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Resumen Ejecutivo

El documento presentado a continuacion es el resultado de la evaluacion
de Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V. utilizando para ello un proceso
de identificacion de las areas fuertes y las posibles deficiencias que afectan su
competitividad y desempefio con el fin de que les permitan realizar acciones

correctivas.

La metodologia utilizada para la ejecucion de esta consultoria consistio en
un proceso de varias etapas: entrevistas, visitas a la empresa, observacion
directa, disefio de informe, validacion y aprobacién de informe, presentacion de
informe final, en las que interactuaron el equipo consultor, el empresario y sus

colaboradores directos.

En el proceso de Diagndstico Integral realizado por el Equipo Consultor se
identificaron aspectos puntuales en 12 grandes areas de gestion con sus
correspondientes subdareas evaluadas, lo que permitio sefialar las principales
“"Areas de Oportunidad™ las cuales se describen ampliamente en la seccion de

Diagnastico del Consultor.

Posteriormente, a partir de la informacion recopilada y analizada se
determinaron 7 &reas prioritarias a intervenir, de acuerdo con variables de

iImpacto y factibilidad, siendo estas:



llustracion 1 Areas prioritarias a intervenir

Mercadeo y Ventas

*Relacién con clientes
*Gestion de ventas
*Comunicaciones
*Producto

Recursos Humanos

*Incentivos y beneficios del personal
*Politica de personal

Gestion de la Informacion
*Comunicacion

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

En reunion con el empresario y el equipo consultor se determiné el area
de oportunidad a intervenir estableciéndose la accion clave de éxito a implantar

la cual consiste en:

e Elaboracion e implantacion de un Sistema de Gestion de Ventas por
medio de sistema ODOO (ERP), compuestas en dos etapas las cuales
se definen a continuacion:

ETAPA:
+ Perfil del vendedor idéneo.

* Creacion de Manual de Puesto de Vendedor.



» Creacion de un proceso de Gestion de Ventas.

* Propuesta de estrategia de ventas.

ETAPAII:
* Procesos de venta, cotizaciones, 6érdenes de ventas, lista de clientes,
seguimiento de clientes y ventas mensuales/anuales. (CRM)
e Creacion e implementacion de Mddulo de Gestion de Ventas.
* Creacion e implementacion de Médulo de Marketing por Mail.

* Creacion e implementacion de Directorio de Contactos.

De igual forma en el transcurso de la consultoria realizada surgieron
actividades requeridas por parte del empresario las cuales se consideraron

elaborar e implantar, detallando a continuacion:

e Elaboracién e implantacion de un Plan Comunicacional, que incluye:
Plan Comunicacional:
e Segmentacion de mercado para herramientas online.
e Plan de marketing digital.
e Implementacion de herramientas digitales:
o Business Manager Overview.

o Hootsuite.



o Canva.

Instalacion y desarrollo de médulos de gestién y control operativo
mediante sistema ODOO que comprende los siguientes médulos:

e Debates.

e Contabilidad.

e Punto de ventas.

e Gestion de inventarios.

e Proyectos.

e Partes de horas.

e Directorio de empleados.

e Calendario.

e Compras.

Desarrollo de imagen corporativa que comprende:
e Elaboracion de Logo.

e Elaboracion Manual de Marca.

Creacion e implantacién de sitio web que comprende las siguientes

secciones:
e |Inicio.

e ¢ Quiénes somos?



e Servicios.

e Galeria.
e Tienda.
e Blog.

e Contactenos.

e Empleos.

Creacion y disefio tienda en linea que comprende:
e Catalogo de productos clasificados por categorias.
e Configuracion de proceso en linea que comprende:
o Revisar orden.
o Llenado de datos.
o Resumen de pedido.
o Confirmacion de compra (del cliente).

e Configuraciéon de pasarela de pago mediante PayPal.

Ejecucion de campafas de marketing digital mediante la creacion de
perfiles en las siguientes redes sociales:

e Instagram.

e Business Facebook.

e Airtable.



e Configuracién del acceso remoto (Putty) para soporte con sistema
ODOO y elaboracion de los manuales siguientes:
e Instalacion de Amazon Web Services(AWS).
e Creacion de respaldos desde AWS.
e Reinicio de servidor desde AWS.
e Instalacion de Putty.

e Perfil de usuario idoneo para sistema empresarial ODOO.

Con estas acciones claves la empresa se vera beneficiada ya que podra
ver una mejora del seguimiento de las cotizaciones u ofertas de los clientes y a

su vez conocer los productos que se ofrecen en el mercado.

Aumentar la fidelidad de los clientes, generar un mejor nivel de recordacion
(Top of Mind), gestionar de manera eficiente la cartera de clientes, captacion de
nuevos negocios, control y supervision de la fuerza de ventas que permitira un

crecimiento en el mercado.

Mejorar el seguimiento en las licitaciones, aumentar y controlar la
comunicacion interna de las horas empleadas en las actividades de los proyectos
permitira un buen rendimiento en sus actividades, asi como el posicionamiento

de marca y diferenciacién ante la competencia.
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Incursionar en nuevos mercados, ofertas y promociones divulgadas en la
tienda en linea, monitoreo de campafias publicitarias, programacion de pautas
organicas y pagadas e instalacion de un servidor Amazon Web Services (AWS)
a bajo costo entre otros beneficiaran a la empresa a ser un ente de soluciones

integrales.

Es asi como en un plazo de tres meses se implement6 la accién clave de
exito, la cual fue elaborada de manera conjunta con el empresario y sus

colaboradores mas cercanos.

Los resultados obtenidos de la implantacion fueron los siguientes:
En la primera accion clave se realiz6 un mayor control en la gestion de
venta a través del sistema ODOO, permitiendo conocer la cantidad de iniciativas

y oportunidades de ventas ganadas y no ganadas.

En las siete acciones claves adicionales que se desarrollaron en el

transcurso de la consultoria se generaron los resultados siguientes:

Accion clave de éxito 2

Se llevd a cabo la migracion de Fanpage a Business Manager Overview y

administrador comercial, como la creacibn de disefios estandarizados
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haciendo uso correcto de imagen corporativa y se realizé la planificacion y

programaciéon de campafias publicitarias integrando redes sociales.

Accion clave de éxito 3

Realizacién de la gestion de comunicacion interna y externa a través de
canales en el mdédulo debates, asi como la asignacién de cuentas contables en

el catdlogo de productos en el médulo contabilidad.

El seguimiento y control de los proyectos que es uno de los principales

rubros del giro del negocio. Control de horas programadas y realizadas por parte

de los colaboradores.

Accion clave de éxito 4

Creacidon de nueva imagen corporativa y a su vez el uso correcto de la

marca.

Accion clave de éxito 5

Elaboracion de estandarizaciéon de linea de disefio para publicidad
comercial y colores de imagen corporativa, creando una plataforma amigable

para interaccion con el cliente.
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Obtencion de base de datos de clientes para los procesos de venta y

reclutamiento de personal, re direccionando a sistema empresarial ODOO.

Accion clave de éxito 6

Se llevé a cabo la actualizacién de productos y precios, asi como la
instalacion de pasarela de pago PayPal. Creando nueva imagen y haciendo

amigable el proceso de compra.

Accion clave de éxito 7

Creacion de administrador comercial, y perfil de Instagram empresarial. A
Su vez se programaron campafas organicas y pagadas enlazando Facebook e
Instagram.

Monitoreo de campafias de publicidad, presupuestos, alcances e

impresiones de las redes sociales a través de Airtable.

Accion clave de éxito 8

Se llevo a cabo la configuracion sistema empresarial ODOO, y Putty para
establecer la conexion remota con el servidor.
Elaboracion de manuales para realizar:
e Reinicio de servidor desde AWS.
e Respaldo de servidor desde AWS.

Elaboracion de perfil de usuario idéneo para sistema empresarial.



Como equipo consultor agradecemos al empresario y colaboradores todo
el apoyo, interés y colaboraciéon que nos brindaron a lo largo de este tiempo
esperando con esta consultoria haber contribuido a la sostenibilidad y

competitividad de la organizacion.



|. Parte: Diagndéstico y Accion clave de éxito

1.1 Informacién Basica de la Empresa

Tabla 1 Solicitud de Diagndstico

SOLICITUD DE DIAGNOSTICO

Ref. Nombre Campo Contenido Campo
Nombre Contacto .
1 Empresa Ing. Eduardo Ivan Colocho Catota
2 Cargo Gerente General
3 Razo6n Social Empresa Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V.
4 Matricula de Comercio 0614-080403-104-7
Otros servicios de telecomunicaciones/otras
5 Giro Empresa actividades de servicios no clasificados
previamente
6 Sector Servicios de Ingenieria
7 N° Empleados Jefes 1 Gerente de proyectos
N° Empleados . .
8 Administrativos 1 Secretaria, 1 Auxiliar contable
N° Empleados .
9 Operarios 16 Ingenieros
10 N* Operarios 16 Ingenieros
Permanentes
N° Operarios - ..
11 Temporales 15 Técnicos/ Albaiiiles
. o Final 21 Avenida Norte Senda 17 # 13 Residencial
12| Direccion Santa Teresa Santa Tecla La Libertad
13 | Ciudad / Pais Santa Tecla/El Salvador
14 | Teléfonos 2228-8788
15 Fax -
16 | E-mail solution.sadecv@gmail.com
17 | Mes/Afo Fundacion | og 4o apyil de 2003
Empresa
18 | Numero de Productos No Aplica
Principal Producto / - L
19 Servicio 1 Servicios de Ingenieria Civil
20 Principal Producto / Servicios de Ingenieria Informatica

Servicio 2



mailto:solution.sadecv@gmail.com

SOLICITUD DE DIAGNOSTICO

Principal Producto /

21 Servicio 3 Servicios de Ingenieria Eléctrica
Ventas Netas Totales

22 Oltimo afio $ 469,567.00
Ventas Netas Totales

23 Penultimo afio $433,731.10
Ventas Netas Totales

24 Antepenultimo afio $185,270.82
Exportacion Directa

25 1 (sIiNO) No
Exportacion

26 | pistribuidores (SINO) | NO

27 ExportaCJones Totales No Aplica
Ultimo afio
Exportaciones Totales .

28 Penultimo afio No Aplica
Exportaciones Totales .

29 Antepenultimo afio No Aplica
¢ Ha utilizado

30 |instrumentos de No Aplica
fomento?

31 | ¢Cuales? No Aplica

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

1.2 Diagndstico del Equipo Consultor

areas de gestion, especificamente en cada una de las subareas que las integran,
por el equipo consultor en el proceso de entrevistas para la realizacion del

diagndstico mediante la verificacion visual y visitas a la organizacion.

1.2.1 Direccién Estratégica

1.2.1.1 Misién = Visién

A continuacion, se presentan los aspectos relevantes encontrados en las




Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V. es una empresa basada en
proporcionar los servicios integrales de ingenieria civil, eléctrica e informéatica, asi
como la venta de equipos informaticos; brindando soluciones integrales al cliente,
supliendo sus necesidades mediante un solo proveedor y proporcionando una
propuesta Unica con profesionales especializados. Su cobertura geogréfica es a

nivel nacional, no habiendo incursionado en el comercio exterior.

Como valores principales de la empresa se pueden citar la honestidad,
confianza e integridad, defendiendo los intereses del cliente y buscando siempre

gue sea Ssu socio estratégico.

Actualmente Innovation & Integrated Solutions, S.A de C.V no posee un
plan estratégico, sin embargo, cuenta con una mision, vision y valores, los cuales
se han actualizado debido a la variedad de servicios que se han desarrollado en
el giro de la empresa. Expresan ser la organizacion namero tres en el area de
supervision vial en todo el pais, y se enfocan transmitiendo la mision a través de
reuniones semanales por el Gerente de la sede regional; en la que enfatiza los
valores principales, tales como la honestidad y confianza; con el resto del

personal se realizan reuniones una vez al mes.



Se espera fidelidad por parte de los empleados, y se les retribuye
proporcionando continuidad en el trabajo. Se considera que parte de los

trabajadores la posee.

El negocio inicié sus operaciones licitando al Gobierno Central en los
Ministerios de Educacion y Economia, y las Alcaldias; considerando el plazo de
pago hasta 60 dias crédito. A su vez incursionaron en la empresa privada, lo cual
no ha sido una labor facil, ya que este mercado se centra en un circulo cerrado
de proveedores, dificil de penetrar; sin embargo, al captar este mercado permite

estabilidad como oferente.

Se adquirié una base de datos de posibles clientes, utilizada para enviar
informacion relativa a la empresa; a su vez se contratd a una persona para que
realizara las visitas y entregara cotizaciones con informacion técnica, sin una
mejora en el crecimiento de las ventas. El manejo de la publicidad digital:
Facebook, envio de boletines y pagina web, se realizdé por un administrador de

redes, no obteniendo los resultados esperados en el posicionamiento de marca.

La empresa desea ser reconocida por ofrecer productos y servicios de la
mejor calidad a precios competitivos, enfocados en impulsar el area de
informética como un negocio que transcienda en el tiempo, para lograr un mejor

posicionamiento en el mercado.



1.2.1.2 Historia de laempresa

La empresa nacié como un negocio familiar constituida por el Ing. Eduardo
Ivdn Colocho Catota y su esposa la Arg. Sonia Elizabeth Lépez de Colocho, bajo
un régimen de administrador Unico, el 8 de abril de 2003 como medio de
subsistencia al dejar de laborar en la empresa de telecomunicaciones estatal y

con pocas oportunidades de colocarse en el mercado laboral.

Dentro de las organizaciones que han tenido influencia sobre la empresa
podemos mencionar a: Fundacion Promotora de la Competitividad de la Micro,
Pequefia y Mediana Empresa (CENTROMYPE), Comision Nacional de la Micro y
Pequefia Empresa (CONAMYPE), Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo
Econdmico y Social (FUSADES) y Fundaciéon Empresarial para el Desarrollo

Educativo (FEPADE).

Se comenzo realizando trabajos en el area de tecnologia relacionados con
instalaciones de torres telefénicas, resultando un desfinanciamiento por la falta
de pago oportuno de los clientes donde prestaba el servicio; ocasionando un
impacto en la continuidad del negocio. Por lo que se considerdé necesario
desarrollar otros servicios en las ramas de construccién y supervision,
principalmente en proyectos del Fondo de Inversion Social para el Desarrollo
Local (FISDL); aunque el circulo era cerrado se ganaron licitaciones, siendo

provechoso para nivelar el balance entre las cuentas por pagar y cuentas por
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cobrar; mejorando la liquidez para el financiamiento de trabajos con montos altos

de capital de trabajo para apalancar dichos proyectos.

Aunado a los aspectos financieros se sumaron los problemas contables, a
pesar de tener un contador externo y un auxiliar de costos a nivel de ejecucion, la
informacion se encontraba desactualizada y por lo tanto no permitia tomar

decisiones en el momento oportuno.

La empresa se encuentra actualmente en la fase de crecimiento en el area
de Ingenieria Civil, Informatica y Eléctrica, aunque en la supervision de la
infraestructura vial; esta en la etapa de madurez, debido al comportamiento del
mercado por la competencia de precios, ocasionando un impacto desfavorable en
las utilidades con un decremento entre el 10% y el 8%, por lo que muchas

empresas han cesado sus operaciones.

1.2.1.3 Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos son definidos por su administrador el Ing.
Eduardo Ivan Colocho, teniendo este el 50% de la participacion de la sociedad y
siendo el administrador Unico de la organizacién. Se espera que la empresa tenga
un aumento en las ventas en el area de tecnologia y en el ramo de la construccién

como en la supervisién vial, obras de paso, drenajes y mitigacion.



Poseen objetivos a corto y largo plazo, encontrandose fijados por escrito
en un plan de negocios que se ha elaborado en varias ocasiones, sin embargo,
no ha sido divulgado al personal de la empresa. Los planes de accién prioritarios
gue tienen se destacan:

e Construccion a nivel industrial e integrada con el area de informatica

e Construccion de edificios para negocios y naves industriales.

El negocio ha afrontado algunos problemas para el cumplimiento de estos
planes de accion, de los que se pueden mencionar: la fuerte competencia,
resistencia de parte de los clientes a nuevos proveedores, falta de personal
calificado y ausencia de estrategia en ventas, siendo estas las principales
debilidades de la empresa, asi como el financiamiento, definicion del mercado

meta y la falta de oportunidades para nuevas inversiones.

Para el cumplimiento de las metas y los objetivos estratégicos el
empresario agenda las actividades semanalmente, verificando el cumplimiento de
las operaciones con los Gerentes del Proyecto, ademas de reuniones de campo

para los proyectos de supervision vial del Fondo de Conservacién Vial (FOVIAL).

La gestion de mercadeo y ventas presenta un area de oportunidad en lo
gue respecta a la realizacion de nuevos negocios, asi como en el control

financiero y contable. Por lo que se ha realizado la busqueda de nuevos clientes,



mediante la participacion en conferencias para el conocimiento de las tendencias

y asi lograr posicionamiento en el mercado.

1.2.2 Direccion y Liderazgo

1.2.2.1 Estilo Directivo

En Innovation & Integrated Solutions, el liderazgo esta centrado en el
administrador unico, siendo él quien toma las decisiones finales en lo que

respecta a estrategia empresarial.

A los Gerentes de Proyectos se les delega autoridad en las decisiones
operativas, empoderandolos en todo momento en ausencia del empresario;
guienes tendran que tomar decisiones importantes para la empresa cuando les

sea necesario.

1.2.2.2 Autonomia

Innovation & Integrated Solutions posee autonomia en las decisiones que
son tomadas por el empresario, no teniendo ninguna institucion o persona
intervencidn en las decisiones gerenciales de la empresa; con relacion a la parte
operativa los Gerentes de Proyectos responden directamente ante el FOVIAL en

los proyectos de supervision vial.



1.2.2.3 Instrumentos de Gestién

En la empresa la toma de decisiones no hace uso de ningun instrumento
de gestidn, y son tomadas sin respaldo alguno. Los estudios econémicos en el
desarrollo de un proyecto o inversiones son realizados por el propietario, siendo

en ocasiones informada a las gerencias mediante reuniones generales.

1.2.3 Analisis del Entorno

1.2.3.1 Normativa e Institucionalidad

Las regulaciones que perjudican a la empresa por los entes reguladores como:
Superintendencia General de Electricidad y Telecomunicaciones (SIGET),
Oficina de Planificacion del Area Metropolitana de San Salvador (OPAMSS) y
Organismo Salvadorefio de Acreditacion (OSA); es debido a los procedimientos
y los excesivos plazos para la aprobacion de los planos y proyectos en relacion
a su normativa, afectando la buena marcha del negocio vinculada con la situacion
economica del pais, ya que ésta depende del nivel de crecimiento y de los
indicadores micro y macroeconomicos, influida de gran manera por las

decisiones politicas.

Respecto a las autorizaciones de planos eléctricos, en el Ministerio de
Economia (MINEC) existia anteriormente un departamento de recursos mineros

gue aprobaban éstos; actualmente se realiza a través de Superintendencia



General de Electricidad y Telecomunicaciones (SIGET), Distribuidora de
Electricidad DELSUR y AES EI Salvador, y estos dos ultimos son competencia,

por lo que se vuelven juez y parte en las aprobaciones solicitadas.

Las instituciones que brindan apoyo en capacitacion a la empresa son:
Fundacion Empresarial para el Desarrollo Educativo (FEPADE), Fundacion
Salvadorefia para el Desarrollo Economico y Social (FUSADES), Fundacion
Salvadorefia para la Salud y el Desarrollo Humano (FUSAL) e Instituto

Salvadorefio de Formacion Profesional (INSAFORP).

Con relacion a la inversion existe incertidumbre, por lo que la economia es
afectada en todos los niveles. En el ambito eléctrico y de telecomunicaciones
existe regulacion por la SIGET, afectando el negocio, por la manera asimétrica de

regular a los grandes y pequefios empresarios.

1.2.3.2 Comprension del Sector

La competencia desleal y los bajos niveles de inversion, son aspectos de
la economia que afectan al sector empresarial, lo que obliga a bajar costos,
disminuyendo asi margenes de utilidad y permitiendo poco desarrollo en la

economia nacional.
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Innovation & Integrated Solutions pertenece al sector de servicios, cuyo
desarrollo de negocios en el presente afio se ha dado en dos etapas; la primera
comprende un estancamiento debido a la economia nacional y una segunda con
incremento de oportunidades en el segundo semestre por aumento del gasto y la
inversion publica, por la nueva gestion gubernamental; esto se da principalmente

en las areas de la construccion e informatica.

Se recibe informacion del sector por medio de las gremiales tales como:
Asociacion Salvadorefia de Ingenieros y Arquitectos (ASIA), Camara de Comercio
e Industria de El Salvador e Instituto Salvadorefio del Cemento y Concreto
(ISCYC), que incluye invitaciones de los diversos eventos y congresos que

desarrollan.

Hoy en dia, Innovation & Integrated Solution, S.A de C.V. pertenece a dos
gremiales profesionales: Asociacion Salvadorefia de Ingenieros Mecanicos,
Electricistas e Industriales (ASIMEI) y Asociacion Salvadorefia de Ingenieros y

Arquitectos (ASIA).

La recopilacion de informacion es a traves de los periodicos, que permiten
participar en las licitaciones publicas y privadas, con el objeto de evaluar si
conviene o no participar en dichos procesos; alimentandose de informacion de las

gremiales a las cuales pertenecen.

11



1.2.3.3 Alianzas

Se realizaron alianzas en el pasado, pero no se obtuvo el resultado
esperado, debido a que no se definieron claramente las reglas para dicha
estrategia, formando parte del aprendizaje que hay que considerar en el futuro,
aclarando las reglas del juego, especificando que si hay ganancia o pérdidas se

deben asumir en iguales condiciones.

Las alianzas estratégicas fortalecen y son provechosas para el crecimiento
de la organizacion. Actualmente Innovation & Integrated Solutions no participa en
ninguna alianza empresarial, pero al presentarse la oportunidad se evaluaria su
factibilidad; incursionando en las energias renovables, para lo que se ha realizado
contactos con inversionistas originarios de Portugal y proveedores

norteamericanos para la comercializacion de computadoras.

1.2.4 Mercadeo y Ventas

1.2.4.1 Relacion con Clientes

La empresa no cuenta con una unidad de atencion al cliente, para realizar
el seguimiento pre y post venta; anteriormente se contrataron vendedores, pero

no funciono dicho proyecto.

12



La cartera de clientes se conforma por contactos del area industrial e

informética, del sector publico y privado sin actualizar y administrar, no contando

con una estrategia definida de seguimiento. Dentro de la cartera del sector publico

se puede citar:

Ministerio de Educacion (MINED).

Ministerio de Economia (MINEC).

Ministerio de Salud (MINSAL).

Fondo de Inversion Social para el desarrollo local (FISDL).
Comision Ejecutiva Hidroeléctrica del Rio Lempa (CEL).
Fondo de Conservacion Vial (FOVIAL).

Ministerio de Obras Publicas y de Transporte (MOP).
Alcaldia Municipal de San Salvador.

Alcaldia Municipal de Santa Ana.

Sector privado:

DISAGRO.

ALIANSA.

NEJAPA POWER.

FEPADE.

Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional, por sus
siglas en inglés (USAID).

Fundacién para la Educacion Integral Salvadorefia (FEDISAL).
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e Fundacion Salvadorefia de Desarrollo y Vivienda Minima (FUNDASAL).
e Universidad Don Bosco (UDB).

e Fundacion Salvador del Mundo (FUSALMO).

Se considera que dichos clientes no son leales a la empresa, no obstante,
dentro de los atributos que valoran son la rapidez de entrega, calidad y precios
accesibles, con el seguimiento post venta; en cuanto a las quejas son atendidas
via telefénica y por correo electronico, en los casos de reclamos de los clientes;

la empresa responde econdmicamente dentro del periodo de garantia.

1.2.4.2 Segmentacion, Mercado Meta y Posicionamiento

La segmentacion del mercado se clasifica por el nivel de ingresos, tipo de
actividad economica, sector publico, privado y organizaciones no
gubernamentales. Se considera como mercado meta a los clientes industriales y
posicionados geograficamente en la zona central del pais. No se cuenta con el
dato exacto de la participacion en las ventas de los clientes principales y existe
un desconocimiento de lo que piensan los clientes de la empresa y sus servicios,

actualmente no se realizan acciones para el posicionamiento de marca.
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1.2.4.3 Producto

No se cuenta con planes de mercadeo y las ideas para desarrollar nuevos
servicios provienen del administrador o duefio, sin tomar en cuenta la opinion de
los vendedores para el desarrollo de nuevos productos o servicios, por lo que no
se tiene un sistema de mejoras para los servicios de ingenieria civil, informética y

eléctrica.

1.2.4.4 Precio

Los costos principales de la empresa se clasifican en fijos en 60% y
variables en 40%, teniendo mayor porcentaje de participacion los salarios. Dentro
de sus principales competidores se encuentran: Ingenieria Servicios e
Inversiones S.A de C.V (INSERINSA), Grupo CNK, Constructora DISA, Equipos
de Construccion S.A de C.V (ECON) para el sector de construccion y GBM El

Salvador para el area de informatica.

Con relacién a los precios de la competencia se tiene conocimiento
mediante las referencias de licitaciones realizadas y asi se evalla para préximos

concursos.

Actualmente los factores externos que se consideran para la fijacién de

precios en los servicios prestados son afectados por la competencia desleal,
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lavado de dinero, dumping y el seguimiento al precio del lider INSERINSA. La
tendencia de los precios en el mercado actualmente se considera que es a la

baja.

1.2.4.5 Gestion de Ventas

La fuerza de ventas es una parte importante para la empresa sin embargo

actualmente no la posee, ya que solo se realiza ventas en linea.

La gestion de ventas no tiene un gerente asignado, se maneja a traves de
terceros, y el analisis de las ventas son realizadas por el propietario, tomando en
cuenta las ganancias y los costos. Con relacion a la determinacion de las
comisiones de los vendedores, se calcula tomando la base mas comisiones sobre

las utilidades, y el registro de las ventas son realizadas por la secretaria.

No se realiza un control en la gestién de venta, a su vez si surgen reclamos
y necesidad de mejoras de los servicios prestados, estos son canalizados a través

de correo electronico, teléfono fijo y medios digitales.

Con relacién a la capacitacion o entrenamiento para el area de ventas se
realiza mediante seminarios del INSAFORP. El material de apoyo que se utiliza

para la venta es por medio de correos directos, el cual no se actualiza.
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1.2.4.6 Comunicaciones

En el &rea de comunicaciones, la politica promocional es a nivel de redes
sociales como Facebook, siendo un medio de publicidad e interaccién con el
cliente, lo cual permite definir el segmento de mercado idéneo en el area industrial
e informética. Actualmente no poseen un plan comunicacional y de igual manera

carecen de un presupuesto para el mismo.

1.2.5 Producciéon y Operaciones

1.2.5.1 Analisis de Proveedores

Como criterios para seleccionar los proveedores utilizan el precio, calidad
y financiamiento, solicitando un plazo de treinta dias de crédito como minimo. Se
cuenta con diez proveedores para el area de construccion y tres en informatica,

teniendo mas de veinte afios de antigtiedad.

La empresa no posee inventarios, debido a que las compras se realizan
por demanda, utilizando catalogos en lineas, necesitando que sean despachados
en un lapso de veinticuatro horas para los proveedores nacionales y quince dias

cuando sean extranjeros. Los proveedores cumplen cuando se realiza el pago por

medio de efectivo y al crédito si se paga en el tiempo oportuno.
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1.2.5.2 Manejo de Inventarios

Con relacion a las compras realizadas de producto (area informatica), no
se realizan controles de calidad, ya que estos vienen empacados y sellados,
solamente se verifican al tener dafado el empaque, lo que no sucede con
frecuencia. En algunos casos los productos adquiridos no poseen garantias y el
responsable de recibir los materiales o productos por parte de los proveedores es

el mismo empresario.

1.2.5.3 Planificaciéon de la Produccidon

La empresa no realiza planificacion de la produccién, solamente un
prondstico de la demanda dependiendo del proyecto que lleve a cabo.
Actualmente se espera un incremento de la demanda en un 25% al 30% teniendo

en cuenta que se tiene tres proyectos por iniciar.

1.2.5.4 Nivel Tecnoldgico

En el aspecto tecnoldgico los ultimos equipos se adquirieron hace tres
afos, y el empresario considera que la tecnologia actualmente utilizada es de
punta. Estos estan dentro de los parametros que la competencia maneja

actualmente.
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En el caso de los vehiculos que utilizan para la parte de proyectos de
supervisién y construccion, estan en condiciones aceptables y se le realiza una

revision cada tres meses.

Para la adquisicion de maquinaria nueva se realiza mediante un plan que
es realizado por el duefio de la empresa. En el &rea de construccién es necesario
comprar una cortadora de concreto, una concretera de dos bolsas, una bailarina
mini rodo y un vibrador entre otros, al igual que una planta de emergencia portatil.
En el area de informatica un certificador de redes. Lo anterior es debido que el
alquiler de dichos equipos sube los costos ya que su uso es frecuente.
Actualmente la empresa no cuenta con manuales para los equipos, y el control

del activo fijo se lleva solamente a través de un inventario.

1.2.5.5 Mantencién de Maquinarias

El plan de mantenimiento de los equipos de transporte es correctivo, con
relacion a informatica debido a que se reportan fallas una vez al afio en el
hardware, no se cuenta con un mantenimiento como tal. No existe personal

asignado que esté encargado del mantenimiento de los equipos.

1.2.6 Gestion Ambiental

1.2.6.1 Normativa Ambiental
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A la fecha la empresa carece de una politica ambiental y no se realizan
registros de parametros ambientales. En relacidn con el nivel de los proyectos, se
estan exigiendo por normas de los contratistas, entre algunos requisitos equipo

para medir la luminosidad en los centros escolares, entre otros.

Con relacion a los residuos en la construccion, podemos citar el ripio y los
desechos de la chapoda, producidos por los trabajos realizados con el FOVIAL,
los cuales los operarios son los responsables de darles el tratamiento respectivo.
Respecto a otras contaminaciones por ruido o vibraciones, no se han recibido

guejas al respecto.

No se cuenta con una planificacion en el tratamiento de los residuos

peligrosos, ni con un botadero especializado para su disposicion final.

1.2.6.2 Manejo de Residuos

Respecto al manejo de los residuos el sobrante de la mezcla asfaltica se
elimina en los botaderos autorizados por la municipalidad y los residuos
peligrosos tales como el acido muriatico, no tienen un tratamiento en su

disposicion final por la falta de programas de prevencion de la contaminacion.
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1.2.6.3 Riesgo y Salud Ocupacional

La empresa no cuenta con un responsable directo en la prevencion de
riesgos y las capacitaciones que se han recibido son de primeros auxilios, uso del

botiquin y sistemas contra incendios.

NoO se posee un registro de accidentes y manuales o instructivos escritos
para su manejo. El sistema de seguridad que utilizan en las oficinas son extintores

para combatir incendios, al igual que en los vehiculos.

Carecen de planes de evacuacion en la oficina central, pero en la oficina
regional se encuentra sefializada en caso de evacuacion. Respecto a la
proteccion del personal estos usan equipos de seguridad, teniendo como

responsable al ingeniero residente del proyecto para que se cumpla con su uso.

1.2.7 Estructura Organizacional

1.2.7.1 Divisién del Trabajo

La estructura organizacional consta de la siguiente manera: Administrador,

secretaria, Auxiliar Contable, Ingenieros de Proyectos y Operarios.

La empresa cuenta con tres ingenieros especializados en el area de

construccion, las tareas y responsabilidades estan descritas solamente para el
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area operativa, siendo las funciones mas importantes la de los ingenieros pues
son los que estan a cargo de los proyectos. Actualmente el empresario considera
importante realizar otra forma de division del trabajo, ya que es una organizacion

piramidal desde su inicio.

Los procedimientos en el trabajo se indican de manera verbal, y no se
encuentran por escrito, solamente cuentan con los descriptores de los puestos de

trabajo de la parte operativa.

Las decisiones gerenciales son tomadas por el empresario y las decisiones
operativas por los ingenieros del proyecto con aprobacion del empresario, los
cargos de responsabilidad son definidos con base al curriculo y no se dispone de

un presupuesto para reclutamiento de personal.

1.2.7.2 Poder de Decision

Las decisiones estratégicas de inversion, procesos de trabajo, programa y
cantidad de produccién son tomadas por el empresario y las decisiones a nivel
operativo por los ingenieros de proyectos para luego ser comunicadas al

empresario.

La participacion del personal en las decisiones debe ser de forma

inmediata ya que todos se encuentran empoderados, posteriormente estas deben
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ser comunicadas al empresario, al no tomar una decision de manera inmediata

en caso de necesitarse, se puede sancionar al personal.

1.2.8 Finanzas

1.2.8.1 Tributariay Normas Legales

Los registros legales que se llevan son: Libros de Impuesto al Valor
Agregado (IVA), Balance de Comprobacion Mensual con sus anexos, Libro Diario
Mayor, Libro Auxiliar y Escritura de Constitucion, los cuales se encuentran

actualizados.

El empresario es quien realiza los pagos tributarios, de los cuales nunca
se ha visto en atrasos con el Ministerio de Hacienda, a excepcion de los tributos

a la Alcaldia.

La planificacion tributaria para el pago de impuestos no se realiza debido
a que es muy variable y no es posible planificar, aunque si se lleva un control
sobre las obligaciones tributarias y el encargado del control es el Auxiliar
Contable. No se tiene ningun tipo de evaluacidon periddica del impacto de las

reformas tributarias en la operacion de la empresa.

No se tiene conocimiento sobre las obligaciones respecto a la Ley Contra

el Lavado de Dinero y de Activos. De igual forma no se ha realizado ninguna

23



valoracion del impacto de las nuevas obligaciones en la operatividad de la

empresa.

1.2.8.2 Registros Contables

Los registros contables son llevados por el Auxiliar Contable, haciendo uso
del recurso informético bajo criterios determinados por la ley. La empresa realiza
los registros para la administracion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) de

acuerdo con la normativa fiscalizadora.

No existe un departamento de Contabilidad y Finanzas como tal. Se cuenta
con dos personas encargadas de llevar los registros una interna cuya experiencia
es Bachiller Contador y una externa cuyo grado académico es Licenciado en
Contaduria Publica. No se puede obtener informacion de manera inmediata y se
debe esperar hasta quince dias para obtenerla, teniendo una respuesta tardia

para la toma de decisiones

No se realiza un seguimiento continuo de las cuentas por pagar y cobrar,
y la proyecciéon del capital de trabajo es por medio de un flujo de caja. Las
proyecciones de ingresos y egresos de efectivo se llevan de forma regular para
cada proyecto, planificando en qué tiempo se reciben los ingresos de éstos, ya

gue a nivel de gobiernos extranjeros los plazos de pagos son amplios.
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1.2.8.3 Anédlisis de Costos

Los costos se registran como fijos y variables, esta informacion es utilizada
por el empresario para la toma de decisiones, siendo el Auxiliar Contable el

encargado de llevar estos registros.

No se posee una estructura clara de los costos fijos y variables, aunque si
en porcentajes globales, los principales costos de la empresa son los fijos que
son los salarios, el costo se registra por el precio de compra cuando es un
producto y lo demas los costea el empresario, no teniendo un periodo

determinado en el costeo.

Los registros se llevan en el sistema contable y la informacion procesada
se obtiene de manera tardia. Los informes generados son los que brinda el

sistema contable, no contando con un horizonte de planificacién.

No se tiene un control de costos que permita realizar un analisis de costo-

beneficio, debido a que no existe personal capacitado para llevar este control. El

empresario es quien se preocupa por la reduccion de costos.
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1.2.8.4 Administracién Financiera

Los presupuestos que realiza la empresa son por medio de la contabilidad
de costos, el cual sirve para medir los costos de los proyectos que ejecuta, estos
sirven para la toma de decisiones de ultima hora. Para verificar si una actividad

no se ha costeado bien, realiza una comparacion de estos presupuestos.

Los aspectos que se consideran para la adquisicion de infraestructura,
maquinaria y equipo para realizar algun proyecto son de acuerdo con la vida util
de los bienes. El tipo de financiamiento a adquirir es conforme a la necesidad;
actualmente no se hace ningun seguimiento y evaluacion de rendimiento de las
inversiones realizadas. No existe ningun tipo de analisis financiero que permita a

la empresa tomar decisiones y no se cuenta con indicadores financieros.

1.2.9 Recursos Humanos

1.2.9.1 Desempeiio del Personal

El personal calificado que requieren las tareas de la empresa se divide en
dos areas importantes; la construccion especificamente en la supervisiéon vial,
donde se necesitan ingenieros con experiencia en dicha infraestructura y en el

area de informatica que se divide en dos especialidades hardware y software.
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El nivel de los operarios es adecuado pues son técnicos graduados en el
Instituto Tecnoldgico Centroamericano (ITCA), para asignarlos a una tarea
determinada el empresario se basa en su especialidad que son dos técnicos de
campo y laboratorista. Estos pueden ser cambiados si no responden a las

responsabilidades del cargo.

1.2.9.2 Politica de Personal

Al personal nuevo de la empresa se le proporciona informacion técnica del
proyecto, con los manuales y especificaciones técnicas. No se tiene ningun
criterio para el reclutamiento y no existe un programa de induccién ni criterio de

seleccion.

La promocién del personal se realiza por la antigiiedad en la empresa
debido a que ha ganado el derecho de piso. No hay posibilidades de obtener un
trabajo mas importante y mejor pagado dentro de la empresa pues no se tiene un
plan de carrera debido a que en cada proyecto los empleados son indemnizados
pues los contratos son temporales por proyectos. Los criterios que se toman para
la capacitacion son dependiendo de la necesidad de la empresa, donde se

requiere el desarrollo de mas habilidades para el personal.
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Existen oportunidades de capacitacién para el personal administrativo y
operativo, siendo estas internas. No se realiza planificacion estratégica de
personal, solamente en los requerimientos de personal de acuerdo con la
necesidad del proyecto. No se posee un sistema de reclutamiento de personal,
descriptores de puestos administrativos y método de planificacién de personal.

En los préximos seis meses se requiere contratar personal para la fuerza de

ventas.

1.2.9.3 Incentivos y Beneficios del personal

Al personal se le incentiva con permisos, celebraciones a mitad y final del
afio. El trabajo es recompensado cuando se gana un proyecto. No se aplica
ningun tipo de incentivos por rendimiento, ni sanciones correctivas por

incumplimiento.

No se mide el grado de motivacion del personal y tampoco se evalGa su

rendimiento. No existe ninguna relacion entre la tarea y el rendimiento versus la

remuneracion. El personal solamente goza de los beneficios otorgados por la ley.
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1.2.9.4 Clima y Motivacion del personal

Se desconoce si el personal se identifica con la empresa y con su mision
teniendo la percepcién de lealtad por parte de los trabajadores, razén por la cual

se considera que éstos se sienten orgullosos de pertenecer a la empresa.

Las necesidades econdmicas, sociales y personales de los trabajadores
se satisfacen mediante el pago de un salario justo. El empresario considera que
el personal se encuentra en la empresa y no en otra por la estabilidad y el trato
gue se les proporciona. Las ventajas econdmicas, sociales y culturales que
conlleva el trabajar en la empresa son los salarios competitivos respetando las

prestaciones laborales de ley, y pagando puntualmente la planilla.

La frecuencia de rotacion del personal se considera que es baja, debido al
nivel salarial de la empresa respecto del sector es mas alto del promedio en un
5%. El personal que se va de la empresa es por cuestiones disciplinarias y por el

incumplimiento de los valores de la empresa.

1.2.10 Gestion de Informacién

1.2.10.1 Informacién

La informacidn que se maneja es a nivel operativa y técnica, investigando

de manera externa sobre la informacién de las ventas de la competencia, en
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cuanto a los precios licitados; esta es posible obtener mediante fuentes cercanas

y solamente el empresario maneja y procesa dicha informacion.

Los clientes o clientes potenciales reciben informacién de la empresa de
los productos y servicios que brinda, con soluciones integradoras en el correo
electrénico y por medio de visitas técnicas. Los gerentes no realizan informes
periddicos de gestidn, no existiendo ninguna obligacion para ello. La informacién
interna la procesa el empresario, teniendo bastante influencia en la toma de
decisiones, principalmente en las licitaciones al gobierno. Existen mecanismos de
informacion externa del recurso humano cuando se realizan busquedas de trabajo

para contratacion del personal.

Los mecanismos que se utilizan para el manejo de informacion interna son
a través de reuniones periodicas, comunicacion via celular y correo electronico.
Si no se realiza la comunicacion de manera efectiva, fracasa el cumplimiento de
la ejecucion del proyecto. Existe un ejemplo por falta de coordinacion, lo cual

arrojo una pérdida de US$ 75 mil por una mala comunicacion.

1.2.10.2 Comunicacioén

La informacién se transmite desde arriba hacia abajo, con el objetivo que
el plan semanal se cumpla, verificando los avances del proyecto, asi como la

asistencia de los trabajadores. La comunicacién funciona en sentido vertical, pero

30



también existe de manera horizontal. Se puede concluir que la comunicacion
interna funciona correctamente y se realiza por via telefénica, WhatsApp y correo

electrénico.

La gerencia general no comunica a los gerentes de proyectos el logro de
los objetivos propuestos, tanto de la empresa como de las unidades de trabajo.
El personal no conoce los objetivos de la empresa y solamente el empresario

conoce los resultados de las ventas, operacion y finanzas.

Las reuniones de planificacion se realizan solamente a principio de afio,
pero no se le da el seguimiento respectivo; donde participan los gerentes y la

asistente administrativa.

No se poseen informes, ni minutas de reuniones para la toma de
decisiones; existiendo mucha carga de trabajo del empresario, por lo cual no hay

una buena coordinacién, con sus subalternos.

1.2.11 Gestién de Calidad

1.2.11.1 Control de Calidad

No se cuenta con una politica de calidad, realizando una comparacion con
la competencia, existe actualmente exigencia por parte de los contratistas de

realizar controles de calidad, que se han establecido en el area de construccién
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especificamente con las licitaciones del FOVIAL, con el aseguramiento de la

calidad.

Se cuenta con un ingeniero responsable del control y aseguramiento de la
calidad, con una experiencia de dos afios en el cargo, dentro de sus
responsabilidades son la verificacion de los materiales y procesos constructivos
de acuerdo a las especificaciones técnicas de los términos de referencia de la

licitacion.

Los rechazos de productos ocurren con una frecuencia de cada dos afos.
Para el procedimiento de rechazo existe un periodo de garantia, en donde el
rechazo se convierte en una inconsistencia, pudiendo solucionarse. No existe un
responsable de registrar los rechazos y solamente se resuelve la inconsistencia

cuando se detecta.

El jefe de control de calidad es quien se hace cargo de los reclamos y
rechazos de los clientes. Por lo general los clientes siempre vuelven a solicitar los
productos o servicios, y al momento no se ha perdido ningan cliente por

problemas de rechazo.
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1.2.11.2 Aseguramiento de la Calidad

No se ha tenido ningun requerimiento de los clientes respecto a los
productos pues no se ha presentado ninguna pérdida de producto a excepcion de
la pérdida de US$ 75 mil por falta de coordinacion. Los estandares de los
productos que demanda el mercado estdn basados en las Normas
Internacionales de Construccién, razén por la cual cada uno de estos

procedimientos son desarrollados con base a la norma.

Todos los instrumentos de medicion estan estandarizados y el laboratorista
es quien realiza las pruebas requeridas, para ello se utilizan instrumentos de
medicion como el termOmetro digital y luxdmetro para medir el grado de

iluminacion.

Los puntos criticos de medicion del proceso estan establecidos de acuerdo
con las normas. En el caso de construccion los controles se realizan
especificamente en la verificacion de la resistencia del concreto y en las
instalaciones eléctricas se mide principalmente el flujo de corriente en los

conductores.

Se realizan esfuerzos, para fomentar la cultura de calidad adquirida en los

proyectos, respetando el cumplimiento de los términos de referencia de la
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licitacion a excepcion del area de informatica que no la posee. Las mejoras en la

calidad se realizan capacitando al personal y comprometiéndolos con ella.

