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Resumen Ejecutivo

El Documento presentado a continuacién es el resultado de la evaluacion
de Roja Banquetes, 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 aprobacion de informe, presentacion de
informe final, en las que interactuaron el equipo consultor, el empresario y sus

colaboradores directos.

En el proceso de Diagnéstico Integral realizado por el Equipo Consultor se
identificaron aspectos puntuales en 12 grandes areas de gestibn con sus
correspondientes sub-areas evaluadas, lo que permitié sefialar las principales
“Areas de Oportunidad” las cuales se describen ampliamente en la seccién de

Diagnostico del Consultor.

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

impacto y factibilidad, siendo estas:



Cuadro N° 1. Areas prioritarias a intervenir

Areas de Mejora Sub Areas

Direccion Estratégica ¢ Objetivos Estratégicos

Direccion y Liderazgo e Instrumentos de Gestion

Mercadeo y Ventas e Relacién con Clientes

Mercadeo y Ventas e Segmentacién, Mercado Meta y Posicionamiento
Mercadeo y Ventas e Gestion de Ventas

Mercadeo y Ventas e Comunicaciones

Recursos Humanos e Politica de Personal

Fuente: Elaboracion propia equipo Consultor.

En reunién con la empresaria y el equipo consultor se determiné el area
de oportunidad a intervenir estableciéndose la accion clave de éxito a

implementar la cual consiste en:

Elaboracion e implementacion de Sistema de Gestién de Mercadeo y Ventas

en Odoo, que incluya:

e Creacion e implementaciéon de Modulo Gestion de Ventas
- Flujo de ventas para relacion con clientes

- Segmentacion de clientes segun perfil



- Gestiodn de cotizaciones

- Ingreso de productos

e Creacion e implementacion de Modulo de Sitios Web
- Informacién de la empresa
- Servicios que ofrece

- Redes sociales

e Creacion e implementacion de Médulo de Campafias de envios masivos
- Base de correos de contacto de posibles clientes

- Camparfia de marketing mediante correo electrénico

Es asi como en un plazo de dos meses se implementd la accion clave de éxito
la cual fue elaborada de manera conjunta con el empresario y sus colaboradores

mAas cercanos.

Los resultados obtenidos de la implementacién fueron los siguientes:
e Se disefid y construyo un sitio web a través de la plataforma Odoo, que
permite instalar diferentes médulos para la gestion del negocio.
e A través de la plataforma Odoo, se logré el seguimiento de los clientes
por medio del médulo de gestion de Ventas (CRM), que permite tener el

control en todo el proceso de la venta y post- venta.



Por medio del cambio de configuracion de Facebook tipo fan page a una
pagina comercial se lograron mayores beneficios para la relacion con el
cliente.

Con el disefié de un formulario en la pagina web, para que los clientes
potenciales se suscriban, se logré generar una base de datos de clientes,
a los cuales se les puede dirigir camparias publicitarias.

Se realizé un plan de mercadeo digital, para conocer las caracteristicas
de los posibles clientes y asi poder hacer una buena segmentacion.

Se establecieron los objetivos mercadeables a alcanzar durante el
periodo, con la ayuda de las herramientas digitales.

Con el cambio de Facebook tipo fan page a tipo comercial, se mejora la
forma de segmentar el mercado, para dirigir los esfuerzos publicitarios a
un mercado meta en especifico.

Se cred e implemento los mddulos de Directorio de contactos y médulo
de portafolio de productos, que ayuda a realizar las cotizaciones de una
manera facil y rapida; con la ayuda de un formulario en la pagina web, el
visitante puede efectuar consultas dejando su nombre, teléfono, correo
electronico, generando base de datos y estadistica de trafico en la pagina.
Por medio de la integracion del Facebook y sitio web, se tiene la
capacidad de lanzar campafas publicitarias para la busqueda de nuevos

clientes, con el menor uso de los recursos posible.



e Por medio de la pagina web, se muestra informacién de la empresa y
productos y servicios que ofrece, de lo cual se genera la identidad del
negocio, por medio del pensamiento estratégico.

e Con la integracion del sitio web y la pagina de Facebook, se realizé una
camparfa de promocion de rifa de un Cheesecake, para posicionar la
marca y generar una base de datos de clientes potenciales.

e Con el médulo para campafa de envio masivo de correos, se logra llegar
a todos aquellos clientes potenciales, que se suscribieron a la pagina o
solicitaron cotizacion y ahora son parte de la base de datos de Roja
Banquetes.

e Se genero trafico en la pagina, por medio de los leads, lo cual posiciona
la marca dentro de la participacién de mercado.

e Se creb el portafolio de productos y se planteé la estrategia de precios,

para competir dentro del mercado.

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

competitividad de la organizacion.



|. Parte: Diagndstico y Accion Clave de Exito

1.1 Informacion Basica de la Empresa

Cuadro N° 2. Informacién de la empresa

SOLICITUD DE DIAGNOSTICO

Ref. Nombre Campo Contenido Campo
1 [Nombre Contacto Empresa Alejandra Alas de Sagastume

2 |Cargo Propietaria

3 |Razoén Social Empresa Elsie Alejandra Alas Flores

4 |Matricula de Comercio NO

5 |Giro Empresa Actividades varias de restaurantes
7 |Sector Alimentos

8 |N° Empleados Jefes 3

9 |IN° Empleados Administrativos 3

10 |N° Empleados Operarios 12

11 |N° Operarios Permanentes 4

12 [N° Operarios Temporales 8

. s Res. Dinamarca Av. Copenhague Casal0-B,
13 [Direccion
Ayuxtutepeque

14 |Ciudad / Pais San Salvador, El Salvador

15 |Teléfonos 7468-2849

16 |Fax NO

17 |E-mail roja.banguetes @gmail.com

18 |Mes / Afio Fundacién Empresa febrero-15

19 |Namero de Productos 10

20 |Principal Producto / Servicio 1 Alimentacidn para capacitaciones
21 |Principal Producto / Servicio 2 Refrigerios

22 |Principal Producto / Servicio 3 Almuerzos

25 |Ventas Netas Totales Ultimo afio $90,000.00

26 |Ventas Netas Totales Penlltimo afio $70,000.00

27 |Ventas Netas Totales Antependltimo afio $18,000.00

28 |Exportacién Directa (SI/NO) NO

29 |Exportacién Distribuidores (SI/NO) NO

30 |Exportaciones Totales Ultimo afio NO

31 |Exportaciones Totales Pendltimo afio NO

32 |Exportaciones Totales Antependltimo afio  |[NO

33 |¢ Ha utilizado instrumentos de fomento? Sl

34 |¢;Cuéles? CONAMYPE, FUSAL

Fuente: Elaboracion propia equipo Consultor.




1.2 Diagnoéstico del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan los aspectos relevantes encontrados en las
Areas de Gestién, especificamente en cada una de las sub-areas que las
integran, por el Equipo Consultor en el proceso de entrevistas mas verificacion

visual y visitas a la organizacion.

1.2.1 Direccion Estratégica
Mision — Vision
La empresa Roja Banquetes es una empresa localizada en el municipio
de Ayutuxtepeque, Departamento de San Salvador, la cual se dedica a brindar

servicios de banquetes empresariales y sociales.

La mision del negocio es “Brindar una experiencia agradable en servicios
de banquetes, caracterizados por una buena atencion y buen sabor de nuestros
menus, cuidando cada detalle para que la vivencia de nuestros clientes sea
inolvidable, garantizando la sostenibilidad a través de una excelente gestion de
talento humano y uso eficiente de la materias y equipos”. La contribucion principal
a los clientes es dar un valor agregado en la calidad de los alimentos, excelente
presentacion en los platillos, buen sabor en todos los platillos, atencion
personalizada y buen servicio al cliente, de esta forma es como se han dado a

conocer y se han ganado nuevos clientes a través de las recomendaciones.



Bajo el enfoque de la propietaria los empleados implicitamente comparten
la misién, la cual no ha sido divulgada por ningun canal de comunicacion y solo
es conocida por la propietaria. La visidon de la empresa a tres afos es “Ser una
empresa de alto prestigio en el mercado, destacandose en sus productos y

servicios con profesionalismo, compromiso y un alto estdndar de calidad integral.

Historia de la empresa

La empresa fue fundada inicialmente por dofia Rubidia, la madre y sus
hijas: Alejandra y Graciela quienes impulsaron el negocio. Fue fundada por
crecimiento familiar/econémico y emprendedurismo. Durante 15 afios dofia
Rubidia cociné para los vecinos pollos y pavos, poco a poco se fueron dando a
conocer por su calidad y sabor. Luego involucré a sus dos hijas para poder
cumplir con algunos eventos. Mas tarde, Alejandra una de las hijas estudio para
Chef y comenz6 a montar pequefios eventos y fueron buscando clientes hasta
que Graciela la otra hija logré su primer cliente principal que les permitié impulsar

el negocio.

Durante la trayectoria de su negocio, los principales problemas que han
tenido es la falta de capital de trabajo y experiencia. Con el tiempo han adquirido
el conocimiento para el trato con el personal, montar eventos, logistica y otros.
Actualmente la empresa se encuentra en fase de crecimiento del negocio; desde
gue se dio a conocer como Roja Banquetes, ya son 5 afos, lo que les ha

permitido mejorar constantemente.



Obijetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos no los tienen definidos por escrito; pero
implicitamente en familia, definen lo que van a hacer (Alejandra, su madre
Rubidia y su hermana Graciela). El objetivo central de la empresa es la expansion
del negocio y el incremento de las ventas. Los objetivos a corto plazo son
impulsar las ventas en servicios de alimentacion para capacitacion, y a largo
plazo quieren tener su propio centro de capacitaciébn y un local propio para

eventos empresariales.

Aungue los planes de accidn no estan por escrito, estan trabajando con
pasantes de INSAFORP para que puedan impulsar las ventas y obtener
resultados a corto plazo. Los principales problemas para el cumplimiento de los
objetivos son: la falta de capital de trabajo, de capacitacién en ventas y recurso
humano reducido para actividades administrativas. Las principales debilidades
son: la falta de un presupuesto para inversion, falta de organizacion, demora en
los tiempos, no hay una calendarizacion de clientes, no pueden tener mucho
producto de inventario por ser productos perecederos, no existen 6rdenes de

pedidos y en ocasiones las cotizaciones se mandan tardias por falta de tiempo.



1.2.2 Direccion y Liderazgo
Estilo Directivo
En la empresa Roja Banquetes, las decisiones Gerenciales se toman a

través de un consenso, al que llegan las tres jefaturas duefias del negocio.

A nivel gerencial la propietaria y la jefa de eventos tienen una mayor
participacion en actividades operativas, las decisiones que se toman en conjunto
son para temas estrictamente gerenciales, como inversiones mayores, seleccion
de proveedores y contratacion de mas personal. Las decisiones que toman son
de tipo financiera, operativa y administrativa. Las directrices que tiene cada
jefatura en su respectiva area o departamento son: Alejandra se encarga de
realizar la coordinacion general de la empresa; Graciela se encarga de las ventas
de la empresa y coordinacién de los eventos; y Rubidia dirige el area operativa
de cocina. Al ser una empresa familiar los puestos de jefaturas estan ocupados
por las tres duefias que ejercen la autoridad en cada una de sus areas.
Actualmente no existe un plan de evaluacion del impacto de las decisiones

tomadas por las tres propietarias.

Autonomia
Las decisiones a nivel gerencial las toman entre las tres propietarias ya
sea de tipo administrativo, operativo y financiero; no hay personas o instituciones

qgue intervengan en las decisiones gerenciales. Asi mismo no cuentan con



mandos medios, las decisiones las consideran entre las tres propietarias y

responden ante ellas mismas.

Instrumentos de Gestion
En la empresa no se utlizan Instrumentos de Gestion para tomar
decisiones, sin embargo, cuentan con un registro de compras, costos, gastos y

ventas; y con base a estos registros pretenden minimizar costos.

Las decisiones importantes como de inversion o el estudio para un
proyecto, necesitan el respaldo de las tres propietarias para cualquier ejecucion

y los resultados obtenidos se comunican de manera verbal.

1.2.3 Andlisis del Entorno
Normativa e Institucionalidad

La empresa se rige por las normas establecidas por el Ministerio de
Hacienda, Ministerio de Trabajo, actualmente estan en proceso de autorizacion
con el Ministerio de Salud. Asi mismo con las regulaciones por parte de la
Alcaldia Municipal de Ayutuxtepeque. Entre las regulaciones o normativas que
pudieran afectar la empresa en el futuro son aspectos tributarios y fiscales,
incremento al IVA, multas, sanciones e incrementos al salario minimo o cualquier
otro impuesto que influya de manera negativa en la actividad economica del

negocio.

Entre las instituciones que intervienen en la actividad del negocio estan los

bancos del sector financiero, CDMYPE Y BANDESAL estas instituciones
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gubernamentales promueven créditos en condiciones accesibles para capital de
trabajo, expansion del negocio, optimizacion de recursos y atender mas demanda
de los clientes. Asi mismo han recibido apoyo de INSAFORP con capacitaciones

en ventas y administracion.

Comprension del Sector
Algunos de los aspectos de la economia que afectan al sector empresarial
es un posible aumento al IVA y de otros impuestos a productos como la gasolina
y telefonia, los cuales provocarian un alza en los precios de los productos que se
adquieren para hacer los banquetes y por lo tanto se reducen los margenes de

ganancia.

La empresa se dedica exclusivamente al sector econémico de servicios y
no estd afiliada a ninguna gremial; tampoco recibe atenciéon del sector. De
acuerdo a la opinion del empresario este sector se encuentra subvalorado, la
competencia es fuerte y esto hace que los precios sean a la baja y se genere

competencia desleal.

Para conocer adecuadamente el entorno se recolecta informacioén a través
de los medios de comunicacion y redes sociales, esto permite implementar

nuevos menus y crear nuevas ideas que permitan competir en el mercado.

Alianzas
La empresa cuenta con Alianzas con otras empresas tales como de

alquiler de mobiliario para eventos, discotecas y batucadas, tratando de cubrir

7



todas las necesidades de los clientes y generando mas oportunidades de

negocios.

A futuro tienen proyectado realizar alianzas que favorezcan el crecimiento

del negocio tales como: proveedores de alimentos y bebidas.

1.2.4 Mercadeo y Ventas
Relacion con Clientes
Roja Banquetes no cuenta con una unidad especializada que se encargue
en la atencion pre y post venta, sin embargo, la jefa de eventos es quien realiza
la comunicacién con el cliente durante todo el proceso de la venta. La empresa
tampoco cuenta con un proceso definido para la captacién de nuevos clientes y

el seguimiento que estos requieren.

Asi mismos, los clientes estan clasificados como empresas y clientes
varios de acuerdo a un registro manual, la jefa de eventos es la encargada de la
relacion con los clientes y por medio de conversaciones busca retroalimentacion
y establecer una amistad. Los clientes valoran la calidad de los productos y
capacidad de respuesta; estan conscientes que las llegadas tardes, mala actitud
y si la calidad no es la esperada los disgusta. Las quejas las atienden
personalmente, reciben llamadas y escriben al correo y WhatsApp. Asi mismo los
meseros se encargan de preguntar si hay alguna insatisfaccion del algun cliente

para resolverlo; efectuandolo con descuentos o alguna regalia.



Segmentacién, Mercado Meta y Posicionamiento

La empresa no cuenta con una base de datos de clientes definida, pero si
poseen registro de ventas y por medio de esta clasificacion los definen como
empresas Yy clientes varios. De acuerdo a los servicios que ofrecen, el mercado
meta que aspiran llegar son empresas como: centros de capacitacion y call center
ubicados en San Salvador y La Libertad. Una desventaja que posee Roja
Banquetes, es la dependencia de un solo cliente mayoritario que tiene una
participacion del 50% de las ventas, otros clientes con 35% vy clientes varios el
15% de participacion. Los atributos que mas valoran los clientes es la calidad y
el buen sabor; entre las acciones que se realizan para mejorar la identidad de la
empresa, estan el cambio de menu cada afio y revisar cuales son los pedidos

mMAas constantes para potenciarlos.

Producto
La empresa no realiza ninguna coordinacion entre produccién y marketing
para disefiar planes de mercadeo. Los clientes van dando ideas para nuevos
productos y en ocasiones se toman la opinién de los meseros para el desarrollo
de nuevos productos. La propietaria y jefe fe eventos se encargan del
mejoramiento y desarrollo de nuevos productos, posteriormente se lo muestran
a los clientes para que den la opinién si les parecié o no. Actualmente no se tiene

sistematizado el aporte para la generacién de nuevos productos.



Precio
Los principales costos de la empresa son las materias primas y la mano
de obra; sobre la base de estos costos se fijan los precios. Aunque no se tiene
una estructura de costos formal, por la experiencia de la empresaria, se estima
que tantos los costos fijos y variables tienen una relacion del 50% cada uno en la

estructura de costos.

Tienen identificados los principales competidores y se comparan los
precios buscando las tiendas en lineas y Facebook; consideran los precios de la
competencia para fijarlos, si es factible igualarlos lo hacen, sin descuidar la
calidad de los productos. A nivel externo los factores que se consideran para la
fijacion de precios son los precios de los productos de temporada y el incremento

del combustible.

Se trata de diferenciar respecto a la competencia a través de la Calidad
del producto, el tiempo de entrega y que sea un buen servicio con atencion
personalizada. Los aspectos mas relevantes para fijar los precios, siguen siendo
los precios del mercado, costo de materia prima, mano de obra y nuevos

impuestos.

Gestion de Ventas
La propietaria y la jefa de eventos son quien promueven la fuerza de
ventas, se lleva el registro de las ventas en Excel, por medio del cual se realiza

diferentes analisis del total de las ventas, como a que clientes se les vendié mas,
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cuanto han gastado, si hay nuevos clientes o si han disminuido las ventas y

utilidades.

No se realizan pagos de comisiones y no tienen cuotas de ventas en la
empresa; no existe una base de clientes nuevos, ni canalizan los reclamos. No
cuentan con evaluacion para la fuerza de ventas y tampoco existe un programa
de entrenamiento y capacitacion. Como material de apoyo para la venta cuentan

con brochure y fotos para promover los eventos.

Comunicaciones
No existe un plan de comunicacion para promover y/o promocionar los
productos. Pero como politica, la empresa les brinda una muestra del producto,

de acuerdo a lo que el cliente espera.

La empresa realiza promociones en ciertas épocas del afio, como en
navidad, dia de la madre, dia de la amistad para atraer nuevos clientes y que
conozcan el negocio; pero sin considerar un segmento en especifico, tampoco

un presupuesto de inversion. Para esto todas las areas y jefaturas se involucran.

Distribucién
La empresa no cuenta con canales de distribucion, su venta de productos

es de forma directa con los clientes.

11



Exportaciones
La empresa no exporta su producto, sin embargo, es un reto latente para

el futuro.

1.2.5 Produccién y operaciones

Analisis de Proveedores

Los criterios de seleccidon que utiliza Roja Banquetes, para sus
proveedores son: la calidad del producto, el precio y la capacidad de repuesta del
proveedor. Trabaja con pago de contado, no cuenta con crédito de ningun
proveedor. La seleccion de proveedor se realiza a través de la busqueda he
investigacibn de mercado, realizan las cotizaciones y el que cumple con los
criterios de calidad, precio y capacidad de repuesta es el que seleccionan. Para
cada insumo importante se tiene de 2 a 3 proveedores, para algunas necesidades
como por ejemplo el gas, la tortilla, los jugos. Para otras necesidades optan por
comprar en el siper o mercado y buscan al proveedor en el momento que lo

requieren.

La antigledad de los proveedores es entre uno y dos afios; puede ser que
mas tiempo, pero la empresa no posee registros. La planificacion de las compras

se hace a corto plazo, ya que en su mayoria son productos perecederos.

La planificaciéon se realiza semanal debido a que se trabajan segun
efectien pedidos los clientes. Mantienen un stock minimo de productos. La

cantidad de proveedores que tienen identificados es de 6 proveedores; pero no
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hay un listado de proveedores establecidos en directorio. Han tenido problemas
de abastecimiento en productos que no se tienen por temporada. Ejemplo: el
tomate se encarece y lo que se hacen es buscar sustitutos. No hay condiciones

de ventas de parte de los proveedores, ya que todo se compra de contado.