1.2.11.3 Calidad de Producto

No se realiza ningun tipo de procedimiento para la revisién de productos,
en informatica se suele cometer el error de no usar guantes al momento de hacer
una revision en el hardware pudiendo ocasionar dafio a una pieza debido a la
corriente estatica. No se cuenta con un procedimiento que determine las listas de
partes y piezas claves de los productos, por lo cual no se lleva ningun registro y

es posible obtener informacién de estos.

No se tiene establecida una politica de garantia de productos, el
procedimiento que se realiza es solventar un inconveniente por defectos de
instalacion y suministro de producto en el periodo de un afio. Respecto a la
atencion de reclamos y servicios postventa, se realiza por via telefonica con el

vendedor.

1.2.12 Innovacion Tecnolégica

1.2.12.1 Estrategia Techoldgica
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La tecnologia utilizada de avanzada por los competidores en el area de
construccién son los drones, ya que la mayoria hace uso de esta tecnologiay en
el area de informatica poseen un equipo certificador por medio de su pagina web

incluyendo realizar reclamos en su aplicacion.

No se incorporan actividades de busqueda de nuevas tecnologias porque
no se cuenta con un presupuesto para ello. La tecnologia utilizada por la empresa
respecto del lider del mercado se encuentra arriba del promedio. Dentro de las
inversiones que se requieren esta la adquisicion de software para el area de
informatica y equipo de medicion y drones para el area de construccion, lo cual

oscila en una inversion aproximada de quince mil dolares.

En los udltimos dos afios no se ha introducido el desarrollo de nuevos
servicios y productos. Para el préximo afo se planea la busqueda de servicios y

productos innovadores.

1.2.12.2 Cultura de Innovacion

A los clientes no se les consulta sobre sus necesidades de productos y
servicios, solamente se les ofrece soluciones integrales con ventajas econémicas
y financieras considerando las sugerencias de éstos. No se tiene informacion
estructurada sobre las necesidades de los clientes referente a las mejoras a

productos, ya que solamente se analiza lo solicitado y se entrega una nueva
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oferta, dandole el seguimiento con una segunda reunién; invirtiendo un cinco por
ciento de las ventas para la capacitacion técnica del personal, no realizando las

evaluaciones de dichas competencias.

La busqueda de informacién técnica para la adquisicion de nuevas
tecnologias se realiza por medio de revistas electronicas y especializadas como
la del Instituto de Ingenieria Eléctrica y Electronica por sus siglas en inglés (IEEE)
y las capacitaciones técnicas al personal se realizan de acuerdo con las
necesidades que se tengan. En el caso de los proveedores que ofrecen equipo

nuevo, capacitan cotidianamente.

1.2.12.3 Sistema e Infraestructura

No existe una unidad que se preocupe por llevar adelante los

mejoramientos o desarrollos.

Los productos son sometidos a andlisis de laboratorio. El control de la
calidad se lleva de acuerdo con los términos de referencia de las licitaciones. La
acreditacion de la calidad del producto la desarrollan los auditores del contratante
especificamente del cumplimiento de las normas por parte del FOVIAL. Las
especificaciones técnicas de los productos son las establecidas por las normas

internacionales de la construccion.
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Los lideres del mercado a nivel del rubro de la construccién son DISA
Constructora y Equipos de Construccion S.A de C.V (ECON), y a nivel de
informatica GBM El Salvador. No se tienen ningun tipo de relacion con estas
compafiias. Tampoco se tiene alianzas con alguna institucion que permita la

incorporacion de acciones de mejora.

1.2.12.4 Ejecucion de Proyectos de Innovacion Calidad de Producto

No se tiene presupuesto asignado para innovacion. El financiamiento para
nuevos productos se realiza a traves de lineas de créditos del sistema financiero

(Bancos, Cooperativa de Ingenieros, entre otros).

1.2.12.5 Tecnologias de Informacion

Se cuenta con equipamiento tecnolégico tanto en software como en
hardware. Un servidor local maneja la informacion de soporte de la empresa,
utilizando equipos HP, DELL y de los proveedores de Internet. Se utiliza un

software especializado para el control de la contabilidad.

No se cuenta con personal calificado para el manejo de software a nivel de
usuario. Se tiene acceso a Internet y se cuenta con una velocidad de 10 MB, ya

gue se requiere de mucha informacion obtenida de internet. Se hace mucho uso
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del correo electronico ya que es el medio de comunicacion externa e interna y se

cuenta con un dominio empresarial.

La empresa cuenta actualmente con 26 computadoras para 21 empleados.
El sistema de informacién es manejado por la empresa por medio de una carpeta

compartida.

El gasto realizado en equipamiento y software en los ultimos dos ejercicios
ha sido de cuatro mil dolares. El presupuesto anual asignado es de cinco mil
dolares. La dUltima adquisicion fue en hardware y se adquirieron ocho
computadoras de escritorio, laptop y dos impresoras. La ultima formacion al

personal en el area de sistemas de informacion fue en el mes de agosto de 2019.

1.3 Analisis de la Informacién: Areas de Oportunidad

A continuacion, se presentan los resultados del andlisis de la informacion
recopilada en el Diagnostico Integral en el cual se validé la informacion obtenida
por el equipo consultor en las entrevistas y visitas, para extraer los aspectos

prioritarios a intervenir segun se describen en la siguiente tabla:
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Tabla 2 Fundamentacién y consecuencias al superar la debilidad

Area — subarea

1. Mercadeo y ventas-
Relaciones con
Clientes

2. Mercadeoy
Ventas- Gestion
de Ventas

Fundamentacion y consecuencias al superar la
debilidad

Fundamentacion:

La falta de una base de datos actualizada de
clientes, aunado al no contar con el seguimiento de
las ventas, conlleva a la pérdida de nuevos
negocios; limitando el crecimiento financiero y por

lo tanto la rentabilidad de la empresa.

Consecuencias al superar la debilidad:

e Mejora del seguimiento en las cotizaciones y
ofertas a los clientes.

e Conocer los productos que se ofrecen en el
mercado.

e Aumentar la fidelidad de los clientes.

e Generar un mejor nivel de recordacion (Top of
Mind).

e Gestionar de manera eficiente la cartera de

clientes.

Fundamentacion:

La falta de una gestidon de ventas, principalmente en
las ventas especializadas, conlleva a la no
captacién de nuevos clientes, lo que repercute en
detrimento de las finanzas de la empresa.

Consecuencias al superar la debilidad:
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Fundamentacion y consecuencias al superar la
Area — subéarea debilidad

e Aumentar los ingresos por captacion de
nuevos negocios.

e Control y supervision a la Fuerza de Ventas.

e Mejorar el seguimiento a las licitaciones y
cotizaciones realizadas.

e Desarrollar nuevos negocios.

Fundamentacion:

La falta de una Politica de Promocion y de
Comunicaciones, repercute en el ofrecimiento de un
producto y/o servicio no acorde a las necesidades
del cliente; disminuyendo las ventas y la
rentabilidad.

3. Mercadeoy
Ventas-

L Consecuencias al superar la debilidad:
Comunicaciones

e Mejor conocimiento de los productos y
servicios.

e Se tendrd una mejor relacion con clientes
actuales y potenciales.

e Mejorar los procesos y gestion de venta.

e Fortalecer la lealtad de los clientes.

4. Mercadeoy B
Ventas- Fundamentacion:

Producto El no estar acorde a la innovacion y desarrollo de
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Area — subarea

5. Recursos
Humanos-
Incentivos y
Beneficios del
Personal

Fundamentacion y consecuencias al superar la
debilidad

nuevos productos, con base a las preferencias y

deseos del cliente, condicionan una poca e

insignificante captura de nuevos mercados y por lo

tanto a una menor venta y rentabilidad.

Consecuencias al Superar la Debilidad:
e Desarrollar nuevos productos y servicios.
e Fortalecer procesos y la gestion de venta.
e Minimizar el riesgo del negocio y el
mercado.

e Capturar nuevos mercados y negocios.

Fundamentacion:

El no contar con una politica de incentivos, ni un
sistema de remuneraciones acorde al rendimiento,
responsabilidades y asignacion de tareas;
condiciona a la falta de motivacion, compromiso y
lealtad de los trabajadores, para el alcance de los

objetivos trazados.

Consecuencias al superar la debilidad:
e Mejorar el ambiente laboral en la empresa.
e Desarrollar las competencias y habilidades
del personal.

e Realizar promociones con base a las
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Fundamentacion y consecuencias al superar la
Area — subéarea debilidad

evaluaciones.
e Disminuir los indices de rotacion de

personal.

Fundamentacion:

El no contar con un proceso de reclutamiento y
seleccion de personal, y la falta de politicas de
promocion, conlleva a contar con personal no
comprometido en las metas Yy objetivos

6. RECUrsos empresariales.

Humanos-
ig:g;c:a?el Consecuencias al superar la debilidad:
e Incrementar las competencias y habilidades
del Recurso Humano.
e Promociones basadas por desemperio.
e Capacitar al Recurso Humano con base a
sus necesidades.
e Mejorar el clima organizacional.
Fundamentacion:
No desarrollar un proceso comunicacional en toda
7. Gestién dela la cadena de mando de la empresa, principalmente
Informacion-

Comunicacién en el compartir los objetivos trazados, repercute en
las operaciones de la empresa y en los beneficios

que se pueden obtener en el cumplimiento de las
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Fundamentacion y consecuencias al superar la
Area — subéarea debilidad

metas.

Consecuencias al superar la debilidad:

e Mejorar la planificacién en el seguimiento
de las metas y objetivos.

e Fluidez de informacion en forma
ascendente y descendente.

e Mejora en gestion estratégica, cumplimiento
de metas y objetivos.

e Contar con informacion oportuna para la

toma de decisiones.

Fuente: Elaboracidn propia equipo consultor.

1.4 Recomendaciones: Acciones arealizar de manera inmediata

A raiz de la importancia de superar las areas de oportunidad antes
indicadas, se propuso para cada una de ellas una serie de actividades
encaminadas a superar las mismas. A continuacién, se presentan esas

actividades propuestas:
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Acciones clave de éxito a Implantar

Area: Mercadeo y Ventas.
Subareas: Relacion con los clientes — Gestion de ventas.

Accion clave de éxito 1
Elaboracién e implantacion de un Sistema de Gestion de Ventas por medio de
sistema ODOO version 11, que incluye:

ETAPA I

Perfil del vendedor idoneo.

Creacion de Manual de Puesto de Vendedor.
Creacion de un proceso de Gestion de Ventas.
Propuesta de estrategia de ventas.

ETAPA II:
e Procesos de venta, cotizaciones, ordenes de ventas, lista de clientes,
seguimiento de clientes, ventas mensuales y anuales (CRM).
e Creacion e implantacion de Médulo de Gestion de Ventas.
e Creacion e implantacion de Médulo Marketing por Mail.
e Creacion e implantacion de Modulo Directorio de Contactos.

Otras intervenciones

Area: Mercadeo y Ventas.
Subéarea: Comunicaciones.

Accion clave de éxito 2
Elaboracion e implantacién de un Plan Comunicacional, que incluye:
Plan Comunicacional:
e Segmentacion de mercado para herramientas online.
e Plan de marketing digital.
e Implantacion de herramientas digitales:
o Business Manager Overview.
o Hootsuite.
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o Canva.

Area: Mercadeo y Ventas.
Subarea: Gestion de Ventas.

Accion clave de éxito 3
Instalacion y desarrollo de médulos de gestién y control operativo mediante
sistema ODOO que comprende los siguientes modulos:

Debates.

Contabilidad.

Punto de ventas.
Gestion de inventarios.
Proyectos.

Partes de horas.
Directorio de empleados.
Calendario.

Compras.

Area: Mercadeo y Ventas.
Subarea: Comunicaciones.

Accion clave de éxito 4

Desarrollo de imagen corporativa que comprende:
e Elaboracion de Logo.
e Elaboracion Manual de Marca.

Area: Mercadeo y Ventas.
Subéarea: Comunicaciones.

Accion clave de éxito 5

Creacién e Implantacién de sitio web que comprende las siguientes secciones:
e Inicio.
e ¢ Quiénes somos?
e Servicios.
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Otras intervenciones

Galeria.
Tienda.

Blog.
Contactenos.
Empleos.

Area: Mercadeo y Ventas
Subéarea: Gestion de Ventas

Accion clave de éxito 6
Creacion y disefio tienda en linea que comprende:
e Catalogo de productos clasificados por categorias.
e Configuracion de proceso en linea que comprende:
o Revisar orden.
o Llenado de datos.
o Resumen de pedido.
o Confirmacion de compra (del cliente).
e Configuracion de pasarela de pago mediante Paypal.

Area: Mercadeo y Ventas
Subarea: Comunicaciones

Accion clave de éxito 7
Ejecucion de campafas de marketing digital mediante la creacién de perfiles
en las siguientes redes sociales:

e Instagram.

e Business Facebook.

e Airtable.

Area: Innovacién Tecnoldgica
Subarea: Tecnologias de Informacion

Accion clave de éxito 8
Configuracion del acceso remoto (Putty) para soporte con sistema ODOO y
elaboracién de los manuales siguientes:

e Instalacién de Amazon Web Services(AWS).

e Creacion de respaldos desde AWS.
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e Reinicio de servidor desde AWS.

e Instalacion de Putty.
e Perfil de usuario idoneo para sistema empresarial ODOO.

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

[l. Parte: Accion clave de éxito: fundamentacidon, beneficios e

implantacion

2.1 Proceso seguido en la determinacion de la accidon clave de éxito a
implantar

Para la determinacién de la accion clave de éxito a implantar por el equipo
consultor a Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V., se desarroll6 el
método establecido por la consultoria integral colaborativa, comprendiendo los

10 pasos del proceso, los cuales se desarrollan en el siguiente apartado 2.1.1:

2.1.1 Proceso de la consultoria

La consultoria integral colaborativa realizada por el equipo consultor se

detalla de la siguiente manera:
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llustracién 2 Proceso de la consultoria

4. Presentacion de

L fortalezas y éareas de
2. Presentacion de la s /
1. Contacto con el > S 3. Realizacion de S oportunidad y
empresario empre:rﬁp(;ggzﬁgora al diagnéstico seleccion de accion

clave de éxito a
implantar

|
\4

6. Presentacion al 7. Presentacion al

5. Elaboracién accion > empresario de avance > empresario de accion > 8. Implantacion y
clave de éxito de accion clave de clave de éxito seguimiento

éxito finalizada

|
N4

10. Presentacion final
9. Evaluacion de de consultoria:
implantacion: ——>| informe final, accién
resultados obtenidos clave y resultados

obtenidos

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

De acuerdo con los pasos anteriores, se realizd la presentacion al
empresario del equipo consultor, el 18 de septiembre de 2019, en las

instalaciones de la Universidad Tecnologica de El Salvador (UTEC).

Para determinar las fortalezas y las areas de oportunidades en el
diagnostico de la empresa, se utilizé la herramienta disefiada y proporcionada
por la UTEC, la cual consta de un cuestionario de quinientas cuarenta preguntas,
para cada una de las areas, subdareas y aspectos especificos, conteniendo las

doce areas de la gestion empresarial, las cuales son:
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llustracion 3 Areas de Gestién Empresarial

Direccién Analisis del Estructura
Estratégica Entorno Organizacional
Direccidny Recursos Gestion de

Liderazgo Humanos Informacién
Mercadeo y Produccion y Gestion

Ventas Operaciones Ambiental

Finanzas Gestion de Innovacion

Calidad Tecnoldgica

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

Las entrevistas al empresario se realizaron en tres jornadas de cuatro
horas cada una comprendidas en las fechas del 21, 28 de septiembre y el 5 de
octubre de 2019, y una visita de campo a las instalaciones de San Esteban
Catarina, departamento de San Vicente el 12 de octubre de 2019, incluyendo el
personal operativo de los proyectos de supervisién, con una duracion de tres
horas; siendo el propésito de recopilar los insumos necesarios para completar la

herramienta de diagndstico.

Después de haber finalizado la evaluacién de cada area con las visitas y

entrevistas realizadas, se procedio a la calificacion y evaluacién de los datos
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obtenidos. La metodologia que se siguid para la calificacion de los aspectos

obtenidos de cada &rea se muestra en el siguiente cuadro.

Tabla 3 Criterios de Evaluacion

Calificacion

Categorias

Resultado

Deficiente

No lo posee, no lo practica o no lo desarrolla. La
respuesta dada no responde lo consultado.

Insuficiente

Lo posee, lo practica o lo desarrolla, pero de manera
eventual, ademas de no estar formalizado. La
respuesta es muy vaga carece de precision y
fundamentacion respecto a lo preguntado.

Suficiente

Lo posee, lo practica o lo desarrolla a menudo,
ademas de no estar formalizado. La respuesta
responde lo preguntado, pero carece de evidencias.

Bueno

Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya parte de
su gestion solo que no esta formalizado. La
respuesta responde lo preguntado y hay evidencias
de lo que se afirma.

Excelente

Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya parte de
Su gestion y esta formalizado. La respuesta no solo
responde lo preguntado sino también da mayores
aportes.

Fuente: Herramienta de Diagnostico Maestria UTEC.

2.1.2 Presentacién al empresario de las fortalezas, areas de oportunidad, y

determinacién de las acciones claves de éxito.
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En la presentacion realizada al empresario el 24 de octubre de 2019, se
expusieron las cinco fortalezas y las siete areas de oportunidad, detallando los

beneficios a obtener al solventar dichas areas.

Al finalizar se procedié a la seleccion de las acciones claves de éxito a
implantar, determinando el area y subarea, siendo prioridad para el empresario

el desarrollo e implantacién de una accion.

El equipo consultor evaluo la necesidad de intervenir en otras acciones
claves de éxito, debido al potencial de mejora de la empresa para desarrollar un
crecimiento sostenible con el incremento de ventas y renovacion de imagen
corporativa, las cuales se detallan en su totalidad en el apartado 1.4.

2.2 Beneficios de la accion clave de éxito a implantar
A continuacion, se detallan, los beneficios a obtener en cada una de las

acciones claves de éxito desarrolladas por el equipo consultor.

2.2.1. Beneficios de la accion clave de éxito 1
Los beneficios obtenidos en la elaboracién e implantacion de la accion
clave de éxito 1, denominada: Sistema de Gestidn de Ventas por medio del

sistema ODQOO, se detallan a continuacion:
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« Mejora del seguimiento de las cotizaciones y ofertas de los clientes.
e Conocer los productos que se ofrecen en el mercado.

e Aumentar la fidelidad de los clientes.

e Generar un mejor nivel de recordacién (Top of Mind).

o Gestionar de manera eficiente la cartera de clientes.

e Mejora en los ingresos por captacion de nuevos negocios.

o Control y supervision de la fuerza de ventas.

« Mejora el seguimiento a las licitaciones.

2.2.2. Beneficios de la accion clave de éxito 2
Los beneficios obtenidos en la elaboracién e implantacion de la accion
clave de éxito 2, denominada: Elaboracion e implantacion de un Plan
Comunicacional, se detallan a continuacion:
e Mejora el conocimiento de los productos y servicios.
e Mejora la relaciéon con clientes actuales y potenciales.
e Mejora los procesos y la gestion de ventas.

o Fortalece la lealtad de los clientes.

2.2.3. Beneficios de la accion clave de éxito 3
Los beneficios obtenidos en la elaboracién e implantacion de la accion
clave de éxito 3, denominada: Instalacion y desarrollo de médulos de gestién y

control operativo mediante sistema ODOO, se detallan a continuacion:
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« Control e integracion de la informacién para la toma de decisiones.

e Mejora de la comunicacion interna.

e Seguimiento de las etapas de los proyectos.

o Control de las horas empleadas en las actividades de los proyectos.

o Control de las compras y de los inventarios.

o Clasificacién de proveedores.

e Agenda integrada de las actividades administrativas y operativas de la

organizacion.

2.2.4. Beneficios de la accion clave de éxito 4
Los beneficios obtenidos en la elaboracién e implantacion de la accion

clave de éxito 4, denominada: Desarrollo de imagen corporativa, se detallan a
continuacion:

« Posicionamiento de marca en la mente del consumidor.

e Credibilidad ante el consumidor y los proveedores.

« Diferenciacién ante la competencia.

o [Estandarizacion de imagen y colores.

e Atraccion de nuevos clientes y cobertura de nuevos nichos de mercado.
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2.2.5. Beneficios de la accién clave de éxito 5

Los beneficios obtenidos en la elaboracion e implantacion de la accion

clave de éxito 5, denominada: Creacién e implantacion de sitio web, se detallan

a continuacion:

2.2.6.

Generar incremento en ventas.

Llegar a nuevos mercados con una audiencia global.

Representar una imagen profesional y con credibilidad.

Mejora en el servicio al cliente.

Herramienta til para el proceso de reclutamiento.

Posicionamiento y visibilidad a través de la Optimizacion de Motores de
Busqueda (SEO), por sus siglas en inglés.

Obtencion de una base de datos de nuevos clientes.

Beneficios de la acciéon clave de éxito 6

Los beneficios obtenidos en la elaboracién e implantacion de la accion

clave de éxito 6, denominada: Creacion y disefo tienda en linea, se detallan a

continuacion:

Ciclos mas rapidos de venta.
Pago de forma inmediata a través de Paypal.
Ahorro de capital por no realizar infraestructura fisica.

Presencia de marca los 365 dias del afio.
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» Facilidad en el proceso de compra.
e Promociones y ofertas divulgadas de manera eficiente.

e [Fortalecimiento de marca.

2.2.7. Beneficios de la accién clave de éxito 7
Los beneficios obtenidos en la elaboracion e implantacion de la accion
clave de éxito 7, denominada: Ejecucion de campafas de marketing digital
mediante la creacion de perfiles en las redes sociales: Instagram, Business
Facebook y Airtable, se detallan a continuacion:
« Monitoreo de campafas de publicidad.
e Programacion de pautas organicas y pagadas.
e Busqueda de interaccion, alcance e impresiones en las distintas redes
sociales.
e Aumenta la visibilidad de la marca.
« Control de presupuesto para pautas pagadas a través de un administrador
comercial.
e Aumenta el trafico a la pagina web.

e Mejora la fidelizacién de los clientes y el contacto de clientes potenciales.

2.2.8. Beneficios de la accion clave de éxito 8
Los beneficios obtenidos en la elaboracién e implantacion de la acciéon

clave de éxito 8, denominada: Configuracion del acceso remoto (Putty) para
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soporte con sistema ODOO vy elaboracion de los manuales se detallan a
continuacion:

e Interfaz sencilla y manejable.

« Aplicacion portable.

o Disponible para varias plataformas (Windows y Linux).

o Lainstalacion de acceso remoto es gratuita y de codigo abierto.

e Lainstalacion del servidor AWS es de bajo costo.

o Facilidad de uso del servidor AWS.

2.3 Descripcion de la accion clave de éxito
Para la accion clave de éxito se describe a continuacion, las actividades

gue se llevaron a cabo en la presente consultoria integral colaborativa:

Se alcanzo6 la aprobacion del empresario Ing. Eduardo Ivan Colocho
Catota, para el desarrollo e implantacion de la accion clave de éxito 1
denominada: Elaboracion e implantacion de un sistema de gestion de ventas
por medio de sistema ODOO, donde el objetivo principal como equipo consultor
era proporcionar a la empresa un sistema empresarial (ERP) por sus siglas en
inglés, incluyendo la gestidn de relacién con el cliente (CRM) y el control de las
ventas; al no contar con una unidad de servicio al cliente, una base de datos

actualizada y una estrategia de fidelizacion de los mismos; dando como resultado
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la pérdida de nuevos negocios, limitando el crecimiento financiero y por lo tanto

la rentabilidad de la empresa.

Ademas de dicha accién clave de éxito, se desarrollaron a peticién del
empresario, y en concordancia con el equipo consultor siete acciones mas;
brindando a la empresa una consultoria amplia en el &rea de Mercadeo y Ventas,
en las subareas Relacion con los clientes — Gestidn de ventas y Comunicaciones
y una ultima intervencion, donde se le proporcion6 los manuales de usuario de la
instalacion de AWS, los respaldos e inicios de dicho servidor y la instalacion del

acceso remoto de Putty.

La publicidad es parte fundamental dentro de una organizacion, lo cual en
conjunto con el empresario se decidio elaborar la segunda accion clave de éxito
denominada: Elaboracién e implantacion de un plan comunicacional, lo cual
comprende la segmentacion de mercado para herramientas en linea, adicional a
esto se elabord un plan de marketing digital y a su vez se realizo la implantaciéon
de herramientas digitales como: Business Manager Overview, Hootsuite y Canva,

siendo las plataformas mas innovadoras en el mercadeo digital.

Para la mejora de la gestion de ventas se evalud la tercera accién clave
de éxito aprobada por el empresario, denominada Instalacion y desarrollo de

modulos de gestion y control operativo mediante sistema ODOO, que
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comprende: el modulo debates y calendario que permiten la buena comunicacion
interna, asi como el médulo de contabilidad que vincula las cuentas contables y
la tasa de impuestos con cada uno de los productos que se ven reflejados en el

punto de ventas el cual se direcciona del médulo de gestion de inventarios.

Para realizar las compras se debera evaluar el flujo de ventas por parte de
los clientes, lo que muestra la cantidad de proyectos ganados y las horas
empleadas a través del trabajo del personal de la organizacion el cual se
encuentra en el modulo del directorio de empleados con una base de datos

actualizada.

Debido a la baja presencia en el mercado se rediseiid la imagen
corporativa de la organizacién con la aprobacién del empresario, surgiendo la
cuarta accion clave de éxito denominada Desarrollo de imagen corporativa, la
gue consiste en la elaboracion de un nuevo logo acompafiado de su manual de

marca ayudando a su identidad comercial.

Para redireccionar al cliente a la pagina web, se requiere de una

plataforma interactiva y facil de utilizar, que ayude a conocer la organizacion y los

servicios que ésta presta.
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Se evaluo redisefar el sitio web con ideas aportadas por el empresario y
aprobaciéon de la quinta accién clave de éxito denominada: Creaciéon e
implantacién de sitio web, que comprende las siguientes secciones: el menu
inicio muestra la plataforma web de la organizacion, en la opcién ¢Quiénes
somos? se desglosa una breve resefia de la fundacién de Innovation & Integrated

Solutions, asi como su vision y mision actual.

En el menu de servicios se puede observar los rubros principales de la
organizacion, asi como en la seccion de Galeria mostrando la participacion de

los proyectos ganados con los distintos clientes.

Una tienda en linea que permite un facil proceso de compra y elecciéon de
productos al carrito genera un buen posicionamiento de marca, asi con el blog
corporativo que ayuda a la actualizacion de informacion relacionada a los rubros
gue se ofertan.

En el apartado de contactenos se muestran campos en los que el
interesado pueda enviar sus datos personales para la gestion de los servicios
prestados y para concluir se incorporé la opciébn de empleos en la que se
observan las plazas disponibles para profesionales que deseen formar parte de

la familia de Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V.
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Para la creacion de la tienda en linea se consulté al empresario su idea
principal lo que dio origen a una sexta accion clave de éxito que se denomina:
Creacién y disefio tienda en linea la que comprende un catdlogo de productos
clasificados por categorias y a su vez una configuracion de un facil proceso de

compra en linea asociando una pasarela de pagos segura para el cliente.

Se llevé a cabo la creacion de campafas de publicidad a solicitud del
empresario dando como resultado la séptima accion clave de éxito denominada:
Ejecucion de campafias de marketing digital mediante la creacién de
perfiles que comprende las siguientes plataformas: Instagram, Business

Facebook y Airtable.

Las publicaciones organicas y pagadas de Facebook e Instagram
permitiran un incremento en el alcance e impresiones de la interaccion en cada
una de las redes sociales, a su vez generando trafico constante y registro de

costos por clic en la plataforma de Airtable.

La configuracion del acceso remoto (Putty) para soporte con sistema
ODOO vy elaboracion de los manuales, surgid como octava accion clave de
éxito, la que comprende: la instalacion de AWS, creacién de respaldos y reinicio
de servidor desde AWS, pasos de instalacion de Putty asi como el perfil de

usuario idéneo para el uso del sistema.
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El desarrollo de las acciones claves de éxito representa un impacto
significativo para Innovation & Integrated Solutions, de manera que el uso de la
herramienta ODOO, permitird la estandarizacion e integracion de los procesos
administrativos y operativos buscando como estrategia la reduccion de pérdida
de clientes, aumentando el enfoque del fortalecimiento de marca, a través de un
solo ERP que de manera efectiva y eficaz logre ahorrar recursos y mejorar el

servicio a los clientes.

La implantacion de las acciones claves de éxito permitira a Innovation &
Integrated Solutions, superar sus areas de oportunidad y convertirse en una
empresa competitiva a través de una adecuada gestion de venta, brindando un

servicio de calidad a sus clientes.

2.3.1. Accion clave de éxito 1: Elaboracion e implantacion de un sistema de

gestion de ventas por medio de sistema ODOO

La accion clave de éxito, se desarrollé en dos etapas que se describen a

continuacion:
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llustracion 4 Flujograma accién clave de éxito 1

Perfil del vendedor idoneo.
(Vease anexo N°.5)

Creacion del manual de puesto
de vendedor. (Vease anexo
N°4 )

Creacion de un proceso de
gestion de ventas. (Vease
anexo N° 6)

Propuesta de estrategia de

Area: Mercadeo y ventas. (Vease anexo N° 26 )

ventas

Subarea: Relacion con
los clientes-Gestiéon de
ventas

Modulo CRM (Relacion con
clientes) (Vease anexo N° 10)

Creacion e implantacion de
Médulo de Gestion de Ventas.
(Vease anexo N° 9)

Etapa ll

Creacion e implantacion de
Médulo Marketing por Mail.
(Vease anexo N°11)

Creacion e implantacion de
Directorio de Contactos.
(Vease anexo N°12)

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

2.3.1.1. Etapall
2.3.1.1.1 Creacion de perfil del vendedor idoneo

La implantacion de un perfil de vendedor sera una guia al momento de la
contrataciéon, dando una idea clara de lo que la empresa requiere de su labor. El
vendedor debe poseer un conjunto de cualidades desde una perspectiva integral:

actitudes, habilidades y conocimientos.
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Actualmente Innovation & Integrated Solutions, requiere personal con
talento en ventas para el crecimiento de la captacion de clientes, lo cual debera
hacer uso de estrategias de manejo de objeciones y ofreciendo nuevos productos

permitiendo asi un posicionamiento de marca y fidelizacion.

El equipo consultor considerd conveniente estructurar el perfil de la
siguiente manera: datos de la empresa, perfil del puesto y caracteristicas que se

adecuan al perfil idoneo.

2.3.1.1.2 Creacion del manual de puesto de vendedor
El vendedor debera conocer y creer en las cualidades del producto y
servicio que debe promocionar, reconociendo que su mision sera destacar el

valor agregado que le diferencia de sus competidores.

Innovation & Integrated Solutions, implantard como estrategia la entrega
del manual de puesto del vendedor en la etapa de induccion considerando los
siguientes puntos: funciones, horarios, beneficios, plan de comisiones,
condiciones del puesto y jefatura inmediata. Esta herramienta permitira
homogenizar su fuerza de venta, pautas de comportamiento y un amplio

conocimiento para mejorar su labor.
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2.3.1.1.3 Creacion del proceso de gestion de venta

El proceso de gestion de venta permitirhd determinar los deseos y las
necesidades de un cliente potencial, el objetivo principal de dicho proceso es
vender donde es determinante entender el esquema del negocio para impulsar

el crecimiento de este.

El equipo consultor determiné el ciclo de la gestion de venta en siete
resumidos pasos: prospeccion, contacto inicial, calificacién, presentacion,

negociacion, cierre y el proceso post venta.

llustracion 5 Ciclo de venta

Prospeccion
del mercado

Presentacion

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

Este proceso conlleva a evaluar iniciativas, oportunidades, envios de

presupuestos y determinar el cierre de la venta, para el desarrollo del negocio asi
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mismo la implantacion de nuevos canales digitales de comunicacion como la
pagina web y renovacién de imagen.

llustracion 6 Esquema de negocio

)| Souons ESQUEMA DE NEGOCIO
SA. deC.V.

'd ™
4,| Contacto | Pagina Web
l 9 | Tiendaen linea
‘ \ l 7
CRM | | Posicionde p -
Marca | Email
! | marketing
Puntode Venta |. Manual de \ J
marca
. CpntadeIDebates n Facebook o
+ Cita
+ Presupuesto Captara clientes
* Ganado di ; 2
Instagram y re direccionara
* go G?"?di Post I@) 9 ~— el trafico hacia la
L[] -
> VEQLIIIT]IBI'I 0 FOSs Web
enta -
+ Calendario q Hootsuite
* Proyectos / Hootsulte -
g VENTA
Fideliza y prospecta+ VENTAS 4 ¥ ~a
Contabilidad Inventario Compras

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

2.3.1.1.3 Propuesta de estrategia de ventas
La estrategia de venta es el pilar fundamental para el logro de resultados
econdmicos positivos y crecimiento del negocio, definiendo las acciones que

contribuyan a alcanzar la rentabilidad esperada y asi lograr los objetivos de venta.

Para la empresa una buena estrategia de venta es aquella que le permite

alcanzar los objetivos de venta propuestos, lo cual el equipo consultor evalué
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clasificar las estrategias de venta en los siguientes puntos: objetivos, estrategias

y tacticas.

Dentro de las estrategias a implantar se pueden citar las siguientes: punto
de venta, marketing digital, pagina web y tienda en linea, blog corporativo y email

marketing.

2.3.1.2 Etapalll
2.3.1.2.1 Proceso de venta, cotizaciones, ordenes de venta, lista de cliente,
seguimiento de clientes, ventas mensuales y anuales (CRM).

El modulo permite el rastreo de oportunidades e iniciativas de negocio que
se presentan a la empresa. Se puede configurar el proceso de venta segun las
necesidades del negocio, atraer clientes, realizar un seguimiento de llamadas,

correos electrénicos y reuniones.

De acuerdo con el equipo consultor las ventajas que se pueden obtener
con este modulo son: clasificacion de clientes y proveedores entre reales y
potenciales, generacion de campafas de marketing, gestion de las promociones

comerciales y el seguimiento de las posibles ventas.
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llustracién 7 Médulo CRM

Oportunidades

i le ventas % |Buscar... a
Eoﬂm 2= w3 e
1&1
@‘Solulions Nuevo

Calificado Propuesta
SA deCV. £

UTEC

Manuel Femandez

ra Portatil
00.00, MINED
©
ADQUISICION DE 1000

COMPUTADORAS HP DE
ESCRITORIO

MINED

Fuente: Plataforma de Médulo CRM.

2.3.1.2.2 Creacion e implantacion de modulo de Gestion de Ventas

Establece la relacién de Innovation & Integrated Solutions con los clientes,

permitiendo gestionar la creacion de clientes, los presupuestos, la facturacion y

el seguimiento respectivo.

Ademas de dar soporte a las actividades comerciales de preventa y
postventa.

El proceso de ventas pasa por la creacion de presupuestos, hasta generar

pedidos de venta en firme. También permite gestionar los procesos de entrega

de pedidos y de facturacion.
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2.3.1.2.2.1 Flujograma de ventas en ODOO

llustracion 8 Flujograma de ventas

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

Un flujo de ventas es importante para mantener el control de su proceso
de ventas y tener una vision global de las iniciativas, oportunidades y clientes

potenciales.
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El canal de ventas es una representacién visual de su proceso de ventas,
desde el primer contacto hasta la venta final. Se refiere al proceso mediante el

cual se genera, califica y se cierran iniciativas a través del ciclo de ventas.

Cada etapa se refiere a un paso especifico en el ciclo de la venta 'y como
se especifica cada iniciativa segun su estado. El nUmero de etapas se canaliza

segun la venta, ya que varia de una compafiia a otra.

2.3.1.2.3 Creacion e implantacion de médulo de marketing por email

El médulo elabora campafias de email masivas que llaman la atencion del
mercado objetivo, logrando un control sobre el contenido y disefio del mail;
permitiendo la utilizacion de bloques predefinidos para estructurar el email.

Insertando cabeceras y pies de pagina, imagenes, enlaces y recortes.

Ademas de guardar los emails como plantillas y reutilizarlas para futuras
campafias, con acciones para las aprobaciones, que estan disponibles

inmediatamente en las notificaciones de email.

Innovation & Integrated Solutions, podra segmentar los suscriptores de la
base de datos asignandoles a una o varias listas, seleccionando los clientes y
oportunidades en el CRM como receptor de la campafa programando la hora y

fecha para planificar la campafa y enviarla en el dia estipulado.
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llustracion 9 Mddulo Email Marketing

Envios masivos ‘w Q
Importar 1101 < | > ==
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3 g 10/11/2019 14:45:31
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Clics 100 %
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3 e Entregado |GG 1/ 1

Contactos.
Listas de correo

Contactos

Informes
Configuracién

Ajustes

Fuente: Plataforma de Modulo Email Marketing

2.3.1.2.4 Creacion e implantacion de médulo de directorio de contactos

llustracion 10 Médulo Directorio de Contactos

Solutions
SA.deCV.

@I&

FISOL
FISDL & Sawaser
[ #1]

Fuente: Plataforma de Médulo Directorio de Contactos.

El médulo de contactos proporciona todos los detalles que se poseen de
un cliente como: nombre de contacto, correo electrénico, teléfono, direccién, asi

como informacion adicional en el campo de notas internas. Lo anterior permite
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llevar a cabo una adecuada categorizacién del directorio de contactos, para la
gestion de negocios. Gestiona a los clientes, sean estos personas particulares o
empresas, con el objeto de mantener una informacién actualizada en el momento

de necesitarla.

2.3.2 Accién clave de éxito 2: Elaboracion e implantacion de un plan
comunicacional

El plan comunicacional se divide de la siguiente manera:

llustracion 11 Flujograma accion clave de éxito 2

Segmentacién de mercado para
herramientas online. (Anexo N°7)
Area: Mercadeo y . - Business
Ventas. Subarea: Plan de markel'illg%dlgltal. (Anexo Manager
Comunicaciones Overview.
Implantacion de herramientas :
digitales: (Anexo N°7) Hootsuite.
Canva.

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor

2.3.2.1 Segmentacién de mercado para herramientas online.

Innovation & Integrated Solutions se enfoca en posicionarse en la mente
del consumidor, sin embargo, para llegar al mercado objetivo idéneo el equipo
consultor elaboré la segmentacion de mercado donde el alcance e impresiones
en redes sociales como Business Facebook que permite cierre de ventas

efectivos.
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Para tal efecto, la segmentacion de mercado se guardd6 como
predeterminado en Business Facebook de la siguiente manera: lugar, edad y
personas que coinciden. Esto permitira a la empresa conocer su alcance

potencial.

llustracion 12 Segmentacion de mercado Facebook

# Editar @ Revisar

Crear plblico Usar publico guardado «

Definicion del publico

/\ Tu seleccion de
Lugar: El Salvador L es |
{ bastante amplia.

Edad: 18-G5+

|&| Solutions-Target |

Intereses: Pequefias empresas, Teléfonos celulares, Negocio
electronico, Amazon com, Ingenieria de sistemas, El Salvador, Alcance potencial: 3.200.000 personas
Computaderas de escritorio, Informatica, Marketing digital
Empresas, Comercio electronico, Compras, Tarjeta de débito,
Lenovo, eBay, Ingenieria eléctrica, Compras online, HP
Personas que coinciden con: ProBook, Tarjetas de crédito, PayPal, Markefing en medios
sociales, American Express, Visa, Computadoras, MacBook
Dell, Computadora portatil, Innovacion, Computadora persenal,
HP EliteBook, Ingenieria industrial, Tecnelogia o HP Pavilion
Comportamientos: Compradores gue interactuaron, Escuela
UCA El Salvador

Resultados diarios estimados

No hay resultados disponibles.

Editar

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

2.3.2.2 Plan de marketing digital

La innovacion es parte fundamental para una organizacion y el empresario
Ing. Eduardo Colocho reconoce que es necesario actualizarse a diario.

El plan de marketing digital es la herramienta basica de gestién que debe
utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. Se

consideré necesario incluir las siguientes redes sociales para creacion e
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implantacion de perfiles: Hootsuite, Instagram, Business Manager, Canva, y
Airtable.
Cada red social se ha descrito de la siguiente manera:
1. ¢Qué significa?
2. Ventajas y beneficios
3. Pasos de creacion

4. Pasos de implantacion.

2.3.2.3 Implantacion de herramientas digitales: Business Manager

Overview, Hootsuite y Canva

El posicionamiento de marca es de vital importancia, para lograrlo
Innovation & Integrated Solutions debe guardar su enfoque en la satisfaccion del
cliente, para ello el equipo consultor considerd necesario crear e implantar las

siguientes redes sociales:

Facebook: la empresa contaba con pagina de seguidores, sin embargo, se
cambio a Business Facebook para convertirse en administradores comerciales;
de tal manera con la asociacion de la tarjeta de crédito del Ing. Eduardo Colocho

permitira realizar pautas pagadas o en su defecto efectuar pautas organicas.
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llustracién 13 Business Facebook
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Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

Hootsuite: permitira programar las pautas organicas desde su plataforma

de redes sociales como: Instagram y Facebook.

llustracién 14 Hootsuite

[Y1  scheduled $ - X
Scheduled by Jessica Valladares.

ﬂ Facebook Page

AR\ -
%” 1 & I Solutions

Just now

Tenemos nuevas noticias! En breve te contaremos
que sorpresas te trae 1&l Solutions.@

oy Like (J Comment 7> Share

™ Date: Monday, December 2 at 1:30pm

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

Canva: es una herramienta de disefio, lo cual es una opcion idénea para

mostrar una imagen profesional a los clientes de la organizacion a través de

plantillas determinadas.
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llustracién 15 Canva
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Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

2.3.3 Accibn clave de éxito 3: Instalacion y desarrollo de médulos de gestién

y control operativo mediante sistema ODOO

llustracion 16 Flujograma accion clave de éxito 3

Area: Mercadeo y
ventas

Subéarea: Gestion de
ventas

Maddulo Debates (Anexo N°13)
Contabilidad (Anexo N°14)

Punto de ventas (Anexo N°15)

Gestion de inventarios (Anexo N°16)
Proyectos (Anexo N°17)
Partes de horas (Anexo N°17)
Directorio de empleados (Anexo N°18)

Calendario (Anexo N°19)

Compras (Anexo N°16)

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.
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2.3.3.1 Médulo Debates y Calendario.

Para una efectiva comunicacion interna y externa, es necesario contar con
una herramienta que permita, llevar el mensaje a todos y cada una de las partes
involucradas en el quehacer institucional, tanto empleados, clientes y
proveedores; por lo que el grupo consultor considerd conveniente implantar el
modulo de debates y calendario; desde la perspectiva de agendar reuniones sean
eéstas de cualquier indole, para el control y el seguimiento de la gestidn

empresarial.

llustracion 17 Modulo Debates y Calendario

Anurdo de la meunidn
Supervision Fovial
dusistentes

Ty Seleccione asistentes...-

Coemngands an 122000 = Etiquatas
Tersinsndo & las 12300 - Recordsiorios

Todko &l dia + Ublcackn

Descripeisn

Fuente: Plataforma de Médulo Calendario

Para Innovation & Integrated Solutions, es fundamental la gestion en la
toma de decisiones operativas, por lo tanto, es necesario el uso de una

herramienta que le permita obtener una comunicacion efectiva. El médulo permite
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enviar y recibir mensajes desde donde se encuentre conectado a internet,
ademas de administrar las notificaciones facilmente desde la aplicacion, asi
como agendar reuniones invitando a los participantes y dando seguimiento a las
mismas. Permite crear canales de conversaciones de grupo en los proyectos,

obteniendo una coordinacién sencilla con la interfaz de busqueda.