Manejo de Inventarios

El control de las compras se realiza cuando llegan los pedidos, siempre
hay una persona encargada de revisar junto al proveedor lo que se esta
recibiendo sea lo correcto. La frecuencia de rechazo de productos, no es muy
seguida por que los proveedores ya saben lo que se busca. Cuando ha pasado
un rechazo es con las verduras que deben ser frescas y el proveedor las cambia
o da un adicional. La garantia que ofrecen los proveedores de sus productos es

inmediata, ya sea por faltante o producto en mal estado.

La responsable de recibir los materiales de los proveedores es la Jefa de
Cocina, y a veces una de las auxiliares de cocina. No tienen un procedimiento
por escrito para la recepcion de materia prima, pero se revisa el pedido contra
factura, el proveedor lo cuenta en presencia de quien recibe y esto genera

confianza.

No existen reportes que se emitan desde bodega, ya que no hay un
responsable de almacenamiento. La forma en que se realizan las adquisiciones
es primero, determinar las necesidades de acuerdo al plan de compras semanal;

hacen el pedido por medio de una llamada o WhatsApp de los productos que se
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entregan a domicilio. Para otras compras lo realizan personalmente por la
encargada de compras en el Super o mercado. No hay registros de existencia de
materia prima, ni de producto almacenado; solo se lleva registro de las compras.
En las decisiones de compra, se toma en cuenta la experiencia de la Jefa de
Cocina, para determinar cuanto van a necesitar de materia prima para cada
pedido. Compran para la semana algunos productos perecederos y los productos
gue no son perecederos los compran para el mes y los almacenan como materia

prima disponible.

Planificacion de la Produccion

La empresa no realiza ningun prondstico, se compra con base en la
demanda del cliente; no hay metas de ventas, se usa el histérico de afios
anteriores, para mantenerse o vender mas. No se tiene definida la demanda para
el préximo afio o semestre, ya que de los cuatro afios de existir del negocio
siempre se ha superado el afio anterior. Para la planificacion de produccién se
compran segun el pedido de venta. Hay materiales que los compran a diarios por
ser perecederos. El plan de produccion se estructura cuando hay mucha
demanda se hace una planificacion de la produccion; de lo contrario se va

haciendo en base a pedidos.

La responsabilidad de hacer el plan se realiza entre las tres propietarias.
Cuando es de atender un pedido importante, tratan de negociar con el cliente y

ofrecerle algo que ya se tiene en la produccion, para hacer un solo proceso; como
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casi siempre es urgente, el cliente acepta. Cuando no acepta, empieza a trabajar
mas temprano para salir con los horarios de entrega y hacen diferentes grupos
de trabajo para cada pedido. Para la distribucion de los recursos, no tienen un
proceso definido; no hay un responsable, tampoco se llevan controles, ni
registros de flujo de materiales, control de calidad, tiempos operativos de
produccion y productividad. No lleva registro de materiales, No hay

procedimientos por escrito y no tienen variables a considerar.

Distribucion de Planta

Los criterios que se usaron para la distribucion de planta, se realizaron
siguiendo un orden ldgico, considerando el flujo de la produccion. Ya que el
espacio para el area de trabajo no es muy grande, pero se optimiza cada area.
La distribucién en planta actual es 6ptima; porgue sigue un orden logico y el flujo
de la produccién es con base en los procesos que tienen, existe la zona de lavado
donde estan la secadora, lavadora y lava trastos; después esta el cuarto frio
donde estan las refrigeradoras, freezer y cdmara; después tienen la zona caliente
donde est4 la plancha, cocina y horno; seguido esta el area de trabajo con las
mesas de trabajo y las cacerolas, ollas, batidoras y por ultimo el almacén. El flujo
de materiales al interior de la empresa, pasa por cada proceso en el flujo de la
produccion y desde que se compra pasa directamente a las areas de trabajo o al

almacén y refrigeradoras; para ser procesados cuando se requieren.
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La expectativa respecto al aumento de produccion, es tener pedidos de
los clientes todos los dias, que no haya un dia, en que no se dé la distribucion de
los pedidos; que lo que cocinan ese dia se venda el mismo dia. La cocina donde
hacen la preparacion de los alimentos, tiene capacidad para un aumento en la
produccion, lo que necesitaria, si hay mucha demanda es mas personal. Para
futuros crecimiento de la empresa, existe espacio fisico para la compra de nueva
maquinaria. Se puede remodelar el espacio donde esta la sala. La empresa no
cuenta con el diagrama de distribucion en planta (Layout). Y el espacio que se

requiere para los nuevos cambios es unos10 metros cuadrados.

Nivel Tecnolégico

Los ultimos equipos que adquirieron son recientes y los demas se han
venido adquiriendo en el tiempo. Al evaluar la maquinaria y equipos, si son
tecnologia de punta, considerando un puntaje del 1 al 10 se encuentra en 7, se
considera que tiene lo necesario para competir. La cocina industrial tiene dos
afos, la cocina normal cuatro afios, el equipo de computo tiene tres afos, la
Tablet tres afios. Al evaluar si estan en 6ptimas condiciones, considerando del 1
al 10, est4 en 8. La ultima reparacion se realiz6 hace 5 meses, se les dafio un
freezer, pero todavia le cubre la garantia. Respecto a la competencia, el nivel
tecnolégico de la empresa es de un 7, considerando un puntaje del 1 al 10.
Aungue no tienen un plan estratégico de adquisiciones, cuando se requiere la

compra de maquinaria, se evalla la compra entre las tres propietarias.
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La maquinaria que precisa comprar es la batidora industrial; porque se
tiene muchos pedidos de cup cake (tipo pastelitos). Las maquinarias que tienen
no cuentan con manuales, la vendedora les ensefi6 a utilizar los equipos, porque
no poseen manuales con las instrucciones de uso. No llevan ningun registro del
tipo de maquinaria. La ultima vez que dieron mantenimiento fue hace cinco
meses, que se dafid el freezer y se le hizo mantenimiento correctivo. La
responsable del mantenimiento es la Jefa de Cocina, quien informa si algun

equipo de cocina necesita mantenimiento.

Mantencion de Maquinarias
La empresa no cuenta con un plan de mantenimiento, el mantenimiento
gue se realiza continuamente es el correctivo, la frecuencia de falla es cada seis
meses, se hace solo una limpieza de los equipos superficialmente, en los dias de
menor movimiento; ya que no hay una persona responsable del mantenimiento

del equipo y maquinaria.

El servicio de mantenimiento es realizado por personal externos y la
empresa donde se adquirieron los equipos brindan la garantia. La calidad del
servicio, se considera que no es optimo el resultado. La frecuencia de falla es
solo del freezer y es cada seis meses; de la tasa de fallas no se lleva ningan
control y si afecta porque es el freezer mas grande. La coordinacion del
mantenimiento con produccion lo realiza la Administradora, con la Jefa de

Cocina, si es equipo de cocina; si es por una unidad de transporte, se coordina
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con el encargado de distribucién y para no afectar la produccion lo realizan en
dias de menor movimiento. Para los vehiculos es cada 5,000 kilometros. La
puesta a punto de la maquinaria de cocina lo realiza Rubidia, encargada de
cocina y en el caso de los vehiculos lo realiza don Julio, quien es el encargado

de la distribucion.

1.2.6 Gestion Ambiental
Normativa Ambiental

La empresa no cuenta con una politica ambiental, pero si tienen ciertos
cuidados para evitar dafios al medio ambiente, cuando tienen bastantes
desperdicios los clasifican segin su composicion para efectos de manejo:
papeles, plasticos, cartones, latas, vidrios y biodegradables. La jefa de eventos
se encarga que se cumplan ciertos estandares para cuidar el medio ambiente.
Se informa de manera verbal las acciones que ayuden al medio ambiente.
Actualmente no llevan registros ambientales. A esta fecha de evaluacién no se

han recibido quejas por la comunidad de malos olores, ruido, humo o vibraciones.

El proceso productivo mas critico es la cocinar por el humo que se
genera y la temperatura. La empresa no cuenta con una planificacion para la
transformacion y modificacion de residuos peligrosos. La empresa no ha tenido
sumario sanitario por la autoridad ambiental, solo se han capacitado a los
empleados en normas sanitarias. Las acciones que se han hecho para evitar

sumarios, son el filtro de aceite y otras que estan en proceso de ser corregidas.
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Manejo de Residuos:

Los residuos generados en el proceso de transformacion son: los
plasticos, vidrios, latas, cartones, papel, biodegradables, material organico, el
aceite. La empresa no cuenta con un proceso de eliminacion del aceite, ya que
este es arrojado a la basura, el papel se recicla la mayor cantidad posible, luego
es tirado a la basura. Uno de los planes es tener los 3 basureros ya que tratan
de cuidar la parte ambiental. No se tienen residuos industriales. Los residuos mas
peligrosos actualmente son el vidrio y el plastico. Se desconoce cuanto es lo
permitido para el manejo de estos residuos. Actualmente no tienen planta de

tratamiento de residuos.

No se tiene un programa de prevencion, pero se toman medidas
necesarias para evitar la contaminacion. Actualmente esté tramitando el permiso
sanitario con el Ministerio de Salud, pero no se tiene ninguna asistencia de parte
del Ministerio de Medio Ambiente, ni alcaldia. Las acciones que tratan de hacer
para no afectar la comunidad es mantener limpia el &rea de trabajo y no afectar

a los vecinos con los desechos.

Riesgo y Salud Ocupacional

En Roja Banquetes, no hay personal responsable de la prevenciéon de
riesgos, sin embargo, todos se preocupan por evitarlos. El encargado de
logistica, Don julio, tiene formacién en seguridad ocupacional. La empresa no

dispone de un presupuesto independiente para la prevencion de riesgos.
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Tampoco se tiene un control de registro de accidentes, aunque si han tenido
dentro de la empresa. Capacitaciones en prevencion de riegos para el personal,
no se imparten. Y no se tiene instructivos por escrito para manejar accidentes.
No se poseen extintores, tampoco cuentan con una unidad de primeros auxilios

debidamente equipada, solamente poseen un botiquin.

No cuentan con un sistema de evacuacion en caso de accidentes, pero si
poseen una ruta de evacuacion. Poseen un extractor de aire en el sector de
produccion y se genera un 50% de polucién, aproximadamente. Lo que se puede
mejorar en el area de produccién es tener la campana que procesa el humo y
hacer un estudio para ver el nivel de contaminacion. Los trabajadores usan
articulos de seguridad, tales como delantal, gorro, camisetas manga larga y
guantes. La persona responsable de verificar que se cumpla la utilizacién de

proteccion de seguridad es la jefa de eventos.

1.2.7 Estructura Organizacional

Division del Trabajo

Las principales areas del trabajo de Roja Banquetes son: De Gerencia,
gue se encarga de la parte administrativa; la Jefa de eventos que se encarga del
montaje de los eventosy las ventas; la Jefa de cocina que se encarga de preparar
los alimentos, el encargado de logistica de distribucion, es el responsable de
repartir los pedidos y demas empleados como: Auxiliar de ventas, auxiliares de

cocinas, meseros y motoristas.
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La empresa cuenta con personal especializado en el area de cocina,
preparando los alimentos una Chef Profesional. Las tareas y responsabilidades
se tienen definidas, pero no formalizadas por escrito. Mientras no cuenten con
mas personal, no consideran hacer cambios en la estructura del trabajo. Los
procedimientos y las reglas son explicados de forma verbal, aunque esto no se
realiza con frecuencia. Para la toma de las decisiones lo hacen entre las tres
jefaturas. Entre ellas se delegan decisiones como tipo de montaje, compras
pequefias. Las responsabilidades que tiene cada jefatura especifica es:
Administracion, Cocina, Ventas y Montaje de Eventos. Por otra parte, no existe

un presupuesto definido, se hace un presupuesto segun la necesidad.

Poder de Decision:

Las decisiones de inversiones, procesos de trabajo y cantidad de
produccion, se define entre las tres jefaturas. También la toma de decisiones a
nivel estratégico y operativo. El personal operativo participa en la toma de
decisiones, a través de las sugerencias de cada empleado. En las decisiones
operativas, si es algo urgente quien toma las decisiones, es la jefa de cocina o la

jefa de eventos; pero si es algo mas urgente se consulta entre las tres jefaturas.

1.2.8 Finanzas

Tributaria y Normas Legales

Los Registros Legales que llevan son el registro del IVA, PAC y Seguro

Social, estos servicios son tercerizados, por medio de un Despacho Contable,
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quien provee a través del Contador la informaciéon de forma inmediata; la
informacion que se maneja con el contador es relativa a aspectos exclusivamente
tributarios, dejando la parte financiera de lado de la Administracion. La empresa
aun no esta inscrita en el Fondo de Pensiones, tampoco cuenta con una

planificacion tributaria para el pago de los impuestos.

El Despacho Contables es el responsable de llevar los controles y hacer
los céalculos de las obligaciones tributarias; y en caso de existir alguna
modificacion de Ley, informa a la empresa. En cuanto a la Ley de Lavado de
Dinero, no se cuenta con ningun tipo de implementacion que ayude a prevenir y

detectar situaciones de riesgos para la Empresa.

Registros Contables

El Despacho Contables es el responsable de los registros tributarios y
contables generados por la empresa y son administrados por el contador externo,

quien cuenta con estudios superiores de Contaduria Publica.

La Empresa lleva un control en Excel de las compras (Costos y gastos),
ventas, pagos a proveedores, personal y otros gastos para el andlisis financiero.
Para los Registros de IVA, el Despacho Contable es el responsable de llevar los
controles necesarios y la Empresa lleva un control adicional pero no se comparan
con los Registros del Despacho. No se cuenta con una planifican y control de
entradas y salidas de efectivo, el Despacho Contable y la Administracion, no

cuentan con un detalle de las Cuentas por Cobrar y Pagar.
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Analisis de costos

En cuanto al Registro de Costos, la Administracion tiene un control de
estos, de forma empirica a través de un cuaderno, donde anotan los costos de
los productos y este sirve de base para la toma de decisiones, la persona
responsable de llevar este control es la Administradora. En este control de costos
contiene informacion de los gastos de materia prima, planillas de salarios, gas,
consumo de agua y energia eléctrica. Para hacer este costeo, cada vez que la
Empresa organiza un evento o actividad se actualiza el cuaderno y luego esta
informacion es vaciada parcialmente en un Excel para verificar y tener
controlados los Costos. La informacién para la toma de decisiones se realiza a
través de un cuadro de control en Excel, no genera un reporte especifico, pero
sirve de guia para tomar decisiones de planificacion de futuras inversiones o
eventos, esta informacion es compartida entre las tres jefaturas para el analisis
de costos. La Administradora es la responsable del control, reduccién de los

costos y obtener un mayor margen de beneficios en el futuro.

Administracion Financiera

En cuanto al Prepuestos y los Resultados, al hacer un evento se utiliza un
presupuesto de compras y luego se compara contra lo realmente gastado,
aunqgue no se realiza un reporte de los resultados, estos sirven para la toma de
decisiones. La empresa en Politicas de Inversion efectia desembolsos segun el

flujo de efectivo disponible y en algunas ocasiones se evalla a través de
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Instituciones Bancarias. La empresa no realiza ningun tipo de seguimiento o
evaluacion del rendimiento cuando se decide invertir. El andlisis de las Cifras

Financieras no se realiza y tampoco se llevan indicadores financieros.

1.2.9 Recursos Humanos

Desempefio del Personal

La Empresa cuenta con personal técnico calificado en los puestos de
Ventas, Cocina, Meseros, Montaje de Eventos y Manejo de vehiculos. En cuanto
a las competencias técnicas de los operarios, conocen del trabajo de una manera
empirica, pero la mayoria tiene experiencia y el conocimiento para desempenar
las tareas asignadas. El nivel de estudio no es requisito, pero dos de las jefaturas
tienen estudio universitario, los operarios en algunos casos no tienen bachillerato.
Si los operarios no responden al cargo, son cambiados o se reubican cuando son
puestos fijos, para los empleados contratados por temporada, si no responden o

cumplen con lo que se necesita, ya no se les llama.

Politica de Personal

Los criterios que se toman en cuenta en el reclutamiento de personal son
la honestidad, la experiencia y agilidad para desempeiarse en el cargo. De forma
escrita no se le proporcionada nada al personal nuevo, solo se hace una
induccion de forma verbal, donde se explica las funciones, responsabilidades y

operatividad del negocio. Para promocionar al personal, se valora que posea
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ciertas cualidades para desempeniar el trabajo y la confianza que este transmita.
La empresa cuenta con posibilidades de capacitacion del personal, ya que se
esta cotizando con el ISSS, y eso abre posibilidades de mandar al personal a

capacitarse a INSAFORP.

La empresa no realiza una planificacion estratégica del personal, estos se
contratan segun la necesidad de los eventos y demanda de trabajo, tampoco se
cuenta con un descriptor de puestos que asigne responsabilidades y funciones.
Se prevé que para época de temporadas se requieran mas vendedores,

cocineros Y meseros.

Incentivos y Beneficios del personal

La Empresa no cuenta con una politica de incentivos definida, pero se les
da desayuno, almuerzo y cena, cuando es necesario y segun como se desarrollen
los eventos. Al personal fijo se les paga horas extras, en diciembre se les da un

certificado para compra de viveres.

El rendimiento del trabajo no se mide de forma estructural, es una
mediciéon informal. En cuanto a las sanciones que aplica la Empresa es el
descuento en planilla por llegadas tardes. A nivel motivacional se trata de convivir
con el personal, desayunando y almorzando todos juntos, generando confianza

y amistad. No se cuenta con un sistema de remuneracion y beneficios por escrito.
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Clima y Motivacion del personal:

El grado de pertenencia que tienen los empleados hacia la Empresa se
desconoce, por la falta de medicion de estos. Pero se percibe que estan
identificados con la empresa por la forma de tratar a los clientes y el cuidado de

los utensilios.

La Empresa busca tener satisfechos a los Empleados a través de las
remuneraciones, el pago es arriba de la tarifa actual del mercado y se buscar
brindarle estabilidad, confianza en el desarrollo de sus labores. Las rotaciones en
el personal son mas altas en los Meseros, aunque se cuenta con personal que
lleva mas de un afio en la Empresa. El personal que se va de la empresa es
debido a que la demanda de trabajo es baja y no se les llama, por lo que buscan

oportunidades en otros lados.

Gestidon de Informacion

Informacion:

La informacion externa e interna que manejan es la prensa escrita,
documentos fiscales, documentos legales y contratacion de nuevos clientes. La
Informacién que buscan regularmente es de la competencia, cierto tipo de
mercadeo y nuevas tendencias. La mayor parte de informacion la consigue en
internet. La informacion la manejan a través de WhatsApp y correo electronico.

Las encargadas de procesar la informacion son entre las tres jefaturas. A traves
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de las redes sociales es poca la informacion que recibe del publico, las tarjetas
de presentacion se utilizan cuando se las piden, los brochure casi no se mueven,
las cotizaciones y el boca-a-boca es lo que mas recibe el publico. Las jefaturas
no tienen obligacion de pasar informes periédicos, solo los fiscales. Lo que hace
con la informacion es tratar de usarla a su favor y ver si puede competir contra
otras empresas. La informacion fiscal se entrega segun ley. Actualmente no se
utilizan mecanismo, ni se difunde la informacién y lo que fracasa son las ventas,

se pierde oportunidades de negocio y una mejor oferta para el cliente.

Comunicacion

La informacion se transmite fluida entre las tres jefaturas, hacia el personal
se les olvida informar, siempre es de manera verbal. Llevan dos pizarras donde
apuntan en una la programacion diaria y en otra la programacion semanal. Los
blogueos de comunicacion estan entre algunas jefaturas y colaboradores. Hay
detalles que se escapan y no se les dice todo. La comunicacién interna es buena,
pero hay cosas que se olvidan y toca estar escribiendo todo. De forma verbal se
comunican los logros y objetivos hacia las jefaturas, a los colaboradores no se
les da a conocer. Los resultados solamente quedan entre ellas tres, no se les
comparte los resultados a los colaboradores. Solo saben que ha habido bastante
trabajo y se ha vendido bastante. Las reuniones de planificacion, son eventuales
y solo participan las tres jefaturas. Solo se toma nota de los acuerdos alcanzados,

cuando son eventos muy grandes. Para que haya mayor coordinacion hace falta
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mas personal, para que ayude a coordinar y un sistema de comandas para que

especifiqgue cada detalle del pedido en una orden de trabajo.