2.3.3.2 Médulo de Contabilidad

llustracién 18 Médulo de Contabilidad

a Compras Inventario Contabilidad Proyecto

1-80/618 <€ ¥ = "
: Codigo Nombre Tipo
@ Solutions ¢ p
SAdelV. 1 ACTIVO Activos Corientes

100000 Fixed Asset Account
101000 Current Assets
s prncpaies R
101110 Stock Valuation Account
Asesor
TS 101120 Stock Interim Account (Received)
Acciones 101130 Stock Interim Account (Delivered) Activos Corrientes
Informes 101200 Account Receivable A cobrar
Adminisiracion 101300 Tax Paid Aciivos Corrientes
Informes FDF
101401 Banco Bancoy caja
Configuracion
e 101402 Paypal Activos Carrientes
Contabiidad 101501 Efectivo Banco y caja
101600 Opening Income Account Ot Ingreso
Impuestos
101700 Liquidity Transfers Activos Corrientes
Posiciones fiscales
ST s 102000 Non-current assets ACtivos no-cormientes
Diarios 103000 Frepayments Anticipos
Administracion 11 ACTIVO CORRIENTE Activos Corrientes
Eontaildadlenaifica 1101 EFECTIVO Y EQUIVALENTE Bancoy caja

Con tecnoiogia de Odoo

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

Para enlazar los médulos de compras e inventarios, fue necesario
implantar el médulo de contabilidad en el sistema ODOO, para que Innovation &
Integrated Solutions, pueda incluir las partidas contables que permitiera realizar

dichos registros y que los modulos anteriormente descritos puedan funcionar.
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El sistema contable no es objetivo de la presente consultoria, por lo que
su alcance se limita a establecer el catdlogo de cuentas, que permitiera los
registros contables de los cobros, pagos e inventarios, sin pretender desarrollar
e implantar un nuevo sistema contable en la empresa, no obstante, este mdédulo

podréa ser desarrollado en futuras consultorias con expertos en dicho tema.

2.3.3.3 M6dulo de Punto de Ventas

El punto de venta permite categorizar de una manera eficiente los
productos a traves de la infraestructura fisica o distintas sucursales que posea la
organizacion, dando como beneficio la impresion de la compra final al cliente de

una manera inmediata.

El mddulo permite integrar soluciones para nuevos productos, estrategias
de precios y promociones, implantar una estrategia global a través de todas sus
tiendas y sin dificultades y facturar producto desde la tienda local para control

interno.

El equipo consultor consideréd ejecutar dicho moédulo para facilitar la
compra en sus instalaciones de forma eficiente clasificando los clientes,
empresas, y personalizacion al seleccionar la cantidad de productos, siendo una
opcioén rentable si el cliente aun no conoce la pagina web u otros medios de

publicidad que actualmente la empresa posee.
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llustracién 19 Médulo Punto de Venta
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Fuente: Plataforma de Médulo Punto de Venta

2.3.3.4 Gestion de compras e inventarios.

Para Innovation & Integrated Solutions, la gestion de las compras e
inventarios es importante para llevar el registro de los materiales no
almacenables principalmente los utilizados en los proyectos, asi como las
generales de los proveedores y sus pedidos de compras; todo esto para un
eficiente control de los inventarios en sus mermas y desperdicios, asi como

aquellos que no tuvieron la rotacion adecuada.

Aunque para cada proyecto es una condicion que no queden materiales
sin utilizar, este modulo permitira llevar el registro y control de aquellos que no se
utilizaron, asi como la realizacion de inventarios fisicos a la finalizacion de cada

proyecto, o por un periodo establecido.
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El equipo consultor, junto con el empresario consideraron conveniente
incluir este médulo para la mejora de la gestion y control de los proyectos, lo que

permitira reducir costos y por lo tanto aumentar la rentabilidad de la empresa.

llustracion 20 Médulo de Compras

ta Compras Inventario Contabilidad Proyecto Partes dehoras Marketing por ema
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Fuente: Plataforma de M6dulo Compras

llustracion 21 Mdédulo de Inventario
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Fuente: Plataforma de Médulo de Inventario
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2.3.3.5 Proyectos y Partes de Horas.

Para el equipo consultor y el empresario, es importante desarrollar e
implantar una gestidn y control sobre los proyectos; como rubro importante de los
negocios donde participa la empresa, permitiendo que las areas involucradas
establezcan las tareas y actividades, asi como su coordinacion en cada una de
ellas, permitiendo obtener informes de avances y cumplimientos en las metas

trazadas.

Los modulos de proyectos y partes de horas, permite la planeacion y el
seguimiento, incluso puede ser usado para el servicio post venta en caso de ser

establecido un reclamo, dando el seguimiento oportuno a los clientes.

Aunque dicho médulo no se establecio como una accion clave de éxito
prioritaria, éste representara una herramienta importante para la toma decisiones
del empresario, existiendo un area de oportunidad en la comunicacion interna

para logro de los objetivos estratégicos de la empresa.

2.3.3.6 Directorio de empleados

En el alcance de la consultoria el area de recursos humanos no se
encuentra establecida como una accion clave de éxito a implantar, pero por
solicitud del empresario en relacién al reclutamiento y seleccion de personal por

medio del sitio web, fue necesaria la instalacion del médulo de directorio de
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empleados para recopilar la informacion de las hojas de vida de los candidatos,

necesarios para ocupar cargos técnicos en los proyectos que se realizan.

llustracion 22 Empleo Sitio Web

lnicio  ¢Quiénes Somos?  Servicios  Galeria  Tienda  Blog  Contictenos  Empleos | Iniciarsesion

Trabaja con nosotros

Unete al mejor equipo y aytidanos a transformar el mercado
empresarial.

INGENIERIA CIVIL () Huton INGENIERIA @)%~ INGENIERIA ELECTRICA (©)|%kies
e INFORMATICA

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

llustracion 23 Empleos

Ingeniero Residente Supervisor
9 SamaT E 3

Resumen breve del trabajo: Ascg

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

Es recomendable para Innovation & Integrated Solutions, promover las

plazas técnicas de personal especializado mediante el sistema ODOO vy su sitio
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web; puesto que es un medio econdmico y de alcance masivo para dotar de

personal calificado para dichas funciones.

2.3.4 Accion clave de éxito 4: Desarrollo de imagen corporativa

La siguiente accion clave de éxito, se divide de la siguiente manera:

llustracion 24 Flujograma accion clave de éxito 4

Elaboracion de logo
(Anexo N°8)

Area: Mercadeo y
ventas

Subarea:
Comunicaciones

Elaboracién Manual
de Marca (Anexo N°8)

Fuente: Elaboracidn propia equipo consultor.

2.3.4.1 Elaboracion de Logo.
Se evalud la necesidad de brindar una nueva imagen a los clientes, donde
el equipo consultor evaluo los siguientes beneficios:

e El logo es parte esencial en el disefio de la identidad corporativa de la

empresa.

e« Transmite confianza y calidad en los productos y servicios de una

empresa.

e« Es un elemento clave para establecer diferenciacion entre la empresa y

sus competidores.

e Puede crear empatia entre la empresa y el publico meta.
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llustracion 25 Logo renovado de I&l Solutions

| &I

Solutions
S.A.deC.V.

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

2.3.4.2 Elaboracion Manual de Marca.
El manual de identidad corporativa es un documento que permite definir
las normas que se deben seguir para incluir el logotipo de la marca, asi como los

distintos elementos visuales que la conforman.

El equipo consultor elaboré un manual de marca, lo cual contienen los
siguientes elementos:
e Creacién de la marca: Poligono, simbolo y tipografia.
e Cuadricula de la marca.
« Significado del color.
e Uso correcto de la marca.

e Uso incorrecto de la marca.
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llustracién 26 Manual de marca

MANDAL {DIGITAL

\ TRANSFORMATION ,

@ | Solutions
SA. deCV

Creacion de la marca
La empresa Innovation and Integrated Solutions S.A de C.V, cuenta con 3 diferentes rubros dentro de su
organizacion: Ingenieria Civil, Ingenieria Eléctrica e Ingenieria Informatica

Debido a la transformacion del negocio se decide innovar la marca actual, buscando de esta manera ser
reconocidos facilmente utilizando elementos informaticos para la creacion del isotipo, estos elementos a su vez
encerrados en un poligono para demostrar la fortaleza, inteligencia y la unidad con la que la empresa cuenta
para ofrecer la mejor alternativa en soluciones en cualquiera de sus 3 campos

O s+t - @) B

Poligono Simbolo digital Tipografia SA.deCV.

Cuadricula de la marca
La cuadricula ayuda a crear una manera correcta el logotipo e isotipo de la marca, llevando asi de una
manera mas organizada cada uno de sus elementos y la correcta utilizacion de cada uno

- - ‘ La creacion de la cuadricula sera del tamafio de 10 x
l&l L 4 cuadros con una medida “x”, donde el imagotipo

- debe quedar centrado con sus respectivos
Solutions
SAdé TV,

elementos y tipografias utilizadas para la marca
Este cuadro siempre sera tomado de la altura del

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

Al poseer un manual de marca, beneficiara a la organizacion de la
siguiente manera:
e Mejorar la imagen y percepcidon que tienen los usuarios de la marca.
« Permitir que el negocio tome forma, adquiera personalidad y tenga un tono
de voz propio.
o De una forma auténtica permite dar a conocer los productos o servicios de

la marca.
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2.3.5. Accion clave de éxito 5: Creacion e Implantacion de sitio web
Renovar imagen permite dar un giro de éxito para las organizaciones, lo
cual el equipo consultor evalud la creacién de un nuevo sitio web con los colores

estandar del manual de marca.

llustracion 27 Flujograma accion clave de éxito 5

Inicio

¢, Quiénes Somos?

Servicios

. L - Galeria
Area: Mercadeo y ventas Creacion e implantacion de

Subarea: Comunicaciones sitio web (Anexo N°20)

Tienda

Blog

Contactenos

Empleos

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

El sitio web comprende las siguientes secciones:

2.3.5.1 Inicio

Generalidades de la organizacién con enfoque de redireccionar al cliente

a contactarse con la empresa a través de Contactenos o las redes sociales.
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llustracion 28 Inicio Pagina Web

Conoce nuestro catalogo
de productos

Tienda en linea

i

Experiencia Personal Capacitado

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

2.3.5.2 ; Quiénes somos?
Descripcion de la identidad de la organizacién incluyendo la visién y

mision.

llustracion 29 ¢ Quiénes somos?

1&1
Solutions ilnnovando tu estilo de
SA deCV. vida!

{Quiénes Somos?

INNOVATION & INTEGRATED SOLUTIONS -~
"

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

2.3.5.3 Servicios
Detalle de los servicios que Innovation & Integrated Solutions ofrece a los

clientes.
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llustracién 30 Servicios

Nuestros Servicios

Servicios de Ingenieria
Eléctrica

2.3.5.4 Galeria

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

llustracién 31 Nuestra Galeria

Empleos | Innovation & Integrated... ~

Nuestra
Galeria

Cotiza nuestros servicios de Ingenieria Informatica, Eléctrica y Civil

|&I

Solutions
SA deCV

Contéctenos ahora ¥

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

Se incluyen imagenes donde permita al cliente ver resultados finales de

los proyectos ejecutados por la empresa, de esta manera lograr mayor

credibilidad.
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2.3.5.4 Tienda
Categorizacién de productos y proceso de compra de una manera

eficiente.

llustraciéon 32 Tienda en linea

ation & Integrated...

Fuente: Plataforma de Mdédulo Sitio Web
2.3.5.5Blog

llustracién 33 Blog corporativo

Blog  Contictenos  Empleos | Innovation & Integrated... ()

1&l
Solutions
SA.deC.V.

Nuestro blog

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

Permite la suscripcion de los clientes en los blogs informativos de los

distintos rubros que la empresa ofrece.

89



2.3.5.6 Contéactenos
Formulario para recoleccion de base de datos del cliente, asi como la

direccién y numero de contacto de la organizacion.

llustracién 34 Contactenos

Contéactenos

Con ros

n nuestra empresa o servicios.

Enviar

Fuente: Plataforma de M6dulo Sitio Web.

2.3.5.7 Empleos
Facilidad de reclutamiento y creacion de base de datos para futuras

vacantes de la empresa.
llustracién 35 Empleos

Inicio  ;QuiénesSomos?  Servicios  Galeria  Tienda Blog  Contictenos  Empleos | Iniciarsesién

Trabaja con nosotros

Unete al mejor equipo y aytidanos a transformar el mercado
empresarial.

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web
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2.3.5.8 Inicio de sesién

Ingreso facil y seguro a través de la pagina para el personal administrativo

y operativo de Innovation & Integrated Solutions.

llustracién 36 Inicio de sesion

Correo electrénico

Contraseiia

Iniciar Sesién

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

2.3.6 Accion clave de éxito 6: Creacion y disefio tienda en linea

La implantacion de la tienda en linea permite a la empresa ser reconocida

y posicionada en la mente del consumidor.

Area; Mercadeo
y ventas

Subérea:
Gestion de
Ventas

llustracién 37 Flujograma accion clave de éxito 6

Creaciony
disefio tienda en
linea (Anexo
N°20)

Catalogo de
productos por
categoria

Revisar orden

Configuracién de
proceso de
compra

Llenado de datos

Configuracion de
Paypal

Resumen de
pedido

Confirmacion de
compra

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.
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Innovation & Integrated Solutions ofrece una serie de productos
tecnoldgicos, lo cual el equipo consultor evalué la estrategia de ejecutar la idea
de categorizar sus productos y configurar el proceso de compra de una forma

eficiente.

llustracién 38 Disefio Tienda en linea

Fuente: Plataforma de M6édulo Sitio Web

La tienda en linea de la empresa posee las siguientes secciones:
o Catéalogo de productos clasificados por categorias.
e Configuracion de proceso de compra en linea:
a) Revisar orden.
b) Llenado de datos.
¢) Resumen de pedido.
d) Confirmacion de compra (del cliente).
« Configuracion de pasarela de pagos mediante Paypal.

e Carrito de compra.
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llustracion 39 Seleccionar cantidad de producto

Inicio iQuiénes Somos? Servicios Galeria Tienda Blog Contactenos Empleos Iniciar sesion

Productos n

Vtech CS6919-2

$22.55

= 1| =+

Seleccione Cantidad

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

llustracién 40 Proceso de compra tienda en linea

Revisar Orden

Resumen de productos

Producto Cantidad Precio

Viech €C56919-2 §22.55
_ - 1 o+
[ Eliminar

n

22.5

+= Continuar Confirmar =+

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

(=]
=+
[
Ly
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llustracién 41 Llenado de datos-Tienda en linea

Su direccién
Nombre
Jessica Valladares

Correo electrénico
jessicalperezg3@gmail.com
Calley niimero
San Salvador
Calle 2
Soyapango
Ciudad
Soyapango
Pais.

El Salvador

Llenado de datos Resumen pedido Confirmacio

Teléfono

77977968

Provincia

El Salvador

Cédigo postal

1101

v

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

Ilustracién 42 Confirmacion de pedido

Confirmar pedido

Producto

E Vtech C56919-2

Pagar con

Paypal

ViIsSA

P
==

Cantidad Precio

1 $22.55

-, [ 0 B

& Pagar ahora

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web.
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llustracion 43 Paypal

. PayPal W $22.55USD ~

¢ Tiene una cuenta de Iniciar sesion
PayPal?

o

PayPal es |la forma segura
y rapida de pagar

No importa dénde compre, mantenemos la
confidencialidad de su informacién financiera

Pagar con tarjeta de débito o crédito

No compartiremos su informacién financiera con el
vendedor.

2ais/regior
El Salvador
B~ @

N.? de la tarjeta

Fecha de fecha de ven.. csc ==
Nombre Apellidos

Jessica Valladares

Tipo de teléfono Numero de teléfono

Celular ” 50

Direccion de la tarjeta

Fuente: Plataforma de Médulo Sitio Web

2.3.7. Accidn clave de éxito 7: Ejecucion de campafas de marketing digital
mediante la creacion de perfiles en las redes sociales: Instagram, Business
Facebook, Airtable.

Darse a conocer como empresa, permite generar confianza a los clientes
y lealtad, es por ello que, en coordinacion con el empresario, se inicié una nueva
estrategia de pautas organicas y pagadas en las distintas redes sociales como
Business Facebook e Instagram, y controlar el trafico de sus publicaciones a

través de Airtable.
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llustracion 44 Flujograma de accion clave de éxito 7

Area: Mercadeo y
ventas

Subarea:
Comunicaciones

Instagram

Campanfas de
marketing digital
(Anexo N°7)

Business
Facebook

Airtable

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

Business Facebook permite el control estadistico, conocer las horas de

logro de cierre de ventas.

mayor trafico del mercado objetivo, asi como la segmentacion idonea para el

llustracion 45 Migracién Facebook a Business Facebook

_ i

1

Pagina Centro... Bande... Admini... Notificaciones Estadisticas Mas ~ Editar ... Configuracién Ayuda ~
G s
S Sa teresa, >anta lecla
|&| Publicaciones
-
Solutions i
SA. deCV. o I &1 Solutions
g Publicado por Lilibeth Valladares (7] - 30 de diciembre de 2019 a las 21:00 - @ & San Salvador, El Salvador, Final 21 Av. Nte.
i o . Senda 17 Casa No.13, Residencial Sta Teresa,
Cotiza tu equipo informatico con nosotros. M B Santa Tecla
Visita nuestra tienda en linea: http:/iintesolutions.com/shop 1101 Santa Tecla
4 icios i - Como llegar
: Ademas contamos con servicios informaticos: 9
| & | Solutions 5 ;
) M Venta de muebles y accesorios informaticos ... Ver mas R, 22288788
@liSolutions
’ (® Normalmente responde en un dia
P covrs e comsstra s TU HOGAR i i
Inicio SERVICIOS Enviar mensaje
Lenovov3i0
Servicios 5622’51 53 Empresa de internet - Computadoras (marca)
Sevicio de ingenieria
Fotos

Publicaciones

Ofertas

116.843
Empleos Personas alcanzadas
Eventos
005
Videos
Comunidad 0 Me gusta

168
Promocionar publicacion
Interacciones

1 comentario

() comentar 2> Compartir -

@© Horario

Siempre abierto
¢ Sugerir cambios
ﬁ Transparencia de la pagina Ver mas
Facebook muestra informacion para que entiendas mejor
a finalidad de una pagina. Consulta qué acciones
realizaron las personas que la administran y publican

contenido.

10 Se cre6 la pagina el 22 de febrero de 2013

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.
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Instagram, permite conocer las estadisticas y el alcance a través de la

aplicacion movil, la cuenta se encuentra asociada a Business Facebook y

Hootsuite para realizar publicaciones programadas o pagadas.

llustracion 46 Instagram

.. lintesolutions
Santa Tecla

Ver estadisticas
®QYV N

23 reproducciones
iintesolutions Encuentranos en Facebook.
Cotiza con nosotros, tres soluciones en un solo lugar!

R Q o A

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

Airtable, monitorea las publicaciones, disefios, presupuesto y motivo

principal de la campania.
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llustracién 47 Airtable

| Tres soluciones en un solo lugar +

A NOMBRE DE ANUNCIO

Tres saluciones en un solo lugal

& Attach file

+ Link to a record from Resumen Plataformas Sociales

Facebook

5 Facebook, Instagram—( $20.00

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

2.3.8. Accion clave de éxito 8: Configuracion del acceso remoto (Putty) y
elaboracion de los manuales de Amazon Web Services (AWS) e instalacion
de Putty

Es importante para el grupo consultor que el empresario, posterior a la
consultoria posea todo el conocimiento y la informacién de las credenciales y los
manuales de informacion técnica para obtener una total independencia en las
acciones a realizar, en caso de que se presente una anomalia en el
funcionamiento del servidor AWS y el acceso remoto Putty, estableciendo los

respaldos y reinicio del sistema ODOO en caso que amerite realizarlo.
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Los manuales preparados para tal fin, establecen el procedimiento a
realizar en caso de que se presente cualquier anomalia descrita anteriormente,

las cuales comprenden lo siguiente:

llustracion 48 Flujograma accion clave de éxito 8

Instalacion de AWS
(Anexo N°23)

Creacion de respaldos
desde AWS (Anexo
N°23)

Reinicio de servidor
desde AWS (Anexo
N°23)

Area: Innovacion tecnologica

Subérea: Tecnologias de
informacion

Configuracion Putty
para soporte ODOO

Instalacion de Putty
(Anexo N°22)

Perfil de usuario
ODOO (Anexo N°21)

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor.

2.3.8.1 Instalacion de AWS

Para efecto de que el empresario tenga toda la informacion disponible del
proceso de instalacion del servidor desde la plataforma de Amazon Web
Services, el equipo consultor realizd el respectivo manual, considerando la
realizacion de futuras configuraciones las cuales puedan ser realizadas en total

autonomia de cualquier asesoria externa.
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2.3.8.2 Creacién de respaldos desde AWS

La creacién de respaldos es necesaria para garantizar la seguridad de la
informacion y el acceso inmediato a la misma, Amazon Web Service permite
crear respaldos diarios y mensuales desde su plataforma, el equipo consultor
desarroll6 el manual para que el empresario pueda realizar dichas gestiones en

los plazos que estime conveniente.

2.3.8.3 Reinicio de servidor desde AWS

Los reinicios pueden ser necesarios como parte del programa de
mantenimiento programado de Amazon EC2. Los reinicios de instancias son los
gue se aplican a las instancias virtuales, y son equivalentes al reinicio de un
sistema operativo, se puede administrar estos reinicios por la cuenta de AWS en

cualquier momento antes del periodo de mantenimiento programado.

El equipo consultor elaboré un manual para que se puedan llevar a cabo
los reinicios del servidor en los periodos establecidos 0 en caso de que el sistema

lo requiera, facilitando la informacion para el desarrollo de este.

2.3.8.4 Instalacion Putty
Para establecer la conexién remota con el servidor es necesaria la
instalacion del software Putty, el equipo consultor desarroll6 la instalacién de

dicho software en el equipo informético (hardware) proporcionado por el
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empresario, asi como también la creacion del manual para solventar futuras

interrogantes para realizar dicho proceso.

2.3.8.5 Perfil de usuario idéneo para sistema empresarial ODOO.

Para la administracion del sistema es necesario que la persona asignada
para llevar a cabo esa funcién cumpla los siguientes requerimientos: experiencia
tecnologica, experiencia en planificacion, habilidad para trabajar en asuntos
complejos y orientacion a resultados y nuevas ideas. El equipo consultor
desarroll6 un perfil de usuario idoneo que comprende de los siguientes
apartados: requerimientos, estudios y funciones, con la finalidad de orientar al

empresario para la asignacion de dicha actividad.

Como conclusioén el equipo consultor y el empresario, consideran que el
desarrollo e implantacién de las ocho acciones claves de éxito representa un
impacto significativo para Innovation & Integrated Solutions para que realice un
salto de calidad, de manera que el uso del ERP mediante sistema ODOO,
permitira la estandarizacion e integracién de los procesos, contribuyendo a la
captacion de nuevos clientes y negocios y por consiguiente un incremento en las
ventas a través de un proceso estandarizado, confiable, seguro, econémico,
eficiente y eficaz; lo que permitira reducir tiempo en los procesos, brindando un

mejor servicio a sus clientes.
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La implantacion y el seguimiento de las acciones claves de éxito permitira
a Innovation & Integrated Solutions, superar sus areas de oportunidad y
convertirse en una empresa competitiva a través de una adecuada gestion y
control de ventas, con un posicionamiento en el mercado, mediante un
refrescamiento de la marca y con el uso de publicidad digital, brindando un
servicio de calidad a sus clientes, coadyuvado por sus colabores, comprometidos

con los objetivos estratégicos de la organizacion.

El equipo consultor entrego el 11 de enero de 2020 al empresario, el
documento que contiene las credenciales del sistema ERP, plataformas web y
redes sociales, que han sido utilizadas para el ingreso en dichos sitios, con el
objeto de dotar a la empresa de los elementos necesarios para la gestion de

todas las herramientas desarrolladas en la consultoria.

2.3.9. Implantacion y sensibilizacion de las acciones claves de éxito
El grupo consultor desarrollé un plan de implantacion y sensibilizacion de
las acciones claves de éxito, el cual fue aprobado por el empresario y se

encuentra en el Anexo N°22.
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llustracion 49 Empresario interactuando con sistema ODDO

Capacitacion de los siguientes modulos en sistema ODOO:
e Directorio de Contactos.
e Debates.
e CRM.

e Punto de Venta.
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llustracion 50 Capacitacién Sistema ODOO

Capacitacion de los siguientes médulos en sistema ODOO:
e Gestion de Compras e Inventarios.

e Calendario.
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llustracion 51 Capacitacién a Empresario y Community Manager

Capacitacion implementacion de Plan de Mercadeo Digital.

llustracion 52 Capacitacién a Empresario y Colaboradores sistema ODOO

Capacitacion de los siguientes modulos en sistema ODOO:
e Proyectos.

e Partes de Horas.
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llustracion 53 Capacitacion a Empresario Sistema ODOO

Capacitacion de modulo Contabilidad y entrega de Credenciales.

llustracién 54 Instalacion de Accesos Remoto Putty

Instalacién de Acceso Remoto Putty a equipo informéatico (software) de

empresario.
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llustracién 55 Presentacion de Business Facebook

Presentacién a empresario de plataforma Business Facebook.

llustracion 56 Visita a Personal Operativo

Visita a Personal Operativo en San Esteban Catalina
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2.4 Fundamentacion tedrica de la accién clave
El marco tedrico presentado a continuacion, hace referencia a la accién clave de
éxito implementada para la empresa Innovation & Integrated Solutions, S.A. de

C.V.

2.4.1 {Qué es un ERP?

En el mundo de los negocios se conoce como ERP, al sistema de
planificacion de recursos empresariales, que adquiere esa denominacion por
abreviacion de su nombre en inglés (Enterprise Resource Planning), el cual es
definido como aquel sistema encargado de albergar la informacion de todos los

datos y procesos que se llevan a cabo en la empresa.

Es asi como un sistema de ERP son paquetes de sistemas e informacion
configurables que integran informacidén y procesos basados en informacion,
dentro y entre las areas funcionales de una organizacion. (Gavinet Sanchez,

2014).

También se define un ERP como un paquete de software utilizado para
gestionar recursos mediante el intercambio de informacion entre diversas areas
funcionales (contabilidad, planificacion, produccion, marketing, etc.). (OCDE/BID,

2016)
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2.4.2 Objetivo del ERP

El objetivo principal de este sistema es la integracion de los diferentes
departamentos, sobre todo en aquellos puntos en donde con anterioridad habia
un sistema de informacidn concreto para cada 6rgano de la organizacion. Los
ERP tienen la capacidad de generar una base de datos limpia, donde la
informacion se gestione en tiempo real y se pueda conseguir los datos necesarios

en el momento deseado.

Un ERP software surge con el propésito de ayudar a los clientes de la
empresa, de proporcionar unos tiempos mas rapidos de respuesta a los
problemas, ademas de un manejo de datos mas eficiente que facilite la toma de

decisiones y reduzca los costes de la empresa.

2.4.3 Caracteristicas de un ERP.

Los sistemas ERP no se utilizan solamente para integrar varios
departamentos de una empresa, ya que poseen algunas de las siguientes
caracteristicas fundamentales acorde a funcionalidad, confiabilidad, factibilidad

de uso y eficiencia (Ingenima, 2019).
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llustracién 57 Caracteristicas ERP

s Sub- e g

Funcionalidad Precision Capacidad para dar resultados tal como fueron anticipados.
Adecuacion Capacidad para ejecutar la funcion requerida

Interoperabilidad Capacidad para interactuar con otros sistemas

Seguridad Capacidad para prevenir accesos no autorizados
s r r iminar r
Confiabilidad  Madurez No presenta fallas que deban el minarse permanentemente
mediante intervencion humana o técnica
Tolerancia a Capacidad para mantener un nivel de desempefio en casos de fallas
fallas del hardware o del software
Recuperacion Capacidad para recuperar datos en casos de fallas
Ezgllldad de Comprension Reconocimiento del usuario sobre la facilidad de uso
Aprendizaje Facilidad para que el software sea aprendido por los usuarios
Operabilidad Capacidad para que el software pueda usarse con minimo esfuerzo
Efclincis Comportamiento Capac:daq para responder rapidamente a requerimientos de datos o
procesamiento
ilizacié : 3 s
:':cuzrzzson pe Capacidad para usar eficientemente los recursos técnicos

Cumplimiento Capacidad de adhesion a estandares de eficiencia

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

2.4.4 Ventajas de un ERP.
Quiles (2018), menciona que un ERP posee varias ventajas dentro de las

gue podemos mencionar:
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2.4.4.1 Optimizacion de los procesos de gestion.
La coherencia, homogeneidad de los datos e interaccion entre las distintas
areas de la empresa desde una Unica herramienta, permite mejorar el

desempeifio (eficiencia y eficacia) de la organizacion.

2.4.4.2 Mejorael proceso de toma de decisiones.
La centralizacién de la informacién, aumento de su calidad y disponibilidad

en tiempo real, agilizan y mejoran extraordinariamente los tiempos de respuesta.

2.4.43 Seguridad de datos.
Todos los datos de la empresa se encuentran en un unico contenedor
(base de datos) y su acceso protegido y restringido por usuario, facilita y simplifica

las labores de mantenimiento y respaldo.

2.4.4.4 Modularidad y Escalabilidad.

El uso de cualquier herramienta de gestion no debe suponer nunca un
freno al crecimiento o evolucion de la empresa. Un buen ERP debe de cubrir las
necesidades actuales y disponer de modulos adicionales para ser desplegados

o incorporados en cualquier momento.
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2.4.4.5 Adaptaciéon alas necesidades reales

Mediante una consultoria previa donde se definen los requerimientos y
necesidades de la empresa, el ERP debe configurarse y adaptarse totalmente a
ella, si bien es cierto que durante esta fase deben cuestionarse y revisarse los

principales procesos desencadenantes de la actividad principal de la empresa.

2.4.4.6 Mayor control y trazabilidad.
Cualquier interaccion en el ERP queda registrada, permitiendo realizar un

seguimiento exhaustivo o auditoria del dato, proceso o documento.

2.4.4.7 Automatizacion de tareas.
Las tareas periodicas o repetitivas (informes, seguimientos,
comunicaciones, reclamaciones, etc.) pueden automatizarse para reducir al

minimo la dedicacion de recursos y centrarse en aquellas mas productivas.

El aumento de eficiencia conseguida, la disminucién de errores y la

reduccion de tareas, permiten disminuir los costos empresariales y ganar en

competitividad.
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2.4.5 Clases del ERP
La clasificacion de las diferentes modalidades de ERP (Ruiz, 2018) se
detallan a continuacion:

2.45.1 Segun su disefio
Dependiendo de cémo esté disefiado el ERP utilizado por la empresa

encontraremos:

2.45.2 ERP amedida
Es la solucién mas cara ya que es un sistema creado especificamente para
tu empresa en concreto. Por lo general, general este tipo de disefio es adaptable

a nuestro negocio al 100%. El principal inconveniente es su alto costo.

2.45.3 ERP predefinido

Tienen la ventaja de que ya esta probado y que es mas facil de introducir
en la empresa. Como tienen moédulos adicionales permiten ser muy
personalizables, suponiendo un coste menor que un sistema a medida. Este

sistema es muy utilizado por aquellas empresas de menor tamafio.

2.4.5.3.1 Segun su instalaciéon
Haciendo referencia al lugar en el que se encuentra el software ERP

diferenciaremos:
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2.4.5.3.2 ERP en local
Los servidores y dispositivos estan instalados en la propia empresa. Es
decir, su utilizacién se va a limitar al equipo donde tengas instalado este sistema

de planificacion de recursos.

2.4.5.3.3 ERP en la nube

Los servidores estan instalados en la nube. Esto significa que vas a poder
acceder a este programa desde cualquier dispositivo, siempre y cuando este
ultimo cuente con una conexion a Internet. El problema es que la informacion
esta ubicada en los servidores de nuestro proveedor y no en nuestro equipo.
Ademas, los proveedores suelen hacer copia de seguridad de los datos, por lo
gue se puede prevenir cualquier tipo de pérdida. Esto quiere decir que en

cualquier momento podremos recuperar los datos de manera inmediata.

2.4.5.3.4 Segun seauna solucién general o vertical

Segun la versatilidad que posea el software podemos encontrar:

2.4.5.3.5 ERP vertical

Estan disefiados especificamente para un determinado sector. Esto hace
gue estén preparados para cubrir las necesidades de las empresas
pertenecientes a dicho sector. Las bodegas y los hospitales son dos tipos de

negocio que suelen emplear este tipo de planificacion de recursos.
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2.4.5.3.6 ERP horizontal
Sirven en principio para cualquier empresa. El inconveniente es que

necesitan mayor adaptacién que uno vertical.

2.4.5.4 Segun el tipo de software utilizado

Existen diferentes ERP segun el tipo de codigo que utilicen:

2.4.5.4.1 ERP de coédigo abierto

Permiten el acceso a su cédigo fuente de forma libre, lo que permite
modificarlos a nuestras necesidades sin pagar al desarrollador. Por el contrario,
necesitamos disponer de informaticos preparados. A cambio podremos
incorporar funcionalidades que mas se ajusten a nuestras necesidades de
negocio. El principal inconveniente es el tiempo que se empleara en el desarrollo

de los moédulos a arfadir al ERP.

2.4.5.4.2 ERP de coédigo privado
Este no permite el acceso al cédigo fuente. Sélo pueden ser modificados
por sus desarrolladores. En el caso de pymes, no suelen demandar unas

funcionalidades muy especificas. Esto hace que puedan utilizar estos modelos
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de ERP estandarizados sin mayor problema. De hecho, la mayor parte de ellas

elige este sistema de ERP.

2.4.6 ¢ Qué es CRM?
Segun Garcia Valcarcel (2001) podemos definir CRM como una estrategia

de negocio que engloba a toda la organizacion de la empresa:

Ya que, al tratarse de la aplicacion de nuevos modelos de negocio,
requiere, en gran parte de los casos, un redisefio del negocio donde el cliente
participa de forma directa en el modelado de la empresa, y teniendo en cuenta
sus necesidades, focalizar los recursos en actividades que permitan construir

relaciones a largo plazo y generen valor econémico. (pp. 25).

La definicion de CRM (en inglés Customer Relationship Management, o
Gestion de las relaciones con clientes) es una aplicacion que permite centralizar
en una Unica Base de Datos todas las interacciones entre una empresa y sus

clientes. ElegirCRM (s. f.).

El software CRM, por definicion, permite compartir y maximizar el
conocimiento de un cliente dado y de esta forma entender sus necesidades y
anticiparse a ellas. Por definicién, el CRM recopila toda la informacion de las

gestiones comerciales manteniendo un historico detallado.
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Una solucion CRM permite dirigir y gestionar de forma mas sencilla las
campafas de captacion de clientes y de fidelizacion. Gracias al CRM se puede
controlar el conjunto de acciones realizadas sobre los clientes o clientes
potenciales, y gestionar las acciones comerciales a partir de un cuadro de

mandos detallado.

Las empresas que utilizan soluciones CRM generan mas oportunidades
de venta, agilizando la gestion, 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 informacion para

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

2.4.7 Tipos de CRM
Ariza Osorio, (2017) Menciona que existen varios tipos de CRM,
dividiéndolos en tres:
v" CRM Operativo.
v" CRM Analitico.

v"  CRM Colaborativo.

Algunos se centran mas en la interaccion con el cliente y otros en las

gestiones internas de la empresa.
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2.4.7.1 CRM Operativo

Este sistema CRM hace referencia a los procesos de negocio de la

empresa, es decir, es el responsable de la gestion de marketing, ventas y

servicios al cliente. Todos estos procesos son denominados "Front Office” porque

la empresa tiene contacto con el cliente.

Podemos afirmar que las funciones del CRM operativo son:

v’ Interactuar con los clientes, para asi establecer cierta confianza y llegar a

una fidelizacion.

Como se ha mencionado anteriormente, gestionar las funciones de
marketing y ventas, asi como prestar mucha atencion al servicio del
cliente.

Obtener informacion sobre todos los datos disponibles de los clientes, para
conocer mejor sus necesidades y poder ofrecerles un producto o servicio

adecuado.

2.4.7.2 CRM analitico

EI CRM Analitico corresponde con las diferentes aplicaciones y

herramientas que proporcionan informacion de los clientes, por este modelo se

encuentra ligado a un depoésito de datos o informacion denominado Data
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Warehouse, utilizandose con el fin de tomar decisiones relativas a productos y

servicios y evaluar resultados.

Entre sus funciones cabe mencionar:

v' Analizar el comportamiento del cliente para poder ofrecerles un mejor
servicio.

v Disefiar acciones comerciales segmentadas.

v Evaluar y medir campafias de marketing y su eficacia.

v Estructurar en bases de datos toda la informacion procedente de los

clientes.

El CRM Analitico, trata de explotar y analizar toda la informacién que
contienen las bases de datos sobre los clientes, para conocer a estos y ofrecer

soluciones comerciales adecuadas a sus necesidades.

2.4.7.3 CRM Colaborativo

El CRM Colaborativo se caracteriza porque es el encargado de la
interaccion, a través de diferentes canales de comunicacién, entre la empresa y

el cliente.
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De esta manera, la empresa puede establecer un vinculo con sus clientes,
ofreciéndoles los servicios o productos que se adecuan a sus necesidades
aprovechando la multitud de canales que ofrece un CRM gracias a las nuevas

tecnologias.

Algunos de estos canales son el e-mail, chat, teléfono, etc., a los cuales,

hoy en dia, se puede acudir desde cualquier dispositivo y lugar.

De esta manera, la empresa es capaz de centralizar y organizar toda la

informacion y los datos que el cliente proporciona a través del CRM.

El CRM Colaborativo tiene dos funcionalidades clave:
v’ Establecer una comunicacion multicanal entre todos los
departamentos de la empresa, asi como interactuar con los clientes.

v' Mejorar la relacion con los clientes de la organizacion.

2.4.8 Modelos de CRM

Ariza Osorio (2017), menciona que existen tres tipos de modelos de CRM.

2.4.8.1 Modelo de dimensiones
Este modelo integra tres dimensiones: las personas, los procesos y la

tecnologia. La tecnologia sera la herramienta para poder recoger los datos que
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servirdn para la toma de decisiones. Pero debe haber un entrenamiento y un
entendimiento por parte de los empleados para que puedan compartir la
informacion que arrojan los sistemas y se puedan visualizar los resultados. Los
procesos se deben concentrar en todo punto donde haya interaccion con los

clientes.

La integracion de estas tres dimensiones a través de una efectiva
administracion de las relaciones ayudara a la empresa a comprender el
comportamiento de sus clientes y también a identificar el segmento de mercado

potencial para realizar la propuesta de valor de acuerdo a sus necesidades.

2.4.8.2 Modelo de simple flujo del proceso de CRM

Este modelo describe como podemos implantar un sistema de CRM. Inicia
evaluando el nivel de CRM en el que se encuentra la organizacion, para identificar
los aspectos a mejorar. Posteriormente se buscara la interaccion con el cliente
por medio de la tecnologia y la informacién. De esta forma se podra establecer
gue necesita el cliente e identificar como podemos la propuesta de valor

adecuada.

Teniendo la informacion del cliente se podra establecer su perfil para

desarrollar programas de retencién especificos. Al determinar los perfiles se
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podra establecer los segmentos y pasar la informacion por los diferentes

departamentos donde se canalizara.

2.4.8.3 Modelo de ciclo de construccién de relaciones:

En la primera fase los clientes y la compafiia se satisfacen por medio de
la confrontacion y la cuota de mercado es un indicador para evaluar los resultados
y que tantos clientes logro tener en el mercado la organizacion, posteriormente
se establece la relacion reciproca entre cliente y empresa, con la personalizacion
de la relacion la cual desarrollara la propuesta de valor donde se buscara la

satisfaccion y fidelizacion de los clientes.

2.4.9 Caracteristicas de un CRM:
Dentro de las caracteristicas que posee un CRM podemos mencionar
ElegirCRM, (s. f.):

v' Ser una base de datos de informacién de los clientes: almacena la
informacion que obtenemos de nuestros clientes para posteriormente
usarla en favor de la empresa.

v' Es una solucion para mejorar la atencion al cliente: al conocer los datos
de nuestros clientes podemos ofrecerles mejoras en los productos de
acuerdo con sus necesidades, y ademas tener una mejor comunicacion

con ellos e interactuar.
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Permite gestionar la agenda de la organizacion y estar al dia de todos los
acontecimientos. Todas las tareas y los casos se pueden registrar en el
CRM.

Permite identificar nuevas oportunidades de negocio.

Gracias al conocimiento que tenemos de los clientes, podemos identificar
consumidores potenciales y satisfacer sus peticiones, asi como fidelizar
nuevos clientes.

Es una herramienta que sirve para mejorar la comunicacion interna de la
empresa y ahorrar tiempo. Debido a que se recopila toda la informacion y
los empleados tienen acceso a esta nos ahorramos reuniones y no

perdemos ningun dato.

2.4.10 (Qué es ODOO?

Fundacion Wikimedia, Inc. (2019), define ODOO conocido anteriormente

como OpenERP es un software de ERP integrado. Cuenta con una version

"comunitaria” de codigo abierto bajo licencia LGPLv3 y una versidon empresarial

bajo licencia comercial que complementa la edicién comunitaria.

El fabricante declara su producto como una alternativa de codigo abierto

a SAP ERP y Microsoft Dynamics. La compafiia tiene sucursales en varias partes

del mundo.
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ODOQO es un software empresarial todo en uno que incluye CRM, sitio web
y comercio electronico, facturacion, contabilidad, fabricacién, gestion de

almacenes y proyectos, e inventario entre otros.

2.4.10.1 Caracteristicas de ODOO
Cabe mencionar las siguientes caracteristicas (Jblogs, 2020):

v Gestiona todo tu negocio con una Unica herramienta

v Afade aplicaciones a medida que las requieran: creador de sitios web,
sistema de comercio electrénico, ODOO CRM, sistema de punto de venta,
herramienta de contabilidad, facturacion, gestion de proyectos, inventario,
help desk, recursos humanos, etc.

v Vincula los contactos, el calendario, el chat y la configuracion de todas las
aplicaciones.

v Crea aplicaciones personalizadas con ODOO Studio

v Aplicaciones iOS y Android disponibles, asi como una edicion auto

hospedada para ejecutar ODOO en tus servidores Windows o Linux.

2.4.11 Marketing Digital
El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion

llevadas a cabo en los medios digitales MD Marketing Digital , (s. f.).
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Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo
mundo, el mundo online. En el d&mbito digital aparecen nuevas herramientas
como la inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de

mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas.

Se conocen dos instancias:

v Laprimera se basa en laweb 1.0, que no difiere de la utilizacion de medios
tradicionales. Su mayor caracteristica es laimposibilidad de comunicacion
y exposicion de los usuarios. Solamente la empresa tiene el control de
aquello que se publica sobre si misma.

v' Con laweb 2.0 nace la posibilidad de compartir informacién facilmente
gracias a las redes sociales y a las nuevas tecnologias de informacion que
permiten el intercambio casi instantaneo de piezas que antes eran
imposibles, como videos, grafica, etc. Se comienza a usar internet no solo
como medio para buscar informacién sino como comunidad, donde hay
relaciones constantemente y feedback con los usuarios de diferentes

partes del mundo.

En este nuevo ambito se desarrolla la segunda instancia del marketing

digital ya que los usuarios pueden hablar de la marca libremente. Ellos tienen un

poder importantisimo que antes soélo se les permitia a los medios: La opinién.

125



Las técnicas de comercializacién deben entonces cambiar su paradigma.
Si antes los distribuidores, los medios, y los productores eran los que tenian el

poder de la opinion, ahora el foco debe cambiar al usuario.

Este es capaz de buscar aquello que quiere gracias al poder de los Search
Engines (Google, Yahoo, Bing, etc.), y no sélo preguntar a los medios dados si
su decisién es correcta, también tiene la posibilidad de leer resefias, comentarios

y puntuaciones de otros usuarios.