Gestion de Calidad

Control de calidad

La empresa no cuenta con una politica de calidad, no existe nada por
escrito en relacion a estandares de calidad. Sin embargo, se tienen ciertos
criterios para mantener la calidad, utilizando los ingredientes de mayor calidad,
los productos se elaboran a través de procesos que aseguran la calidad de estos,
como los tiempos de coccién y preparacidn sean los correctos, se procura
mantener todo aseado y limpio; se toman medidas preventivas como el uso de
redecillas, delantales, uiias recortadas y otros. La responsable del Control de
Calidad es la Jefa de Eventos, sus atribuciones principales son el aseguramiento
que en los alimentos no exista contaminacion y cumplir con las normas

establecidas para los Empleados.

No se cuenta con un control sobre los productos y Clientes que hacen
rechazos de productos, cuando existen los rechazos por parte de los clientes, la

Empresa asume el costo y cambia el producto de inmediato

Aseguramiento de la Calidad

Los requerimientos de los clientes, respecto a la calidad de los productos

de Roja Banquetes es que se utilicen ingredientes de buena calidad, que tengan

28



buen sabor, que estén con temperatura adecuada al momento de ser servidos y
la presentacion de los platillos. No se cuenta con Instrumentos de Medicion
estandarizados por escrito, pero se realizan acciones que permiten el
aseguramiento de la calidad como la temperatura de los alimentos y
procedimientos para elaborar los alimentos. Los puntos criticos de medicion de
la calidad dentro del proceso son desde salida del producto de la cocina, el
transporte, el recibimiento y servicio de la comida. Para asegurar la Calidad
dentro de la Empresa es la Jefe de Eventos quien tiene el conocimiento y

capacitacion para realizar la supervision interna, y es quien vela que se cumpla.

Calidad de Producto

El procedimiento de Revision de los Producto se hace desde que se
compran los ingredientes, se hace la preparacion de los platillos, el cocimiento,
el envio y recepcion de la comida, hasta que esta servida a los clientes. No se
tiene una lista de ingredientes utilizados para cada producto, pero existe un
proyecto de documentacion de recetas. Relacionado al registro de productos, se
realiza por medio del control de las ventas, donde se determinan que producto
es el que mas solicitan. Las politicas para garantias de los productos no estan
por escrito, pero en la practica si hay una inconformidad, se cambia el producto
para buscar la satisfaccion del cliente, aunque el servicio post venta no se realice

Yy no se tiene un procedimiento por escrito.
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Innovacion Tecnoldgica

Estrategia Tecnoldgica

De las tecnologias existentes en el mercado, Roja Banquetes poseen dos
computadoras de escritorio basicas y maquinaria semi-industrial como cocinas,
planchas y hornos de coccion. Como parte de la tecnologia utilizada por los
competidores se puede mencionar las computadoras, proyectores y los hegocios
como los restaurantes que trabajan con comandas. Tienen proyectado
implementar un sistema de marcacion biométrica para los empleados. La
empresa no dispone de un presupuesto para la busqueda de nuevas tecnologias.
El criterio de evaluacion para la compra de nueva tecnologia es para mejorar los
procesos. Se han hecho investigacion para sistemas de comandas y el mas
econdmico cuesta aproximadamente USD$600. Actualmente tienen planes para
el mejoramiento del proceso de ventas y esperan realizar inversién para la

compra de una batidora industrial, ya que actualmente es una semi-industrial.

Cultura de Innovacién

La empresa pregunta de forma indirecta a sus clientes sobre sus
productos y servicios. Estas sugerencias son tomadas en cuenta para el
mejoramiento de los productos o desarrollo de nuevos productos. Con frecuencia
son los clientes los que indican cuales son las necesidades o cambios en los
productos, esto lo hacen por medio de correo electronico o por llamada. Con base

a los requisitos que sus clientes hacen llegar, Roja Banquetes ha incorporado a
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sus menus los pasteles y cup cake, con eso ha mejorado la variedad en catalogo
de postres y salsas. No cuenta con presupuesto para capacitacion, normalmente
las capacitaciones son internas, se investiga como se hace y luego imparten ellos

mismos cuando hay un nuevo equipo.

Las acciones de mejoramiento se enfocan hacia la calidad y hacia la
disminucién de costos, pero se enfoca mas en la calidad, aunque se mantengan
los costos. Si un proceso se vuelve poco eficiente se realizan los cambios para
la mejora de los resultados. Los procedimientos no estan documentados, pero si
las recetas de la pasteleria. Los trabajadores estan comprometidos ya que, al
momento de hacer observaciones, lo corrigen de forma rapida. Todos los
empleados participan dentro del cambio, ya que cuando hay nuevos
procedimientos 0 nuevas maquinarias todos participan. La empresa da libertad a
los trabajadores para decidir si un procedimiento no esta funcionando, puedan
realizar cambios y si tiene un buen resultado se retroalimenta para adoptar el

proceso utilizado.

Sistema e Infraestructura

En Roja Banquetes, no cuenta con una unidad de mejora y desarrollo de
nuevos productos; pero se tiene relacion con otras instituciones como
Universidad Francisco Gavidia, Escuela Monica Herrera y actualmente con la
Universidad Tecnologia; de las cuales se ha recibido asistencia técnica y se ha

llegado a introducir nuevos productos como la globoflexia, con la escuela Ménica
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Herrera; se realiz6 un cambio de imagen que actualmente no se ha implementado
con la Universidad Francisco Gavidia y ademas del proceso de consultoria con

la Universidad Tecnoldgica.

Aln no existe un organismo que certifique o acredite la calidad de los
productos, dentro de las especificaciones técnicas que tienen los productos, aln
no se posee una tabla nutricional. Se conoce quien es el lider del mercado y se
sabe las caracteristicas que lo hacen lider como la capacidad instalada, capital y
equipo. No se tienen relaciones con este lider para conocer la tecnologia

utilizada.

Ejecucion de Proyectos de Innovacion Calidad de Producto

La empresa no cuenta con presupuesto designado para la innovaciéon y no
se tienen personal designado para este fin. Como no se realizan proyectos de
innovacion no se tiene una claridad respecto del retorno que genera esta
inversién, es por esta razén que no se hace un proceso de financiamiento. Los
criterios para seleccién de proyectos son Unicamente la necesidad y la urgencia.
No se cuentan con mecanismos que permitan asegurar la realizacion de

proyectos innovadores.

Tecnologias de Informacién

La empresa esta equipada con hardware con dos computadoras, una

Tablet, y los softwares mas utilizados son el MS Word y Excel. Solamente poseen
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una red local doméstica. Para la informacion que se lleva en la empresa, no existe
un soporte computacional que resguarde la informacién, si se pierde o se arruina

la computadora, se perderia toda la informacion.

En la empresa no se utiliza ningn software especializado para control de
administracion y contabilidad. No cuenta con personal calificado para el manejo
de software a nivel de usuario. Se utiliza informacion de internet Gnicamente para
el manejo del correo electronico, de la cual solo tienen acceso las tres jefaturas.
La informacién es compartida entre la administradora y la jefa de eventos. No hay
un presupuesto anual, pero tienen proyectado la compra de un nuevo impresor.
La ultima adquisicion fue una computadora. Actualmente se esta capacitando a
la persona auxiliar de ventas, para que se encargue de las tareas administrativas

como las cotizaciones, el control de la informacion y actividades administrativas.

1.3 Anélisis de la Informacion: Areas de Oportunidad

A continuacion, se presentan los resultados del analisis de la informacién
recopilada en el Diagnéstico Integral en el cual se validé la informacién obtenida
por el equipo consultor en las entrevistas y visitas, para extraer los aspectos
prioritarios a intervenir segun se describen en la siguiente tabla:

Cuadro N° 3. Analisis areas de oportunidad: Direccion estratégica y
Objetivos estratégicos
Area — Sub

Fundamentacién y Consecuencias al superar la debilidad
Area
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Direccion

Estratégica

Objetivos

Estratégicos

Fundamentacion:

No cuenta con los objetivos estratégicos por escrito.
Las actividades que faltan para alcanzar los objetivos
son, realizar presupuesto, costeo de productos,
organizacion de pedidos y actividades
administrativas.

No se dispone de un presupuesto para inversion. Por

el tiempo no se lleva un presupuesto.

Al no contar con objetivos estratégicos, ni planes de

accidén o un presupuesto para inversion, se hace un uso

ineficiente de los recursos, lo que compromete la

sostenibilidad del negocio.

Consecuencias al Superar la Debilidad:

o

La planificacion adecuada hace que se logren las
metas establecidas,

Involucrar todas las unidades de negocios.
Definiendo responsabilidades en los planes de accion
para lograr un factor de diferenciacion ante la

competencia.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cuadro N° 4. Andlisis areas de oportunidad: Direccion y liderazgo e

Instrumentos de gestion

Area — Sub
) Fundamentacién y Consecuencias al superar la debilidad
Area
Fundamentacion:
¢ No hay instrumentos de gestion disefiados. Solamente se
lleva un registro de compras y ventas.
e Para tomar las decisiones, no existen instrumentos de
Direccion y gestion.
Liderazgo e La Gerencia informa de los resultados obtenidos de
manera verbal que el dinero esta en escasez.
Instrumentos Si la empresa no utiliza herramientas de gestion y
de Gestion anélisis, corre el riesgo que las decisiones tomadas con

lleven a mayores pérdidas para la organizacion y
desenfoque de prioridades.
Consecuencias al superar la debilidad:
o Permitir4 contar con herramientas de control.
o Generacion de reportes e informes de manera
oportuna.
o Correcto andlisis.
o Mejora de decisiones en el negocio.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cuadro N° 5. Andlisis areas de oportunidad: Mercadeo y ventas y Relacion con

Area — Sub

Area

Mercadeo y

Ventas

Relacién

con Clientes

los clientes

Fundamentacién y Consecuencias al superar la debilidad

Fundamentacion:

e No se cuenta con una unidad de atencion al cliente, sin
embargo, la Jefe de eventos es la encargada de la
atencion a los clientes.

¢ No hay un proceso establecido para captar clientes, sin
embargo, cuando solicitan cotizacién la envian y en esta
parte falta el seguimiento.

e Actualmente no tienen una base de datos de sus clientes.

La falta de gestion de relacion con los clientes afecta la

fidelizacion de los mismos, el seguimiento de negocios y

prospecciéon de oportunidades futuras, lo que impacta en la

liquidez del negocio.
Consecuencias al superar la debilidad:

o Conocer a los clientes, para lograréd la satisfaccion y
fidelizacion.

o Ayudar a focalizar las estrategias de marketing segun la

segmentacion de mercado.
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o Convertir la gestion del cliente en una ventaja frente a la
competencia, aportando valor agregado a nuestros
productos y servicios, que permitan relaciones
duraderas.

o Mejorar la comunicacion con los clientes y alinear los
objetivos estratégicos con el plan de marketing.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Cuadro N° 6. Analisis areas de oportunidad: Mercadeo y ventas y

Segmentacion, mercado meta y posicionamiento

Area — Sub
) Fundamentacion y Consecuencias al superar la debilidad
Area
Fundamentacion:
¢ No existe una clasificacion definida de sus clientes.
Mercadeo y e No se realiza segmentaciéon de clientes ya que
Ventas generalmente son empresas.
e Desconocen que piensan sus clientes de su
Segmentacion, empresa y sus productos; Sin embargo, saben que
Mercado Meta y les gusta el producto porque lo compran, pero no
Posicionamiento les han preguntado alguna opinion.
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Al no conocer lo que piensan los clientes y no tener una
base clasificada de los mismos, limita la percepcion
que tiene el consumidor sobre la marca, lo cual afecta
el posicionamiento e imagen de los productos y
servicios.

Consecuencias al superar la debilidad:

o Conocer a los clientes para lograr la satisfaccion y
fidelizacion.

o Ayudar a focalizar las estrategias de marketing
segun la segmentacion de mercado.

o Convertir la gestién del cliente en una ventaja frente
a la competencia, aportando valor agregado a
nuestros productos y servicios, que permitan
relaciones duraderas.

o Mejorar la comunicacion con los clientes y alinear
los objetivos estratégicos con el plan de marketing.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cuadro N° 7. Andlisis areas de oportunidad: Mercadeo y ventas y Gestion de

Area — Sub
Area
Mercadeo y

Ventas
Gestion de
Ventas

ventas

Fundamentacion y Consecuencias al superar la debilidad

Fundamentacion:
e No se tiene un departamento de ventas, pero la
propietaria y jefa de eventos son las responsables.
¢ No se canalizan los reclamos, para mejoramiento de los
productos.
¢ No poseen evaluacion para la fuerza de ventas.
Cuando no se realiza la gestion de ventas, la empresa no
tiene una proyeccion clara de sus objetivos, ni tampoco una
estrategia para evitar la reduccion de la cartera actual.
Consecuencia al superar la debilidad:
o Conocer a los clientes para lograr la satisfaccion y
fidelizacion.
o Ayudar a focalizar las estrategias de marketing segun la
segmentacion de mercado.
o Convertir la gestion del cliente en una ventaja frente a la

competencia, aportando valor agregado a nuestros
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productos y servicios, que permitan relaciones
duraderas.

o Mejorar la comunicacion con los clientes y alinear los
objetivos estratégicos con el plan de marketing.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Cuadro N° 8. Analisis areas de oportunidad: Mercadeo y ventas y

comunicaciones

Area — Sub
) Fundamentacién y Consecuencias al superar la debilidad
Area
Fundamentacion:

e Actualmente no se tiene un plan comunicacional.

e No se hace un presupuesto para el plan
comunicacional, se determina segun la actividad en
la que se desea invertir.

Mercadeo y e En ocasiones para navidad realizan alguna

Ventas promocion. Pero generalmente como ya tienen los
clientes fidelizados no realizan promociones.

Comunicaciones La falta de una mayor comunicacion con el cliente afecta

la fidelizacion de los mismos y con ello una prospecciéon
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futura, lo que impacta en la imagen del negocio y la
perdida de potenciales clientes.
Consecuencia al superar la debilidad:

o Conocer a los clientes para lograr la satisfaccion y
fidelizacion.

o Ayudar a focalizar las estrategias de marketing
segun la segmentacién de mercado.

o Convertir la gestion del cliente en una ventaja frente
a la competencia, aportando valor agregado a
nuestros productos y servicios, que permitan
relaciones duraderas.

o Mejorar la comunicacion con los clientes y alinear los
objetivos estratégicos con el plan de marketing.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cuadro N° 9. Andlisis areas de oportunidad: Recursos Humanos y Politica de

Personal
Area — Sub
) Fundamentacion y Consecuencias al superar la debilidad
Area
Fundamentacion:

e Al personal nuevo de la empresa no se le entrega nada por
escrito; solo se hace una induccién verbal y se les explica
los horarios, obligaciones y beneficios.

Recursos e La planificacién estratégica de personal, no se realiza
Humanos estructuralmente. Pero la planificaciéon del personal lo
realizan entre las tres propietarias de acuerdo a su area.
Politica de e No se realiza, el descriptor de puestos lo hizo un dia y no
Personal se socializo. La planificacion del personal se realiza segun

necesidad.
Al no contar con una politica de personal, se corre el riesgo de
realizar contrataciones incorrectas, y esto puede afectar en la
productividad del empleado de forma negativa, esto se
traduce en desgasto de nuevos procesos de seleccion y
pérdida de recursos.
Consecuencia al superar la debilidad:

o Permitird poner en control el reclutamiento.
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o Seleccién de personal de acuerdo a un perfil establecido
para elegir a los empleados ideales para uno o varios

puestos de trabajo.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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1.4 Recomendaciones: Acciones a realizar de manera inmediata

Cuadro N° 10. Accion Clave de Exito a implementar

Accion clave de éxito a implementar

Elaboracion e implementacion de Sistema de Gestion de Mercadeo y ventas en
Odoo que incluya:
* Creacion e implementacion de Modulo Gestién de Ventas.
- Flujo de ventas para relacion con clientes
- Segmentacion de clientes segun perfil.
- Gestién de cotizaciones
- Ingreso de productos
* Creacion e implementacion de Modulo de Sitios Web.
- Informacién de la empresa
- Servicios que ofrece
- Redes sociales
* Creacion e implementacion de Médulo de Campanas de envios
masivos.
- Base de correos de contacto de posibles cliente

- Campariia de marketing mediante correo electronico

Fuente: Elaboracion propia equipo Consultor.
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Cuadro N° 11. Otras intervenciones

Otras intervenciones

» Configurar Administrador comercial de Facebook

* Instalacion de Google Analytics

* Redisefio del logo

» Actualizacién de Informacién en la pagina de Facebook

» Elaboracion de Plan de Mercadeo Digital

Fuente: Elaboracion propia equipo Consultor.
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Il. Parte: Accion Clave de Exito: fundamentacion, beneficios e implantacion

2.1 Proceso seguido en la determinacién de la accién clave de éxito a implantar
A continuacién, se detalla el proceso para determinar la accion clave de

éxito o herramienta a implementar en la empresa Roja Banquetes

2.1.1 Proceso de Consultoria Integral Colaborativa

1- Contacto al empresario

2- Presentacion de equipo de egresados de maestria al empresario

3- Realizacion de diagnostico

4- Presentacion de fortaleza y areas de oportunidad y seleccion de accion
clave de exito a implementar

5- Elaboracion accion calve de exito

6- Presentacion al empresario de avance de accion clave de exito

7- Presentacion al empresario de accion clave de exito finalizada

8- Implementacion y seguimiento

9- Evaluacion de implementacion resultados obtenidos

10- Presentacion final de consultoria; informe final, Accion Clave y resultados
obtenidos

Fuente: Herramienta de diagnostico maestria UTEC
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Con una herramienta de diagnoéstico se evaluaron diferentes areas de la
empresa en donde se determinaron fortalezas y areas de oportunidad, las
cuales debian ser intervenidas para mejorarlas. Por ello, se realizaron visitas,
reuniones y entrevistas con la empresaria.

Después de haber finalizado la sesion de visitas y entrevistas, se dio paso
a calificar los datos obtenidos. La metodologia que se sigui6 para la
calificaciébn de los aspectos obtenidos de cada &rea, se muestra en los

siguientes cuadros.
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Cuadro N° 1. Metodologia de calificacion

Calificacion Categorias Resultado

No lo posee, no lo practica o no lo desarrolla/ La

Deficiente
1 respuesta dada no responde lo consultado
Lo posee, lo practica o lo desarrolla pero de
- manera eventual, ademas de no estar formalizado
2 Insuficiente

/ La respuesta es muy vaga carece de precision y
fundamentacion respecto a lo preguntado

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

Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya parte de
su gestién solo que no esta formalizado / la

B
4 Heno respuesta responde lo preguntado y hay
evidencias de lo que se afirma
Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya parte de
5 Excelente  |SY 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 Presentacion al empresario de las fortalezas, areas de oportunidad,
y determinacion de la accién clave de éxito.

En la presentacion realizada a la empresaria, se plantearon las fortalezas,
areas de oportunidad y consecuencia positivas al superar dichas areas,

sefaladas en la herramienta de diagnéstico.

Durante la presentacion se seleccionaron las acciones clave de éxito a

implementar, determinando el area y sub areas, para este caso se eligio el area
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de “Mercadeo y Ventas”; y cuatro sub areas: “Relacibn con
Clientes/Segmentacion, Mercado Meta y Posicionamiento/Gestion de Ventas/

Comunicaciones”.