Es por eso que una estrategia digital debe incluir todos los espacios
relevantes en donde el target interactiue, buscando influenciar opiniones y
seguidores, mejorar los resultados de los motores de busqueda, y analizando la
informacion que estos medios provean para optimizar el rendimiento de las
acciones tomadas. El marketing digital es el conjunto de disefio, creatividad,

rentabilidad y analisis buscando siempre un ROI.

2.4.11.1 Herramientas del marketing digital.
En el marketing digital se utilizan una enorme variedad de herramientas
con el fin de optimizar las tareas en las distintas areas involucradas en nuestras

actividades diarias, a continuacion, enumeramos algunas de ellas (Nieto, 2020):
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Herramienta que permite una gestion eficaz de blogs y noticias favoritas

para su rapida lecturay posibilidad de compartir en redes sociales (Twitter,

Facebook, LinkedIn, Google+) y por mail.

2.4.11.1.1 Hootsuite

Hootsuite es una herramienta para gestionar varias redes sociales desde

un mismo panel de control.

llustracion 58 Red Social Hootsuite

quo(suile Plans  Resources Education Help Dashboard

ENTERPRISE

Integrate social across
your organization

50+ social profiles
Custom publishing approvals

Analytics data exports

Request a demo

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

Hoosuite tiene dos funcionalidades practicas:

v La posibilidad de programar el envio de tus mensajes a las horas y

dias que quieras.
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v El acortador de URLSs.

2.4.11.1.2 Canva
Esta herramienta permitira disefiar presentaciones, tarjetas, banners,

flyers, entre otros de forma muy sencilla con un resultado profesional.

llustracidon 59 Herramienta de disefio: Canva

Crear un disefio

.......

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.

2.4.11.1.2 Trello
Organiza y gestiona tareas. Permite organizar las tareas y gestionar

proyectos con otras personas de forma intuitiva y facil.

Trello permite gestionar proyectos de la siguiente forma:
v Lista de proyectos: se ordenan segun estén por realizar, en fase de
realizacion o ya realizados.
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Tareas para realizar dentro de cada proyecto.

Dentro de cada tarea, los miembros del equipo se encargaran de
realizarla.

Fechas limite de realizacion de las tareas, que cada miembro del equipo
involucrado recibe por mail.

Dentro de cada tarea se pueden afadir notas, enlaces, checklist o

archivos.

llustracion 60 Herramienta Trello

Checklist ACE - W Enproceso ‘ Hecho “+ 4 OnHold -1
Etapa ll-Instal de Odoo ' D j -

e e B 1P 0 - Redaccion de Capitulo | Correos AWS y Odoo Etapa |-Bdsqueda de 3 proveedores |l
APA i ' _ i

+ Afiada otra tasjeta o}

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor.
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2.5 Plan de implantacidon de la accion clave de éxito

En el proceso de la consultoria integral colaborativa realizada por el equipo
consultor a Innovation & Integrated Solutions, se elaboré un plan de accion con
el objeto de establecer la guia para el desarrollo e implantacion de las acciones
claves de éxito; con el fin de asignar actividades, responsables y fechas, el cual

se detalla a continuacion:
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2.5.1 Accion clave de éxito 1: Elaboraciéon e implantacién de un Sistema de Gestion de Ventas por medio
de sistema ODOO version 11

Se desarrollé la estrategia comprendida entre el 2 de diciembre de 2019 al 3 de enero de 2020, donde se
realizaron las actividades descritas en las etapas 1 y 2, y una etapa 3 de capacitacion y seguimiento; iniciando 4
de enero de 2020; con otras actividades recomendadas a desarrollar por parte del empresario a partir del 13 de

enero de 2020.

llustracion 61 Plan de implantacion ACE 1

Modo tn 1, 2020 tri 2, 2020 tn 3, 2020
de ~ Nombre de tarea « Duracion « Comienzo ~ Fin ~ Nombres de los recursos - nov dic ene feb mar abr may Jjun Jul ago s
- s Plan de implantacién ACE 1 120 dias lun 2/12/19 vie 15/5/20 | f 1
- 4 Etapa 1 13 dias lun 2/12/19 mar 17/12/19 —
- Perfil del vendedor idéneo 3 dias lun2/12/19 mié 4/12/19 Equipo Consultor flECIUiPO Consultor
- Creacion de Manual de Puesto de 3 dias jue 5/12/19 lun 9/12/19 Equipo Consultor : 1+ Equipo Consultor
Vendedor H l
- Creacién de Proceso de Gestion de 3 dias mar 10/12/19 jue 12/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
Ventas H 1
- Propuesta de estrategia de ventas 4 dias vie 13/12/19 mar 17/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
- 4 Etapa 2 ODOO 11 dias mié 18/12/19 vie 3/1/20 l_l
- Médulo CRM 3 dias mié 18/12/19 vie 20/12/19 Equipo Consultor : Equipo Consultor
- Médulo Gestién de Ventas 2 dias lun 23/12/19 mar 24/12/19 Equipo Consultor : Equipo Consultor
- Médulo Marketing por email 4 dias jue 26/12/19 mar 31/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
- Directorio de contactos 2 dias jue 2/1/20  vie 3/1/20 Empresario;Equipo Consultor WEmpresario:Equipo Consultor
- 4 Etapa 3 Capacitacién y Seguimiento 96 dias sab 4/1/20 vie 15/5/20 T
- Capacitacion empresario, personal 1dia sab4/1/20 sab4/1/20  Empresario y colaboradores; imPfesa'iU y colaboradores;Equipo Consultor
operativo y administrativo Equipo Consultor H
- Actualizacion de contactos 15 dias lun 13/1/20 vie 31/1/20 Empresario y colaboradores lEmPresal’iO y colaboradores
- Proceso seleccion y contratacion 15 dias lun 3/2/20  vie21/2/20 Empresario : Empresario
Ventas técnicas : 1
- Desarrollo completo de los modulos 60 dias lun 24/2/20 vie 15/5/20 Empresario y colaboradores Empresario y colaboradores
instalados :

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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2.5.2 Accidn clave de éxito 2: Elaboracion e implantacion de un Plan Comunicacional

Se comenzo la elaboracion el 14 de diciembre de 2019, con la etapa 1 y el desarrollo de la etapa 2 en la

capacitacion y el seguimiento el 11 de enero de 2020; el seguimiento por parte del empresario se han recomendado

actividades desde el 13 de enero de 2020.

llustracion 62 Plan de implantacion ACE 2

digitales

colaboradores :

Modo
de Nombres de los tri 1, 2020 tri 2, 2020 tri 3, 2020
tarea ~ Nombre de tarea + Duracion + Comienzo - Fin ~ - recursos dic ene feb mar abr may Jjun Jul
7 « Plan de implantacion ACE 2 119 dias sab 14/12/19 jue 28/5/20 e — |
- 4 Etapa 1 18 dias sab 14/12/19 jue 9/1/20 | — H
- Segmentacién del mercado para 3 dias sab 14/12/19 mar 17/12/19 Equipo Consult Equipo Consultor

herramientas online : 1
- Plan de Marketing Digital 5 dias mié 18/12/19 mar 24/12/19 3  Equipo Consult Equipo Consultor
- Implantacién de herramientas 10 dias jue 26/12/19 jue 9/1/20 4 Equipo Consult Equipo Consultor

digitales :
- 4 Etapa 2 Capacitacién y 91 dias sab 11/1/20 vie 15/5/20 T 1

Seguimiento

- Capacitacién empresario, 1 dia sab 11/1/20 sab 11/1/20 Empresarioy - Empresario y colaboradores;Equipo Consultor

personal operativo y colaboradores 1

administrativo Equipo Consult :

Uso completo de las 30 dias lun 13/1/20 vie 21/2/20 7 Empresario : Empresario

herramientas digitales 1 H

Mantenimiento a herramientas 60 dias lun 24/2/20 vie 15/5/20 8 Empresarioy Empé’esal’io y colaboradores

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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2.5.3 Accién clave de éxito 3: Instalacion y desarrollo de modulos de gestion y control operativo mediante

sistema ODOO

Para la presente accion clave de éxito se comenzaron a desarrollar el 2 de diciembre de 2019 implantando

los modulos en la etapa 1, para una segunda etapa de capacitacion y seguimiento comenzando el 28 de diciembre

de 2019, con actividades sugeridas para el empresario a partir del 31 de diciembre de 20109.

llustracion 63 Plan de implantacion ACE 3

Modo
de Nombres de los Semestre 1, 2020 Semestre 2, 2020 Semestre|
tarea + Nombre de tarea » Duracion + Comienzo - Fin ~ w Trecursos ~ \gregar nueva columj N D E F M A M J J A s o N D E
- 4 Plan de implantacién ACE 3 142 dias lun2/12/19 mar 16/6/20 f |
- 4 Etapa 1 ODOO 18 dias lun2/12/19 mar 24/12/19 1
- Debates 3 dias lun 2/12/19  mié 4/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
- Contabilidad 1 dia lun 2/12/19  lun 2/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
- Punto de ventas 15 dias lun 2/12/19  jue 19/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
- Gestion de inventarios 2 dias vie 20/12/19 lun 23/12/19 5
- Proyectos 1 dia mar 24/12/19 mar 24/12/19 6
- Partes de horas 1 dia mar 24/12/19 mar 24/12/19 6
- Directorio de empleados 1 dia vie 20/12/19 vie 20/12/19 5
- Calendario 1 dia lun 23/12/19 lun 23/12/19 9
- Compras 2 dias vie 20/12/19 lun 23/12/19 5
- 4 Etapa 2 Capacitacién y Seguimiento 122 dias sab 28/12/19 mar 16/6/20 T |
- Capacitacion empresario, personal operativo y 2 dias sab 28/12/19 lun 30/12/19 Empresario y Ernpresario y colaboradores;Equipo Consultor
administrativo colaboradores 1
- Uso completo de las herramientas digitales 30dias mar 31/12/19 mar 11/2/20 13 Empresario lEmpresario
- Mantenimiento a herramientas digitales 90 dias mié 12/2/20 mar 16/6/20 14 Empresario y colaborad Empresario y colaboradores

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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2.5.4 Accion clave de éxito 4: Desarrollo de imagen corporativa

Para la elaboracion del logo se comenzé el 2 de diciembre de 2019, realizando la elaboracion del manual de

marca el 14 de diciembre de 2019; obteniendo la aprobacién por parte del empresario el 28 de diciembre de 2019.

llustracion 64 Plan de implantacion ACE 4

Modo
de Nombres de los 2019 Semestre 1, 2020 Semestre 2, 2020 Semestre 1, 2021
tarea ~ Nombre de tarea ~ Duracion ~ Comienzo ~ Fin ~ - [recursos 5 D E F M A M J J A S 0 N D E F M A M J
- 4 Plan de implantacién ACE 335 dias lun 2/12/19 jue11/3/21 i j

4 :
- 4 Etapa 1 20 dias lun 2/12/19 vie 27/12{19 —
- Elaboracion de logo 10 dias lun 2/12/19  vie 13/12/19 Equipo Consultor ] fquipo Consultor
- Elaboracién de marca 5 dias sab 14/12/19 jue 19/12/19 3 Equipo Consultor lECIUiiPO Consultor
- Aprobacién de logoy 5 dias vie 20/12/19 vie 27/12/19 4 Empresario; Empresario;Equipo Consultor

manual de marca Equipo Consultor :

- 4 Etapa 2 270 dias vie 28/2/20 jue 11/3/21 I n
- Registro de marca 270 dias vie 28/2/20  jue 11/3/21 Empresario Empresario

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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2.5.5 Accion clave de éxito 5: Creaciéon e Implantacién de sitio web
La creacién del sitio web se realiz6 en un periodo de 34 dias desde el 3 de diciembre de 2019, con la
implantacion del sitio web comenzando el 11 de diciembre de 2019 y desarrollando cada apartado al 6 de enero de

2020 y mostrando el detalle del sitito web el 4 de enero de 2020, con la aprobacion del empresario.

llustracion 65 Plan de Implantacion ACE 5

A
c;“‘eOdO Nombres de los Semestre 1, 2020 Semestre 2, 2020 Semestre 1, 2021 Semestre 2, 2021
tarea + Nombre de tarea » Duracion + Comienzo « Fin > w [ECUrS0S «|N|/ D E|F M A M J J| A S O N|D E|F M A M| J J A 5 0
b 4 Plan de implantacién ACE 5 156 dias? mar 3/12/19 vie 3/7/20 | —— |
- 4 Etapa 1 Creacién sitio web 14 dias mar 3/12/19 jue 19/12/19 m
- Busqueda de direccién 10 dias mar 3/12/19 sab 14/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
electrénico 1
- Compra del sitio 1dia lun 16/12/19 lun 16/12/19 3 Equipo Consultor lF-quipo Consultor
- Posesién del sitio web a nivel 3 dias mar 17/12/19 jue 19/12/19 4 Equipo Consultor Equipo Consultor
mundial
- 4+ Etapa 2 Implantacién 20 dias mié 11/12/19 lun 6/1/20 |
- Planificacién del sitio 10 dias mié 11/12/19 lun 23/12/19 Empresario;Equipo Con: lEmpresariu:Equipu Consultor
- Inicio 1dia mar 24/12/19 mar 24/12/19 7  Equipo Consultor lECIIUiPO Consultor
- Quiénes somos 2 dias jue 26/12/19 vie 27/12/19 8 Equipo Consultor lE(IUiPO Consultor
- Servicios 2 dias sab 28/12/19 lun 30/12/19 9 Equipo Consultor lE-=|ui|m Consultor
- Galeria 1 dia mar 31/12/19 mar 31/12/19 10 Equipo Consultor 1Equipa Consultor
- Tienda 1dia jue 2/1/20  jue 2/1/20 11 Equipo Consultor lECIUiPO Consultor
- Blog 1dia vie 3/1/20  vie3/1/20 12 Equipo Consultor lE-€|ui|:~o Consultor
- Contéctenos 1 dia sab4/1/20 sab4/1/20 13 Equipo Consultor 1Equipa Consultor
- Empleos 1 dia lun 6/1/20  lun6/1/20 14 Equipo Consultor Equipo Consultor
- Capacitacién sitio weby ODOO 1 dia sab4/1/20  sab4/1/20 Empresario y colaborad Empresario y colaboradores;Equipo Consultor

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor

135



2.5.6 Accion clave de éxito 6: Creacion y disefio tienda en linea

La creacion de la tienda en linea se desarrollé en concordancia con el sitio web, desde el 2 diciembre de
2019, con la creacion del catalogo de productos por categoria, hasta realizar una capacitacion de la tienda en linea
el 21 de diciembre de 2019, continuando con actividades de mantenimiento principalmente con la actualizacion de

los precios y catalogos de producto, de manera continua y mantenimiento desde el 18 de enero de 2020.

llustracion 66 Plan de implantacion ACE 6

Modo
de Nombres de los diciembre 2019 enero 2020 febrero 2020 marzo 2020
tarea » Nombre de tarea + Duracion » Comienzo - Fin ~ recursos w124 20 4|9 14|19 24 29 3 3 701 7| 3
]-3 4 Plan de implantacién ACE 6 67 dias lun2/12/19 mié 26/2/20 I 1
- 2 Etapa 1 Creacién Tienda en linea 15 dias lun 2/12/19 jue 19/12/19 [ — |
- Catalogo de productos por categoria 10 dias lun 9/12/19  jue 19/12/19 Equipo Consultor;Empre Equipo Consultor;Empresario
- Configuracién del proceso de compra en linea 10 dias lun 2/12/19  vie 13/12/19 Equipo Consultor i‘LCIUiPO Consultor
- Pasarela de pago mediante Paypal 3 dias lun 16/12/19 mié 18/12/19 4 Equipo Consultor Equipo Consultor
- 2 Etapa 2 Capacitacién 51 dias sab 21/12/19 mié 26/2/20 T I
- Capacitacion Tienda en Linea 1 dia sab 21/12/19 sab 21/12/19 Equipo Consultor Equipo Consultor
- Mantenimiento 30 dias sab 18/1/20 mié 26/2/20 Empresario Empresario

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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2.5.7 Accidn clave de éxito 7: Ejecucidén de camparfias de marketing digital mediante la creacion de perfiles

de redes sociales

La accion clave de éxito, se desarroll6 con la ejecucion de campafias de marketing digital a partir del 2 de

diciembre de 2019 al 6 de enero de 2020. También se realizaron capacitacién para la utilizacion de redes sociales

el 21 de diciembre de 2019, y la obtencion de resultados de la campafa al 8 de enero de 2020, y las actividades

de seguimiento por parte del empresario a partir del 28 de febrero de 2020.

llustracién 67 Plan de Implantacion ACE 7

Modo

de Nombres de los tri 1, 2020 tri 2, 2020

tarea ~ MNombre de tarea ~ Duracion ~ Comienzo +« Fin ~ [ecursos - nov dic ene feb mar abr may jun
- 4 Plan de implantacién ACE 7 128 dias lun 2/12/19 jue 21/5/20 I 1

- 4 Etapa 1 Campafias de Marketing Digital 28 dias lun 2/12/19 lun 6/1/20 [ — |

- Instagram 10 dias lun 9/12/19  jue 19/12/19 Equipo Consultor;Empre Equipo Consultor;Empresario

- Business Facebook 10 dias lun 2/12/19  vie 13/12/19 Equipo Consultor;Empre J—qﬂiPﬂlconsmtor?EmPresariU

- Airtable 3 dias vie 3/1/20  lun6/1/20 4 Equipo Consultor;Empre Equipeo Consultor;Empresario

- 4 Etapa 2 Capacitacion y campafias 112 dias s&b 21/12/19 jue 21/5/20 T 1

- Capacitacién campafias digitales 1dia sab 21/12/19 sab 21/12/19 Equipo Consultor;Empre Equipo Consultor;Empresario y colaboradores

- Realizacién de campafias 12 dias mar 24/12/19 mié 8/1/20 Empresario;Equipo Cont Empresario;Equipo Consultor

- Seguimiento de campafias 60 dias vie 28/2/20  jue 21/5/20 Empresario Empresario

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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2.5.8 Accidn clave de éxito 8: Configuracion del acceso remoto (Putty) para soporte con sistema ODOO y

elaboracion de los manuales

En esta accién clave de éxito se prepararon los manuales para que el empresario obtenga la informacién

necesaria para la instalacion de ODOO en AWS, a partir del 3 de diciembre de 2019; ademas del respaldo y reinicio

del sistema en caso de necesitarlo y se instalo el acceso remoto Putty el 11de enero de 2020, entregandole las

credenciales en esa misma fecha al empresario y el perfil del usuario iddneo de ODOO para complemento de la

presente accion clave de éxito.

Ilustracién 68 Plan de Implantacion ACE 8

4

Nombres de los
recursos

diciembre 2012

enero 2020

Modo
de
tarea ~ | Nombre de tarea - Duracion » Comienzo - Fin
- 4 Plan de implantacién ACE 32 dias mar 3/12/19 sab 11/1/20
8
- < Etapa 1 Configuracién 32dias mar 3/12/19 sab 11/1/20
del acceso remoto
- Instalacién de AWS 1 dia mar 3/12/19 mar 3/12/19
- Respaldo y reinicio 1 dia sab 11/1/20 sab11/1/20
- Instalacién de Putty 1dia sab 11/1/20 sab11/1/20
- Perfil usuario idéneo 2 dias jue 26/12/19 vie 27/12/19
[s]n]e]e]

Equipo Consultor;

Empresario

Equipo Consultor;

Empresario

Equipo Consultor;

Empresario

Equipo Consultor

Equipo Consultor;Empresario

Equipo Consultor

Equipo Consultor;Empresario

Equipo Consultor;Empresario

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor
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lll. Parte: Resultados implantacion accién clave de éxito

Para el equipo consultor es importante detallar los beneficios que
resultaron del proceso de la consultoria integral colaborativa realizada a
Innovation & Integrated Solutions S.A de C.V., en el transcurso de los seis meses,
para el desarrollo, implantacién y capacitacion que contenian las ocho acciones
claves de éxito; utilizando el ERP de ODOO, con 17 mdédulos necesarios para tal

efecto.

El monto de la consultoria asciende a catorce mil cuatrocientos
dolares exactos de los Estados Unidos de América sin incluir el impuesto al valor
agregado (US$14,400.00), con cada una de las etapas, las horas utilizadas por

los consultores para la realizacion de las tareas.

En la implantacion de las acciones claves de éxito fue necesario, adquirir
y configurar el ERP ODOO Community; el cual fue alojado en el servidor remoto,

utilizando la plataforma de la nube de AWS sin ningun costo.

Si la aplicacién de ODOO fuera la version pagada (Enterprise), para los

diecisiete modulos instalados y utilizando cinco usuarios, se tendria un costo

anual de mil novecientos cuarenta y cuatro délares (USD $1,944.00), lo cual
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resulta un beneficio econdmico a la empresa que se debe de sumar a lo detallado

en el apartado anterior.

llustracién 69 Precios Odoo

APLICACIONES v EXCURSION PRECIOS APRENDER COMUNIDAD % REGISTRARSE  Pruébalo gratis

Precios  Paquetesdedxito  Ediciones.

Precios Odoo

Elige el nimero de usuarios

5 Los usuarios  $-5:80-U5D § 6,00 USD / usuario / mes

Anualmente  Mensual

55 usuarios $40.00 USD
Descuento de usuario -$10.00USD
Elige tus aplicaciones 17 aplicaciones $132.00 USD
Total / mes @ $162.00 USD
CRM © Facturacion ° Ventas © " Facmurado snuslmenie:$ 154400 USD
S800USD/ rmes $400USD/ mes $400USD/ mes %
PRUEBE AHORA 15 dias Prosta grauita
Sitio web ] - eCommerce Q@ Punto de venta (/] _
§8.00USD/ mes B 54.00USD/ mes % $8.00USD / mes % m
Contabilidad (] Proyscto (] Inventario (]
$ 500 USD/ et N P §1200U8D mes 94 nuauos lentes sbtisnen un dsscuento an o
nimera inical e usuarios compradas. (5600 USD en
lugar e $8.00 USD ).
EY Fabricacién Compra ® Hojas de horas [ g e d ’
$16.00 USD /mes 5400USD /mes S $400USD / mes -

Fuente: (Odoo, Precios de Odoo, s.f.)

llustracion 70 Precios Odoo Enterprise (Usuario)

0dOO EI| Precios Precios  Paquetesde éxito  Ediciones Pruébalo grd

o de propaganda @ Gastos (<N Eventos
.00 USD / mes $4.00USD/ mes $4.00USD/ mes
| Tiempo libre Reclutamiento ] ﬁ Evaluacion Anualmente  Mensual
m’_ $4.00 USD / mes $4.00 USD / mes $4.00 USD / mes
mar

5 5 usuarios $ 40.00 USD

Suscripciones Mantenimiento Descuento de usuario ¥ - $10.00 USD
$8.00USD / mes $8.00 USD / mes $8.00USD/ mes

17 aplicaciones $ 132,00 USD

Calidad Estudio Mesa de ayuda Total / mes $162.00 USD
$8.00USD / mes $24.00 USD / mes. $8.00USD/ mes

@ Fcturado anssimente: § 194400050
| Gestion del ciclo de vida .. @ B Automatizacién de marke... & —
J $8.00USD / mes $4.00 USD / mes. $16.00 USD / mes. %

Aprobaciones COMPRARHORA

4,00 USD / mes

5800 USD / mes §16.00 USD / mes / por csia

Documentos ] ‘ ‘ Internet de las Cosas @ ‘

1422 nyevos cligntes abtienen un descuento en &
niimers inicial de usuarios comprados. ( § 6.00 USD en

Servicio de campo lugar de $.800 USD ).

Consolidacién Recomendacién de emple...

$16.00 USD / mes §4.00USD/ mes 5800 USD/ mes

Planificacion Alquiler Mercadeo social (/]
4,00 USD / mes $8.00 USD / mes $12.00 USD [ mes

elearning

$8.00USD / mes

Fuente: (Odoo, Precios Odoo Enterprise, s.f.)
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Una de las actividades desarrolladas dentro del plan de marketing, fue el
lanzamiento de dos campafas realizadas en Business Facebook e Instagram,
con el objetivo de posicionar la marca Innovation & Integrated Solutions. Los
resultados fueron satisfactorios llegando a 116,843 personas y 168 interacciones
en la primera publicacion. La segunda publicacion tuvo objetivo de generar mas

seguidores en la pagina, obteniendo 249 me gusta nuevos.

llustracién 71 Resultados Business Facebook

Resumen de la pagina Ultimos 28 dias * Exportar datos {4

Resultados del 23 dic 2019 al 19 ene 2020

Mota: No se incluyen los datos de hoy. La actividad relativa a las estadisticas se registra seguin la zona horaria del
Pacifico. La actividad relativa a los anuncios se registra segun |a zona horaria de tu cuenta publicitaria.

Acciones en la pagina i
23 de diciembre - 19 de enero

2

Acciones totales en la pagina 4 100%

/\

Visitas a la pagina i

23 de diciembre - 19 de enero

183

Visitas totales a la pagina 4 266%

A

B Orgénico [ Pagado

Vistas previas de la pagina i
23 de diciembre - 19 de enero

1

Vistas previas de la pgina 4 100%

A

Me gusta de la pagina i
23 de diciembre - 19 de enero

265

Me gusta de Ia pgina 4 13150%

- AN

Recomendaciones i
23 de diciembre - 19 de enero

Mo hay datos suficientes para mosirar en
el periodo seleccionado.

Alcance de la publicacién i

23 de diciembre - 19 de enero

130,694

Personas alcanzadas a 50167%

N

Interaceién con la publicacién i

23 de diciembre - 19 de enero

435

Interaccion con la publicacion & 1259%

~_N

Alcance de la historia i
23 de diciembre - 19 de enero

Obtener estadisticas de la historia
Consulta estadisticas sobre el

rendimiento de las historias recientes de
fu pagina.

Mis informacion

Videos i
23 de diciembre - 19 de enero

40

Reproducciones de video de 3 sequndos
4 208%

N

Fuente: Business Facebook
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llustracion 72 Seguidores de la pagina

Seguidores de la pagina i

Seguidores de la pagina & 13100%

A

Fuente: (Facebook, 2020)

Instagram se enlazo con la primera campafa de Facebook teniendo como

resultado un alcance de 50,839 cuentas.

llustracién 73 Resultados Instagram

& Estadisticas

@u&l

| Solutions
iintesolutions

ACTIVIDAD
Descubrimiento (0

50,839
Alcance 50,839
Impresiones 104,270

Fuente: Estadisticas Instagram de Innovation & Integrated Solutions
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Airtable es una de las herramientas que mantiene un control de las
campafas organicas o pagadas de las distintas redes sociales, lo cual para el
empresario resultd de gran beneficio para conocer un resumen general de sus

inversiones, costos por clic, disefios y leyendas a agregar en las plataformas.

llustracion 74 Programacion redes sociales

Campaiia Red Social Temética Ca... Inicio Audiencia Escenario de audiencia
Facebook-Renovacién de imagen-2019- Facebook Renovacién de 9/12/2019 Target general-Pauta genérica Conocimiento general
12-09 imagen
Facebook-Feliz Navidad-2019-12-24 Facebook Feliz Navidad 24/12/2019 Publico general Conocimiento general
Facebook-Visita nuestra pagina Web— Facebook Visita nuestra pagina  26/12/2019 Audiencia en general Conocimiento general
2019-12-26 Web

4 Faceboak, Instagram-Siguenos en redes Instagram Siguenas en redes  26/12/2019 Publica en general Conocimiento general

- O 3
sociales-2019-12-26 RS sociales
Facebook, Instagram—Cotiza tu equipo Instagram Cotiza tu equipo 30/12/2019 Target 18 - 65 afios Conocimiento general
informético con nosotres -2019-12-30 B informatico con ... Intereses: Pequefias empresas, Teléfonos ..

Instagram-Ingenieria Civil-2019-12-08 Instagram Ingenieria Civil 8/12/2019 Publico en general Conocimiento general
Instagram-Siguenos en Facebook-2020- Instagram Siguenos en 4/1/2020 Publico en general Conocimiento general
01-04 Facebook

Fuente: Airtable, programacion de campafas de Innovation & Integrated Solutions

Hootsuite, se programaron publicaciones de Facebook e Instagram, donde

al mismo tiempo se podran programar o publicar de manera inmediata.

Canva, se coordiné con el empresario de mantener una nueva imagen, se
posee un perfil de la empresa, donde se tienen disefios predeterminados y
plantillas utilizadas, la nueva imagen generdé mayor aceptacion e interactividad

en las plataformas sociales.
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3.1 Accidn clave de éxito 1. Elaboracion e implantacion de un Sistema de Gestion de Ventas por medio de
sistema ODOO.
Area intervenida: Mercadeo y Ventas

Subarea intervenida: Relacion con los clientes-Gestion de venta

Antes de laintervencion Después de la intervencion Evidencias

Véase tabla 4 “Beneficios

e No se tenia una fuerza de economicos de la Consultoria
venta para la generacion de Integral Colaborativa”, por un
nuevos Negocios. monto de $14,400.00

Etapa l:

e Creacion Perfil del vendedor

i Mayor control en la gestion de | ..
e No se tenia un control en la y 9 idéneo. Anexo N° 3.

gestién de venta. venta a través del sistema ODOO,
permitiendo conocer la cantidad de
iniciativas 'y oportunidades de
ventas ganadas y no ganadas

Véase ilustracion 66 Perfil
vendedor idéneo.

e Creacion Manual de Puesto de

 No se tenia un sistema de Vendedor. Véase en Anexo N°2.

evaluacion para la gestion

de venta. e Proceso de Gestion de Ventas.

Véase en Anexo N° 4.
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Antes de la intervencion

Después de la intervencion

Evidencias

¢ Propuesta de estrategia de
ventas. Véase en Anexo N° 24.

Etapa Il

e Creacion de manual moédulo
CRM. Anexo N°8.

Véase ilustracion 67
Implementacion Médulo CRM.

e Creacion de manual Médulo de
Gestion de Ventas. Véase en
Anexo N° 7.

Véase ilustracion 68
Implementacion Médulo Gestion
de Venta.

¢ Creacion de manual Modulo de
Marketing por email. Anexo N°
9.

e Creacion manual moédulo
Directorio de Contactos. Véase
en Anexo N° 10.
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Antes de laintervencion

Después de la intervencion

Evidencias

Véase ilustracion 69
Implementacion Médulo
Directorio de Contactos.

Tabla 4 Beneficios econémicos de la Consultoria Integral Colaborativa

1 | Realizacién de diagnéstico 100 $ 1,500.00
1.1 | Reuniones con empresario 36 15.00 540.00
1.2 | Reunion con personal de proyecto 16 15.00 240.00
1.3 | Informe de diagndstico 32 15.00 480.00
1.4 | Presentaciéon de accion Clave de éxito 16 15.00 240.00

Determinacion y elaboracion de Accion Clave

2 | de Exito 84 $ 1,780.00
2.1 | Preparaciéon de ERP e instalacion de médulos 3 25 00 200.00
2.2 | Desarrollo de ERP 12| 25.00 300.00
2.3 | Preparacién de manuales y capacitacion 32| 20.00 640.00
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Horas

2.4 | Presentacion de avances 16| 20.00 320.00
2.5 | Presentacion final ACE ' 16 20.00 320.00
Implantacién de Accién Clave de Exito y
3 | acciones correctivas 478 $ 9,200.00
3.1 | Implantacién ACE 1 104 20.00 2,080.00
3.2 | Implantacion ACE 2 36| 2000 220.00
3.3 | Implantacion ACE 3 38| 2000 260.00
3.4 | Implantacion ACE 4 28| 20.00 260.00
3.5 | Implantacion ACE 5 68 20.00 1,360.00
3.6 | Implantacién ACE 6 32 20.00 640.00
3.7 | Implantacién ACE 7 58| 20.00 1160.00
3.8 | Implantacién ACE 8 32 20.00 640.00
3.1 | Capacitacion a Empresario 16 15.00 240.00
3.2 | Capacitacion a Personal Administrativo 32 15.00 480.00
3.3 | Capacitacion Personal de Proyecto 24| 15.00 360.00
4 | Evaluacion de implantacion 96 $ 1,440.00
Revisién Implantacion completa con acciones
4.1 | correctivas 32 15.00 480.00

147



4.2 | Elaboracion informe final de la consultoria 64| 15.00 960.00
5 | Presentacion final e $ 480.00
5.1 | Preparacion y presentacion final a empresario 32| 15.00 480.00

ACE: Accion Clave de Exito

148



llustracién 75 Perfil Vendedor Idéneo

&
| Solutions
SA ety
|  DATOSDELAEMPRESA |

Nombre de | Innovation & Integrated Solutions, Servicios de
la empresa: | S.A.de C.V. Giro: | Ingenieria

Final 21 Av. Nte. Senda 17 #13; Residencial Santa Teresa,
Domicilio: Santa Tecla La Libertad

Nombre del
contacto: Ing. Eduardo Ivan Colocho Catota

Lugar de
entrevista: Oficina Central - Santa Teresa

Correo
electronico: | solution.sadecv@gmail.com

PERFIL DE PUESTO
Nombre del | Vendedor de Servicios de Num de
puesto: Ingenieria vacantes: | 1
Lugar de
trabajo Final 21 Av. Nte. Senda 17 #13; Residencial Santa Teresa,
(Domicilio) | Santa Tecla La Libertad

A qué puesto, area
o departamento le
reporta? Gerencia General

Objetivo
del
Puesto:

Desarrollar planes de ventas e incursionar en la industria, asi
como comercializar los servicios brindados por | & | Solutions,

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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llustracion 76 Implementacion Modulo CRM

18 _ = 5 G
Solutions ~ Muewo Caficada Propuesta Ganado No Ganado Seguimiento P
AdeC @ — 40,000 st.000

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracion 77 Implementacion Modulo Gestion de Ventas

=]
1&1
| Solutions e

Fuente: Elaboracién Propia Equipo Consultor

llustracién 78 Implementacién Moédulo Directorio de Contactos

18 -
@ISplm‘ions Aba Petci Acalda de Sar AISAS A

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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3.2 Accidn clave de éxito 2. Elaboracion e implantacion de un Plan Comunicacional.

Area intervenida: Mercadeo y Ventas

Subarea intervenida: Comunicaciones

Antes de la intervencioén

Después de la intervencion

Evidencias

e La politica de promocion era
unicamente a nivel de fan

page.

¢ No se contaba con un plan
comunicacional.

¢ No tenia una planificacion
para los elementos
promocionales.

e Migracion de Fanpage a
Business Manager Overview y
administrador comercial.

e Creacion de disefios
estandarizados haciendo uso
correcto de imagen corporativa.

e Planificacion y programacion de
campafas publicitarias
integrando redes sociales.

Véase beneficios econdmicos en
tabla 4.

Se elaboro:

e Creacion de Plan de Marketing
Digital. Véase en Anexo N° 5

¢ Desarrollo de Business
Manager Overview. Anexo N° 5.

Véase ilustracion 70
Implementacién Business
Manager Facebook.

¢ Desarrollo de plataforma
Hootsuite. Anexo N° 5

Véase llustracion 70
Implementacién Plataforma
Hootsuite.
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¢ Desarrollo de plataforma
Canva. Anexo N° 5

Véase llustracion Plataforma
Canva.
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llustracion 79 Implementacion Business Manager Facebook
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Ilustracién 80 Implementacién Plataforma Hootsuite
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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llustracion 81 Implementacion Plataforma Canva
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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3.3 Acciodn clave de éxito 3. Instalacion y desarrollo de médulos de gestién y control operativo mediante

sistema ODOO

Area intervenida: Mercadeo y Ventas.

Subarea intervenida: Gestion de ventas

Antes de la intervencioén

Después de la intervencion

Evidencias

e No poseian herramientas de
gestion y control operativo.

e No tenian una herramienta
para gestionar la comunicacion
interna de forma efectiva.

e Gestion de la comunicacion
interna y externa a traves de
canales en el médulo debates.

¢ Asignacion de cuentas
contables en el catalogo de
productos.

e Seguimiento y control de los
proyectos que es uno de los
principales rubros del giro del
negocio.

e Control de horas programadas
y realizadas por parte de los
colaboradores.

Véase beneficios econdmicos en
tabla 4.

Se elaboro:

e Creacion manual de Médulo
Debates. Anexo N° 11.

Véase llustracion 73
Implementacién Médulo
Debates.

e Creacion manual de
Contabilidad. Anexo N° 12.

Véase llustracion 74
Implementacién Modulo
Contabilidad.
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Antes de la intervencién

Después de la intervencion

Evidencias

Creacion manual de Punto de
ventas. Anexo N° 13.

Véase llustracion 75
Implementacion Modulo Punto
de Venta.

Creacion manual de Gestion
de inventarios y compras.
Véase en Anexo N° 14.

Creacién manual de Proyectos
y Partes de horas. Véase en
Anexo N° 15.

Creacion manual de Directorio
de empleados y reclutamiento.
Véase en Anexo N° 16.

Creacion manual de
Calendario. Véase en Anexo
N° 17.
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llustracion 82 Implementacion Modulo Debates

Felicitaciones, su bandeja de entrada esta vacia.

108 aparecen agu

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracion 83 Implementacion Médulo Contabilidad
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Fuente: Elaboracién Propia Equipo Consultor

llustracién 84 Implementacién Mddulo Punto de Venta
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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3.4 Accidn clave de éxito 4. Desarrollo de imagen corporativa

Area intervenida: Mercadeo y Ventas

Subarea intervenida: Comunicaciones

Antes de la intervencioén

Después de la intervencion

Evidencias

e Poseian logo sin identidad

corporativa.

e No se tenia unalinea de
disefio estandarizada para
publicidad comercial.

e Nueva imagen corporativa.
¢ Uso correcto de la marca.

e Estandarizacion de linea de
disefio para publicidad comercial.

Véase beneficios econdmicos en
tabla 4.

Se elaboro:
¢ Disefio de Logo. Anexo N°6

Véase llustracion 76 Disefo de
Logo.

e Creacion Manual de Marca.

Anexo N°6

Véase llustracion 77 Creacion
Manual de Marca.
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llustracion 85 Disefio de Logo

| &I

Solutions
SA.deC.V.

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracién 86 Creacion Manual de Marca
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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3.5 Accidn clave de éxito 5. Creacidon e implantacién de sitio web

Area intervenida: Mercadeo y Ventas

Subarea intervenida: Comunicaciones

Antes de la intervencioén

Después de la intervencion

Evidencias

Poseian pagina web sin generar
ventaja competitiva.

e Estandarizacion de colores para
imagen corporativa.

¢ Plataforma amigable para
interaccion con el cliente.

e Obtencion de base de datos de
clientes para los procesos de
venta y reclutamiento de
personal, redireccionando a
sistema empresarial ODOO.

Véase beneficios econémicos en
tabla 4.

Configuracion y disefio de menu en
el sitio web:

e Inicio.
e ¢ Quiénes somos?
e Servicios.
e Galeria.
e Tienda.
e Blog.
e Contactenos.
e Empleos.
Anexo N° 18.

Véase llustracion 78 Creacion de
Sitio Web.
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llustracién 87 Creacion de Sitio Web

Inicio ;QuiénesSomos?  Servicios  Galeria  Tienda  Blog  Contictenos  Empleos | Innovation & Integrated...

Proyectos de Ingenieria
Civil

A

Experiencia Personal Capacitado

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracién 88 Creacion de Sitio Web - Productos

Inicio ~ ¢QuiénesSomos?  Servicios  Galeria  Tienda  Blog  Contictenos  Empleos | Innovation & Integrated... v

Conoce nuestro catalogo
de productos

Tienda en linea

e]@]e]

i

Experiencia Personal Capacitado

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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3. 6 Accibn clave de éxito 6. Creacion y disefio tienda en linea
Area intervenida: Mercadeo y Ventas

Subarea intervenida: Comunicaciones

Antes de laintervencion Después de la intervencion

Evidencias

e No existia una interaccioéon ni

trafico a traves del cliente o
e Actualizacion de productos y

precios.

e No se realizaba actualizacion

de productos y precios ¢ Instalacion de pasarela de

pago PayPal.

¢ Nueva imagen.

e Amigable proceso de compra.

Véase beneficios econémicos en
tabla 4.

¢ Disefio y configuracion de
catalogo de productos
clasificados por categorias en
tienda en linea del sitio web.

Véase llustracion 79
Configuracion de Catélogo.

e Creacion y configuracion de
proceso de compra en linea que
comprende:
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Revisar orden.

Llenado de datos.
Resumen de pedido.
Confirmacion de compra

(del cliente).

¢ Realizacion de pagos mediante
Paypal. Anexo N° 13
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llustracion 89 Configuracién de Catélogo
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracién 90 Configuracion Proceso de Compra Tienda en Linea
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3.7 Accion clave de éxito 7. Ejecucion de campafias de marketing digital mediante la creacion de perfiles

en las siguientes redes sociales: Instagram, Business Facebook y Airtable.

Area intervenida: Mercadeo y Ventas

Subarea intervenida: Comunicaciones

Antes de laintervencion Después de la intervencion

Evidencias

e Creacion de administrador
e No se contaba con un perfil en comercial.
Business Facebook.
e Creacion de perfil de
Instagram empresarial.

e Programacion de camparfas

e No se contaba con un perfil de organicas y pagadas
Instagram. empresarial. enlazando Facebook e
Instagram.

e Monitoreo de campafas de

e No contaban con una publicidad, presupuestos,
herramienta para monitoreo de alcances e impresiones de las
campafias de publicidad. redes sociales a través de

Airtable.

Véase beneficios econémicos en
tabla 4.

¢ Creacion y desarrollo de perfil
en red social Instagram. Anexo
N° 5.

Véase llustracion 81 Creacion
Perfil Plataforma Instagram.

¢ Migracion a red social
Business Facebook. Véase en
Anexo N°5.

e Creacion y desarrollo de
plataforma Airtable. Anexo
N°5.
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Véase llustracion 82 Desarrollo
de Plataforma Airtable.
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llustracion 91 Creacion Perfil Plataforma Instagram

. iintesolutions .
Santa Tecla
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracién 92 Desarrollo de Plataforma Airtable
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Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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3. 8 Accidn clave de éxito 8. Configuracion del acceso remoto (Putty) y elaboracion de los manuales

Amazon Web Services (AWS) e instalacién de (Putty)

Area intervenida: Innovacion Tecnoldgica

Subérea intervenida: Tecnologias de Informacion

de

Antes de la intervencioén

Después de la intervencion

Evidencias

No tenian un sistema de gestion
empresarial.

Configuracion sistema empresarial
ODOO.

Configuracion de Putty para
establecer la conexidn remota con
el servidor.

Elaboracion de manuales para
realizar:
e Reinicio de servidor desde
AWS.
o Respaldo de servidor desde
AWS.

Elaboracion de perfil de usuario
idéneo para sistema empresarial.

Véase Beneficios econdmicos
en llustracion 61 Precios ODOO.

e Creacion de manual Instalacion
de Amazon Web Services.
Véase en Anexo N° 25

e Creacion de manual para la
creacion de respaldos de
Amazon Web Services. Anexo
N° 21

Véase llustracion 84 Creacion
Manual Respaldos y reinicio de
servidor desde AWS.
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Antes de la intervencién

Después de la intervencion

Evidencias

e Creacion de manual para reinicio
de servidor desde Amazon Web
Services. Anexo N° 21.

Véase llustracion 84 Creacion
Manual Respaldos y reinicio de
servidor desde AWS.

e Instalacion de Putty, en equipo
informatico (hardware) del
empresario. Anexo N° 20.

Véase llustracion 83 Creacion
Manual Instalacion Putty.

e Creacion Perfil de usuario
idéneo para sistema empresarial
ODOO. Véase en Anexo N° 19.
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llustracion 93 Creacion Manual Instalacion Putty

Manual de Instalacion Putty

0000

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor

llustracién 94 Creacion Manual Respaldos y reinicio de servidor desde AWS

Manual respaldos y reinicio de
servidor desde AWS

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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Conclusiones del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan las conclusiones del proceso de consultoria

realizado: diagnostico:

Innovation and Integrated Solutions S.A. de C.V. (| & | Solutions, S.A. de
C.V.), es una compafiia que nace en el afio 2003 con el fin de brindar
SOLUCIONES INTEGRADAS en las especialidades de Ingenieria
Civil, Informatica y Eléctrica, a Empresas Gubernamentales, Instituciones
Municipales, ONG’S y del Sector Privado; poseen el respaldo de la experiencia
adquirida a través de los afios llegando a obtener acreditaciones de
diversas entidades como: Fondo de Inversion Social para el Desarrollo Local de
El Salvador, Fondo de Conservacion Vial, FONAVIPO, MINED, Ministerio de
Relaciones Exteriores y muchas Alcaldias Municipales de nuestro pais, ademas
de diversas Empresas Privadas para las cuales han desarrollado diversos

trabajos.

Nos esforzamos cada dia para ofrecerles soluciones integradas a la
medida y de acuerdo con sus necesidades en el corto y en el largo plazo en:
Disefio y ejecucién de proyectos de ingenieria civil y eléctrica, en sus diferentes

especialidades, ofrecemos también nuestros mejores productos y equipos en
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todo lo relacionado con informatica, ademas nos estamos introduciendo en

el servicio de venta y alquiler de inmuebles a nivel Nacional.

De acuerdo con el diagnéstico realizado por el equipo consultor se
identificaron cinco fortalezas que a continuacion se detallan: 1. Direccion
estratégica — Historia de la empresa 2. Mercadeo y ventas-Precio 3. Direccién y
liderazgo y las subareas Autonomia y Estilo directivo 4 Estructura-poder de

decision.

Con relacion a las areas de oportunidad el diagnostico determiné siete
areas de oportunidad de mejora para la empresa lo que conllevé a proponer
actividades que ayudaran a la mejora de la organizacion, dichas areas de
oportunidad son: 1. Mercadeo y ventas y las subareas Relacion con clientes -
Gestion de ventas — Comunicaciones — Producto 2. Recursos humanos y las
subareas Incentivos y beneficios del personal — Politica de personal 3. Gestion

de la informacion — Comunicacion.

De acuerdo con las areas de oportunidad encontradas se le presentd al
empresario multiples opciones, seleccionando la solucion de mayor factibilidad e
impacto que contribuirdA al mejoramiento de la empresa, enunciada a

continuacion:
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Elaboracién e implantacion de un Sistema de Gestion de Ventas por
medio de sistema ODOO (ERP), compuestas en dos etapas las cuales se
definen a continuacion:

ETAPAI:
+ Perfil del vendedor idéneo.
» Creacion de Manual de Puesto de Vendedor.
» Creacion de un proceso de Gestion de Ventas.
* Propuesta de estrategia de ventas.

ETAPAIL:
* Procesos de venta, cotizaciones, 6rdenes de ventas, lista de clientes,

seguimiento de clientes y ventas mensuales/anuales. (CRM)

e Creacion e implementacion de Mddulo de Gestion de Ventas.
* Creacion e implementacién de Médulo de Marketing por Mail.
e Creacion e implementacién de Directorio de Contactos.

e Creacion e implementacién de Médulo Comercio Electronico.

Adicional a la accién clave de éxito escogida por el empresario, se
desarrollaron siete acciones claves que surgieron en el transcurso de la
consultoria siendo de beneficio y creando a su vez una ventaja competitiva

adicional para la empresa segun se detallada a continuacion:
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Elaboracion e implantacion de un Plan Comunicacional, que incluye:
Plan Comunicacional:
e Segmentacién de mercado para herramientas online.
e Plan de marketing digital.
e Implantacion de herramientas digitales:
o Business Manager Overview.
o Hootsuite.

o Canva.

Instalacion y desarrollo de modulos de gestion y control operativo mediante

sistema ODOO que comprende los siguientes modulos:

e Debates.

e Contabilidad.

e Punto de ventas.

e Gestion de inventarios.

e Proyectos.

e Partes de horas.

e Directorio de empleados.
e Calendario.

e Compras.
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Desarrollo de imagen corporativa que comprende:

e Elaboracién de Logo.

e Elaboracion Manual de Marca.

Creacién e Implantacién de sitio web que comprende las siguientes

secciones:

e |nicio.

e ¢ Quiénes somos?

e Servicios.
o Galeria.

e Tienda.

e Blog.

e Contactenos.

e Empleos.

Creacion y disefio tienda en linea que comprende:

e Catalogo de productos clasificados por categorias.

e Configuracién de proceso en linea que comprende:

o

o

Revisar orden.
Llenado de datos.
Resumen de pedido.

Confirmacion de compra (del cliente).
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e Configuracion de pasarela de pago mediante Paypal.

Ejecucion de camparfias de marketing digital mediante la creacion de
perfiles en las siguientes redes sociales:

e [Instagram.

e Business Facebook.

e Airtable.

Configuracion del acceso remoto (Putty) para soporte con sistema ODOO y
elaboracion de los manuales siguientes:

e Instalacion de Amazon Web Services(AWS).

e Creacion de respaldos desde AWS.

e Reinicio de servidor desde AWS.

e Instalacion de Putty.

e Perfil de usuario idoneo para sistema empresarial ODOO.

Al cubrir las areas de oportunidad encontradas del diagnéstico realizado
y la realizacion de las acciones claves mencionadas anteriormente ellos alcanzan
una ventaja competitiva con relacion a la competencia que actualmente tienen,
obteniendo entre uno de los beneficios la renovacion de imagen, Implementacién
de herramientas digitales que le han ayudado a posicionarse mejor actualmente

en el mercado.
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Concluimos que Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V., han
alcanzado avances al realizar las actividades durante la implantacién de la
consultoria y mediante la ejecucion de las acciones claves de éxitos, de igual
manera serd necesario que realicen seguimientos de las actividades que
actualmente se ha llevado a cabo segun los cronogramas de actividades para
mantener las buenas practicas y seguir incrementando el posicionamiento en el

mercado.
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Recomendaciones del Equipo Consultor

De acuerdo a la consultoria integral colaborativa realizada a la empresa
Innovation & Integrated Solutions, S.A. de C.V., el equipo consultor a
continuacién recomienda las siguientes oportunidades de mejora y asi la
administracién desarrolle la implementacién de la herramienta con los médulos
instalados a todos sus colaboradores; lo que le permitird alcanzar un salto de

calidad en el servicio a sus clientes y sobre toda una mejora continua:

Realizar un plan de accion donde especifique todas las actividades de la
implementacion junto a su equipo de colaboradores para que el sistema ODOO,
sea el ERP a utilizar en la empresa, a su vez ser comunicado y socializado con
la divulgacion de los manuales de los mddulos instalados que permitira la

capacitacion de todos los responsables de cada uno de ellos.

Dar seguimiento con el personal idoneo a las plataformas de redes
sociales que se han implementado para seguir aumentando el posicionamiento
de su marca, realizando pautas organicas como pagadas para una mayor

interaccidn con clientes potenciales.

Se recomienda al empresario, establecer los lineamientos para el uso del

ERP de acuerdo a los accesos que permite el sistema en los mandos medios
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administrativos y operativos, a la vez la designacion de los responsables de cada
uno de los médulos; proponiéndose metas del uso de la herramienta en su

totalidad para mediados del presente afio.

Actualizar el catadlogo de productos en la tienda en linea y generar ofertas
de estos, asi como la prestacion de servicios para el rubro de Ingenieria civil, de

tal forma que sea atractivo para aumentar la cartera de clientes actual.

El uso del CRM, el seguimiento al cliente en la oportunidad y la post venta;
debe de ser realizado de una manera eficaz y eficiente, pues, aunque la
herramienta ODOO le proporcione todos los elementos para el seguimiento
oportuno, sin un debido responsable no surtira los efectos deseados; por lo que
es recomendable la designacion de un vendedor técnico, para esta area de

mejora.

Para aquellos médulos instalados como otras intervenciones, siendo el
moédulo de proyectos y partes de horas; aunque su funcion prioritaria es el
seguimiento de los proyectos de las licitaciones, es recomendable utilizarlo para
aquellos casos de reclamos de los clientes; que servira como complemento al

CRM, proporcionando un valor agregado del seguimiento a la post venta.
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Utilizar los modulos de compras e inventarios para el mejor control de los
materiales que se utilizan en cada proyecto, esta herramienta permitira un mayor

control sobre los mismos, disminuyendo el porcentaje de suministros sin utilizar.
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Anexo 1: Cronograma Accion Clave de Exito (ACE)

Id Modo de |[Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin mestre 2, 2019 | Semestre 1, 2020 | Semestre
O tarea alslolnlplelelmlalmlslslals
1 - Inicio Consultoria Integral Colaborativa 115 dias mar 10/09/19 vie 28/02/20 | —— |
2 » Preparacién de Presentacion de Consultores a 6 dias mar 10/09/19 mar 17/09/19 I
Empresario
3 » Presentacion de Consultores a Empresario 1dia mié 18/09/19 mié 18/09/19 I¢
4 » Realizacion de Diagndstico 22 dias jue 19/09/19 vie 18/10/19 [ N
5 » Presentacion Empresario Diagndstico y 5 dias lun 21/10/19 vie 25/10/19 i’
Determinacién de Accién Clave de Exito
6 » Elaborar Accién Clave de Exito 15 dias lun 28/10/19 vie 15/11/19 A8
7 » Presentacién Avances Accion Clave S dias lun 18/11/19 vie 22/11/19 *
8 » Presentacién Accion Clave de Exito Finalizada S dias lun 25/11/19 vie 29/11/19 [ 4
9 » Implantacién de Accién Clave de Exito-acciones 21 dias lun 02/12/19 vie 10/01/20 A
correctivas
10 » Elaboracién de Informe final de la consultoria 10 dias lun13/01/20 vie 24/01/20 )1
1" > Presentacion final de la Consultoria: Proceso, S dias lun 27/01/20 vie 31/01/20 *
Accidn Clave y Resultados 4
12 » Preparacion de la Defensa de la Consultoria 10 dias lun 03/02/20 vie 14/02/20 18
13 » Defensa Resultados de Consultoria 10 dias lun 17/02/20 vie 28/02/20 i
14 » Seguimiento a la implantacién de CIC 125 dias lun 02/03/20 vie 21/08/20 [
15 » Reunidn informativa al personal 5 dias lun02/03/20 vie 06/03/20 [ ]
16 -y Capacitacion al personal operativo del uso del ERP 30 dias lun 09/03/20 vie 17/04/20 . l
17 » Lineamientos para el uso del ERP y sus 30dias lun 20/04/20 vie 29/05/20 (O N
responsables , pagina web y redes sociales
18 L Asignacién de los mddulos 30dias lun 01/06/20 vie 10/07/20 -
19 -y Uso del ERP en su totalidad 15 dias lun 13/07/20 vie 31/07/20 +- 1
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Anexo 2: Manual de Puesto de Vendedor

Manual de puesto de vendedor

Manual de puesto de vendedor

Innovation & Integrated Solutions

&l . San Salvador, El Salvador, Final 21 Av. Nte. Senda
Ssl?ldl!té(\)lns 17 Casa No0.13, Residencial Sta Teresa, Santa

Tecla Santa Tecla 1101 El Salvador
503 2228-8788

En términos generales, el perfil del vendedor describe un conjunto de
rasgos y cualidades que debe tener el vendedor para ser considerado un digno

representante capaz de lograr 0ptimos resultados en su zona o sector de ventas.

Este manual desarrolla un documento escrito, el cual, es un valioso
instrumento que sirve de guia al momento de contratar vendedores, capacitarlos,
entrenarlos y evaluarlos. Y por supuesto, también le sirve de guia al mismo
vendedor, porgue le da una idea clara acerca de lo que la empresa requiere de

su labor.

Por lo que a continuacion se detalla las actividades que el vendedor idéneo
tendra que desarrollar en toda empresa, encontrandose inmerso en un ambiente
competitivo y cambiante que lo condiciona e interactua, lo que el vendedor idoneo
tiene que estar siempre atento al ambiente para detectar los cambios que puedan

surgir.
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Lo que suele generar oportunidad de venta para la empresa o0 amenazas
de la misma, todo depende de la éptica de como vea su entorno, a raiz de lo
anterior antes expresado se elabora el manual del vendedor idéneo que encierra
la tematica siguiente:

1. Cualidades que debe poseer un Vendedor
1.1. Fisicas

Este debe poseer buena presencia y buena salud, aclarando que buena
presencia no nos referimos a que tengan que seguir los canones de belleza
estipulados, dando a entender que el vendedor debe poseer un aspecto fisico de

acuerdo al servicio o producto que esta vendiendo.

1.2. Inteligencia

Las tareas del vendedor son diversas, para llevarlas a cabo sera necesaria
una persona capaz de administrar su tiempo, que sea empatico y a su vez detecte
las necesidades de este buscando soluciones a los problemas que le fueren

planteados.

1.3. Aptitudes de Comunicacion
Para ser un vendedor idoneo es imprescindible que tenga dotes de
comunicacion, que ayuden a saber hablar y escuchar, leer entre lineas y expresar

ideas de forma ordenada y comprensible.
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1.4. Sinceridad

Es de vital importancia que el vendedor siempre hable con la verdad con
relacion a los servicios y productos que este ofrezca ya que un consumidor
engafiado es un cliente perdido el cual no volvera a hacer un negocio con

NOSotros.

1.5. Simpatia y Actitud Positiva.
La Simpatia y la Actitud Positiva tienen un efecto muy favorable en los

consumidores, haciendo atrayentes a estos.

2. Competencias.
Dentro de las competencias que el vendedor debe poseer cabe mencionar
lo siguiente:
e Busqueda de Clientes potenciales.
e Conocer a fondo el producto: Precio y Caracteristicas del Servicio.
e Realizar pedidos a los proveedores.
e Conocer productos de la competencia: analizar puntos fuertes y débiles
para realizar una mejor argumentacion.
e Conocer las necesidades de sus clientes y ayudarles a elegir aquel

producto que se ajuste a sus necesidades.
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e Trabajar en conjunto con los Vendedores y el personal de Marketing para
desarrollar y poner en préactica estrategias destinadas a aumentar
participaciones en el mercado:

o Enfocarse en los aspectos técnicos del empleo.
o Desarrollar e implantar estrategias nuevas y originales.

o Estar al corriente de los nuevos productos y tecnologias.

3. Actividades a Desarrollar.

El vendedor idoneo puede asumir diversas actividades y seguimiento de
propuestas sin embargo hay cinco areas funcionales que deben de priorizar para
la distribucion de tiempos y actividades a desarrollar segun lo detallamos a

continuacion:

e Vision y sistema - impulso hacia resultados.
El componente estratégico de este perfil parte de la planificacion del

territorio, asignando objetivos y metas de ventas por parte del Gerente de Ventas.

Definir objetivos para lo que se habra de conseguir (el output), pero

también para lo que habra de hacerse (los inputs), proporcionando de esta

manera una sistematica de gestion.
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Un buen sistema de direccion de ventas por objetivos marca el destino
deseado, aclarando el camino y definiendo de esta manera los esfuerzos idéneos

del vendedor.

Gestion del Desempeiio.

El vendedor tendrd que autoevaluarse desarrollando disciplina propia y
verificando que su desempefio es conforme a los resultados esperados por la
empresa y sus esfuerzos de ventas son el complemento idéneo para la mejora

de la rentabilidad de la empresa.

Asi como identificar las fortalezas, debilidades e inconvenientes que se les

presenten en las visitas realizadas a los clientes actuales como potenciales.

Desarrollo del Potencial.
e Desarrollo de capacidad y auto-analisis, siendo positivista para su
desemperio.
e Proponer ideas nuevas que hagan la diferencia y permitan posicionarse
en el mercado.
e Incluir ala empresa para su propio desarrollo.
e Analizar con el Gerente de Ventas en sesiones de formacion y apoyar de

esta manera su desarrollo profesional.
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Comunicacion.

e Realizar informes con el mercado explorado y el desarrollo de actividades
realizadas a su jefe inmediato de manera semanal.

e Transmitir las politicas y procedimientos a los futuros clientes cuando este
lo requiera.
o Motivacion.
o Identificar la conducta de cada cliente.
o Reconocer y mostrar los éxitos y resultados.
o Dar ejemplo para el resto del equipo de ventas.

o Inspirar al cliente despertando
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Anexo 3: Perfil del vendedor idéneo

1&I
Solutions
SA.deC.V.

Nombre de | Innovation & Integrated Solutions, Servicios de
la empresa: | S.A. de C.V. Giro: | Ingenieria

Final 21 Av. Nte. Senda 17 #13; Residencial Santa Teresa,
Domicilio: Santa Tecla La Libertad

Nombre del
contacto: Ing. Eduardo Ivan Colocho Catota

Lugar de
entrevista: Oficina Central - Santa Teresa

Correo
electrénico: | solution.sadecv@gmail.com

PERFIL DE PUESTO

Nombre del | Vendedor de Servicios de No. de

puesto: Ingenieria vacantes: | 1

Lugar de

trabajo Final 21 Av. Nte. Senda 17 #13; Residencial Santa Teresa,
(Domicilio) | Santa Tecla La Libertad

A qué puesto, area
o departamento le
reporta? Gerencia General

Objetivo
del
Puesto:
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mailto:solution.sadecv@gmail.com

Desarrollar planes de ventas e incursionar en la industria, asi
como comercializar los servicios brindados por | & | Solutions,
S.A.de C.V;;

Que posea actitudes de: Compromiso, Determinacion,
Entusiasmo, dinamismo, sinceridad, responsabilidad, coraje y
honradez.

Poseer habilidades como el escuchar, la creatividad, buena
memoria poseer tacto y empatia.

Poseer conocimientos de la empresa, de los servicios que
ofrecera y del mercado actual.

Breve descripcion
del puesto:

- Vender productos a clientes existentes y buscar clientes
potenciales.

- Brindar asistencia y hacer seguimiento posterior a la compra a
los clientes.

- Cumplir o exceder los objetivos de ventas semanales,
trimestrales, mensuales y anuales que sean asignados por
territorio.

- Asistir a eventos para identificar potenciales oportunidades de
negocio .

- Monitorear a la competencia, realizar investigaciones de
mercado.

- Realizacion de presentaciones técnicas

Conocimientos especificos que

considere importante mencionar:

- Inglés 90%.
- Conocimiento de Mercado Actual.
- Técnicas de Mercadeo para Venta de Servicios.

Sus
Observacior

- Carreras: Ingenieria Civil, Eléctrica o Sistemas y/o Lic. en
Mercadeo con énfasis en venta de servicios. Estudiantes
entre 4to. y 50 afo.

194



* Rango de edad (Puede seleccionar mas de uno):

sl ]

* Sexo:
* Estado Civil:
*ldiomay porcentaje:

* Presentacion:

26-300 x|

Mascuino[_____ ]
soteo @]

% inglés| 80 a 90

Excelente X ]

-]

Femenino |
Cassao@ ]

Buena ]

whances| |

s ]

aistintol___ x|
aistintol___ x|

Reguar ]

a1

woro 60 ]

* Escolaridad minimarequerida:

Requiere Automovil:

sl x ] ol ]

Preparatoria | Comercial[ | profesionall x|

* Paquetes de cOmputo y porcentaje:

Maestia ]

Excel 90%, Power Point 90%

* Experiencia:

Sin ExperiencialZl 6 meses - 1 aﬁo|:|
4-sanos[ ]

1-2afios
5 afios en adelante|:|

3-dafos[ ]

* Especifique el horario y los dias de trabajo: [

Lunes a viernes 8:00 am- 5:00pm y Sabado 8:00 - 12:00pm

* Rango de Sueldo:

[s 400.00 - $ 650.00

* Prestaciones:

|Salario competitivo, Prestaciones de Ley

*QOtras: |
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Vendedor de Servicios de Ingenieria

|&I

Solutions
SA deC.V

Nombre del puesto: Vendedor de Servicios de Ingenieria.
Supervisado por: Gerente General.
Jefe Inmediato: Gerente General.

Personas a Cargo: Ninguno.
Objetivo del puesto
Desarrollar planes de ventas e incursionar en la industria, asi como comercializar

los servicios brindados por la empresa.

Funciones Generales

Vender productos a los clientes existentes y buscar clientes potenciales.

Brindar asistencia y hacer seguimiento posterior a la compra de los clientes.

Cumplir o exceder los objetivos de ventas semanales, trimestrales,

mensuales y anuales que sean asignados por territorio.

Asistir a eventos para identificar potenciales oportunidades de negocio.

Monitoreas a la competencia, realizar investigaciones de mercado.

Realizacion de presentaciones técnicas.
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Gerente de Tecnologia de Informacién

|&I

Solutions
SA deC.V

Nombre del puesto: Gerente de Tecnologia de Informacion.
Supervisado por: Gerente General.
Jefe Inmediato: Gerente General.

Personas a Cargo: Personal de TI.

Objetivo del puesto

Gestionar la plataforma tecnoldgica que la organizacién posee para la efectiva
coordinacion de los procesos y servicios de la empresa. Optimizar el uso de los
recursos informaticos, asi como también la toma de decisiones efectivas para
solventar las necesidades informaticas de la empresa mediante el uso eficiente

de los mismos.

Funciones Generales
o Administrar los médulos en Odoo para una adecuada gestion de los procesos.
o Dar seguimiento a las solicitudes requeridas por los clientes.
o Actualizar la base de datos de clientes/proveedores.
e Gestionar las actividades a realizar segun planificacion.
e Gestion de la comunicacion interna y externa.

e Control de las gestiones de venta dentro del médulo CRM.
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Anexo 4: Proceso de gestién de venta

1&I
Solutions
S.A.deC.V.
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Un flujo de ventas es importante para mantener el control de su proceso
de ventas y tener una vision global de las iniciativas, oportunidades y clientes

potenciales.

El canal de ventas es una representacion visual de su proceso de ventas,
desde el primer contacto hasta la venta final. Se refiere al proceso mediante el

cual se genera, califica y se cierran iniciativas a través del ciclo de ventas.

Cada etapa se refiere a un paso especifico en el ciclo de la venta 'y como
se especifica cada iniciativa segun su estado. El numero de etapas se canaliza

segun la venta, ya que varia de una compaifiia a otra.
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Anexo 5: Plan de Marketing Digital

Segmentacion de Mercado

e Lugar: El Salvador

e Edad: 18-65+

e Personas que coinciden con: Intereses: Pequefias empresas, ingenieria,

pasarelas de pago, entre otros, lo cual fueron incluidos como segmento

guardado en Facebook.

e Alcance potencial: Mercado amplio-3,200,000

Crear plblico

# Editar

Usar publico guardado «

Lugar

Edad

Personas que coinciden con

|&| Solutions-Target |

El Salvador
18 - 65+

Intereses” Pequefas empresas, Teléfonos celulares, Negocio
electronico, Amazon.com, Ingenieria de sistemas, El Salvador,
Computadoras de o, Informatica, Marketing digital
ronico, Compras, Tarjeta de débito,
éctrica, Compras online, HP

to, PayPal, Markefing en medios
sociales, American Express, Visa, Computadoras, MacBook
Dell, Computadora portatil, Innovacion, Computadora personal,
HP EliteBook, Ingenieria industrial, Tecnologia o HP Pavilion
Comportamientos: Compradores que interactuaron, Escuela
UCA El Salvador

Editar

@ Revisar

Definicion del publico

77N

publico
l / bastante amplia.

Tu seleccion de

Alcance potencial: 3.200.000 personas

Resultados diarios estimados

No hay resultados disponibles

Indicadores de medicion: Para conocer la eficiencia de nuestra campafia a

nivel mensual.

1. Fans ganados en Facebook

2. Fans ganados en Instagram

3. Ventas mensuales en e-commerce

4. Clientes reales ganados en el mes — siendo este el mas importante.
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Hootsuite"

¢,Qué es Hootsuite?

Hootsuite es una app web sencilla de utilizar para Community Managers y

especialistas en Marketing Digital.

Evidentemente, a mayor control y uso de la aplicacion también es mayor
la capacidad de aprovecharla al completo, ya que cuenta con numerosas
funciones, especialmente si se enfoca su utilizacion desde un punto de vista

profesional.

Para qué sirve esta herramienta de redes sociales
1. Ofrece la opcion de trabajar en todas las redes de manera centralizada.
2. Publicar textos, imagenes, programar actualizaciones e incluso

monitorizar los comentarios de los distintos perfiles.

203



Cdmo sacarle el maximo rendimiento a Hootsuite
Hootsuite aporta informes de rendimiento personalizados, la posibilidad de
controlar a la competencia y también de ayudar al momento de buscar el target

con mas potencial en el del entorno digital.

No hay red social de las principales que no se pueda integrar con
Hootsuite. Facebook, Instagram, Linkedin, Youtube, Twitter e incluso Pinterest

son totalmente compatibles, e incluso los blogs creados en WordPress.

Tipos de cuenta en Hootsuite
Hootsuite ofrece cuatro tipos de cuentas:
e Professional
e Team
e Business

e Enterprise

Pasos para ingresar a Hootsuite:
1. Ingresar a la siguiente direccion:

o URL: https://hootsuite.com/

o Correo:utecconsultoria@gmail.com

o ClicenlLoglIn
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https://hootsuite.com/
mailto:utecconsultoria@gmail.com

ContactUs  Logln

§ Hootsuite:

§  sign in with Facebook

W Sign in with Twitter | | |

Forgot password?

Para asociar perfiles de paginas de redes sociales se realizara lo siguiente:

1. Seleccionar Facebook

§{ Hootsuite

Connect your first 2 social profiles

Hootsuite helps you manage all your social media in one place.
Click one of the buttons below to get started.

J ==t
B YouTube (D C=n

2. Asociar la cuenta de Facebook, clic en Done

Which Facebook ad accounts do you want to add?

Select ad accounts you would like o add to your Facebook Pages. Note, if
you are part of an organization, you may only select from accessible ad
accounts of the member who added this Facebook Page to Hootsuite.

Ad accounts
Ad Accounts must have a payment method added in order to publish
campaigns.
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3. Seleccionar Instagram

W Hootsuite:

Connect your first 2 social profiles

Hootsuite helps you manage all your social media in one place.
Click one of the buttons below to get started.

f Facebook el
O YouTube in Linkedin D Pinterest

4. Continuar como iintesolutions

Instagrom

Continuar como iintesolutions

:No eres iintesolutions?
Cambiar de cuenta

5. Clic en autorizar

Instagram
Hola, iintesolutions. Hootsuite solicita:

Access your basic information Your media & profile info

i Sancela W
¢No eres iintesolutions?
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6. Clic en Set Up Now

Let's set up your Instagram Business
account

Set up Direct Publishing

Direct Publishing allows you to publish single images and video to Instagram

directly from Hootsuite.

In order to set up Direct Publishing, you need to have an Instagram Business

Profile that is connected to a Facebook Page that is associated with your
business. Learn more

Need help? mootisicer [

7. Ubicar contrasefia para autenticacion y asociacion de Facebook e Instagram.

Clic en Continuar.

Escribe tu contrasena para continuar

i
s==p=  Lilibeth Valladares
- T

The page you ar
your Facebaok passw

Contrasena [
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8. Clic en Aceptar

9. Resumen de asociacién de redes sociales, Facebook e Instagram.

ofm

.
=2 g
W

Hootsuite quiere access profile and posts from the Instagram account connected

to your Page, create post In your Instagram account, manage comments for the

Instagram account connected to your Page y access Insights for the Instagram
account connected to your Page

S -

Success! Connect another social profile

Connect 3 or more profiles to be most efficient when using Hootsuite.

| & Solutions

. iintesolutions

Add more social profiles
§ acebook SO
SRRl [fi) (77T

10. Llenado de datos de la empresa
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Let's personalize your Hootsuite experience
Company name*

Innovation and Integrated Solutions

Industry*

Construction

Company size*

21-100

Phone number

2228-8788

Pasos para publicaciones programadas desde Hootsuite.

1. Verificar dashboard

2. Clic en New Post

T Streams

Q

Welcome to Streams
Jessica valladares

Streams monitor your social networks

Upgrademyplan [N 3

3. Seleccionar la red social, donde se desea publicar.

<7 Postto

] 1 &1 solutions X iintesolutions X

Clear profiles
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4. Publicacién creativa al cliente, se puede adjuntar imagenes. De esta
manera se calendariza ambas redes sociales, en los horarios que mas

estime conveniente el community manager.

Tenemos nuevas noticias! En breve te contaremos que sorpresas te
trae |81 Solutions. @)

5. Publicacion programada, vista simple en el calendario.

All Posts TODAY | ( > Deci1-7,2019 £
GMT Sun o Mon 1 Tue 0 Wed
B 2 3 4
2PM
1PM F3 1 &1 Solutions

1:30pm - Tenemos
nuevas noticias! En
breve te contaremos
que sorpresas te trae
1&1 Solutions.@

2 PM

6. Clic en el anuncio, y se desplegara la siguiente pantalla de la pauta

organica.
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[]  Scheduled S v X
Scheduled by Jessica Valladares
H Facebook Page

b % |1 & I Solutions b
’
Just now

Tenemos nuevas noticias! En breve te contaremos
que sorpresas te trae 18] Solutions. @

1Y Like (J Comment A Share

[ Date: Monday, December 2 at 1:30pm

Pestana Content

1. Clic en New Post.

Planner Content Promote

Create a Draft for Planner!

Save a draft post and it will show up here and on Planner.

irafts? Find them here

2. Se desplegara la siguiente pantalla:
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New Post:

« Postto

[ Text

| Media

E3 [+

Open Media Library

ol Feedback

& Schedule for later

Pestafa Promote:

1. Clic en New Post

‘Welcome to Boost Jessica Valladares!

Add power to your posting with our new boost feature
Set up smart boasting naw
[z

d ensure that your best Facebook

ontent reaches its full potential,

2. Clic en Save

[¥our Page

& Your Ad account

184 Solutions

¢ &I Solutions

Let's get started!
First, please select a Page and an Ad account.

In the next step, we will build a campaign for you to review and approve

3. Se puede seleccionar

mercado especifico,

edades,

audiencia

recomendada. La asociacion de presupuesto proviene de Business
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Facebook, lo

anterioridad.

cual se debe ingresar la tarjeta de

crédito o débito con

Objective and Automation Triggers

Objective: Post engagement
Triggers: Link, status, photo and video posts

Audience

@ Build your own audience

Location - Living In: United States

Friends of connections: Friends of people who are connected to | & | Solutions
Age: 18- 65+

Potential reach: 87000

Recommended audience

Do you have Saved or Custom audiences you created on Facebook that you want to use for this ad?
Use your Saved v or Custom v audience.

Instagram Placement O (@D
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¢ Qué es Instagram?

Instagram es una red social y una aplicacion moévil al mismo tiempo.
Permite a los usuarios subir imagenes y videos con multiples efectos fotograficos
como filtros, marcos, colores retro, entre otros. Para posteriormente compartir

esas imagenes en la misma plataforma o en otras redes sociales.

Ventajas para I&| Solutions:
e Es una plataforma importante para la transformacion digital de cualquier
negocio.
e Aumento de la visibilidad de la empresa.
e Crear engagement con los usuarios.
e Humanizar el negocio.
e Generar trafico de marca hacia tu web.

e Promociona productos de forma visual fuera de la web.
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Cdémo abrir una cuenta de Instagram para empresas:

Descargar la aplicacion de Instagram para iOS, Android, o Windows.
Abrir la aplicacion y hacer clic en Registrarte.

Ingresar direccién de correo electrénico y clic en Siguiente. Si se desea
conectar la cuenta de empresa a la pagina de empresa de Facebook, se
debe utilizar una direccioén de correo electronico de administrador para
registrarte o hacer clic en Iniciar sesién con Facebook.

Elegir nombre de usuario y contrasefia'y completa la informacion del perfil.

Seleccionar Terminar.

Coémo convertir cuenta personal en una cuenta de Instagram para empresas

Iniciar sesion en la cuenta personal dentro de la app.

Clic en el icono de perfil para ingresar a tu perfil.

Clic en el icono de tres lineas en la parte superior derecha de la pantalla,
luego haz clic en Configuracion.

Clic en Cambiar al perfil de empresa y después en Continuar.

(Opcional) Si se desea conectar la cuenta de empresa de Instagram a tu
perfil de empresa de Facebook, realizar el siguiente paso:

Agregar informacion de contacto: la cuenta de Instagram para empresas
debe incluir un correo electronico, un numero telefénico, o una direccion

fisica (o todas las anteriores).
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e Haz clic en Terminar.

Pasos paraingresar:
Ingresar a la siguiente direccion:

o URL: https://www.instagram.com/iintesolutions/

o Correo: utecconsultoria@gmail.com

o ClicenLoglIn

Pasos para crear publicacion:

1. Clic en agregar imagenes o signo + en Instagram App

X  Galeria ~ Siguiente

1&1
| Solutions
SA deCV

¢\ Tres soluciones en un solo

LUGAR

GALERIA
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2. Al seleccionar imagen permitira agregar filtros.

o Siguiente

s

®

,\ Tres soluciones en un solo
¢

LUGAR

18l
Solutions

se- | BN Y
p" LUGAR w LUGAR w LUGAR
A £ % &4

FILTRO

3.Redactar publicacion, posteriormente compartir.

& Nueva publicacién Compartir

1&! Solutions ofrece soluciones integradas.
¢ Consulta por nuestros servicios de Ingenieria Civil. %4

Etiquetar personas

Agregar ubicacién

Publicar también en

Facebook I & | Solutions
Twitter

Tumblr

Configuracién avanzada
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4. Resultado final, luego de realizada la programacion

©) Instagram ® Vv

I8l
Solutions

Qv N

iintesolutions 18! Solutions ofrece soluciones integradas.
Consulta por nuestros servicios de Ingenieria Civil. %2

A Q @ O 2o

5. Clic en Ver estadisticas, desglosara el alcance obtenido de la publicacion.

Estadisticas de publicaciones

0 0 0 0
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¢, Que es Business Facebook Manager?

Facebook Business Manager es una herramienta que permite administrar
Fan Pages, cuentas publicitarias, campafias y demas aplicaciones de Facebook,
de manera eficiente y en un solo lugar. Esta dirigida fundamentalmente a

empresas que necesitan habilitar distintos permisos a muchas personas.

¢, Quién deberia usar Facebook Business Manager?
e Empresas: Business Manager permite manejar las configuraciones de la
pagina, publicaciones, creacion de anuncios publicitarios y métricas.
e Agencias de marketing: Se debe solicitar el acceso a los clientes sobre la
pagina o cuentas publicitarias, con el rol que se necesita como
administrador, editor o analista, sin necesidad de ser el propietario de las

paginas de los clientes.
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¢Para qué sirve Facebook Business Manager?

e Ayuda a administrar el acceso a la pagina: permite comprobar quién tiene

acceso a las paginas y cuentas publicitarias, y eliminar o cambiar sus
permisos.

Separa el trabajo de la vida personal: se puede obtener acceso a paginas
y cuentas publicitarias sin necesidad de ser amigo de los compafieros de
trabajo en Facebook.

Fomenta el trabajo en equipo: el nivel de transparencia que ofrece la
herramienta aumenta las oportunidades de colaboracion en el equipo de
trabajo.

Facilita el proceso de reportes: desde la plataforma se puede visualizar
todas las estadisticas de las paginas incluyendo las interacciones, nuevos

me gusta, alcance, engagement, entre otros.

Pasos para crear una cuenta de Business Manager:

Acceder a business.facebook.com.

Clic en Crear cuenta.

Especificar nombre del negocio, seleccionar la pagina principal y redactar
nombre y direccion de correo electrénico del trabajo.

Completar los campos obligatorios restantes.

Afadir cuenta publicitaria a Business Manager:

1.

En la pestafia Personas y activos, clic en Cuentas publicitarias.
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2. Clic en Anadir nuevas cuentas publicitarias en la parte derecha de la
pagina.
3. Elegir una de estas tres opciones de administracion de la cuenta:

a. Anadir cuenta publicitaria. De esta manera, la cuenta se traslada
permanentemente a Business Manager. Para afadir una cuenta
publicitaria, se debe ser propietario y administrador en Business
Manager. Ademas, una vez que se traslade a Business Manager,
no se podra deshacer esa opcidon. Todos los aspectos de la cuenta
publicitaria se administran en el perfil de Business Manager y no se
podra afiadir una cuenta que sea propiedad de otra cuenta de
Business Manager.

b. Solicitar acceso a una cuenta publicitaria. El administrador de
esta cuenta de Business Manager puede brindar permiso para
trabajar en ella.

c. Crear una cuenta publicitaria. Una vez creada, la cuenta
publicitaria no se puede transferir a un propietario que no tenga un

Business Manager.

Credenciales de acceso a Facebook Manager Overview

Link: https://business.facebook.com/IISolutions/

Correo: utecconsultoria@gmail.com
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Pasos para una campafa organica programada desde Business Facebook

a. Clic en Escribe

una publicacion

Crear

) Hemos renovado nuestra imagen para ofrecerte una mejor

G2 Etiquetar producto

© B

publicacion

experiencia

Noticias

©OMistarde ¥ Publico w = Promacionar publicacién

b. Clic en Foto/Video, permitird agregar una imagen a la publicacion.

c. En el apartado de Noticias, clic en Compartir ahora o Mas tarde.

d. Desplegara la siguiente pantalla, donde se podra personalizar dia y

hora de la publicacion.

e. Clic en programar.

f. Se ha creado una publicacion programada.

1 publicacién proegramada

Ver publicacion.
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Cambiar foto de perfil y portada:

La foto de portada es la imagen grande situada en la parte superior del
perfil, arriba de la foto del perfil. Al igual que la foto del perfil, las fotos de portada
son publicas, lo que significa que cualquier persona que visite el perfil podra

verlas.

Para agregar o cambiar una foto de portada:

1. Enla seccidn de noticias, clic en nombre en la esquina superior izquierda.

2. Clic "=/ Actualizar foto de portada en la parte superior izquierda de la foto
de portada actual.

3. Clic en Actualizar foto de portada.

4. Clic en Subir una foto, seleccionar foto para elegir una foto de uno de los
albumes de Facebook, crear collage o Seleccionar disefio.

5. Después de elegir una foto, clic en la imagen y arrastrarla hacia arriba o
hacia abajo para cambiar su posicion.

6. Haz clic en Guardar cambios.

Nota: La imagen de portada debe tener 720 pixeles de ancho, como minimo y

foto de perfil 180 x 180 pixeles.
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1&1

Solutions
SA.deCV.

©

®

| & | Solutions
@lISolutions

Inicio
Welcome
Informacion
Publicaciones
Fotos Crear
Ofertas

Promociones

Empleos

ib Tegustav X\ Siguiendo v

Bt En vivo

[ Evento

@/ Escribe una publicacion...

A Compartir

Te brindamos

SOLUCIONES

a lo que necesites

1&I
Solutions
SA.deCV.

B Oferta

2,1 mil miembros + 10 publicaciones

Grupos Sugeridos @

PC GAMERS
Unirte

empleo 10 El salvador
scmiseso eta 15 mil miembros « 60 publicaciones

Pasos para creacién de pauta pagada:

1. Ingresar a Administrador de Anuncios

2. Nombrar el conjunto de anuncios

3. Seleccion de publico guardado

Nombre del conjunto de anuncios @ ‘ Servicios Informaticos Campaia 1

-3 Cambiar a creacién rapida

Publico
Define quién quieres que vea tus anuncios. Mas informacién

Crear publico Usar publico guardado «

Publicos personalizados

Excluir | Crearw

Lugares @ Lugar:
 El Salvador

Edad @ 18-65+

sexo @ Todos los géneros

Mostrar mas opciones +

Agrega un pblico personalizad

similar que hayas creado anteriormente

Segmentacién detallada @  Todos los datos demogréficos, intereses y comportamientos

Tamaiio del publico

l/-/\

Especifico Amplio

Resultados diarios es

Alcance @

255 -738
|

La precision de las estimaci
factores como los datos de

Tu seleccién de
plblico es
bastante amplia

Alcance potencial: 3.400.000 personas @

timados

iones se basa en
campafias

anteriores, el presupuesto definido y los

datos del mercado. Se proporcionan cifras

para que tengas una idea del rendimiento de
tu presupuesto, pero son solo estimaciones y

no garantizan ningdn resuit;

tado.

¢ Te resultaron dtiles estas estimaciones?

4. Presupuesto de campafa

224



5. Calendario, seleccionar inicio y fin de campana.

6. Clic en continuar

Tamafio del pablico

/\ Tu seleccion de
. publico es
E:ontru?les fie o I / bastante amplia.

Aleance potencial: 3.200.000 personas @
Optimizacién para la entrega de  Mejora de recuerdo del anuncio p p

anuncios
Resultados diarios estimados
Control decosto @ | 5 estrategia de puja de menor costo no tiene un control de costos
Alcance @

Facebook intentara obtener la mayor mejora de recuerdo del
anuncio y gastar todo tu presupuesto 410K - 11K

Calendario @
Inicio @30’12’2019 22:00

Fin  (F 1/1/2020

Mostrar més opciones = )
¢ Te resultaron Gtiles estas estimaciones?

votver m

7. Seleccidon del anuncio y red social, en este caso se puede seleccionar

Facebook e Instagram.

Contenido < 2> Feeds de video de Facebook (celular) (1]
Mas
Mormacion o
To deliver to Feeds de video de Facebook (celular), change the
Tu an de Instagram mostrara las menciones de 8 nentto awdeo
coma texto normal
$ Facebook Post O]
Cotiza tu equipo informatico con...
2628680737213083 - 30 d 19 ®
Cambiar publicacién ®
Ing dor de la publi =
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8. Al confirmar la pauta,

Contenido
iona la publicacién de la f 1 para tu anu Mas

informacién

(D Tu anuncio de Instagram mostrara las menciones de
Facebook como texto normal.

(P Facebook Post
Cotiza tu equipo informatico con...

%— 2628680737213083 - 30 dic 2019

Cambiar publicacién -

Ingresar identificador de la publicacion

A
v

I R G R C RO 1)

Seccion de noticias de la computadora (]

| & | Solutions
Publicidad - @

Cotiza tu equipo informatico con nosotros. l i

Visita nuestra tienda en linea: http //iintesolutions com/shop
Ademas contamos con servicios informaticos

M Cableado estructurado UTP .. Ver mas

4

SERVICIOS
INFORMATICOS

Lerow V330

$622.51
>

-

() comentar A> Compartir

Y Me gusta

“En revision”

el estado de entrega pasa a borrador y posteriormente a

(=1

ormacién general de la c. B2 campanas

@

Reglas =

28 conjuntos de an

B Anuncios

Ver configuracien () Celumnas: Rendimiente =

Informes |

jombre de 1a campana ntrega resupussto. sultados icance mpresiones = impore gastade inalizacion
Nombea de 1a camp: Enrsg Prasup Resuttas A imprasi Seme RSt impore gastsa Finaiizaet
> Resuitados de una campana @ - — — - 10.00
F————
= Hombre dai anunete Erreo = Nombre dai coniume de anuncios ala | PTSIUBUEIS (g cambie sisniieative d
- @ ‘Senacio Informatics. Gampana 1 © Enrewision Servicios infarmaticos Gampana 1 Gon el presu

e

> Resuliados de un anuncle @

Menor cosio
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¢, Qué es Canva?
Canva es una herramienta para disefar y crear contenido web de todo
tipo. Permite crear carteles, posters, infografias, documentos, tarjetas de visita,

covers de Facebook, graficos, entre otros. de forma muy sencilla

Pasos para ingresar a Canva:
1. Ingresar a la siguiente direccion:
o ClicenLoglIn

o URL: https://www.canva.com/

o Correo: utecconsultoria@gmail.com
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Disefia lo que

quieras.
Publica donde
quieras.

2. Seleccionar uso de Canva

£Qué quieres disefiar?

¢Qué uso le vas a dar a Canva?

Docente

r a mis alumnos

w

Pequefas empresas

Quiero diseflar los elementos de mi marca

&

Estudiante

Juiero impresionar a mis profesores

Empresa grande

3
y
Personal

todo tipo de disefios

Organizacién sin fines de lucro o
beneficencia

3. Seleccionar Artes para Facebook, y creacion de nueva pagina

+ Ahade

+ Prueba Canva Pro

una nueva pagina

Compartic

Publicar en Facebook v

2
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4. Seleccion de imagen y disefio personalizado.