Cuadro N° 2. Contenido del Sistema de Gestion de Mercadeo y Ventas

en Odoo

Elaboracion e implementacion de Sistema de Gestion de Mercadeo y Ventas
en Odoo que incluya:
* Creacion e implementacion de Médulo Gestidon de Ventas.
- Flujo de ventas para relacién con clientes
- Segmentacion de clientes segun perfil.
- Gestion de cotizaciones
- Ingreso de productos
* Creacion e implementacion de Mdédulo de Sitio Web.
- Informacién de la empresa
- Servicios que ofrece
- Redes sociales
* Creacion e implementacion de Médulo de Campafas de envios masivos
- Base de correos de contacto de posibles cliente

- Camparia de marketing mediante correo electrénico.

Fuente: Herramienta de diagnostico maestria UTEC
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2.2 Beneficios de la accion clave de éxito a implantar
La accidon calve de éxito elegida por la empresaria consiste en: “La
elaboracion e implementacion de Sistema de Gestion de Mercadeo y Ventas

en Odoo”.

2.2.1 Beneficios
Algunos de los beneficios al contar con estas implementaciones son:

v' Conocer a los clientes para lograr la satisfaccion y fidelizacion.
El conocer al cliente es uno de los factores mas importantes para lograr
su satisfaccion y fidelidad, es el primer paso para detectar las
debilidades y necesidades de nuestros clientes potenciales; es por ello
gue al implementar la herramienta digital Odoo, lo primero que se hizo
es hacer un plan de marketing digital, que nos sirve de guia para saber
la informacion necesaria en cuanto al producto, mercado y los objetivos
mercadeables a alcanzar, al implementar dicha herramienta; con el
propdésito de incrementar el posicionamiento del negocio y aumentar
las ventas.

v' Ayudar a focalizar las estrategias de marketing segun la segmentacién
de mercado.
Al implementar la estrategia de marketing digital, utilizando las
herramientas Odoo y Facebook Business; nos permite integrar
informacion que sirve de ayuda para realizar diferentes campafias de

marketing para un publico en especifico, comprendiendo la unidad de
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negocio y haciendo la segmentacion por el tipo de mercado meta; el
cual se defini6 por medio de un analisis del Buyer Persona o
consumidor potencial, que representa nuestro publico especifico.
Convertir la gestion del cliente en una ventaja frente a la competencia,
aportando valor agregado a nuestros productos y servicios, que
permitan relaciones duraderas.

A través del uso de la herramienta digital Odoo, y sus diferentes
plataformas como pagina Web, Cotizaciones, Base de datos y Relacion
con Clientes (CRM); permite a la empresa tener un mejor control de la
gestién de venta, por medio del seguimiento en todo el proceso y asi
mantener los clientes satisfechos.

Mejorar la comunicaciéon con los clientes y alinear los objetivos
estratégicos con el plan de marketing.

Por medio del uso de las herramientas digitales, se mejoraran los
canales de comunicacién internos y externos, lo que permite tener
mayores beneficios en cuanto a satisfaccion del cliente, imagen de la
marca, mayor entendimiento entre areas de la empresa, incremento de
cuota de mercado y aumentar los beneficios. Esto es posible si
seguimos una hoja de ruta que nos sirva de guia para planificar todas
las acciones necesarias para lograr los objetivos comerciales y

estratégicos.
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2.3 Descripcién de la Accion Clave de Exito
La Accion Clave de Exito a implementar consiste en la Elaboracion e
implementacion de Sistema de Gestion de Mercadeo y Ventas en Odoo, que
comprende la instalacién basica de Odoo, lo cual vendra a fortalecer la gestion
de ventas, informar a los clientes, generar una base de clientes potenciales de

Roja Banquetes.

La estructura modular de Odoo le permite ofrecer una amplisima cobertura
funcional en todas las areas de negocio, pudiendo ajustarse a casi cualquier
necesidad, dichas caracteristicas le fortaleceran a Roja Banquetes el area de

Mercadeo y Ventas.

La Accion Clave de Exito tiene un impacto significativo en la empresa; ya
que el uso de herramientas tecnoldgicas en la nube, permitird que la empresa
interactie de manera efectiva y eficaz en un solo ERP, en este sentido, la

empresa ahorrara recursos y mejorara el servicio.

Dentro de la Accion Clave de Exito seleccionada por la empresaria en el
area de “Mercadeo y Ventas - Relacion con los clientes/ Segmentacion, Mercado
Meta y Posicionamiento/ Gestion de Ventas /Comunicaciones”, tanto el equipo
consultor en diligente colaboracidén con Roja Banquetes ha aplicado los médulos
de “Ventas”, “Sitios Web” y el de “Correo Masivo”; permitiendo asi a Roja

Banquetes fortalecer la gestion de mercadeo y ventas.
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Los empresarios se han comprometido a darle, mantenimiento y
seguimiento a la Accion Clave de Exito seleccionada por parte de Roja

Banquetes.

2.3.1 Accidn Clave de Exito Desarrollada

Elaboracion e Implementacion de Sistema de Gestion de Mercadeo y

Ventas en Odoo.

La Accion Clave de Exito: Elaboracion e implementacion de Sistema de

Gestion de Mercadeo y Ventas en Odoo.

A continuacion, se desarrolla la Accién Clave de Exito a través de la
implementacion del ERP basado en Odoo, lo que permitira que la empresaria
interactie de manera integrada en un solo ERP, en este sentido, la empresa

ahorrara recursos y mejorard el servicio.
Objetivos

¢ Implementar ERP de Odoo para apoyar a la gestion de ventas en Roja
Banquetes.

e Disefiar un plan de mercadeo para fundamentacion estratégica del ERP
de Odoo

e Carga de Clientes, Catalogo de Productos y Recursos Humanos.
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Alcance

El presente proyecto se limitara a la implementacion del ERP de Odoo y
vinculacion con servidor en la nube y sus parametrizaciones basicas, con el

objetivo de:

Permitir fortalecer el area de ventas maximizando sus rentabilidades por
medio de la obtenciéon de informacion oportuna y veraz, facilitando el control de
flujo de ventas para el manejo de la relacion con clientes, segmentacion de
clientes segun perfil identificando mercado “Empresarial” y “Personal”, gestion de
cotizaciones dentro del ERP y alimentacion del catalogo de productos. Asi como
para dar a conocer mayor informacion de la empresa, dar a conocer los productos
y servicios que Roja Banquetes ofrece y promocionar sus redes sociales.
Ademas, se logro realizar una base de correos de contacto de posibles clientes
gue permita la campafa de marketing con la modalidad de boletines informativos

de correo electrénico.

Como plan de accion, se efectud la adquisicion de un Servidor en la nube
de Amazon Web Services y configuracion del ERP de Odoo. Se realizaron las
parametrizaciones basicas como lo son: carga de Catalogo de Productos,
Clientes, Informacion de la Empresa, Disefio y Configuracion de Sitio Web para

brindar mucha mas informacion relevante de la empresa.

Plan de Marketing Digital
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A continuacion, se desarrolla la accion clave de éxito para Roja Banquetes a
través de implementar un Plan de Marketing Digital que describe los esfuerzos

de marketing de la empresa para el proximo periodo a considerar.

Ademas, define las actividades comerciales involucradas en el logro de

objetivos de mercadeo especificos dentro de un marco de tiempo establecido.

Enfoque Estratégico

v' Analisis de la Empresa

Se analizaron los factores mas objetivos de Roja Banquetes, aquellos que son

parte de su esencia y normalmente inamovibles o no modificables:
Nombre de la Empresa: Roja Banquetes

Industria: Servicios

Tiempo en el mercado: 4 afios

Cantidad de empleados: 10 aproximadamente

v' |dentidad

Roja Banquetes nace con la vision de su fundadora, esa vision es la identidad,
la esencia de la empresa, y definiendo el modo de ser de Roja Banquetes e

incluso su personalidad.
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v' Mision, Vision y Valores
Mision

Brindar una experiencia agradable en servicios de banquetes,
caracterizados por una buena atencion y buen sabor de nuestros mendus,
cuidando cada detalle para que la vivencia de nuestros clientes sea inolvidable,

garantizando la sostenibilidad a través de una excelente gestion de talento

humano y uso eficiente de la materias y equipos.
Vision
Ser una empresa de alto prestigio en el mercado, destacandose en sus

productos y servicios con profesionalismo, compromiso y un alto estdndar de

calidad integral.
Valores Claves
Compromiso, Respeto, Amabilidad, Responsabilidad y Honestidad

Roja Banquetes describe su marca de la siguiente manera: “Somos una
mediana empresa que nos especializamos en banquetes, contamos con 5 afios
de experiencia en el mercado dando la mejor atencién en los eventos a nuestros
clientes. Valoramos a nuestro personal desarrollando su potencial con constancia

y disciplina”

Con relacion al tono de voz que Roja banquetes utiliza para dirigirse a sus clientes

es:
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“De un tono formal: tipo corporativo de manera respetuosa, ceremoniosa y

siendo precisos con la informacion”

v' Analisis del Entorno Competitivo

Roja Banquetes se encuentra en un marco de negocios globalizado, por lo
gue prepara sus estrategias para estar atentos a los cambios del mercado y a las

acciones de la competencia.
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v' Competidores directos

Roja Banquetes tiene identificados a sus principales competidores directos:

Cuadro N° 3. Competidores directos

Nombre de la empresa

URL de |la web de la
empresa

Propuestas de valor y diferenciales de la empresa

Chelas Gourment Salon de te y
Recepcion

https://es-
la.facebook.com/Chelas.Gourmet/

Servicio de banquetes a domicilio y poseen sala de Te. Y se adaptan seguln las necesidades de los
clientes, cuentan con mas de 50 afios de experiencia.

Delibanquetes, S.A.

Delibanquetes.com.sv

Atencién de eventos sociales y empresariales satisfaciendo los paladares de los clientes y brindando un
excelente servicio.

Express Banquetes, S.A.

www.inventos.com

Empresa de Internet especializada en la organizacién y promocioén de eventos empresariales: Fin de
afio, Team Building, Bodas, Fiestas infantiles, Primera comunién, Graduaciones, Bar Mitzva,
Lanzamientos de productos y otros.

Chef to go Banquetes

https://cheftogobanquetes.negocio.site/

Cuentan con alta capacidad de produccién y atencién al cliente. Para los eventos se puede cubrir una
capacidad de 800 personas, los tres tiempos de comida a nivel nacional.