Post para Facebook -Sintitulo % Prueba CanvaPro  Compartic L

L

5. Seleccion de tipo de letra

(B

Plantillas

sara gus disgruies af mettins
APERITIVOS 4 “
el pescina

SERVICIO LIMPIAPISCINAS

A LA AMOR REAL

— PARRILLA
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6. Personalizacion de colores conforme el manual de marca.

Purple Typ... Siguenos Disefio sin titulo
S X7 o] "
¥ %P X PO BN -
..... M
_iFELIZ Mte
?ANO NUEVO! (FELIZ
. NAVIDAD! |V|5|t3"05'
@t . e [ tssisessietiessemfobos
S x Ba ’
* %X 2N &
FELIZ ANO NUEVO! iFeliz Navidad! http://iintesolutions.com/...

Blue and Black Step by Step Process Ch...

Siguenos en nuestras redes social...

[ Q o082cH X
Q Pruebaab azul" o "#00c4dcc
De tu buisqueda
slores del document .
+ I D :
NTT
ammn | -
Paleta 3
EEEEEE .-
Paleta 4
HE 1 ]
. B BN
7. Disefos finales
Todos tus disefios
- G
4
<
siguenos

Did you know?

230



> Airtable

¢, Qué es Airtable?
Airtable es una aplicacion multiplataforma, relaciondndose a una base de

datos, lo cual permite organizar las tareas de una manera eficiente.

Airtable organiza la informacion de la siguiente manera:

e Base: son los archivos donde se almacena la informacion, siguiendo la
similitud como un archivo de Excel.

e Tablas: En cada una de tus bases puedes afadir tablas para segmentar
tu informacion. Las tablas no son mas que las clasicas pestafias que
también puedes encontrar en Excel.

e Plantillas: cuenta con ejemplos de base de datos para iniciar un nuevo

plan de trabajo.
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Advertising Product Catalog Editorial
Campaigns and Orders Calendar

Project Tracker Aalle Praduct m PR Firm CRM
Planning
Conference z =
7 User Studies Sales Pipeline
Planning

Indie Film Production Novel Planning Art Gallery

Pasos paraingresar:

o URL: https://airtable.com/

o Correo: utecconsultoria@gmail.com

o ClicenLogIn
Pasos para acceso a monitoreo de campafas de marketing:

1. Ingresar a Airtable, redireccionara a interfaz.

>g Airtable  Bases  Templates  Universe e a0
Q Find a base or workspace u = Innovation & Integrated Solutions +  + e uw ["urcran ] oam
2 Innovation & Integrated Solutions # +
+ Add aworkspace
Mornitorea de Add a base
campafias de
da Guide to Airtable Marketing

» Video tutarials

@ Help center

@® Importing + Add a workspace
Understanding views

= Advanced linking

i What's new

232


https://airtable.com/
mailto:utecconsultoria@gmail.com

2. Clic en Monitoreo de Camparfias de Marketing

3. Se desplegara las camparfas programadas de las distintas redes sociales

«Il Monitoreo de campanas de Marketing * ©

@ a8
BIE O 3% eLocks

Campanias * PiginaWeb  Resumen Plataformas Sociales  Escenarios de clientes

v B All campaigns %2 @ Hidefields T Fiter B Goup M Sot @ Color = B Q
Ji Campana <= Red Social A Temética Ca. B inicio A2 pudiencia <= Escenario de audiencia + A% Meta [+
Facebaok-Renovacién de imagen-2019-  Facebook Renovacion de 9/12/2019 Target general-Pauta genérica Conocimiento general Logro de 50 a mas dientes
1208 imagen alcanzados,

Facebook-Feliz Navidad-2019-12-24 Facebook Feliz Navidad 24112/219 Publico general Conacimiento general 50 personas o més.
Facebaok-Visita nuestra pagina Web— Facebook Visita nuestra pagina  26/12/2013 Audiencia en general Canocimiento general Alcance de 100 personas.
2019-12-2 Web

4 Facebaok, Instagram-Siguenos en redes  Instagram Siguenosenredes  26/12/2019  Publico en general Conocimiento general Alcance de 100 personas a més. 1
sociales-2019-12-26 Facebook sociales
Facebaok, Instagram-Cotiza tu equipo Instagram Cotiza tu equipo Target 18 - 65 afios Conocimiento general Alcance de 40,000 personas & L
e P ocee: e empress Tod P s
informético con nosotros -2018-12-30 Facebook infarmatico con Intereses: Pequedas emprasas, Teléfonos interaccion de tréfico a la pagin:
Instagram-Ingenieria Civil-2019-12-08 Instagram Ingenieria Civil 8/12/2019 Piblico en general Conocimiento general Posicionamiento de marca 1

Pasos para llenado de campos:

1. Clic en el siguiente icono

O

Instagram—Ingenieria Civil-2019-12-08

2. Se desplegaréa los campos a llenar conforme las distintas camparias:
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Facebook, Instagram—Cotiza tu equipo
informatico con nosotros —2019-12-30

CAMPARNA ~

30

Facebook, Instagram—Cotiza tu equipo informético con nosotros -2019-12-

D SOCIAL *

+ Link to a record from Resumen Plataformas Sociales

Instagram

# CAMPANAS

CAMPANAS

w

Facebook

# CAMPARAS

w

TOTAL GASTADO

Instagram—Ingenieria ¢ $20.00

TOTAL GASTADO

Facebook, Instagram—( $20.00

ACTIVITY 3\ Watching

G}

~
RESULTADOS Y APRENDIZAJE

El segmento de mercado selecciona..

9 You edited this record

PROXIMOS PASOS

Creacién de informes de Facebook s...

9 You edited this record

ARTES

Unnamed record

9 You edited this record

ARTES

— Cotiza tus productos
informéticos

9 You edited this record

COMMUNITY MANAGER

g Eduardo Colocho

9 Comment @

21m

3. La pestaia disefio permite adjuntar los artes a programar y llevar un

monitoreo de los artes publicados en las distintas redes sociales.

v

Campanas Disefios * JEEERIREREE Resumen Plataformas

B Aladsets & @D Hidefields T Fiter B Group 4t Sort @ Color [ q
A Nombre de anuncio B Adjunto = Plataforma Leyenda Red Social = Campana = Estado de cam
Tres soluciones en un solo lugar Facebook Hemos renovado nuestra imagen,J&l Solutions te brinda tres soluciones en Facebook-Renovacion de imagen-2019-"  Completada

un solo lugar
Feliz Navidad Facebook iFeliz Navidad! ¢ Facebook-Feliz Navidad-2019-12-24  Completada
Te deseamos mucha alegria en estas fiestas para que puedas pasar junto a t
Visita nuestra pagina web Facebook Visita nuestra pagina web. Facebook-Visita nuestra pagina Web-20' Completada
Cotiza y realiza tus compras en linea
-
Siguenos en redes sociales A Facebook Siguenos en nuestras redes sociales! Facebook, Instagram-Siguenas en redes
- tranos Instaqram y Facebook
=8 e Encuéntranos en Instagram y Facebook!f]
Cotiza tus productos informaticos Instagram Cotiza tu equipo informatico con nosotros. B Facebook, Instagram-Cotiza tu equipo in ~ Completada
Vi i ea: hitp://iintesolutions com/shoy
“‘_ Facebook Visita nuestra tienda en linea: http://iintesolutions.com/shop.

Servicios de Ingenieria Civi

b}

il Monitoreo de campaiias de Marketing * ©

Sociales

Escenarios de clientes @

181 Solutions ofrece soluciones integradas. Consulta por nue
ingenieria civl

v @ & @
@D 9 swoce

stros servicios de  Instagram-Ingenierfa Civil-2019-12-08
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' Tres soluciones en un solo lugar ~ activity f]

& Attach file

+ Link te a record from Resumen Plataformas Sociales

Facebook

5 Facebook, Instagram—¢ $20.00

Hemos renovado nuestra imagen,I&I Solutions te brinda tres
soluciones en un solo lugar:

A servicios de ingenierfa civil.
& ceryciocde inpenierzinformatica

El plan de monitoreo de camparfa de redes sociales se compone de las

siguientes pestafias:
1. Campafias
2. Disefios
3. Péagina Web
4. Resumen de plataformas

5. Escenarios de clientes
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Anexo 6: Manual de marca

:

MANUAL {DIGITAL \
MARCA

\ TRANSFORMATION /

&I

Solutions
SA. deCV.

Creacion de la marca
La empresa Innovation and Integrated Solutions S.A de C.V, cuenta con 3 diferentes rubros dentro de su
organizacion: Ingenieria Civil, Ingenieria Eléctrica e Ingenieria Informatica

Debido a la transformacion del negocio se decide innovar la marca actual, buscando de esta manera ser
reconocidos faciimente utilizando elementos informaticos para la creacion del isotipo, estos elementos a su vez
encerrados en un poligono para demostrar la fortaleza, inteligencia y la unidad con la que la empresa cuenta
para ofrecer la mejor alternativa en soluciones en cualquiera de sus 3 campos

18] &1
* ﬂlk ol el Solutions
Poligono Simboio digital Tlpogra.ﬁ.a SA.deCV

Cuadricula de la marca
La cuadricula ayuda a crear una manera correcta el logotipo e isotipo de la marca, llevando asi de una
manera mas organizada cada uno de sus elementos y la correcta utilizacion de cada uno

1x
La creacion de la cuadricula sera del tamafio de 10 x
&' e 1 l 4 cuadros con una medida “x”, donde el imagotipo
]
|

(g lxe AL debe quedar centrado con sus respectivos
pOIons

A de LIV |

elementos y tipografias utilizadas para la marca
Este cuadro siempre sera tomado de la altura del
l poligono interno y servira de zona de seguridad
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Colores y tipografia institucionales

Los colores institucionales tienen la finalidad de mantener uniformidad al momento de crear el logo de la marca
y crea fidelidad al reconocimiento del mismo, por lo cual se sugiere mantenerios en cualquier medio de

comunicacion utilizado.
La tipografia utilizada es otro de los factores importantes que deben tomarse en cuenta para la creacion de la

marca por lo tanto se sugiere no cambiarlos por ninguna razon.
m. CEZMZYASKAD | RESGROBRC | wedsosa JH .I'_u_J.:._fut;; se : |_:1[|I _m E
e m‘ fuente Din Condensed Bold
C7MBB YET K1 | R225 G106 B45| #E16A2D h. DIN Condensed Bold
‘ T . ABCDEFGHIJKLMNOPQRSTUVWXYZ
e abcdefghijklmnopgrstuvwxyz

Significado del color
Este color representa diversion, felicidad, brillantez y seguridad, demostrando calidez y cercania

hacia nuestros clientes
El color gris expresa fuerza, durabilidad, profesionalidad, elegancia y solidez.

El color azul simboliza lo fresco y transparente dando un efecto tranquilizante a la mente.

Naranja Pantone 7578C

Gris Pantone Cool Grey 11C

Azl Pantone Process BlueC

Uso correcto de la marca

Estas son las formas adecuadas de utilizar el logotipo en cuanto colores permitidos para sus diferentes usos
establecidos en este manual de marca, sobre fondo negro sera permitido la utilizacion en negativo o positivo

segun sea la necesidad.

@llal ‘I ‘@llal @|I&I ) ‘.l I!.I ‘.llal
Shiel e Sett ShieCH uuu Shdel
Positheo

Sk tt'l
Atres Sntas A 903 intes A gos tintas Panlane T5TBC Panlane Coal Grey 11C ParmPru:n: Buel

Uso incorrecto de la marca

Este manual de marca servira de guia para los usos adecuados y prohibiciones de la misma presentados en
este apartado para evitar el mal uso del logo.

&1 & &l 1&I
dohtions Solutions Solutions
SA deCV SA deCV SAely SA deCV
No cambiar No intercambiar No se permite No se permite el
tipografia colores deformario uso de otro color
181 18l 181
Solutions Solutions I @l Solutions
SAdeCV SA deCV SA deCV
No se permite No se permite No se permite
intercamiar elementos cambiar tamafios

eliminar elementos
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Anexo 7: Manual para utilizacibn Moédulo Gestion de Venta

Objetivo

Establecer la relacion de 1&l Solutions con los clientes, que permite
gestionar la creacién de clientes, los presupuestos, la facturacién y el
seguimiento respectivo. Ademas, dar soporte a las actividades comerciales de

preventa y post-venta.

Funcionalidad:

El médulo consta de las siguientes partes:

Pedidos
Pedidos

Clientes

Facturacion
Pedidos a Facturar

Pedidos de venta adicional

Catalogo

Productos

Informes
Ventas
Canales de Ventas

Pedidos de venta de todos los...

Configuracién
Ajustes

Canales de Ventas
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El proceso de ventas pasa por la creacion de presupuestos, hasta generar
pedidos de venta en firme. También permite gestionar los procesos de entrega

de pedidos y de facturacion.

Navegadores a utilizar

Moxilla Firefox Google Chrome

Creacion de Presupuestos:

Para crear el presupuesto, entrar en Ventas » Presupuestos y dar crear.

Después completar el presupuesto y guardar la informacion digitada.

Pedidos de ventas

Las cotizaciones o presupuestos son documentos enviados a los clientes
gue ofrecen un costo estimado por un conjunto en particular de bienes o servicios.
Los clientes pueden aceptar la cotizacion, en cuyo caso, el vendedor tendra que

emitir una orden de venta, o de rechazo.
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CRM  Ventas

Presupuestos Buscar... Q
Importar 1515 < > = Bm R B |
Solutions Namero de Fecha de Cliente Comercial Total  Estado
SA deCV presupuesto presupuesto
50080 10/01/2020 20:25:48 Public user $2217 Presupuesto
50079 10/01/2020 20:23:18 Public user $ 44.34 Presupuesto
Pedidos 50078 05/01/2020 21:18:50 Public user $0.00 Presupuesto
Presupuestos
S0069 1411212019 112023 Innovation & Integrated Innovation & Integrated $0.00 Presupuesto
Pedidos Solutions Solutions
Clientes 50068 141212019 111008 MINED Innovation & Integrated $0.00 Pedido de
Solutions ventas
Facturacién
Pedidos a Facturar 66.51
Pedidos de yenta adicional

Los pedidos pueden ser creados llenando la informacién con el boton de crear,
posteriormente en guardar, un presupuesto confirmado se convierte en un pedido

en firme.

Pedidos de ventas / Nuevo

Solutiﬂns Enviar por correo electronico m Confirmar venta Cancelar Presupuesto Presupuesto enviado Pedido de ventas

1&1

©

SA deCV.
Nuevo

Pedidos

Prosupusstos Cliente - Fecha de caducidad -

precclen de Factus S -

Clientes Direccion de entrega - Plazos de pago -
Facturacion

Pedidos a Facturar )

Lineas del pedido Otra informacion

Pedidos de venta adicional
Catalogo Producto Descripcion Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio de Unidad Impuestos Subtotal

Productos Afiadir un elemento

Variantes de producto

Facturacion

Los pedidos que se han creado o los presupuestos que se han confirmado
como ventas, pueden ser facturados, encontrandose en el apartado de pedidos

a facturar.
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Informes
El modulo presenta los informes de las ventas, para el andlisis respectivo

de las ventas y los canales de ventas.

Para generar un informe de ventas debera posicionarse en la pestafia

informes y luego dar clic en ventas.

| Vonias ] puses
Thmwosy  Magper w|m

parPore | e Farorios
@ Total e de g

Andlisis de venta:

o

Para generar un informe del canal de venta debera posicionarse en la

pestafa informes y luego dar clic en canales de ventas.

Canales de Ventas 3 7 o s
TFos v | = agupsPors | ¢ Favorios 122 < >
e
olutions Punto de Venta P stiowed
Sesiones en eiecucibn s — & Peddosa Factura
PR S -

Pedioos de vent de todos ios
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Importar Productos

El modulo permite importar una base de datos de los productos con

extension en open office csv.

¥\ Hoja1 Hojad [Hoisd /
=

i
[
& e s impresors.
Windows
10 Home
Jet black
[Computadora de Escritorio  Spanish 0 Computo _ [stockable Product

® < 0 C I ] i
Nombre Precio de »Precio de »Categoria P Tipo de Producto _ Cantidad @ Cantidad Pronosticada

oG | HP 195
culaes. | PIOSENT
20.

c401la

0 Compulo _Stockable Product

Acer A314
31.-C200
Notebook
u
Acer

intel
Celeron

Praditaminade sm I+

Fropicaaes .
L Tr | GTete -
Calibs 3
NCS-=m KK L
A-

£

Ainescion
£

Se debera seguir los parametros preestablecidos en la plataforma de ODOO:

referencia interna, nombre, precio, categoria, tipo de producto, cantidad

pronosticada.

Opciones de campo

Conjunto de caracteres |Unicode (UTF-8)
Delimitador de campos |,
Delimitador de texto

O Entrecomillar todas las celdas de texto
Guardar el contenido de la celda como se ve

[] Ancho de columna fijo

Aceptar
Cancelar
'
o Ayuda

244



@ Guardar como x
4 Wl > Esteequipo » Escritorio v O Buscar en Escritorio »
Organizar ~ Nueva carpeta - (2]

Nombre Fechadem

[0 Este equipo

& Descargas 8% Productos lll 1071
2 Documentos & Sintitule 1 o
Bl Escitorio B product.template (1) 1071
@) product.template 101
=] Imagenes
UTEC 4/11/2019
b Musica
P Objetos 3D
B videos
‘& Disco local (C:)
¥ Red ™ = )
Nombre de archivo: | Productos Il ~
Tipo: | Texto CSV (.csv) ~

Extensién de archive
automitica

Guard

Editar configuracion
de filtros

T ==

Para importar, entrar en Productos » Importar y dar importar.

Posteriormente cargar fichero automaticamente se carga el archivo csv.

Productos / Importar un Archivo
porta Cancelar
Seleccione un archivo CSV o Excel para importar. Ayuda
Cargar fichero Recargar fichero
Nombre ~ Fecha de modifica.. Tipo Tamafio
& Productos Il 10/11/2019 18:11 Archivo de valores... 14 KB
B Productos Il 10/11/2019 17:54 Hoja de calculo d 21KB
Sin titulo 1 10/11/2019 17:23 Archivo de valores... 1KB
product.template (1) 10/11/2019 17:18 Archivo de valores... 5KB
product.template 10/11/2019 17:12 Archivo de valores... 17 KB
B Productos 10/11/2019 1712 Hoja de calculo d 17 KB
UTEC 4/11/2019 09:48 Carpeta de archivos
de archivo: |Productos 111 V‘ Archivos personalizados v
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Prc

Probar importacion NCUHEeESIaaEY

Seleccione un archive CSV o Excel para importar.

tos / Importar un Archivo

Asignar las columnas a importar

# La prmera fila contiene I etqueta de la columna  # Mostrar los campos de Ia relacion (avanzado)

Escritorio
215" Windows 10 Home
Jel black Sp
Acer A314.31.C2PU
Natebook - 14" Acer Intel

= ca

omputadora Portat Cotorom N3350 4 8500 © émputo

GB HDD Spanish

HP 245 GT 14 A4-9125
Computadora Portail 4GB 500GB W10H Spa 0 Computo
HP

Referencia Interma Nambre Precio de W Precio de Coste Categoria Interna
No importa v | | Woimportar «| | Noimportar «| | Woimportar +| | Noimportar
HP 18.5 Prosf 0
Computadora de
}_:"”“""‘"n : c40118 A49120 4GB 1TB 0 Cémputo
B AIO Spa HP
HP 22-c0141a - All-n-one -
Intel
Computadora de N
4GB 1T8 HDD DVD+RW 0 Computo

Tipo de Producto

No importar

Stackable Product

Stockable Product

Stockabla Product

Stockable Product

Cantidad a mano

No importar

r un Archivo

Pedidos Selaccione un archwo CSV o Excol para mpartar

Presupuost
= g m Koo
Ped

Facturacion

Asignar las columnas a importar

13 adconal # Lo primora fila contene la etqueta da fa columna @ Mostrar los campos da la relacion (avanza
e Intern Norrt Proci de Cost oo ‘
Informes i Y-
e e e Campos normales
Pedios de venta d todos los o ragee
Configuracior Armacn Ui
o DVD-RW 0 P
Apusto Akmacén /1D de la base
. 10 Hor
anaes do Venta Abmacén /1D externc h

ategeria del Produc

ategoria del Producto /10 de la base. g .
de gato ®
B H
Computadora Porta 48 5 )
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Anexo 8: Manual Médulo CRM

Objetivos:

o Orientar a conocer y comprender las necesidades de los clientes de
Innovation and Integrated Solutions, de forma que se consiga su
fidelizacion a la empresa.

e Gestionar e integrar todos los procesos vinculados con los clientes, para
centralizar, dar seguimiento y proporcionar un mejor servicio a los clientes

potenciales.

Funcionalidad:

Esta aplicacion permite el rastreo de oportunidades e iniciativas de
negocio que se presentan a la empresa. Se puede configurar el proceso de venta
segun las necesidades del negocio, atraer clientes, realizar un seguimiento de

llamadas, correos electrénicos y reuniones.

Las ventajas que se pueden obtener con este médulo son:

« Clasificar clientes y proveedores entre reales y potenciales.
e Generar campafias de marketing y gestionar promociones
comerciales.

e Realizar el seguimiento de las posibles ventas.
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o Definir tareas a resolver por los vendedores referidas a otro tipo de

usuario o a un grupo de personas y hacer un seguimiento de éstas.

o Crear equipos comerciales entre los empleados.

e Prevision y planificacion de ventas,

gestion de actividades,

oportunidades, contratos, ofertas, contratos, incentivos y comisiones.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox

Google Chrome

Pasos de implementacion: El modulo consta de las siguientes partes:

Oportunidades
Iniciativas
Oportunidades
Presupuestos

Clientes

Informes
Iniciativas
Oportunidades
Actividades
Canales de Ventas

Configuracién
Ajustes
Canales de Ventas
Tipos de actividad

Iniciativas y Oportunida.
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Generar iniciativas:

El generar iniciativas es el proceso por el cual se adquiere contacto y se
recogen los datos relevantes sobre los clientes con el fin de establecer una buena
relacién y poder volverlos clientes potenciales. Un visitante la pagina web que
llene el formulario de contacto pidiendo méas informacién acerca de los productos
y servicios, se convierte en una iniciativa.

El generar un flujo constante de clientes potenciales de alta calidad es una

de las mas importantes responsabilidades de la fuerza de ventas.

Iniciativas Buscar

(= importar

iii
E
]
EE

Pulse aqui para afnadir un nuevo oportunidad(es)

Utilice iniciativas si necesita un paso de calificacion antes de crear una

&l
Solutions
SA.deCV.
oportunidad o un cliente. Puede ser una tarjeta comercial que usted haya

Op““"'dades recibido, un formulario de contacto llenado en su sitio web, o un archivo de
prospectos sin calificar que usted importa, etc

Oportunidades X
Una vez cualificada, la iniciativa se puede convertir en una oportunidad de

negocio y/o un nuevo cliente en su libro de direcciones

Presupuestos
Clientes
Informes

Iniciativas

Oportunidades

Actividades

Canales de Ventas

Creacion de Oportunidades:
Un flujo de ventas bien estructurado es crucial para mantener el control
del proceso de ventas y tener una vision amplia de sus iniciativas, oportunidades

y clientes potenciales.
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El canal de ventas es una representacion visual de su proceso de ventas,
desde el primer contacto hasta la venta final.
El flujo de oportunidades es el siguiente: Nuevo, Calificado, Propuesta, Ganado,

No Ganado y Seguimiento Post Venta.

En el flujo de oportunidades se pueden agregar etapas haciendo clic en

Afadir nueva columna.

Si se desea cambiar el orden de las etapas, puede hacerlo facilmente

arrastrando y soltando la columna que desea mover a la ubicacion deseada.

Probabilidades de las etapas:

Para entender mejor cuéles son las posibilidades de cerrar un acuerdo
para una oportunidad que se encuentra en el flujo, es necesario establecer un
porcentaje de probabilidad para cada una de sus etapas. Ese porcentaje se

refiere a la tasa de éxito de cerrar el trato.
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CRM

Oportunidades / Venta de Equipo Informatico

Propuesta Ganado No Ganado

o 0 —
(& Presupuestos) | [l ACtivo

6/6 ¢ ¥

Seguimiento Post Venta

Oportunidades
Aclividades

Canales de Ventas

Configuracién
Ajustes

Canales de Ventas

Tipos de actividad
Con tecnologia de Odoo

Notas internas

Informacion de contacto

Se recibiran cotizaciones hasta el 1/12/2019

& Marar oo
Solutions
SA.deCV.
Venta de Equipo Ihformatico B Seunion
§20,000.00 2100 %
Iniciativas
Oportunidades Cliente MINED Cierre previsto
Presupuestos Correo electrénico -
Teléfono 2592-2339
infoonss Comercial Innovation & Integrated Solution: Prioridad
Iniciativas Canal de ventas Etiquetas

1111172019

Presupuestos:

Es posible crear presupuestos para enviarselos a los clientes por correo

electronico, los cuales podran ser marcados

darles el seguimiento respectivo.

Debates

Presupuestos

2 Numero de presupuesto
@ Solutions e
SAdeCV, o080

S0079

S0078
Oponumdaues

S0069
Iniciativas

50068

Oportunidades

Clientes
Informes

Iniciativas
Oportunidades
Actividades
Canales de Ventas

Configuracién
Ajustes

Canales de Ventas

Tipos de actividad -

Fecha de presupuesto
10/01/2020 20:25:48
10/01/2020 20:23:18
05/01/2020 21:18:50
14/12/2019 11:20:23

14/12/2019 11:10:09

I )

Cliente

Public user

Public user

Public user

Innovation & Integrated Solutions

MINED

Comercial

Innovation & Integrated Solutions

Innovation & Integrated Solutions

Total

$2217

$44.34

$0.00

$0.00

$0.00

66.51

Estado

Presupuesto
Presupuesto
Presupuesto
Presupuesto

Pedido de ventas

Clientes:

como ganados o no ganados y
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Para el ingreso de los clientes, el CRM de ODOO, pueden ser creados con
la pestafia de crear, en donde seran ingresados los datos si es persona individual

0 una compaiiia.

Debates Calendario Contactos
Clientes R4 Wes x |Buscar... Q
Importar 143743 < > =
@ ‘ SDIUt'qrnS Alba Petroleos [@a] Alcaiia de Santa Tech AVISAS Ade CV
SA.delV. A San Salvador, El Salvador Y santa Tecla, El Salvador - El Salvador
¥ am Bl <ugcrencia@albapetroleos com sv 28T info@amstgob sv avisa2001@gmail com

Oportunidades Beatriz Reyes Beatriz Reyes Vi ”JF CCompany

Iniciativas Secretaria Secretaria | il .. 4300442017@mail.utec.edu.sv

Oportunidades El Salvador El Salvador Lo

s reyes beatriz7 @gmail.com reyes beatriz7 @gmail.com
Clientes
Informes

CDE Instituto Nacional de CENTA ) ~ Centro Escolar Jardines de |la Sabana
Iniciativas Ayutuxte p ‘ ‘-‘
yutuxiepeque wcieres  LaLibertad , El Salvador AN Lavibertad, E1savador

Oportunidades San Salvador , El Salvador oir@centa.gob.sv <

Actividades

Canales de Ventas CLAUDIA YESENIA MARTINEZ Consejo Nacional de la Judicatura .*, “1“ Constructora Romero Espinal
Configuracién AGUILAR . El Salvador 15 1., Morazin  El Salvador

t lar65 I N
s cmartinezaguilar65@gmail.com < Qe

Informes:

Como gerente, es necesario vigilar constantemente el rendimiento del
equipo de ventas con el fin de ayudarle a tomar decisiones precisas y relevantes
para la empresa. Por lo tanto, los informes representan una herramienta muy
importante que le ayuda a obtener una mejor comprension de las fortalezas,

debilidades y oportunidades que I&l Solutions posee.

Terminologia
e Ciclo de ventas:
Secuencia de fases utilizadas por una empresa para convertir un

prospecto en un cliente.
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Flujo de trabajo:
Representacion visual del proceso de ventas, desde el primer
contacto hasta la venta final. Se refiere al proceso mediante el cual se

genera, califica y cierran las iniciativas a través del ciclo de ventas.

Etapas de venta:
En el CRM de ODOO, las etapas definen la situacion de la
oportunidad, si esta en su ciclo de ventas y su probabilidad de cerrar la

venta.

Iniciativa:
Alguien que tenga conocimiento de la empresa o alguien que usted
decida perseguir la venta, incluso si ellos no saben acerca de la empresa

todavia.

Oportunidad:
Una iniciativa que ha mostrado interés en conocer mas acerca de
sus productos/servicios y, por tanto, ha sido entregado a un representante

de ventas.
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Cliente:
En el CRM de ODOO, un cliente se refiere a cualquier contacto
dentro de su base de datos, si se trata de una iniciativa, una oportunidad,

un cliente o una empresa.

Puntaje de las Iniciativas:
Sistema de asignacion de una puntuacién positiva o negativa a los
prospectos en funcion de su actividad en la web y la informacion personal

con el fin de determinar si estan "listos para la venta" o no.

Vista Kanban:

En ODOO, la vista Kanban es una herramienta de visualizacion del
flujo de trabajo a medio camino entre una vista de lista y no editable forma
de la vista y la visualizacion de los registros como "tarjetas". Los registros
pueden ser agrupados en columnas para el uso en la visualizacion del flujo
de trabajo o manipulacién (por ejemplo, las tareas o la gestion del trabajo-

curso), o no agrupados (utilizan simplemente para visualizar registros).

Vista de Lista:

Vista que permite poder ver los objetos (contactos, empresas,

tareas, etc.) enumerados en una tabla.
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Generacion de Iniciativas:
Proceso por el cual la empresa recoge datos relevantes sobre
clientes potenciales con el fin de permitir una relacion y empujarlos mas

abajo en el ciclo de ventas.

Campania:

Conjunto coordinado de acciones enviados a través de varios
canales a un publico objetivo y cuyo objetivo es generar clientes
potenciales. En el CRM de ODOO, se puede vincular una iniciativa a la

campafa que viene con el fin de medir su eficacia.
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Anexo 9: Manual para utilizacién Modulo Marketing por Email

Objetivos:

Elaborar exitosas campafias de email que llamen la atencién al mercado
objetivo sin ningun conocimiento IT.

Lograr un control total sobre el contenido y disefio del mail.

Funcionalidad:

Editar, arrastrar y soltar: permite utilizar los bloques predefinidos para
estructurar el email. Insertar cabeceras y pies de pagina, call-to-action,

imagenes, enlaces y recortes.

Plantillas: permite guardar los emails como plantillas y reutilizarlas para

futuras campanas.

Boton de accion: acciones, como las aprobaciones, estan disponibles

inmediatamente en las notificaciones de email.

Importar contactos: permite importar los contactos a ODOO desde

cualquier documento CSV (Open Office).

Crear listas personalizadas de mailing: segmentaciéon de los suscriptores

de la base de datos asignandolos a una o varias listas. Se puede
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seleccionar los clientes, leads u oportunidades en el CRM como receptor

de la campana.

o Responder a: especificar un email al que el destinatario pueda responder

haciendo clic en el boton "responde a" desde su bandeja de entrada.

o Calendario: seleccionar una hora y fecha para planificar la campafa y

enviarla en el dia estipulado.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox Google Chrome

Pasos de implementacion:

Para ingresar al sistema se debe acceder a Internet desde el navegador Chrome,
mediante la siguiente URL.:

http://ec2-3-132-214-171.us-east-2.compute.amazonaws.com:8069

Posteriormente debera ingresar su usuario y contrasefa.
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http://ec2-3-132-214-171.us-east-2.compute.amazonaws.com:8069/

fa Tienda Blog Contictenos  Empleos | Iniciarsesién

Condcenos Innovation & Integrated Solutions - Acerca de
INNOVATION AND INTEGRATED

Servicios

181
Solutions Blog
SA deCV.

Empleos

503 2228-8788

=

e Clic en la pestafia Marketing por Email.

e Clic en Crear

Envios masivos

Mailings
Envios masivos

Contactos

Listas de correo

Contactos
Informes
Configuracion

Ajustes

e Se desplegara la siguiente pantalla, con los siguientes campos de llenado:
a. De: Correo del administrador, en este caso se ha designado a

iintegratedsolutions2019@gmail.com
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mailto:iintegratedsolutions2019@gmail.com

b. Asunto: Motivo del correo, campafia publicitaria, catdlogo de
servicios, entre otros.
c. Destinatario: Clientes, proveedores, colaboradores, y posibles
nuevos clientes.
I.Contacto
ii.Iniciativa/Oportunidad
iii.Presupuesto
iv.Lista de correo.
d. Seleccione la lista de correo.

e. Cuerpo del correo: Permitira seleccionar una plantilla.

De Administrator <iintegratedsolutions2019@gmail.com=|

Asunto
Destinatarios Lista de correo M

Seleccione las listas de correo: | Seleccione las listas de c»

Cuerpo del correo Opciones

Selecciona una plantilla

Plain Text

5. Clic en Opciones. Mostrara los siguientes campos:
a. Adjuntos: permitird enviar informacién a los clientes como catalogo
de servicios a través de un archivo adjunto. Este puede ser PDF,

DOCX o JPEG.
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b. Responder a: el cliente al recibir el correo podra responder a la
empresa, indicando sus cotizaciones, dudas e inquietudes.
c. Planificacion del futuro: calendario, hora y fecha para campafias de

email marketing programadas.

Cuerpo del correo Opciones

Envio de correo

Adjuntos % Adjuntar un archivo
Responder A Seguidores de solicitantes
Direccidn de correo electronico
especificada
Administrator <iintegratedsolutions2
Planificacion en el -
Futuro

Envios masivos / Nuevo

& ool Encan  Evande ) v
|Solutmns
SA.deCV.
De Innovation & Integrated Solutions <iintegratedsolutions2019@gmail com>
Asunto
Mailings
pestnatarior Lsta e correo

Seleccione las listas de correo: | Seleccione las listas de c»

Contacto
Listas de correo
Contactos Cuerpo del correo

Informes Selecci —
Configuracién elecciona una plantilla

Ajustes

Plain Text

Pasos para crear una lista de correo:

1. Clic en Listas de correo en el panel de control izquierdo. Luego de ello dar

clieck en Crear.
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Listas de correo

Mailings

Envios masivos

Contactos

Listas de correo

Contactos

Informes
Configuracion

Ajustes

2. Se abrira la siguiente opcion, donde permitird poner el nombre de la lista
de correos y diferenciarlas en las campafas de emailmarketing que se

enviaran a futuro. Clic en Guardar.

Crear: Mailing Lists

Lista de correo

jpor ej. Newsletter del Consumic

Be
oo

m Doscana

3. Regresar a pestafia Lista de Correo en el panel izquierdo.
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Contactos

Contactos

Informes
Configuracion

Ajustes

4. Seleccionar la lista creada. Clic en Editar.

Listas de correo / 1er Lista Clientes

5. Clic en Destinatarios

Lista de correo

1er Lista Clientes

@ 0 —
@8 Destinatarios W Activo

.

Listas de correo / 1er Lista Clientes / Destinatarios

6. Se abrira la siguiente ventana, con distintos campos de llenado.
a.

b.

Nombre del cliente.
Etiquetas: Empleado, proveedor o cliente.

Correo electrénico

. Nombre de la compafiia donde labora.

Pais
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f. Fecha de cancelaciéon, se utilizara si en

desea continuar recibiendo los correos.

g. Clic en Guardar

todo caso

el cliente no

Nombre

Raquel Menjivar

Etiquetas

Correo electrénico 4300442017 @mail utec edu sv
Titulo Licenciada -

Nombre de la Universidad Tecnoldgica de El Salve
compania

Lista de correo Fecha de Creacion
1er Lista Clientes 10/11/2019 14:19:22

Afiadir un elemento

Pais El Salvador ~

Fecha de Creacién

Fecha de cancelacion

de suscripcion

Rebotado 0

Envio no deseado

veces

Numero de contactos

0 &

Disefio de Email Marketing

1. En el cuerpo del correo se podran seleccionar:

a. Encabezado
b. Cuerpo del mensaje
c. Contenido de Marketing

d. Pies de Pagina

265



Cuerpo del correo Opciones

Tag Line

+ Contenido de Marketing

Promo Code

20%
PRECIOS
INCREIBLES

Event Steps

{HASTA LA PROXIMA!

Innovation & Integrated Solutions

¥ Pies de pagina

Footer Center  Footer Left

ONALIZAR Vv '<p @1 Bl
K

jContinuamos creciendo y queremos que
forme parte de ello! Cotiza con nosotros,
somos una empresa de soluciones

Ejimegra\es. Ij

Envio de correo

1. Luego de realizado el disefio, se debe proceder a enviar

prueba.

Envios masivos / Prueba I& Solutions
[erioe o | Gt |

De
Asunto

Destinatarios List

ter Lista Clientes

Esta campana de envios masivos esta programada para 10/11/2019 15:07:47

111 €| >

un correo de

2. El tablero de envio masivo, generara un dashboard para estadisticas de

la recepcion del boletin enviado.
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Envios masivos

Prueba I&| Solutions
10/11/2019 14:34:07

Abierto 0%
Respondido 0%
Clics 0%
Entregado 0/1

3. El tablero puede tener colores dependiendo de la campafia, o indicadores

gue la empresa esta realizando.

4. Luego de haber realizado la prueba de correo, se procede a enviar correo

a todos.

R — Busca a
18] -
| Solutions Prueba I& Solutions
Side O s s

012019 14453 ™

EEEN
Enregado G SUPfiTi

5. Sila campafa esta programada, mostrara notificacion de hora y fecha.

Esta campafia de envios masivos esta programada para 10/11/2019 15:07:47

(0% ) Recibido (0% ) Abierto (0% ) Respondido
(0% ) ciics (0% ) Rebotado & Actvo
De Administrator <iintegratedsolutions2019@gmail.com=
Asunto Prueba 1&] Solutions
Destinatarios Lista de correo
1er Lista Clientes
Cuerpo del correo Opciones
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6. Monitorear el estado del correo.

Borrador En Cola Enviando Enviado

7. Al enviarse el correo, el dashboard mostrara estadisticas si el correo

electrénico fue recibido, abierto, clics y navegacion o si éste fue rebotado.

P @ Recibido @ Abierto
Correos elect._.
(0% ) Respondido Clics (0% | Rebotado

i Activo

8. Correos electrénicos enviados, se podra evaluar por destinatario, la hora

gue recibi6 el correo y las interacciones realizadas.
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Anexo 10: Manual M6dulo Directorio de Contactos

Objetivos:

o Crear los contactos, por clientes, proveedores y empleados.
e Administrar los contactos para una adecuada gestion en los procesos

del negocio.

Funcionalidad:

El modulo consta de las siguientes partes:

Contactos
Configuracidn

Etiguetas de contacto
Titulos de contacto
Sectores de actividad
Localizacian

Cuentas Bancarias

En el médulo de contactos se proporcionan todos los detalles que se
poseen (nombre de contacto, correo electronico, teléfono, direccién, etc.), asi
como informacion adicional en el campo de notas Internas. Lo anterior permite
llevar a cabo una adecuada categorizacion de directorio de contactos, para la

gestion de negocios.
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El médulo de contactos permite gestionar a los clientes, sean estas
personas particulares o empresas, con el objeto de mantener una informacién

actualizada en el momento de necesitarla.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox Google Chrome

Acceso al médulo de Directorio de Contactos:

En la barra de menu deberéa dar clic en la opcion Directorio de Contactos.

Debates

Contactos

Juscar
182082 < >

i@

181 i

Solutions

SA.deC.V. AVISAS Ade CV AVISA S Ade CV, LEONOR TORRES
I Salvador AVISAS Ade GV
avisa2001@gmail.com El Salvador

avisa2001 @gmail.com
Contactos

Configuracion
© Bealriz Reyes Beatriz Reyes
Etiquetas de contacto . .
Sscretaria Secretaria
Titulos de contacto s s
reyes beatriz7@gmail. com reyes @gmail.com

Sectores de actividad

Localizacién
Cuentas Bancarias
Relh GCompany, Raque! Menjivar
| ,‘ﬂ 1L 4300442017@mall utec edu sv CCompany
Qe 4300442017@mail utec edu sv
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1. Contactos:

_ Crear , :
Para efecto de ingresar los contactos, pulse - para introducir la
informacion en la siguiente pantalla, y guardarla con la tecla m
Creacién de Contactos:

Para la creaciéon de un contacto debera dar clic en el botén crear,

posteriormente en el botdon guardar.

Contactos / Nuevo .
[
Solutions  Individual O Compaiiia 0 0 No publicado
SA.deCV. w Oportunidades g Reuniones En el sitio web
Nombre 0 g°
$ Ventas 5/ cuentasanal .| Il Activo
mpa
» 0.00
(£ Facuraa
Direccion I Puesto de trabajo P lo, Director de Vent:
lle 2 Teléfono
] Estad cP. Movil
P Email
NIF Por ejemplo, ESA00000000 Sitio web Por ejemplo, www.odoo.com
Etiquetas Efiquetas - Titulo
Idiom: Spanish (MX) / Espaiiol (MX)
Contactos y direcciones  Notasintemas  Ventasy Compras  Contabiidad
Crear

Etiquetas de contacto: ODOO permite establecer, las diferentes etiquetas de

contacto para categorizarla de acuerdo a las necesidades y poderla filtrar cuando

sea necesario.
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Etiquetas de contacto Buscar Q

0 utll‘ms ombre mostrado
SA.deCV. Proveedor
Cliente
Empleado

Contactos
Configuracion

Etiquetas de contacto

Titulos de contacto

CLIENTE SUPERVISION

Sectores de actividad
Localizacién

Cuentas Bancarias

Pueden ser introducidas nuevas etiquetas de contacto con la tecla crear,

y guardar.

Etiquetas de contacto / Nuevo

1&I
Solutions

SA.deCV. Nombre de etiqueta Activo v

©

Contactos
Configuracion

Etiquetas de contacto

Titulos de contacto

Categoria padre -

Sectores de actividad

Localizacion

Cuentas Bancarias

Titulos de contacto:

ODOO permite introducir los titulos de los contactos con la tecla crear y

guardar en la siguiente pantalla:
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Titulos de contacto Suscar Q
it 1ee < >
£ Titulo Abreviatura
@ Solutions
A deCV
SAdeCV Doclor Dr
wgeniern in
Licenciada Lic
Contactos
Configuracién Profesor Prof
Etiquetas de contacto Secretaria
Titulos de contacto o
Sefor Sr
Secic de jad
Sra Sra
Sria Sta

Sectores de actividad y localizacion:

Para efectos de poder tener un mejor control sobre los contactos, ODOO
permite establecer una clasificacion por el tipo actividad y la localizacion, siempre

con la tecla crear y guardar, en las siguientes pantallas:

Sex F Q
il <[5
Nombre completo Activo
0. ADMINISTRACION PUBLICA Y DEFENSA; SEGURIDAD SOCIAL C R
DE 'ORTE
DE AENT
R ARTES, ENTRETENIMIENTO Y RECREACION
ACTIVIDADES DE RGANIZACIONES Y CUERPOS EXTRATERRITORIALES
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Contactos CRM

Paises Buscar Q
Importar 1-80/251 € ¥
H Nombre del pais Caodigo de pais
@ Solutions P goder
SA.deCV. Afganistan AF
Albania AL
Alemania DE
Contactos
Configuracion Andorra AD
Etiquetas de contacto Angola AQ
Titulos de contacto Anguilla Al
Sectores de actividad
Localizacion RIEITED e
Provincias Arabia Saudita SA
Agrupacion de paises
Argelia Dz
Cuentas Bancarias
Argentina AR

Bancos y Cuentas bancarias:

Para efecto de llevar un control sobre las cuentas bancarias y los bancos,
ODOO permite introducir dicha informacion en el médulo de contactos, siempre

con las teclas crear y guardar, en las siguientes pantallas:

endario  Contactos CRM

Bancos Buscar Q

1&l

@ Solutions /‘\
SA.deCV.

Etiquetas de contacto N

Pulse aqui para crear un nuevo banco

Gestionar los registros bancarios que quiere usar en el sistema

Titulos de contacto
Sectores de actividad
Localizacion

Paises

Provincias

Agrupacion de paises

Cuentas Bancarias

Bancos
Cuentas Bancarias
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Anexo 11: Manual Médulo Debates

Objetivos:

e Optimizar la comunicacién del equipo de 1&I Solutions.

e Generar comunicacion directa desde cualquier parte.

e Gestion de la comunicacion por medio de canales con grupos publicos y
privados.

e Agendar reuniones con clientes y empleados.

Funcionalidad:

El médulo Debates permite enviar y recibir mensajes desde donde se
encuentre en ODOO ademas de administrar sus mensajes y notificaciones
facilmente desde dentro de la aplicacion. Permite crear canales para chats de
equipo, las conversaciones sobre proyectos, coordinacion de reuniones, y mas

en una sencilla interfaz de busqueda.

Puede utilizar canales con el fin de organizar debates entre quipos
individuales, departamentos, proyectos, o cualquier otro grupo que requiere
comunicacion regular. Al tener conversaciones que todos en los canales pueden

ver, es facil mantener todo el equipo en el circulo con las Ultimas novedades.
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El médulo de calendario permite utilizar la plataforma de ODOO para
agendar reuniones con los empleados y clientes, con el seguimiento adecuado
tomando en cuenta la duracion y el objetivo de la reunion, asi como los invitados

gue participan en la misma.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox Google Chrome

Acceso al sistema ODOO:
Para ingresar al sistema se debe acceder a Internet desde el navegador

Chrome, mediante la siguiente URL: http://iintesolutions.com/. Posteriormente

debera ingresar su usuario y contrasefia.
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http://iintesolutions.com/

Inicio  ;QuiénesSomos?  Servicios  Galeria  Tienda  Blog  Contictenos  Empleos | Iniciar sesién

Correo electrénico

Contrasena

Condcenos

1&I
| Solutions
SA deCV.

Empleos

.503 2228-8788
M

Innovation & Integra olutions - Acerca de

INNOVATION AND INTEGRATED SOLUTIONS, es una compaiifa que nace en el
aii0 2003 con el fin de brindar SOLUCIONES INTEGRADAS en las especialidades
de Ingenieria Civil e Informitica a Empresas Gubemamentales
Institucions icipales, ONG'S y del Privado; balanceando la creatividad y
calidad sin sacrificar a nuestros clientes con elevados costos.

Siguenos (3@

English Espafi

Acceso a M6édulo Debates:

En la barra de menu debera dar clic en la opcion Debates.

Debates Ca CRM \ b Pu

Buscar.

& Bandeja de ent Felicitaciones, su bandeja de entrada esta vacia.

Yr Destacado
Los mensajes nuevos aparecen aqui

# general
# Indicaciones Generales
# Reunion

O Eduardo Colocho

# Asistente Administrativa
# Gerentes de Proyectos
# Ingenieros Residentes

Creacion de Canales:

Existen dos tipos de Canales Publicos

Canales Publicos debera dar clic en el simbolo + en la opcién Canales.

y Privados. Para la creacion de
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& Bandeja de enirada

vr Destacado

# general
# Indicaciones Generales
# Reunion

O Eduardo Colocho

# Asistente Administrativa
# Gerentes de Proyectos
# Ingenieros Residentes

Para la creacion de Canales privados debera dar clic en el simbolo + en la

opcioén Canales Privados.

& Bandeja de entrada

v¢ Destacado

# general
# Indicaciones Generales
# Reunion

O Eduardo Colocho

# Asistente Administrativa
# Gerentes de Proyectos
# Ingenieros Residentes

Mensajeria Directa a un Usuario:
Para el envio de mensajes directos debera dar clic en el simbolo + en la

opcién mensajes directos.
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& Bandeja de enfrada

Yr Destacado

# general
# Indicaciones Generales
# Reunion

O Eduardo Colocho

# Asistente Administrativa
# Gerentes de Proyectos
# Ingenieros Residentes

Afadir archivos adjuntos a canales publicos y privados:
Ingresamos al canal donde deseamos iniciar una conversacion dando clic,
y nos aparece la ventana de chat en ella damos clic al icono de clip y cargamos

el archivo desde la direccion en donde lo tengamos guardado.

& Bandeja de entrada Ayer

fr Destacado
Administrator - hace 3 horas

creado #Ingenieros

general

Indicaciones Generales

Ingenieros

Operarios

Secretaria
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Anexo 12: Manual Médulo Contabilidad

Objetivos:

« Concentrar informacién y enlazar areas.

o Generar reportes dindmicos.

Funcionalidad:

El moédulo de Contabilidad en ODOO, es una herramienta eficaz que permite
realizar registro y tener un control de los cobros y pagos realizados dentro de la

organizacion.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox Google Chrome
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Pasos de implementacion:
Para ingresar al modulo de contabilidad desde el ordenador se utiliza la siguiente
direccion:

http://ec2-3-132-214-171.us-east-2.compute.amazonaws.com:3069

Se desplegaré el tablero con las opciones de trabajo todas relacionadas con la

contabilidad de la organizacion como, por ejemplo:

[ Fovovios x|
@?!r
olutions
== == K
== [ s |
==
e Ventas
¢ Compras
e Asesor
e Informes

e Configuracién

A continuacién, iniciaremos con la carga del Catalogo Contable en el Sistema
ODOO:
Inicialmente clasificaremos cada cuenta contable de acuerdo con los conceptos

(TYPE) que el ERP ODOO maneja como se observa a continuacion:
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http://ec2-3-132-214-171.us-east-2.compute.amazonaws.com:8069/

1&1
‘Solutmns

Luego se copia todo el catdlogo y pega en una hoja de Open Office,
guardandolo con extension CSV (delimitada por espacios) escogiendo conjunto

de caracteres: UNICODE UTF-8; dar clic en guardar.

Al tener creado el archivo .csv Importamos el archivo a ODOO 11
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Plan contable Buscar
m importar
1&|
: 103000 Prepayments
@ |Sulul{uns g
5. de L.V 11 ACTIVO CORRIENTE
1101 EFECTIVO Y EQUIVALENTE
110101 FONDO DE CAJACHICA
110102 CAJAGENERAL
ocumentos 110103 BANCOS CUENTA CORRIENTE
Jatos principales.
11010301 CUENTA CORRIENTE PROMERICA 4959
npras
11010302 CUENTA CORRIENTE SCOTIABANK 695
bocumentos
tos principales 11010303 CUENTA CORRIENTE DAVIVIENDA 295
psor 11010304 CUENTA CORRIENTE AGRICOLA 214
lentos contables
11010306 CUENTA CORRIENTE SCOTIABANK 896
ciones
. 11010306 CUENTA CORRIENTE SCOTIABANK 729
dministracion 11010307 CUENTA CORRIENTE SCOTIABANK 195
ConestiEn 11010308 CUENTA CORRIENTE PROMERICA 6038
— 11010309 CUENTA CORRIENTE SCOTIABANK 9403
ustes
ontabitdag 110104 BANCOS CUENTAS DE AHORRO
[Plan contable | 11010401 AHORRO FONDOS RESERVADOS ACOFINGES 3101
Impuestos 11010402 AHORRO FONDO RESERVADOS ACOFINGES 3102
110105 BANCOS DEPOSITOS APLAZO
Cusntas Bancarias

Posteriormente daremos Clic en la opcion cargar ficheros:

Plan contable / Importar un Archivo

Cancelar

Tablerc
Ventas

clone un archivo CSV o Excel para importar

Doc

ientos Clronr ehioio
Datos principales

Compras

» Documentos
Datos principales

Asesor
Asientos contables

» Ac

nes

Informes

» Administracién
Informes PDF

Configuracion
Ajustes

~ Contabilidad

Impuestos

Posiciones fis
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— =1 nbre
cei Ubicaciones recientes

ENTREVISTAS

Escritorio

Mueva carpeta
Descargas Trabajo de Graduacien
Documentos @ Catalogo de Ctas. | & | solutions

[ e

Posteriormente al cargar el archivo en ODOO y configuramos en la casilla

“‘Definidor de texto” en el cual colocaremos Punto y coma.

Al observar la informacion ordenada, configuraremos el archivo TYPE y
colocaremos tipo lo que nos actualizara el campo, seleccionando la opcién probar

la importacion.
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Plan contable / Importar un Archivo

Probar importacion Importar Cancelar

Seleccione un archivo CSV o Excel para importar.

Catalogo de Ctas. | & | solutions.csv

Codificacion: | ytf-8

Al seleccionar la opcién de “Probar Importacion”, se observa una franja
celeste en la que se lee “Todo parece valido” los que nos muestra que no existe

error alguno en la importacion realizada.

M S T
LR ]
=3

En un caso de haber errores solo se corrige el archivo de excel y se repite

el proceso de importacion.

Posteriormente se escoge la opcidon “Importar” para poder generar las

cuentas contables del catalogo a continuacion se muestra.
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Selecoone un archivo CSV o Excel para importar.

CatalogoOdoo11.csv

Codificacidn. . (#1-8

Separadot. . Punto y coma

Delimitador de texto: "

A su vez configuraremos la parte de “Impuestos” a utilizar dentro de

nuestro régimen tributario, el cual nos permitira utilizar como base las leyes

vigentes:

~ Contabilidad
Plan contable
Posiciones fiscales
Cuentas Bancarias

Diarios
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Seleccionamos el botén crear:

Impuestos

m Importar

Posteriormente llenamos los campos con la informacién requerida:

E A
Nombre del impuesto Ambito del impuesto Ventas .
Vontas
Definicién Nrguno
Clculo de impuestos | Porcantafe sobre &l pracio ¥ Cuenta de impuestos v
importe 0.0000 Cuenta de impuestos .
en rectificativas
E Activo
Nombre del impuesto Impuesio 13.00% [*] Ambito del impuesto Ventas v
Definicién Opciones avanz;
Calculo de impuestos Parcentaje sobre &l precio £2 Cuenta de impuestos 210601 DEBITO FISCAL POR VE ~ B
Importe 13.0000 % Cuenta de impuestos 510601 DEBITO FISCAL PORVE = [
en rectificativas
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Anexo 13: Manual Médulo Punto de Venta

Objetivos:

e Integrar soluciones para nuevos productos, estrategias de precios y
promociones.

o Implantar una estrategia global a través de todas sus tiendas y sin
dificultades.

e Facturar producto desde la tienda local para control interno.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox Google Chrome

Pedidos:

Utilice este menu para navegar a pedidos anteriores. Para registrar nuevas

ordenes, puede utilizar el menu Su sesion para la interfaz de pantalla tactil.
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Debates Calendario C CRM Ventas Sitioweb Punto de Venta

Pedidos W Buscar a
313 < | > |=
@ ES%IU“DIIS Ref. venta Referencia del recibo Cliente Fecha de pedido Vendedor Total Estado Sesion
SAdeCV Agencia Central /0013 Pedido 00 7-0 Alba Petroleos 21/12/2019 09:32:01 Innovation & Integrated Solutions. 32544 Pagado POSI2019/12/18/04
Agencia Central /0012 Pedido 00 19/12/2019 17-24:54 Innovation & Integrated Solutions. 32544 Pagado POSI2019/12/18/04
Agencia Central /0011 Pedido 000 18/12/2019 16:55:32 Innovation & Integrated Solutions. 8149 Pagado POSI2019/12/18/04
;ﬂé‘;‘\i\l:s Agencia Central /0010 Pedido 00 3-0( 18/12/2019 15:48:02 Innovation & Integrated Solutions. 32544 Pagado POSI2019/12/18/04
Agencia Central /0009 Pedido 00004-012-0011 18/12/201915:3339  Innovation & Integrated Solutions 32544 Pagado  POSI2019/12118/04
esiones

Sesiones:

Debates aric CR S el Punto de Venta
Sesiones W Buscar Q
13/3 < > =
H Punto de Venta 1D de sesion Responsable Fecha de apertura Fecha de cierre Estado
@ Solutions G &
SAdeCV. Agencia Central (Innovation & Integrated Solutions) P0S/2019/12/18/04  Innovation & Integrated Solutions 18M2/2019 13:11:27 En proceso
Agencia Central (Innovation & Integrated Solutions) POS/2019/12/06/03  Innovation & Integrated Solutions 0812/2019 10:04:05  Cerrado y publicado
Agencia Central (Innovation & Integrated Solutions) P0OS/2019/11/13/01 Innovation & Integrated Solutions 12019 07:03:50 Cerrado y publicado
Tablero
Pedidos
Pedidos

Una sesion es un periodo de tiempo, normalmente un dia, en el que vende
a través del punto de venta. El usuario tiene que revisar el efectivo en la caja

registradora al inicio y al final de cada sesion.

Pasos de implementacion.

e Clic en punto de venta

e Desplegara las siguientes opciones:
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Tablero
Pedidos

Pedidos
Sesiones
Catalogo
Productos
Variantes de producto
Tarifas
Informes
Pedidos
Detalles de ventas
Configuracion
Punto de Venta

Productos

En el apartado de configuracion, permitira clasificar categorias de punto
de venta.
o Clic en Crear

o Crear nombre y clasificar con una categoria padre

o Se mostrara las categorias como resultado final

LAE S BE AR 28 SR AL I R AR _BE AR AN 2

Asignacion de categorias a los productos.
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181
Solutions
SA deCV

able [Cabies

i p

Tablero
Pedidos

Pedidos

Sesiones

Catdlogo

Variantes de produ
Tarifas

Informes
Pedidos

Detalles de ventas

1&
Solutions
SA.deCV.

o Clic en Productos en la clasificacion de catalogo

o Clic en un producto.

eb  Punto de Venta

Productos / [Computadora Portatil | Acer A314-31-C2PU - Notebdg- 14"

[ZE | Crear Imprimir ~ | Adjunto(s) ~ | Accion ~

Actualizar cantidad disponible

Acer A314-31-C2PU - Enatoweb ] Amano

Notebook - 14" 1 Movimints

Puede ser vendido
Puede ser comprado

0
P Compras

Informacion General | Varianies  Ventas  Compra Contebiiged  Notes
= Tipo de producto Producto almacenable Precio de venta $27580
Categoria Computo Precio de coste $0.00
Referencia interna Computadora Portati

Cédigo de barras

0
K Reglas de ab

Provito
S S/entas

& Actvo

o Clic en ventas, y editar.

o Agregar categoria en TPV, clic en Guardar

18l
@ISP',”"""S Acer A314-31-C2PU - Yo -EE
Notebook - 14" J et 2 navie] S %
. ® L
CCTIID
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Sesiones de Punto de Venta

1. Clic en Nueva Sesidn o Reanudar Sesiéon

Punto de Venta

1&gl
SRS o

Sin utiizar
Tablero Cemes
Pedidos

Pedidos

Sesi

atilo

Configuracion
Punto de Venta
Productos

iscar.

Agencia Central

Innovation & Integrated Solutions

eeeeee
Balance de Caja

1202 ¢ | >

08/1212019

50,00

2. Desplegara la siguiente pantalla:

3. Se mostrara el punto de venta

a. Categorias, productos e imagenes
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b. Seleccionar cantidad, cliente y redireccionar a pagos:

i@
~
o @ wu N
o
F

Innovation & Integrated Solutions

Acer A314-31-C2PU - Notebook - 14" $275.80
1.000 Unidad(es) en $ 275.80/ Unidad(es)

Acer - Notebook - 15 $391.42
1.000 Unidad(es) en $ 391.42 / Unidad(es)

Total: $ 667.22
Impuestos: $0.00
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c. Clic en efectivo

«Atras Pagos Validar »
o fone £ 205000 006 U 14000 0,
1 2 0 a Criente
4 5 +20
7 8 ~50
C 0 a
«Atras Pagos Validar »
Debe Entregado Cambiar Método
Efectivo (USD)
1 2 3 +10 & Alba Petroleos

d. Clic en cliente

Nombre

Alha Petralens

AVISASAde CV
FONOR TORRES
Bestrir Reyes

Beatriz Reyes

Ayutuxtepaque

CENTA

Sahana

CDE Institute Nacional de

Direccian Teléfono
Parque Industrial El Boquerdn Block A N*1 Boulevard Orden de Malta Sur, 5an Sabvadar .

25267
ElSavador
2da. Avenida Norte Calle Walter Soundy y 3ra. Calle Poniente N 2-2 Santa Tecla, Santz

2500-1300
Tecla,El Sa

2243-5417

El Salvadar
+El Salvador 2228-8788
Colonia Herrora 1 Av, Mie, San Salvador , San Salvador , £ Salvador 7205-7472
Km. 33 1/2 Carretera a Santa Ana, Ciudad Arce La Libertad, La Libertad , £15 2394-2200

ad Merliot, La Libertad , £15

e. Clic en validar

f. Desplegara recibo para el cliente.
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Cambio: $0.00

& Imprimir recibo

Subtotal $ 667
Total $ 667.22

Imprimir 1 pagina
Destino B Guardar como PDF -
Paginas Tedo -
h o Disefio Vertical -
Mas opciones v

Guardar Cancelar

g. Clic en cerrar y confirmar

h. En el tablero, dar clic en Cerrar para realizar cierre de caja, validar y

contabilizar asientos de cierre.

Agencia Central

Innovation & Integrated Solutions

Cortar Ultima Fecha de Cierre 06/12/2019
Balance de Caja $0.00
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T

S/2019/12/06/03

ity contbtiar aseriogs)decere

Sesion: POS/2019/12/06/03

Responsable wnovation &
Punto de Venta e

C ovat
egrated Solutions)

Resumen por métodos de pago
Referencia Diario
P

Saldo inicial

20

20603 Efectivo (US

$000

Subtotal de transacciones.

Saldofinal  Diferencia  Estado

$-667.22 Nuevo
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Anexo 14: Manual M6édulo de Compra e Inventario
Objetivos:
Compras:
e Ingresar los proveedores.
o Establecer las solicitudes de proveedores y los pedidos de compra.
Inventarios:
e Ingresar productos por las cuentas contables sin almacenamiento
o Controlar el transito de mercaderia que venden.
e Verificar la existencia por producto.
o Establecer mecanismo de abastecimiento.

¢ Reducir el nivel de Stock.

Funcionalidad:

Registrar los proveedores, para el moédulo de contactos y las compras,
para el respectivo control sin almacenamiento, e ingresar los productos sin

almacenamiento.

El médulo de compras consta los siguientes procesos:
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Compra
Solicitudes de presupue...
Pedidos de compra

Productos

Control
Productos a recibir

Facturas de proveedor

Informes
Configuracion

.
Ajustes
Punto de Venta Compras ]
Solicitudes de presupuesto ‘r Q
Importar 11/1) < > = on 32 ;|
@ Solutions Referencia Fecha de pedido Proveedor Fecha prevista Documento origen Base imponible Total  Estado
SA.deCV. PO00001 10/11/2019 17:04:58 ntcomex S A de C.V 10M1/2019 17:05:30 5000  $000 Cancelado
Compra
0.00 0.00
Pedidos de compra
Proveedores
Productos

Variantes de producto
Control
Productos a recibir
Facturas de proveedor

Informes
Configuracion

Ajustes

Es posible crear solicitudes de presupuesto o cotizaciones de productos
especificos a los proveedores creados, por medio de las teclas crear y guardar,

en la siguiente pantalla:
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Proveedores

eb PuniodeVenta Compras Inventario Contabilida

Proveedores
1171

OO0 importar
Intcomex S.A de C.V.

h San Salvador, El Salvador
nfo.sv@intcomex. com

18I
Solutions
S.A.deCV.

@&

Compra
Salicitudes de presupuesto
Padidos de compra
Productos
Variantes de producto

Control
Productos a recibir
Facturas de proveedor

Informes
Configuracién

<>

i o

Ajustes

Para efecto de introducir los datos de los proveedores para la lista de

contactos, se debe de crear y guardar en la siguiente pantalla:

Inventarios/ Transferencias:

Solicitudes de presupuesto/ PO00001 (01520240)

Imprimir » | Adjunto(s) v

Crear
!&I " Cambiar a borrador Peticion presupuesto Peticidn de presupueso enviad
Solutions
SAdeCV.

0
M cnio

Pedido de compra

PO00001

Compra
101112019 17:04:58

Solicitudes de presupuesto

Pedidos de compra

Intcomex S A de C V. Fecha de pedido

01520240

Proveedor

Referencia de
Proveedores proveedor

Productos

Variantes de producto Productos  Entregas y facturas

s 0
(2 Facturas ae

Informes
Configuracién

Ajustes

Altavoces

Altavoces

Control .
Productos a recibir = Producto Descripcion Fecha prevista  Cantidad Im‘:’r‘f;'“' Impuestos Subtotal
Facturas de proveedor . N . o Vi

Genius SP-UT15 Genius SP-U115 wwlggw — - G060

Para efecto de registrar las cotizaciones recibidas y aprobadas como

compras, es posibles ingresar las transferencias en el inventario con las teclas

crear y guardar, introduciendo los datos en la siguiente pantalla:
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W Descartar

Fecha 09/12/2019 - Importe 0.00
Descripcién Computadoras de escritorio Cantidad 0.00
Proyecto Licitacién MINED - &

Tarea -

Importar = ;|
Fecha Empleado Descripcién Proyecto Tarea Tiempo (horas)
Innovation & Integrated Solutions (1) 10:00
« Supervisién Fovial (1) 10:00
~ Preparando (1) 10:00
06/12/2019 Innovation & Integrated Sclutions En consulta Supervision Fovial Preparando 10:00
10:00|

Para efecto de verificar la parte de horas, ingresar en opcion todas las
partes de horas, desplegando la ventana donde se muestra la tarea y la

actividad.
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Anexo 15: Manual M6dulo Proyecto y Parte de Horas

Objetivos:

« Planear y darle el seguimiento a un proyecto, asi como la asignacion de
las tareas, los responsables y el control del tiempo de ejecucion para la
verificacion del avance.

« Organizar el proyecto en las diferentes etapas que se realiza para el mejor
seguimiento, de manera personalizada

o Establecer el estado de cada tarea en cualquier momento y usuario,
integrando con informacion relevante para el proyecto y la verificacion del
avance

e Seguimiento al servicio post venta, en cualquier reclamo de un cliente,

como un proyecto de servicio al cliente.

Funcionalidad:

La aplicacion permite la planeacion y el seguimiento de cada uno de los

proyectos de la organizacion, incluso para el servicio post venta.

Los Proyectos en ODOO permiten gestionar un proyecto junto con todo el
equipo involucrado y comunicarse con cualquier miembro de cada proyecto y de

la tarea asignada.
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Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox

Google Chrome

Pasos de implementacion:

El médulo consta de las siguientes partes:

Tablero
Basqueda

Tareas

Siguientes actividades

nformes
Analisis tareas

Calificacion de clientes

Configuracién
Ajustes
Tipos de actividad

Proyectos
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Crear un Proyecto:

Proyectos Buscar aQ
m @ 1474 ¢ >
&
SS/?[(HtEl\]/nS Cotizaciones computadoras : Implementacion ODOO i Licitacién MINED
0 Tasks nformacion general 1 Tasks nformacion general 4 Tasks

Supervision Fovial

3 Tasks nformacién general

Configuracion

Ajustes

Tipos de actividad

Proyectos

Abrir el médulo de proyecto, haciendo clic en crear, abriéndose la siguiente
ventana, para luego crearlo con el mismo boton.
Utilice el botdn Crear y editar, para introducir los datos del proyecto y su

seguimiento, con los siguientes niveles de seguridad, seguido de la tecla guardar.

La configuracion de seguridad se realiza de la diferente manera:

e Solo con invitacion: visible en portal si es invitado.

e Visible para todos los trabajadores: empleados ven todas las tareas o
incidencias.

e Visible para los clientes seguidores: cliente designado por invitacion
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1&1
| Solutions
SA.deCV.

Tablero
Biisqueda

Tareas
Siguientes actividades
Informes
Andlisis tareas
Calificacién de clientes
Configuracién
Ajustes
Tipos de aciividad

Proyectos

biidad Proyecto Mds -

Proyectos / Ministerio de Hacienda

111 < | >

P 5 : 0 =0 Partes de
Ministerio de Hacienda ) Documentos | = Tasks horas
Nombre de las tareas: | Tasks B Activo
@ Permitir partes de horas
Austes | Correos electronicos
Responsable de Innovation & Integrated Selutions ~ &
proyecto
Privacidad Salo con invitacién
@ Visible por todos los trabajadores
Visible para los clientes seguidores
Cliente
Valoracion de Valoracién al camblar de etapa
cliente(s) Valoracién periodica

® Sin valoracién

Crear las Tareas:

1&

Solutions
SA deCV.

©

Tablero
Busqueda

Tareas

Siguientes actividades

Informes
Andlisis tareas
Calificacion de clientes

Configuracion
Ajustes
Tipos de actividad

Proyectos

Tareas

Licitacién

[Titulo

Licitacion MINED 21/04/2020

» NeedAssistance

Preparar la oferta
Licitacion MINED

Conocer los TDR
Licitacion MINED

R s s Q
2E 2 2 W
Cotizado Cotizacién Ganado
2 L] 1
Preparando Revisando costos Esperando proveedor
Supervision Fovial 34/01/2020 Licitacion MINED Supervision Fovial
(o] ®

Enviado

Supervision Fovial

En la nueva ventana, afiada una nueva columna y cambie el nombre de

acuerdo con las etapas del proyecto, después aflada tantas columnas como

necesite segun las etapas que requiera, con la tecla de afadir.

Por cada etapa, existen marcas para los estados de las tareas entre

las etapas, y usted puede personalizarlas segun sus necesidades.

310



Arrastre el puntero del raton sobre el nombre, y haga clic en el icono que

aparece, y en después en el menu de inicio, haga clic en m

Una nueva ventana se abrird. Los puntos de color y el icono de estrella

corresponden a los marcadores personalizados que se aplicaron en las tareas,

por lo que es mas facil saber qué tarea requiere atencion.

Para todo cambio, se debe de gurdar o descartar en caso de no realizarlo.

Editar columna

Nombre de la etapa Licitacién| ) Doblado en Kanban
Plantilla de correo -

electrénico

Plantilla de email -

de calificacién

Descripcidn de la tarea e informacion sobre herramientas

mostraran por el estado en lugar de las etiquetas predeterminadas.

En Proceso
[ ] Blogueada
® Listo para la siguiente etapa

Puede incluso dar una ayuda sobre el uso de las estrellas utilizadas al kanban y a las vistas de formulario.

*

Puede incluso afiadir una descripcién para ayudar a sus compafieros de trabajo a entender el significado y el propédsito de esta etapa

m Descartar

En cada etapa el trabajador puede bloguear o dejar la tarea/incidencia lista para |a siguiente etapa. Puedes definir aqui las etiguetas que se

<]

Reorganizar las Etapas

Es posible personalizar facilmente esta pantalla para que se adapte mejor

a las necesidades del negocio mediante la creacién de nuevas columnas. Desde

el punto de vista Canban del proyecto, puede agregar etapas haciendo clic en

Anadir nueva columna.
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Si se desea cambiar el orden de las etapas, se puede hacerlo facilmente

arrastrando y soltando la columna que desea mover a la ubicacion deseada.

También puede plegar o desplegar sus etapas utilizando el icono listo en

la etapa deseada.

Licitacion Cotizacidn
2 ] 1
Preparar la oferta Revisando costos

Conocer los TDR

Modificando el proyecto

Es posible modificar el proyecto en el tablero con el clic en el icono { , en

la siguiente ventana:

m mportar

Licitacién MINED

Ajustes

Tareas

4 Tasks Partes de horas
el |

11 |

HENEN
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Realizando los ajustes necesarios del proyecto, las tareas y las partes de

horas utilizadas.

Desarrollando siguientes actividades:

Es posible incluir nueva informacién de actividades en las tareas que se

han desarrollado, incluyendo la descripcion, el tiempo de las horas invertidas e

informacion extra o complementaria, como la fecha limite, horas planificadas y

horas utilizadas para cada actividad.

Verificando Precios

Proyecto Licitacién Ministerio de Hacienc | [/ Fecha limite
Asignada a Innovation & Integrated Solutio Etiquetas
Descripcién Partes de horas Informacion extra
Z/~ |B|IT|U # 13~ | A |~ E|iE E~| B % | @ 9 C

Es necesario realizar el andlisis de los impuesto de importacién y la partida arancelaria

Verificando Precios

Descripcion Partes de horas Informacién extra
Horas iniciales 50.00 Progreso [ |
planificadas
Fecha Empleado Descripcién
10/12/2019 Innovation & Integrated Solutions Cotizacién externa

Proyecto Licitacién Ministerio de Hacienc | [/ Fecha limite 21/01/2020
Asignada a Innovation & Integrated Solutio + Etiquetas NeedAssistance %

Sin resultados que mostrar...
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Informe de Tareas:
Es posible verificar las mediciones, mediante parametros preestablecidos
en ODOO en los analisis de tareas, de acuerdo a la siguiente ventana:

N.? de tareas

MN.” de dias laborables para cerrar
N.? de dias para fecha limite
¥ Total de horas
Promedio Plan.-Real
N.? de dias laborables para asignar
Horas planeadas
Horas Restantes
Progreso

Horas Efectivas

Cuenta

Moédulo Parte de horas

El médulo consta de las siguientes partes:

Parte de horas

Mi parte de horas

Todos los partes de horas

Informes

I Parte de horas
Por empleado
Por proyecto
Por tarea

Por tasa de facturacion

Costes e ingresos

Configuracién

Ajustes
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El moédulo registra las horas que se han dedicado al proyecto, para efecto

de verificar el avance y el costo, de acuerdo con la siguiente ventana, dandole

clic en cada uno de los proyectos creados, creando o editando en los casos que

fuera necesario.

m \mgarar

Licitacién MINED

(. o
Cotizacion externa

10/12/2019

Duracién: 10:00

Supervision Fovial
En consulta

M 06/12/2019 Duracién: 10:00

La descripcion de las horas y el importe del proyecto utiliza la siguiente

ventana, con la tecla guardar para toda modificacion.

m Descartar

Fecha
Descripcién
Proyecto

Tarea

09/12/2019
Computadoras de escritorio

Licitacion MINED

- Importe 0.00

Cantidad 0.00

- @
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Anexo 16: Manual Médulo Directorio de empleados y reclutamiento

Objetivos:
e Desarrollar las gestiones con los empleados, centralizando toda la
informacion.
e Generar monitoreo de las horas de trabajo del personal.

e Gestionar procesos de reclutamiento.

Funcionalidad: Gestionar el recurso humano centralizando la informacion
para procesos de reclutamiento y seleccion de personal, asi como también la
generacion de alertas de baja de personal, asignaciones de puestos y

evaluaciones de desemperio.

Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox Google Chrome
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Ingresar Empleados: para ingresar un empleado debera dar clic en el

botdn crear, llenar la ficha de datos y posteriormente guardar.

1&]
\§pEu1|ons

Ingresar Departamentos: para ingresar un departamento debera dar clic

en el boton crear, llenar la ficha de datos y posteriormente guardar.

Editar informacion de la compafiia

[ oo [ w2il< > | =
|

1&
@ I Solutions Administration
SA deCV
=1

Ajustes: Podra realizar la configuracién de la jornada de trabajo y la

visualizacion del organigrama en la ficha de empleado.

Médulo Reclutamiento.

m Importar 13
I8l
QSP!Ei_anS Asistente Técnico Administrative 1 nspector Laborista 1 ngeniero Residente Supervisor
‘Solicitud(es) " Solicitud(es) m
=_.-u,|..\9.‘; tratados 0 Empleados contratados 0/1 Empleados contratados 011
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Creacién Puestos de Trabajo: Para la creacion de una nueva vacante debera

dar clic en el botdn crear, llenar la ficha de datos y posteriormente guardar. Los

perfiles estan enlazados con el sitio web.

Solicitudes

a slendar i un fenta G Contabil Pr v eling poremail Mis+ @ novation & Integrate
Buscar. Q
Importar 2= B W 8
18]
Solutions Indefinido
SA.deCV.

Eduardo Valle
Asistente Técnico Administrativo
1 Documentos

Puestos de trabajo

} Eduardo Valle
Solicitudes
Ingeniero Residente Supervisor
Todas las solicitudes
1 Documentos
Siguientes actividades
Pre: ny cartas
Inf

Configuracion
Ajustes

Puestos de trabajo

Departamentos

En la pestafa todas las solicitudes, se encuentra el registro de las postulaciones

recibidas a través del sitio web.

En el simbolo + podemos crear el proceso de reclutamiento y seleccion

del personal y dar seguimiento al mismo.

Solicitudes

a emal ds~ L€ novation & Integrated
Buscar. Q
Importar == 2| w g
18l
Solutions Indefinido +
SA.deCV.

[Titulo

Puestos de trabajo

Solicitudes

—
Eduardo Valle

Asistente Técnico Administrativo
< actividades 1 Documentos

Todas las solicitudes
Sigu

Ajustes

Puestos de trabajo

Departamentos

En la pestafia presentaciones y cartas, se encuentran las recepciones de

archivos de hojas de vida de los postulantes.

319



En la vifieta Ajustes, podemos establecer la configuracion de publicacion

de ofertas online asi como también procesos de formulario de entrevistas.

cbates Calendario Contactes CRM  Ventas pras Inventario Contabilidad Proyecto Part arketing por email  Mas a
L el Presentacion y cartas Buscar
1212 < >

@ &1

Solutions Resume Resume
SA deCV

Puestos de trabajo

Solicitudes

Todas las solicitudes
Siguientes actividades
Presentacion y cartas

Informes
Configuracién

Ajustes
Puestos de trabajo

Departamentos

i @

320



Anexo N°17

| &I

Solutions
SA.deC.V.

©

Manual Médulo Calendario




Anexo 17: Manual Mddulo Calendario

Objetivo: Agendar reuniones con clientes, empleados y proveedores.

Funcionalidad:
El médulo establece la programacion de las reuniones que se realicen

dentro de la organizacion, la hora y los invitados a la misma; su objetivo y el lugar

de la reunion. Esta calendarizacion puede ser llevada por dia, semana y mes.

Reuniones (Semana 2)
10/01/2020 s4b. 1110172020 dom.
1210112020

w2

Todo el dia

1:00

Navegadores a utilizar:

Google Chrome

Moxilla Firefox
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Programacién de reuniones:

Calendario

Reuniones

mportar

Asunto Fecha de Inicio

Supervisidn Fovial 15/12/2019 18:00:00

00

Reunidn de seguimiento 2 09/12/21
Reunion de Seguimiento 02/12/2019 07.00:00

Reunién con Cliente 18/11/2019 08.00.00

Fecha de finalizacion

16/12/2019 17:59:59

09/12/2019 20:00

00

02/12/2019 08.00.00

18/11/2019 08:30

00

1414 ¢ | >

Asistentes Ubicacion
1 registro
2reqistros Sala de Reuniones de la Empresa

i o

=]

Duracién

24:00

01.00

Para efecto de crear una reunion, se le debe de dar clic sobre el diay la

hora a establecer lo cual desplegara la siguiente pantalla:

e Utilice el boton crear, para una nueva reunion, asi como el editar para una
modificacion y el cancelar, cuando no se desea realizar ninguna accion.

e Para el seguimiento respectivo, colocar un nombre a la reunion en la casilla

de Resumen.

e Al crear la reunidn se colocara en el calendario, por lo que para editar se

posiciona en la fecha y en la hora, desplegando la siguiente pantalla:

Abrir: Supervision Fovial

Comenzando en
Duracién 00:30 horas

Asistentes

m Suprimir Cerrar

03/12/2019 06:00:00

Ubicacién
Etiquetas
Recordatorios

Para lo cual, presione el boton editar, desplegando la siguiente pantalla:




Calendario

Reuniones / Supervision Fovia

Asunto de la reunién
Supervisién Fovial
Asistentes

ey Seleccione asistentes...-
Detalles de la reunid

Comenzando en 16/12/2019 = Etiquetas
Terminando a las 1611212019 - Recordatorios

Todo el dia v Ubicacion

Descripcion

Se deben de llenar los espacios correspondientes con los detalles de la
reunion tales como: asistentes, el comienzo de la reunion, la duracion o si es todo

el dia.

Las etiquetas, los recordatorios y la ubicacion, asi como la descripcion.

Para la pestafia de opciones, se desplegara la siguiente pantalla:

Supervision Fovial
[ iorsion & inigraed Soions ]

Mostrar tiempa como  Olcupad

Para todo al cambio al sistema debe de utilizar la tecla Guardar. Para
cualquier modificacion en la fecha de la reunion, del dia y la hora, solamente se
debe de arrastrar la casilla a lo requerido en la fecha y hora, o con el boton de

Editar.
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Anexo 18: Manual Médulo Constructor de Sitio Web

Objetivos:
e Posicionar Innovation and Integrated Solutions, en la mente del
consumidor.
o Generar visibilidad, aportando disponibilidad de 24 horas al target idoneo.
e Generar imagen y amplitud de mercado.
e Incrementar ventas.

e« Buscar lealtad de los clientes.

Funcionalidad:

El Modulo de Portal Web de ODOO permite disefiar una pagina web
atractiva y profesional, sin necesidad de tener conocimientos técnicos. Con las
herramientas de disefio web de ODOO podra afadir o editar contenidos web de
forma muy sencilla.

e Registro de usuarios.

o Comercio electronico integrado.
e Servicio al cliente (chat).

e Gestion de eventos.

e Blogs.

e Newsletter.

e Traduccién multi-idioma.
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Navegadores a utilizar:

Moxilla Firefox

Google Chrome

Pasos de implementacion:

Para ingresar al sistema se debe acceder a Internet desde el navegador Chrome,

mediante la siguiente URL.:

Link 1:http://ec2-3-132-214-171.us-east-2.compute.amazonaws.com:8069

Link 2: http://iintesolutions.com/

Posteriormente debera ingresar su usuario y contrasena.

Contrasefia

Iniciar Sesién

Condcenos
Servicios
181
Solutions Blog
SA deCV.
Empleos

503 2228-8788
=

Innovation & Integrated Solutions - A

INNOVATION AND INTEGRATED SOLUTIONS, e:
aii0 2003 con el fin de brindar SOLUCIONES INTI
e
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http://ec2-3-132-214-171.us-east-2.compute.amazonaws.com:8069/
http://iintesolutions.com/

Clic enir al sitio web

Tablero Uhima Semana | Ulimo Mes  Utima Afio

&l (@
©) S
A Oe

VENTAS DESDE EL/LA ULTIMO/A WEEK

Tablero

Pedidos
Pedidos
Ordenes sin pagar
Carros sbandonados
Clientes

Catilogo

Clic en Editar.

_— @ Publicado o + Nuevo # Editar

B2 WeBSITE - | Contenido'  Personalizar  Promover

Innovation & Integrated... ~

Inicio  ;QuiénesSomos?  Servicios  Galeria  Tienda  Blog  Contictenos  Empleos

Proyectos de Ingenieria
Civil

Despliegue de pantalla inicio, contactenos y administrador.

Descartar Guardar

Anadir bloques

&2 Estructura

Inicio

iQuiénes Somos? Servicios Galeria Tienda Blog Contactenos Empleos

Innovation & Integrated... ~

Big Message  Text Block

Innovamos tu estilo
de vida

Features Big Picture
a @ e Contactenos

e
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Afadir bloques, clic en cualquiera de las opciones permitira dar un disefio a la
pagina web de una manera sencilla. Se pueden combinar colores, tipos de fuente
e imagenes. Lo importante de ello es hacer uso de creatividad para lograr un

posicionamiento de la marca.

e Al afiadir bloque de Text Block, permitira introducir texto, esto puede ser una
breve reseiia de la empresa o informacion clave que se desea el cliente

conozca.

Descartar Guardar
otiza con nosotros

=@ = Contamos con variedad de productos informéaticos

Contactenos

Conodcenos Innovation & Integrated Solutions

- Acerca de

Servicios

&

Solutions Blog
S.A deCV.

©

@ Caracteristica Siguenos 63

Empleos

. 503 2228-8788
=

e Al afladir bloque con la opcion Cover, despliega un banner, donde la
imagen puede ser reemplazada por un disefio previamente realizado o

imagenes de proyectos empresariales.
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Anadir bloques

Descartar Guardar

== Estructura

Innovation & Integrated... ~

Abcd @1 =
ofjo!

.
— | Abcd Innovamos tu estilo

.
- devida
Contactenos
=22 m
Features Big Picture 000
SEZ @

e Al afadir bloque con opcion de Three Columns, despliega tres

caracteristicas, lo cual se puede realizar comparativa, alianzas, beneficios

de los servicios, entre otros.

Anadir bloques Descartar Guardar
I
Features Big Picture

[ONCoNC]

Three Columns  Slider

INGENIERIA CIVIL @] INGENIERIA @)t
INFORMATICA

INGENIERIA ELECTRICA (@)

&P Caracteristica

l - - -
Image Gallery ~ Comparisons

= 9
0 Ingeniero Residente Supervisor

Q San Salvador, El Salvador, Final 21 Av. Nte. Senda 17 Casa No.13, Residencial Sta Teresa, Santa Tecla, Santa Tecla 1101, El Salvador
References FAQ © 04/01/2020 23:52:47

L B RO XS

e Para incluir mas opciones en el menu, dar clic en Contenido y luego

afadir entrada de mend.
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B3 WEBSITE + | Contenido Personalizar Promover @ Publicado  [] % Nuevo ¢ Editar

Innovation & Integrated... ~

Proyectos de Ingenieria
Civil

Crear menu
Etiqueta Inicic]
de mend

URLo /
correo
electrénico

Editar menu

EY
R
=

Inicio

8
&

;Quiénes Somos?

R
®

Servicios

8
&

Galeria

R
®

Tienda

|
®

Blog

8
®

Contéctenos

|
®

Empleos

Luego de creadas las etiguetas, se pueden organizar las etiquetas
conforme lo que deseamos mostrarle al cliente.
e Afadir blogue con la funcién de Image Gallery, permitira la seleccion de
imagenes a mostrar en la pagina web.

Las imagenes pueden mostrarse en modo:
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¢ Decimal

e Albanileria

e Cuadricula

e« Presentacion

Descarta | (8 Guandor

Innovation & Integrated... «

Empleos

Ingeniero Residente Supervisor
9 Santa Tec co

Resumen breve del trabajo: Acegurar cue la ejecucion del ¢ ecto se realice de acuerdo a términos lega

Creacién de categorias eCommerce:

18]
Solutions
SA deCN.

Catalogo .
Producios
Variantes de producto
Taritas
Biog
Entradas del biog
Blogs
Etiquetas el biog
Informes
ventzs
Configuracién
Austes
- Tienda del siio web
Medios de pago

~ Productos
‘Alrbulos
Valores de afributo

Nombre mostrado

120020 < >

4 Aocesorios

+ Audo

+ Aocesorios | Audo

F Audio | Auriculares

+ Audo/ Cables

+ Telglonos | Gelulares

4 Aocesorios ] Celilares
4 Accesorics / Computadore
4 Computo

4 Computo | Impresores

+ Aocesorios ] Malktines
<& Audio / Micrafonos

+ Computo | Mouse y teclados

4 Audio | Parlantes, bacinas,

<+ Computo | Portitiles
4 Computo | Proyectores
4 Computo | Tabiet

 Teigfonos

Tienda en linea

e Clic en Tienda
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ictenos  Empleos | Innovation & Integrated... ~

i 18l
«Tienda en Linea « Aunsolo | Ss?ldu%l\)lns
CLICK T

de lo que deseas

ik

Vtech 569192 Vtech €56929 Vtech €56919-15
$22.55 §22.17 $28.22

el cliente.

BRWEBSITE + Contenido  Personalizar Promover

e Clic en Personalizar
= Show Sign in
= Show logo

= Payment Icons

* Ecommerce Categories

BIWERSITE »  Contenido i

uctos

Payment icons
Tienda en linea

Experiencia

. Iro catalogo

Personal Capacitado

Asignacion de categorias:

Seleccionar las siguientes opciones permitird una mejor interactividad con
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a. Regresar a la siguiente opcién Sitio Web

b. Se mostrara tablero de Pagina Web

Tablero . Ultima Semana | Ultimo Mes | Ultimo Afie

181 *] & o
SS)?IJJ%“S Ir al sitio web. Eventos en linea Chat en vivo
. de L.V

VENTAS DESDE EL/LA ULTIMO/A WEEK

Tablero
Pedidos

Pedidos
Ordenes sin pagar
Carros abandonados
Clientes

Catalogo
Productos
Variantes de producto
Tarifas

Blog
Entradas del blog
Blogs
Etiquetas del blog

c. Clic en Categorias eCommerce dentro de la clasificacion

Productos.

C.gorias eCommerce

Nombre mostrado
4+ Accesorios
4+ Audio

< Accesorios / Audio

d. Clic en Crear
e. Agregar nombre y categoria padre
f. Clic en Productos, dentro de la clasificacién de Catalogo

g. Seleccionar un producto

de
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h. Dentro del producto, clic en seccién ventas

j Acer A314-31-C2PU - 0 S
Notebook - 14" §ix.
Pueds ser vendido
Puede se comprado L
Fijacién de precios
Lista de precios Procio Cantidad min.  Fecha d Fecha final
Punto de Venta Sitio web
Catogorias. Computo / Porities
eCommerce
Productos
atternativos
Productos de
accesorio

j-

Clic en editar

Agregar categoria en la opcion de Sitio Web, agregar categoria y

clic en Guardar.

Personalizacién de tienda en linea:

1&I

Compra de manera segura en nuestra

Accesorios
Audio

Celulares

« Tienda en Linea Aunsolo @ I SS?l:ltét\)lns
CLICK . LA e LY.
‘2 J de lo que deseas
a

Todos los productos

Siguiente Ordenar | or ~

PERSONALIZAR X
Bloquear
Tamario
Estilos

Promover

335



Clic en tamafio y seleccionar cuantas cuadriculas ocupara el producto,

esto permitira la opcion de agregar una oferta.

Clic en estilos, Sale Ribbon. Lo agregara como oferta:

Anadir bloques Descartar [ B Guardar
B8 Estructura
AI)(d m = Compra de manera segura en nuestra I& I .
= SXisdisiion Aun solo Solutions
Title Cover CLICK SA deCV.
- @ = L/ de lo que deseas
image-Text
pn— ——
n o a
Todos los productos
Accesorios
Audio
Celulares

Computadora
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Anexo 19: Perfil de usuario ODOO 11.0

El sistema ODOO version 11.0 instalado en la empresa Innovation and

Integrated Solutions, S.A de C.V., requiere del siguiente perfil de usuario idéneo

para su adecuada gestion:

Requerimientos:

v' Experiencia tecnolégica: debe poseer conocimientos basicos de
informatica.

v' Experiencia en Planificacién: prestar atencion a como el sistema puede
contribuir de la mejor manera a alcanzar los objetivos organizacionales.

v' Tener Integridad, Credibilidad y Predisposicion: voluntad de crear una
atmosfera de confianza mutua en la organizacion.

v Actuar como Facilitador/Consultor: proporcionando el aprendizaje
organizativo sobre las tecnologias de informacion.

v' Habilidad para trabajar en asuntos complejos: abordar cualquier asunto
complejo con efectividad.

v' Orientacion a Resultados y nuevas ideas: disposicién a nuevas ideas y el

logro de transformaciones o cambios basicos en la empresa.
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Estudios:

Técnico en Sistemas/ Técnico en Mercadeo o Relaciones publicas.

Funciones:

Administrar los médulos en ODOO para una adecuada gestion de los
procesos.

Dar seguimiento a las solicitudes requeridas por los clientes.

Actualizar la base de datos de clientes/proveedores.

Gestionar las actividades a realizar segun planificacion.

Gestion de la comunicacion interna y externa.

Control de las gestiones de venta dentro del moédulo CRM.

Actualizacion constante de productos y precios.
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Anexo 20: Manual de Instalacion Putty

1. Descarga de Putty.
e Ingresar a la pagina:

https://www.chiark.greenend.org.uk/~sqgtatham/putty/latest.html,

e Descargar Putty segun el sistema operativo del equipo informéatico:

You probably want one of these. They include versions of all the PuTTY utilities.
(Not sure whether you want the 32-bit or the 64-bit version? Read the FAQ entry.)

MSI (‘Windows Installer?)

32-but: Rutty-@.73-jnstaller msj (or by FTP) (signature)
64-bit: putty-64bit-0.73-installer.msi (or by FTP) (signature)

Unix source archive
.tar.gz: Rutty-8.73.tar.gz (or by FTP) (signature)

Al descargar el archivo dar clic en ejecutar:

Advertencia de seguridad de Abrir archivo *

:Desea ejecutar este archivo?

Nombre: CA\Users\ENANA\Desktop\putty.exe
Editor: Simon Tatham
Tipo: Aplicacién
De:  Ch\Users\ENANA\Desktop\putty.exe

Preguntar siempre antes de abrir este archivo

tipe de archivo puede llegar a dafiar el equipo. Selo gjecute software de

l..«-x Aungue los archivos procedentes de Internet pueden ser Gtiles, este
\\g
los editores en los que confia, ;Cual es el riesgo?
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2. Instalacion de Putty:

Seguir el proceso de instalacion dando clic en la tecla siguiente:

Welcome to the PUTTY release 0.73
(64-bit) Setup Wizard

The Setup Wizard will install PUTTY release 0.73 (&4-bit) on
your computer. Click Mext to continue or Cancel to exit the

Setup Wizard.
Badk I Mext I | Cancel
ﬁ PuTTY release 0.73 (64-bit) Setup - X
Destination Folder
Click Mext to install to the default folder or dick Change to choose another,
Install PUTTY release 0.73 (64-bit) to:
IC:\Program Files\PUTTY,
Back || MNext | | Cancel
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ﬁ PuTTY release 0.73 (64-bit) Setup — >

Product Features
Select the way you want features to be installed.

=R | tnstall PUTTY files

- X _~| Add shortcut to PUTTY on the Desktop

(= ~ | Putinstall directory on the PATH for command prompts
Associate .PPK files with PuTTYgen and Pageant

4

=i~

This feature requires 3934E on your hard drive.

| Bak | Wmsal | Cancel

Al finalizar el proceso dar clic en la tecla Install.

ﬁ PuTTY release 0.73 (64-bit) Setup — =

Completed the PUTTY release 0.73
(64-bit) Setup Wizard

Click the Finish button to exit the Setup Wizard.

View README file

= ==
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Abrir la ventana de putty gen:

O &
Mejor coincidencia

PuTTY
Aplicacion
putty.exe
Aplicacion
Aplicaciones

& PuTTYgen

Dar clic en la tecla Load:

g

File Key Conversions Help
Key
No key.

Actions

Generate a public/private key pair

Load an existing private key file

(]
ol

Save the generated key

Parameters

Type of key to generate:
@ RSA (O DSA (O ECDSA

Mumber of bits in a generated key:
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Seleccionar archivo con extension. pem:

Correos | 8|
SOLUTIOMS 5.A.

29.12.2019

product.ternplate

acion-365133

=

ClavePuttyiiSolut

Odooiisclution.p

DE CV.

bre: | Odociisclution.pem

on em
W
v| All Files (*.%) ~

Dar clic en aceptar posteriormente cerrar la ventana.

nDrs/ZqHy6ITFa0+UnZgATDdHLUDLA U Ks 22 KW Y Tgk
+65vIBPgHAs YFI8 Y Wo ZMW Dz 7/cf0FzMOWVDaBNGDZw TN

AAAABINzaC Tyc2EAAAADAG ABAAABACQDWgbFor5P ZdKmvi6PWs X PWe0EV340cH

E? PuTTY Key Generator N »
File Key Conversions Help

Key

Public key for pasting into Open55H authorized_keys file:

sshsa -

-I-QHB)"CSbS D D b L e Ll OO0 DT

Load an exis|

Key fingerprif PuTTYgen Motice
Key commen|
Successfully imported foreign key
Key passphr o [Open55H 55H-2 private key (old PEM format)).
To use this key with PuTTY, you need to
Corfim pass| use the "Save private key” command to
save it in PuTTY's own format,
Actions
Generate a g

LA

Save the generated key Save public key

Parameters

Type of key to generate:
(@) RSA (O DsA

MNumber of bits in a generated key:

(JECDSA

() Ed25519

Save private key

() 55H-1 (RSA)
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Abrir la ventana de Putty:

B® PuTTY Configuration ? >
Category:
=38 Session Basic options for your PuTTY session
EI T I_.oglging Specify the destination you want to connect to
Trn{lna oard Host Mame (or IP address) Port
- Bel | ||22
- Features Connection type:
= Window (O Raw (O Telnet (O Rlogin @ 55H () Serial
gzﬁ:::;:e Load, save or delete a stored session
... Translation Saved Sessions
[+ Selection | |
- Colours :
Default Settings
[=I- Connection Load
... Data SEEE
- Proxy
- Telnet Delete
- Rlagin
- 55H
- Sefial Cloze window on exit:
() Mways () Never (®) Only on clean exit
About Help Cpen Cancel
B2 PuTTY Configuration ? >
Category:
= Session Basic options for your PuTTY session
BT I_.ogi_:jing Specify the destination you want to connect ta
Trmna oard Host Mame (or IP address) Port
o |uburfu@ec2-3-132-214-171 us-east-2.cc| [ 22
- Features Connection type:
- Window (O Raw (O Telnet (O Rlogin @) SSH (O Serial
Appea.rance Load, save or delete a stored session
- Behaviour
... Translation Saved Sessions
- Selection |ISqution5 QDoO |
- Colours
=~ Connection Load
- Data Save
- Proxy
- Telnet Delete
- Rlogin
[H-55H
- Sefial Close window on exit:
() Aways () Never (®) Only on clean exit
About Help Open Cancel
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Ingresar clave putty dar clic en boton Browse y seleccionar el archivo de

la clave:

ﬁ PuTTY Configuration

Category:

- Window ~

- Appearance
- Behawviour
- Translation
[+~ Selection

i - Colours
B Connection
... Prosy
- Telnet
- Rlogin

Bugs
More bugs
- Serial v

About Help

Options controling SSH authentication

Display pre-authentication banner (S5H-2 only)
[] Bypass authentication entirely (S5H-2 only)

Authertication methods

Attempt authentication using Pageant

[ Attempt TIS or CryptoCard auth (S5H-1)
Attempt “keyboard-interactive” auth (S5H-2)

Authentication parameters

[ Mlow agent forwarding

[ Allow attempted changes of usemame in 55H-2
Private key file for authentication:

|C:'-.Users'-.ENANA'-.Desktop'-.Cla\rePumﬂ'if| I Browse...

Cpen Cancel

Regresar al menu Sesion (Session) posteriormente dar clic en Guardar

(Save) para el registro de la clave

putty:

@ PuTTY Configuration

Category:

[#- Session -~
(- Teminal

. Keyboard

- Bell

- Features
- Window

- Appearance
- Behaviour
- Translation
[#- Selection

- Colours

[=I- Connection

.- Proxy

- Telnet

About Help

Basic options for your PuTTY session

Specify the destination you want to connect to
Host Name (or IF address) Port

|uburtu@ec2-3132-214-171 us-east-2.cc| [ 22 |

Connection type:
(O Raw () Telnet (O Rlogin @ SSH () Serial
Load, save or delete a stored session

Saved Sessions
[1S0lutions ODOO |

Default Settings Load

150lutions ODOC

Delete

Close window on exit:
(O Mways (O MNever  (® Only on clean exit

Open Cancel
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Posteriormente debera dar clic en el boton Abrir (Open) para conectarnos

al servidor:

EP ubuntu@ip-172-31-28-112: ~ - O X

Para ingresar al servidor debemos digitar su y luego dar enter y

posteriormente ingresar la contrasefia:

2P ubuntu@ip-172-31-28-

Servidor Sesion iniciada
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Anexo 21: Manual de Plataforma Amazon Web Services

Ingresar a la direccion de Amazon Web Service

https://aws.amazon.com/es/, dar clic en Mi Cuenta y seleccionar la opcién

aws Péngase en contacto con el departamento de ventas  Soporte v Espafiol v  Micuenta =
~—~
relnvent  Productos  Soluciones Precios Documentacion ~ Mas informacion  Red de socios  AWS Marketplace  Capacitacion para c

Finalice su registro en AWS

Millones de clientes estan usando soluciones de la nube de AWS pa™
crear aplicaciones con mayores niveles de flexibilidad, escalabilidad,
seguridad y fiabilidad

Terminar inscripcion

Unase y comience a crear hoy mismo

Consola de Administracion de AWS:

Ingrese usuario y contrasefia:

aws

Iniciar sesion e

Direccién de correo electrénico de su cuenta
de AWS

‘ innovationisolutions@gmail.com|

Amazon GuardDuty

Deteccién de amenazas inteligente
y monitoreo de seguridad continuo

Crear una cuenta de AWS

Mas informacién
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Posteriormente dar clic en EC2:

Grupos de recursos.

Historial

Machine Leaming

Personalize
Paiy

Amazon Rekogntion

Servicios v  Grupos de recursos v * JA ohio ~  Soporte v

€D New EC2 Experience
Tall us what you think @© Welcome to the new EC2 consolel

We're redesigning the EC2 console to make it easier to use and improve performance. We'll release new screens peri ly. We encourage you to try them
EC2 Dashboard and let us know where we can make improvements. To switch between the old console and the new console, use the New EC2 Experience toggle.

Events

Tags ‘ ECz

Reports

Limits Resources c|l e Account attributes
¥ INSTANCES c

. You are using the following Amazon EC2 resources in the EE.U. Este (Ohio) Region:
Instances 9

c 5 . rms [
etenee tpes )| Hestic P ’ e
. VPC

Launch Templates

Dedicated Hosts 0 | Snapshots 0 Default VPC [
Spot Requests .
petfied vpc-b9a7bsd2

savings Plans Volumes 1 Load balancers 0 )

Console experiments
Reserved Instances

Key pairs 1 Security groups 2 Settings

Dedicated Hosts
Capacity Reservations Placement groups o

En el menu actions se despliega la opcion instance state se puede realizar
tres acciones: stop (detener sistema) reboot (reiniciar sistema) y terminate

(finalizar sistema).

M s ot A O e 0
£ ] 2 ot (7] 1to10t1
| . Neme Instance 10 Instance State - Status Checks - Alann Status  Public DNS (IPvé) "
b
[ ] 109780¢4b620 © 22 checks None Y 023132214171 us. 3
) ottings
¥ INSTANCES
Instan o itoring
Launct
i
v Instance: | 1-097e80¢1b620600dS  Public DNS: #62-3-132:214-171.Us-025:2.COMPULe.AMAZONIWS.COM L_L_N-]
i1
Description  Status Checks  Mondtoring  Tags
¢
: I 0 ot bl 15
¥ IMAGES nstance state  running Pyt Publc IF
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0J00

Warning, your Odoo database manager is not protected. Please set a master
password to secure it.

OdooiiSolution [E Backup £ Duplicate @ Delete

Create Database Restore Database Set Master Password

Manual respaldo y reinicio de servidor desde AWS.

Acceso a base de datos para respaldo de informacion.

Deberéa ingresar a la siguiente direccion web: http://ec2-3-132-214-171.us-

east-2.compute.amazonaws.com:8069/web/database/selector

Posteriormente debera dar clic en la opcion manage databases:

0doo

Warning, your Odoo database manager is not protected. Please set a master
password to secure it

OdogiiSolution

Manage databases

Deberé dar clic en la opcion backup, se desplegaré la siguiente pantalla:
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Backup Database

Database Name

OdooiiSolution

Backup Format

zip (includes filestore)

Posteriormente dar clic en el boton backup, se desplegara la ventana para

seleccionar la unidad de almacenamiento donde se guardard el archivo de

respaldo, después de hacer la seleccion dar clic en la opcion guardar.

G Guardar como

Organizar = Mueva carpeta

G Noembre

3 Este equipo
4 Descargas
= Documentos
2 Escritorio
&=| Imagenes
J'i Musica

J Objetos 30
B videos

i Windows (C)
- RECOVERY (D:)
L BN 4

Boor =0 00 maem

4 <« Escritorio » Anexos Tesis LR

Fecha de modifica..  Tipo

Mingudn elemento coincide con el criterio de blisqueda.

Buscar en Anexos Tesis 2

WL IR OdooiiSolution_2020-01-19_05-19-13

Tipo: | Archive WinRAR ZIP

~ Ocultar carpetas

Cancelar

Restaurar una Base de Datos.

Dar clic en la opcion Restore Databases y se desplegara la siguiente pantalla:
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Restore Database

File

Seleccionar archive | Mo se eligio archivo

Database Name

This database might have been moved or copied.

was

® This database is a copy

This database was moved

En la opcion seleccionar archivo debera seleccionar la base de datos que

se desea restaurar asignando el nombre por defecto OdooiiSolution.

Posteriormente dar clic en la opcion seleccionar archivo para guardar el

respaldo, agregar un nombre a la base de datos.
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Anexo 22: Plan de capacitaciéon y credenciales

Se hizo la entrega oficial al empresario de las cuentas de acceso con su
respectiva clave, por motivos de seguridad solamente se deja constancia de los

usuarios de cada una de las plataformas desarrolladas por el equipo consultor:

Correo AWS:

Usuario: innovationisolutions@gmail.com

Correo Odoo:

Usuario: iintegratedsolutions2019@gmail.com

Correo Odoo CRM:

Usuario: solutions.sadecv@gmail.com

Business Facebook:

https://business.facebook.com/lISolutions/

Usuario: utecconsultoria@gmail.com

Facebook Perfil Personal:

Facebook https://www.facebook.com/IISolutions/

Se entreg06 el coédigo de Identificador Instagram e ldentificador de Facebook.

Hootsuite

Usuario: utecconsultoria@gmail.com

Instagram
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Usuario: utecconsultoria@gmail.com

Canva

Usuario: utecconsultoria@gmail.com

Paypal
Usuario: iintegratedsolutions2019@gmail.com

Airtable

Usuario: utecconsultoria@gmail.com

Go daddy
Se ingreso a través de cuenta de Amazon:
Usuario: iintegratedsolutionssa2019@gmail.com

Clave de acceso a Putty y link creaciones de respaldo.

Equipo Consultor Empresario
Propuesta Aprobado
& Souoms, SA.6e ..
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Plan de Implementacién de Accion Clave de Exito y las Acciones
Correctivas 1&I Solutions S.A. de C.V.

Para el plan de implementacion y las acciones correctivas, se debe de realizar
las capacitaciones al personal administrativo y operativo de I1&l Solutions, con el
objeto de que se adiestren en la utilizacion del ERP ODOO v 11.0, con los
modulos que son necesario a desarrollar en la Accién Clave de Exito, aprobada

por el empresario y desarrollada por el equipo consultor, las cuales son:

Inicio {Quiénes Somos? Servicios Galerfa Tienda Blog Contéictenos Iniciar sesién

Correo electrénico

Contrasefia

Condcenos Innovation & Integrated Solutions - A
Servicios.
1&1
Solutions Blog
SA deCV

503 2228-8788 Compartirn ¥in@X

& info@inninttechnology.com

Objetivo General

Implementar la herramienta de ERP ODOO v 11.0, necesario para desarrollar la

Accion Clave de Exito, que ha sido aprobada por el empresario, asi como sus
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valores agregados; en el proceso del desarrollo de la Consultoria Integral

Colaborativa de I&I Solutions y las acciones correctivas.

Desarrollo de laimplementacion

Las fechas previstas para desarrollar la implementacion estan comprendidas
entre el 1 de diciembre de 2019y el 11 de enero de 2020.

Para desarrollar dicho plan ser& necesario que el equipo consultor, presente al
empresario, personal técnico y administrativo los detalles de los médulos del ERP
con cada uno de los apartados que los comprenden, sus manuales,
funcionabilidad, asi como las credenciales del ERP, que quedaran en poder del

empresario.

Para lo anterior se propone la capacitacion realizarla en 3 jornadas de 4 horas,
comprendida los sabados 14, 21 y 28 de diciembre de 8:30 a.m. a 12:00 m.,
con un periodo de receso entre las 10:00 amy 10:30 am y el 4/01/2020 de 8:30

a.m. a 11:00 a.m, para el repaso de todos los modulos si fuere necesario.

Lugar de la capacitaciéon

Se recomienda realizar la capacitacion en las instalaciones de la empresa

utilizando la herramienta, por medio de equipo audiovisual.

Los manuales seran entregados en medios digitales (USB), asi como las

credenciales utilizadas de cada una de las instalaciones del ERP.
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Capacitacién y Entrenamiento

El equipo consultor mediante el uso del ERP y presentaciones inducira y
capacitard al empresario y sus colaboradores, en la herramienta que ha sido
desarrollada para poder llevar a cabo la Accion Clave de Exito, propuesta y
aprobada por el empresario, la cual es: Mercado y Ventas / Relacién con los
Clientes — Gestién de ventas: Elaboracion e Implementacion de un sistema
de gestién de ventas por medio de Sistema ODOO asi como los valores
agregados los cuales consta de la Elaboracién e Implementacion de un plan

comunicacional

A continuacion, se presenta la programacion de la capacitacion en el ERP ODOO
v. 11.0

e Empresario, Equipo
e Usodela e Personal Consultor
herramienta e Administrativo
ODOO. y Operativo
e Ambiente General
de los modulos de
14/12/2019 la herramienta.
e Desarrollo de
maodulos:
e Debates,
e Directorio,
e Contactos,
e Calendario

e Desarrollo de e Empresario, Equipo
maddulos, CRM, ¢ Personal Consultor
Gestion de R iteati
21/12/2019 Ventas, Gestion C%rglenrlzgsgvo
de Compras,
Gestion de
Inventario,
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28/12/2019

4/01/2020

1/12/2019-
11/01/2020

Comercio
Electroénico.
Marketing por
Email, Punto de
Venta y Sitio
Web, Proyectos,
Partes de Horas

Médulo de
Contabilidad y
Repaso de
todos los
modulos.
Acciones
Correctivas

Acciones correctivas

Empresario,
Personal
Administrativo y
Operativo

Empresario,
Personal
Administrativo
y Operativo

Empresatrio,
Personal
Administrativo

y
Operativo

Equipo
Consultor

Equipo
Consultor

Equipo
Consultor

Las acciones correctivas provendran de las interacciones que realice el equipo

consultor principalmente con el empresario y sus colaboradores, para lo cual se

tomara nota y se corregird en el transcurso de la semana posterior a la

capacitacion y entrenamiento del ERP.

Lo que se pueda corregirse en el momento, sera realizado in situ, de no tener

respuesta se hardn las consultas técnicas necesarias y se procedera a la

solucion; la cual sera propuesta por el equipo consultor y aprobado por el

empresario.
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Atentamente

Equipo Consultor Emfpr (o]
Propuesta Aprobadao
1 & oo, SA.teC.
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Anexo 23: Informes de seguimiento

mlw.rxldad zonaléfloa

Nuestro Compromiso es la Innovacion

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: %/n/ﬂn{\ 6}?4 ”Mﬂ/fé‘/

Fecha: /4 /29/17

Equipo Consultor: /1 ?m/ Gensul o 48

Nombre y Apeliidos

_{ug di foria 'Qa%?qvlg ?ar/ N
Fasiec) 4{/154/4 vidbtires Prres
«th[ MeBenos Meny, vad ,L/zmu/o -
vaaf’ s ey /e/ﬂ?m/ dae//a 1,

Breve dmﬂde- de la actividad realizada:

;2(5(/) um~ a/( dms./// o m/ /h"'/"/(Sﬂrl.U.

AY_-_. — ] |
{!

- : Ql oS A ol
Firma del Empresario: g 5(‘4’45 g-rl- ' UUB SOA

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Presentacion Ing. Ramon Presentacion Licda. Luz
Herrera a Empresario. Rodriguez a Empresario.

Presentacion Licda. Jessica Presentacion Licda. Raquel
Valladares a Empresario. Menjivar a Empresario.
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Presentacién Grupo Consultor. De Izquierda a Derecha: Ing. Ramén Herrera,
Licda. Raquel Menjivar, Ing. Eduardo Colocho, Licda. Mary Retana, Licda. Luz
Rodriguez y Licda. Jessica Valladares.

Equipo Consultor
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@ Universidad Aecnolégioa

7 Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: ?/ff"// w.'m'é eMpreSar’o — Daqna':/ov,
- /

Fecha: 2/ /.srj.mq

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos rma

/ws Ao Marna 2/mez A,

aT asisev Lilibet) l/a/ac‘ra 2/(?

@9&1/ /Uo/ﬂng I//ﬁ)/ var/ l‘{éﬂd&é =
.?amon Ansz/o/a' S rrescw Coelo

Breve descripcion de la actividad realizada:
Prmer V/.'s‘/é./ U _emprsaro — @/"W”“’//( 0.
I'4 7

Inicco 900 a-m .

Vd,

/J
5 —

&ISulut'mmv"

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Herramienta Diagnéstico. De izquierda a Derecha: Ing.
Eduardo Colocho, Licda. Jessica Valladares, Licda. Luz
Rodriguez y Ing. Ramén herrera.

Herramienta Diagnostico. De izquierda a Derecha: Ing.
Eduardo Colocho, Licda. Jessica Valladares, Licda. Luz
Rodriguez y Licda. Raquel Menjivar.
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Nuestro Compromiso es la Innovacion
INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: __Jqundas_ Visito - KHermnuema
v -+

Fecha: 28 / 07/ 2019
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos

lvz de Marin ML Perlow
Jessica Libberh Vorll o clorey ?ed!z
?aquet Nol»mm Men ji jj var Vk/aaoeo
2am0n /nfnal(J H{/rﬂa (oelao

Breve descripcidn de la actividad realizada:

Jmmda ViiT _fmpresorio_- DiognisicO
ero : 100 4

Jmagu‘zo; 12100 PH

2=

A
I&lSolumnsswz

Firma del Empresario: e

g

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado

—
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I & I Solutions

7>

3

o

- /////le”

Herramienta Diagnéstico. De izquierda a Derecha: Ing. Ramén Herrera,
Licda. Raquel Menijivar, Ing. Eduardo Colocho, Licda. Luz Rodriguez y Licda.

Jessica Valladares.
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Ubiversidad Toonolsgica

Nuestro Compromiso es la Innovacién
INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: __| & 0 17 \I?Q"Z\ ~ Heremem

Fecha: NS/ /D] 201 G
Equipo Consultor: | "%‘3 ("""5"‘“““"

Nombre y Apellidos G /
Loz Jp, Haen ‘toénae_?alL ave. A2,
'Se; x 0»I‘ ) 2. !‘J \u?

§ —
. L

Breve descripcidn de la actividad realizada:

Tercen \igHa o I.mp&inﬂe- Ql]sng's"hco

—Inxlo 9icopM

|
Firma del Empresario: |

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Herramienta Diagndstico. De izquierda a Derecha: Ing. Ramon
Herrera, Licda. Jessica Valladares, Ing. Eduardo Colocho, Licda. Luz
Rodriguez y Licda. Raquel Menjivar.

Herramienta Diagnéstico. De izquierda a Derecha: Ing. Eduardo Colocho,
Licda. Raquel Menijivar, Licda. Luz Rodriguez y Licda. Jessica Valladares.
(Tom6 Fotografia Ing. Ramén Herrera)
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Untversidad Xoonolsgioa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: #A’ %5/,4/ 6vm/0 0477(‘/6 gﬁn Mcm—é/

Fecha: /2 |10 [19
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos
{3 e Mavia -ﬂ%rya 2 7//0
Gresiows {ibbell Vallackres bre

Zz?al,/ Mémy /‘-(en/rvap ’/upat/o _M

?4/»00,* d‘ﬂsx/dd %W Z”’%

Breve descripcion de la actividad realizada:

5/’-" Visito Gerente e Qoyeaé Ean M‘anzo

Firma del Empresario:

——F < r&nmm??"

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Visita Realizada a Gerente de Proyecto y personal administrativo en
San Esteban Catarina, San Vicente.
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Uhiversidad Aeonolégica

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: ,'P")t’/{pc:ofv de accon clpe de €xizo.

Fecha: 24 | 19/ 19

Equipo Consultor: }'J’MO Wf'm and J’77rq7e d O’OL7’U’U S Aok C
Nombre y Apellidos {
Jesicn LU beh Vallaclare) ,Pérfz
We de Maja, Zodriguez pera
Za Ho Me'})j’jtar Mercoclo
Lanx Arisp oy Herrera . Coeulo

Breve descripcién de la actividad realizada:

52 Elﬁfﬂﬂh !h &‘ﬁ & ‘2‘&20;& Corno lAg

W&é_um_ﬂum_mﬁ_
E b a1 O s ae E/':i a". M‘rz ad2o g le-é‘) //
~ ) - Boiall - édof-{)i’-, iu”""'/"j

Elalpagivn £ 1’M;)Mn‘n’n & /)Lg &
2 Al p vk ODDO.

ol

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado

Firma del Empresario: (@

v

375



Presentacion Accién Clave de Exito Presentacion Acciéon Clave de Exito
Licda. Luz Rodriguez a Empresario. Licda. Raquel Menjivar a Empresario.

Presentacion Accion Clave de Exito Presentacion Accion Clave de Exito
Licda. Jessica Valladares a Empresario. Ing. Ramon Herrera a Empresario.
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a.lvutldad zo.nolégloa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: __ V57 Emparin. “Disgrrshen

Fecha: o5/, | /9

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos
Lo: & HIBI:g!“ g :!!
3 ; / + 2

Brse|_Nolte sl %g
_LA@LJHLLM/D )

Breve descripcién de la actividad realizada:

Iﬂ.a'z =4 &gan‘ ‘> 8:30 bM -

——ﬂw-')zlL&lga_*_S:émr_,agfaML?ﬁL

- Soll ¥

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Herramienta de Diagnéstico. De izquierda a Derecha: Ing. Eduardo
Colocho, Licda. Raquel Menijivar, Licda. Luz Rodriguez, Licda. Jessica
Valladares y Ing. Ramén Herrera.

Herramienta de Diagnéstico. De izquierda a Derecha: Ing. Eduardo Colocho,
Licda. Raquel Menjivar, Licda. Luz Rodriguez y Licda. Jessica Valladares.
(Tomo Fotografia Ing. Ramén Herrera)
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INFORME DE SEGUIMIENTO

il
Actividad realizada: ‘QV."’W C)ﬂf‘w’ 74&’97‘/ ﬂ/ﬂ()

Fecha: /¥ | 1 1/7
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos

Lo Qriedetes Lo Ooctlo %j
Sesiva) (illbeth Valledores Roge kpf‘/
f”q’d U/flﬂy A//n//t(/ H(,yd,/a

A\l

~5
Breve descripcién de la actividad rull/udo: )
Bimerao ﬂa/va%abr/ &y frra3anO {'»s%/rvt)

0000 gttt : Direedoris e Borteohbs, azr
Gushon oo Uhnte

Vi
/\/
Firma del Empresario: % @M SA (N

| Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Capacitaciéon Sistema ODOO. De izquierda a Derecha: Ing. Eduardo Colocho,
Ing. Ramon Herrera y Licda. Raquel Menjivar. (Tomo Fotografia Licda. Jessica
Valladares)

Empresario Ing. Eduardo Colocho, interactuando con sistema ODOO.
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ulmﬁdadunol

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

/
Actividad realizada: C)afm»/u*r( 0050 2% Sasion

Fecha: 2/ / 12/ 2009

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos

?mah Arisdiles /{rr/ﬂ«/ Qoe Ji6
Fessiccd Lilbe/B Usdlylrer Fre s

@/;w/ Up/mﬂ/ A#n //W7 l\'/mal/o
_'[\U: /[ /‘/ 0na, 7\) %)

Breve descripcién de la ucthnd realizada:

_?"“' ﬂ%-‘?m\/ ﬂ,g/m/l,/ 0/0 w,}m/rwﬂd
X e/ @(m/ ol %V/LAS

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el Brupo como comprobacién que todos han participado
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I & I Solutions

Capacitacion Personal Operativo. De izquierda a Derecha: Ing. Eduardo
Colocho (Hijo), Ing. Ramoén Herrera y Licda. Raquel Menjivar, Ing. Eduardo
Colocho (Padre) y Licda. Jessica Valladares. (Tomo Fotografia Licda. Luz
Rodriguez).
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Ukiversidad Xoonolégioa

Nuestro Compromiso es la Innovacion

INFORME DE SEGUIMIENTO

; ol
Actividad realizada: __ /2176070 Qapercd 't{c/aw‘ Oclo?

Fecha: 25 /12 | 19
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma
@mgh drl.s// /—(é %mra/ @»e/lz) A %
Tessier) {1/116/4 Wellayres ';()/f?\g }& =

Qm’;r/ef Qﬁm}q /«{/?Tm] .i//nt/tla %— /

vy v MYt Z‘,@ﬁ /9 aﬁ ,éffa:zé
! _/

Breve descripcion de la actividad realizada:
Jercerae aalpam'fég@’x 2% em,m"&fﬂo .
persene ! 06//?%/ Qo r w0ty /rS 0(74*6///”!/;
792'),%”45 y Partes ot florns @;m" ey,
ln '%n o /(‘/('(ﬂ(éc) Dﬁq/'/t/ .

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Capacitacion Personal Operativo. De izquierda a Derecha: Ing. Ramon
Herrera, Sra. Beatriz Reyes (Asistente), Ing. Eduardo Colocho, Licda. Raquel
Menjivar y Licda. Jessica Valladares.

Capacitaciéon Sistema ODOO. De izquierda a Derecha: Licda. Raquel Menjivar
y Licda. Jessica Valladares.
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alvuﬂdod Zanaldgloa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

g‘e!\

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: 0// me/ Qa/d%ﬂa'r\,/ 6%0

Fecha: O4 |01 | 3020
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos

Fossiw /// /e/A Uaﬂdféfﬂ ?r( 2
?aman Oﬂs/ A Horerd Boello
(93 de Mardw) Lodiguog Portcd
7\4,?0(/ {Mm;/ »‘/}j /'/'u‘:(/ L(é,pmjﬂ

Breve duaipddn dela aaMdod realizada:
Al Ww ole Oaﬁaalétlﬂw gm—/m o)

ODOO a ?mma/{ oo/m/n/ok /W) 41

_?ﬁ(/ n./ A2,

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Ultima Capacitacion a empresario y personal administrativo de sistema
ODOO.
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Unlnraldad zonoldﬂos

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: _Mum ’Du+1\,l

Fecha: |1/ o) | 2020

Equipo Consultor: In-’?m/ C’a~:... ”ues

Nombre y Apellidos Firma
&A,;a L L, L;hi Vv //2 J&%
?A L bh N ECAQD

?Amw A

-L—-v—; A. Hy.)g &allﬁl&l ?DJA f

Breve descripcién de la actividad realizada:

Togahcioe o Rtty an ol sgvign df Zenptmse

_y_.biz.ﬁu_n}._cw

i

—/

Firma del Empresario: Sobons, S.A. 6o G\,

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Equipo consultor y Empresario realizando la instalacion de sistema Putty
para establecer la conexién remota con el servidor.
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Anexo 24: Estrategia de Ventas Innovation & Integrated Solutions

©

1. Lograr posicionamiento de marca con los servicios y productos de &I

|&I

Solutions
S.A.deCV

Objetivos:

Solutions.

2. Reducir el tiempo de respuesta en redes sociales en un 80%.

3. Aumentar notoriedad de marca en un 70% conforme el segmento de
mercado online seleccionado.

4. Mejorar la experiencia en relacion con los clientes.

5. Generar trafico en redes sociales y tienda en linea.

1. Estrategia 1. Punto de venta
a. Téacticas:
i.  Seleccion de productos y facturacién de productos en
tienda local.

ii.  Actualizacion constante de precios y productos.

2. Estrategia 2: Marketing Digital
a. Tacticas
i. Redes Sociales:
ii. Facebook

1. Respuestas automaticas
2. Respuestas guardadas
3. Interactividad con el cliente
4

. Creacion de citas
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5. Solicitud de datos del cliente para
seguimiento.

6. Programacion de pautas organicas y pautas
pagadas.

7. Respuestas inmediatas para mejorar el
tiempo de respuesta.

lii.  Instagram

1. Transformacion de perfil personal a perfil
comercial.

2. Publicacion de contenido relevante para
audiencia.

3. Involucrar méas usuarios en Instagram:
Publicar en Facebook y permitir el
redireccionamiento a Instagram.

4. Identificar servicio o producto insignia.

b. Canva
i.  Edicion de fotos.
ii. Disefio de artes para redes sociales y marketing por Email.

iii.  Disefio de artes para promociones.

c. Hootsuite
i.  Presentar contenido en nuevos formatos (Videos 360°, Live
photos, realidad virtual y IGTV).
ii. Programar campafas organicas de manera semanal, en
Instagram y Facebook.
3. Estrategia 3: Pagina Web y Tienda en linea

a. Tacticas
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i.  Actualizacién de precios y productos.
li.  Seguimiento de carros abandonados.
iiil.  Promover SEO en la pagina web.

4. Estrategia 4: Blog corporativo
a. Tacticas
I.  Contenido relevante para la audiencia.

li. Seguimiento a suscriptores.

5. Estrategia 5: Email marketing
a. Tacticas
I.  Grupos de destinatarios dependiendo la campafa.
ii.  Envio de promociones, actualizaciones de precios y

reconocimiento de marca.
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Anexo 25: Manual de Instalacién de Amazon Web Services

Ingresar a Amazon Web Services desde el Navegador, crear usuario para nueva

cuenta haciendo uso de una tarjeta de crédito para adquisicion del servidor.

Step 1: Choose an Ama'%“ougwsMachine Image (AMI)

0d641b82c75469e3a (64-bit Arm)

(http:/Avww ubuntu.com/cloud/services).

Free tier eligible

Root device type: ebs  Virtualization type: hvm  ENA Enabled: Yes

Root device type: ebs  Virtualization type: hvm  ENA Enabled: Yes

Root device type: ebs  Virtualization type: hvm  ENA Enabled. Yes

& Microsoft Windows Server 2012 Base - ami-0fab9f56b204faa0a
Windows  Microsoft Windows 2012 Standard edition with 64-bit architecture. [English]

Root device type: ebs  Virtualization type: hvm  ENA Enabled: Yes

1.Choose AMI 2 Chooselnstance Type 3. Configure Instance 4. Add Storage ~ 5.AddTags 6. Configure Security Group 7. Review

d SUSE Linux Enterprise Server 12 SP4 (HVM), SSD Volume Type - ami-01a3959899e3dc7c6

SUSE Linux  SUSE Linux Enterprise Server 12 Service Pack 4 (HVM), EBS General Purpose (SSD) Volume Type. Public Cloud, Advanced
Systems Management, Web and Scripting, and Legacy modules enabled

@ Ubuntu Server 16.04 LTS (HVM), SSD Volume Type - ami-0f93b5fd8f220e428 (64-bit x86) / ami-

Ubuntu Server 16.04 LTS (HVM),EBS General Purpose (SSD) Volume Type. Support available from Canonical

Cancel and Exit

64-bit (x86)

@® 64-bit (x86)
O 64-bit (Arm)

64-bit (x86)

Seleccionar el servidor Ubuntu gratis en amazon aws en el servicio ec2.

Step 7: Review Instance Launch

~ AMI Details
@ Ubuntu Server 16.04 LTS (HVM), SSD Volume Type - ami-0f93b5fd8f220e428

Root Device Type: ebs  Virtualization type: hvm

~ Instance Type

t2.micro Variable 1 1 EBS only

¥ Security Groups

Security group name launch-wizard-1
Description launch-wizard-1 created 2019-07-30T18:08:52.325-07:00

Instance Type ECUs vCPUs Memory (GiB) Instance Storage (GB)

1.Choose AMI 2. Chooselnstance Type 3. Configure Instance 4. Add Storage ~ 5.AddTags 6. Configure Security Group 7. Review

Please review your instance launch details. You can go back to edit changes for each section. Click Launch to assign a key pair to your instance and complete the launch process.

Ubuntu Server 16.04 LTS (HVM),EBS General Purpose (SSD) Volume Type. Support available from Canonical (nttp://www.ubuntu.com/cloud/services)
eligible

EBS-Optimized Available

Edit AMI

Edit instance type
Network Performance

Low to Moderate

Edit security groups

Define key pair and launch

Cancel = Previous Launch

Posteriormente reservar el server, con el usuario creado en amazon, se genera

la clave odooclave.pem con la que se conectara. Ver pantalla siguiente:
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Select an existing key pair or create a new key pair

Akey pair consists of a public key that AWS stores, and a private key file that you store. Together,
they allow you to connect to your instance securely. For Windows AMIs, the private key file is required to
obtain the password used to log into your instance. For Linux AMIs, the private key file allows you to
securely SSH into your instance.

Note: The selected key pair will be added to the set of keys authorized for this instance. Learn more
about removing existing key pairs from a public AMI.

[Create a new key pair V]
Key pair name
[opoodiave

Download Key Pair

Q You have to download the private key file (*.pem file) before you can continue. Store
itin a secure and accessible location. You will not be able to download the file
again after its created.

Cancel EENLEILESLLEN

Buscar entre todos los servicios y establecer E000000.

Launch Status

@ Your instances are now launching
The following instance launches have been initiated: i-078a21d4cb3ea7418  View launch log

©  Get notified of estimated charges
Create billing alerts to get an email notification when estimated charges on your AWS bill exceed an amount you define (for example, if you exceed the free usage tier).

How to connect to your instances

Your instances are launching, and it may take a few minutes until they are in the running state, when they will be ready for you to use. Usage hours on your new instances wil start immediately and
continue to accrue until you stop or terminate your instances.

Click View Instances to monitor your instances' status. Once your instances are in the running state, you can connect to them from the Instances screen. Find out how to connect to your instances.

~ Here are some helpful resources to get you started

+ How to connect to your Linux instance * Amazon EC2: User Guide

+ Leamn about AWS Free Usage Tier + Amazon EC2: Discussion Forum

Seleccionando el servicio en la nube EC2:

- Amazon Managea & Coderipeiine ) Mediaackage =
o j":k;:ﬂ:o @ Codestar © MediaStore l
@ Amezon Porsonaize 2] Cognito © MediaTailor
@ Ameaon Poty 2 Config @ Mobile Hub
8= Amazon QLD <> Control Tower A msk
. Arfazon Rodshift ? Data Pipeline [ Neptune
T - 4 gzmse Migration § Opsworks
8 Amazon Sumerian & DataSync @ Fopont
) Amazon Textract & Device Farm Qs
[ Amazon Transcribe & Direct Connect @ s
[ Amazon Transiate 8 Directory Service @ Reognion
* AP Gateway @ DynamodB E m i
1] Asgfvglm Discovery ® + Route 53
3. AppStream 2.0 @ ek s
P [ Ecs M S3 Glacier
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Posteriormente se debera definir como se lanzaran puertos.

EC2 Dashboard Launch Instance Connect  Actions v

Events
Tags « | Q Fiter by tags and attributes or search by keyword o
Reports }

[ ] Name - Instance ID ~ Instance Type - Availability Zone - Instance State - Status Checks - Alarm Status
Limits

(] i-078a21d4cb3ea418  t2.micro us-east-2c @ running & 2/2 checks None
Instances

Launch Templates
Spot Requests
Reserved Instances
Dedicated Hosts

Capacity Reservations

AMls Instance: | i-078a21d4cb3ea7418  Public DNS: ec2-3-14-9-239.us-east-2.compute.amazonaws.com
Bundle Tasks
Description | Status Checks = Monitoring = Tags

Instance ID  -078a21d4cb3ea7418 Public DNS (IPv4) ~ ec2-3-14-9-239.us-

Snapshots . Instance state  running IPv4 Public 1P 3.14.9.239

A O ® 0

1to10f1

Public DNS (IPv4)

€c2-3-14-9-239.us-eas

N N=

Volumes east-2.compute. amazonaws.com