Boquitas y Banquetes, S.A.

inventos.com

Elaboracion y servicio de boquitas a domicilio

Memories Sound Live

https://www.msoundlive.com

Cuentan con servicios tecnoldgicos, como pantalla LED y paserlea de charoll, y tarimas con iluminacioén.

Banquetes Larrosa

http://banqueteslarrosa.com/

Cuentan con 15 afios de experiencia en la elaboracién de banquetes y montajes de eventos. Cuentan
con una linea de impacto ambiental, ofreciendo productos desechables, compostables y biodegradables.

Multibanquetes, S.A.

multibanquetes.com

Servicio de banquetes y montaje especial para todo tipo de eventos

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor
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v" Value Commodities

El Value Commodity es la propuesta de valor minima que esperan obtener los
clientes al comprar un producto o servicio de Roja Banquetes (o de cualquier

industria).

Entonces, si Roja Banquetes ofrece solo el Value Commodity no tendra

diferencial y por tanto no podra llamar la atencion del mercado.

Cuando una determinada industria 0 negocio alcanza la madurez, las
propuestas que eran diferenciales de una determinada compafia pasan a ser
parte de la propuesta de valor de todas las empresas de la misma industria, y
entonces se transforma en un Value Commodity, esto se va priorizando con base

a la cantidad de empresas que ofrecen lo mismo.

v" Value Commodities: rangos

En esta parte, se ha definido las propuestas que ofrece Roja Banquetes a sus
Clientes, donde se definieron seis Propuestas de Valor y se le asigné un puntaje,

en donde la calificacion tiene que ir del 1 al 5 donde:

» 1 No tiene nada de relevancia
» 5 Gran relevancia para el mercado

Se obtuvieron los siguientes resultados para Roja Banquetes:
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Cuadro N° 4. Value Commodities

Propuesta de Valor Puntuacion
1.Calidad de productos
2.Salubridad e higiene
3.Atenciéon personalizada — Buen servicio
4.Entrega a tiempo
5.Excelente presentacion en los platillos
6.Buen Sabor

WW(hOa|h~

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
v Analisis DAFO
Este andlisis, es una de las herramientas mas clasicas para examinar la
empresa en su entorno. Se divide en 4 cuadrantes orientados a analizar las

caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa

(Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada.

Cuadro N° 4. DAFO

Aspectos Aspectos
Positivos Negativos
Origen Interno Fortalezas Debilidades

Origen Externo | Oportunidades Amenazas

Fuente: Garcia y Cano (2000)

Luego de hacer una interpretacion de los 4 elementos se elabor6 el

Andlisis DAFO para Roja Banquetes:
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Cuadro N° 5. DAFO

— Roja Banquetes

Aspectos Positivos

‘ Aspectos Negativos

Origen
Interno

Origen
Externo

Fortalezas
<Excelente estilo de liderazgo
«Comprensiéon del consumidor
*Personal especializado en el area de cocina
*Calidad en los productos y servicios

*Entrega de los pedidos a tiempo

Oportunidades

*Mejora de relaciones con clientes

«Desarrollo e implementaciéon de un plan de
marketing y ventas

<Desarrollo e implementacion de herramientas de
gestion para el andlisis financiero.

*Expansioén del negocio

sInnovacion de los productos y servicios

v Diferencial de la empresa

Debilidades

*Ausencia de objetivos estratégicos

*Falta de instrumentos de gestién

*Falta de seguimiento a clientes en el proceso de
ventas.

*Falta de enfoque de esfuerzos promocionales
*Ausencia de presupuesto publicitario

Amenazas

*Fuerte competencia y saturacion en el rubro de
banquetes

«Aumento de impuestos que impacten en los
productos

«Aumento de salarios minimos

*Delincuencia o extorsion
*Dependencia de un limitado numero de clientes
para poder subsistir

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Luego del andlisis de la competencia de Roja Banquetes, se define la

Propuesta de Valor Unica en el Mercado, esta propuesta la idea es que en el

mercado nadie la tenga:

“Ofrecen a sus clientes banquetes de exquisito sabor, con excelente

presentacion, preparados por un Chef profesional, con capacidad de respuesta

oportuna y la mayor calidad en los productos y servicios; para que vivan la mejor

experiencia en sus eventos”.
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Etapa 2 Entorno competitivo, analisis por trafico y cuota de mercado

v Andlisis por trafico y cuota de mercado

La cuota de mercado es la proporcién de mercado que consume los productos
o servicios de una empresa determinada. Centrandonos en los productos, este
porcentaje puede calcularse atendiendo a las unidades vendidas o a los ingresos

generados por esas ventas.

El marketing digital nos brinda herramientas para poder hacer un analisis de
cuota de mercado muy objetivo que permite conocer a grandes rasgos quiénes

son los juegos mas importantes de cada sector o industria.

Dicho esto, se analizé la cuota de mercado de Roja Banquetes a partir de un
andlisis de la competencia a través del tréfico. Esta es una forma excelente de
hacer benchmarking sin someterse a un estudio profundo de penetracién de

marca de los clientes, analisis contables o de cada empresa.

Basicamente lo que buscamos es saber el trafico que tiene cada uno de
nuestros competidores, y considerar la suma de ellos sumado a nuestro propio
trafico como el total de mercado disponible. Ello nos permite saber qué cuota de
mercado tenemos. Es un analisis dinamico que hay que realizar de manera
constante. Para llevarlo a cabo, utilizaremos una de las herramientas de Traffic

Benchmarking llamada Similar Web.
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v Andlisis por tréfico y cuota de mercado

Se completd el analisis de la cuota de mercado de Roja Banquetes, obteniendo los resultados siguientes:

Cuadro N° 6. Analisis de mercado — Roja Banquetes

0 -

Empresa WEB Visitantes ./o.de L. Trafico Puntuacion % de Woorank
Participacién woorank

Chelas Gpurment Salon dete https://es-la.facebook.com/Chelas.Gourmet/ 290,000 25.3% Alto 75 18.7%

y Recepcion

Express Banquetes https://www.ineventos.com 287,498 25.1% Alto 68 17.0%

Chef to go Banquetes https://cheftogobanquetes.negocio.site/ 270,000 23.5% Alto 55 13.7%

Delibanquetes https://www.delibanquetes.com.sv/ 130,000 11.3% Bajo 69 17.2%

Memories Sound Live https://www.msoundlive.com 70,000 6.1%| Muy Bajo 53 13.2%

Banquetes Larrosa http://banqueteslarrosa.com/ 70,000 6.1%| Muy Bajo 49 12.2%

Multibanquetes http://multibanquetes.com/ 30,000 2.6%| Muy Bajo 32 8.0%

Total 1,147,498 100.0% 401

Fuente: Elaboracion propia de equipo consulto
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v' Competitive Landscape

Una vez obtenido los resultados de la cuota de mercado de Roja Banquetes,
se analiza el mapa de la competencia. Para ello se grafican los porcentajes

obtenidos:

Participacion de Mercado

M Chelas Gourment Salon de te 'y
Recepcion

H Delibanquetes

m Express Banquetes
Chef to go Banquetes

B Memories Sound Live

W Banquetes Larrosa

llustracion 1 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v" Unidades de Negocios

La Unidad de Negocios es un conjunto de actividades dentro de las
desarrolladas por una empresa para las cuales puede establecerse una

estrategia comun y diferente a las del resto de actividades de la empresa.

Roja Banquetes cuenta con una unidad de negocio la cual es servir banquetes

empresariales y sociales.
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v Activos Digitales

Los activos digitales, también llamado recurso digital, son aquellos recursos
gue posee la empresa para trabajar en la comercializaciéon Online. Asi como los
activos tradicionales que representan en la contabilidad una parte del capital de

trabajo.

Los aspectos a tener en cuenta al momento de definir una unidad de negocios

son:

» Unidad de Negocios
» Que vende

» A quien vende, y

» Tipo de cliente

A continuacién, se detallan la Unidad de Negocios de Rojas Banquete:

Cuadro N° 7. Unidad de negocios — Roja Banquetes

Unidad de Qué vende A quién Tipo de

Negocios vende Cliente
B2B: Se
vende el
servicio y

productos a

Alimentos: Desayunos,
otras

Servicio de ; .
almuerzos, cenas, refrigerios, | Empresas y

Banquetes . . . empresas.
. boquitas, reposteria, consumidor
Empresariales P L -
. pasteleria, especialidades, final.
y Sociales. . . B2C: Se
decoracion, extras y bebidas.
vende al

cliente que es
consumidor
final.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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v Activos Digitales

Roja Banquetes posee los siguientes activos digitales:

Un website
e URL website: Actualmente se esta diseflando el sitio web:

www.rojabanquetes.com:8069

e Administrador: La empresaria y encargada de eventos.
e Objetivo: Dar a conocer los productos y servicios; realizar
cotizaciones y generar una base de datos de posibles clientes.
Redes sociales
e Perfiles: Si, se tiene Facebook y es empresarial.
e Administrador: La empresaria
e Tipo: Fan Page
e Objetivo: Dar a conocer los productos y servicios que vende la
empresa; se tiene planeado hacer campafas de marketing.
Campaias de e-mailing
e Sistema de envios: Actualmente no se realizan campafas de e-
mailing
e Administrador: La empresaria
e Base de Datos: No se tienen.
e Frecuencia: N/A

e Objetivos: Por definir
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http://www.rojabanquetes.com/

Campafias en google
¢ AdNetworks: En google no se realizan, en Facebook se hizo una
vez.
e Administrador: La empresaria
e Destino: Clientes particulares de San Salvador
e Objetivo: Lograr mayores ventas.
Tenemos bases de datos propias
e No se tienen bases de datos propias.
Contenido propio en texto, fotos o videos
e Se tiene contenido en texto, fotos y videos en redes sociales y
WhatsApp; se pueden generar y los administra la empresaria y
encargada de eventos.

Etapa 4. Analisis del Portafolio de productos y de la estrategia de princing.
v Analisis del Producto

Basada en la matriz BCG, se desarrollé para Roja banquetes una lista de
productos y servicios la cual permite generar mayor valor al cliente y por

consecuencia mayor rentabilidad.
v Definicion de Portafolio de Productos

Un Portafolio de Productos es un analisis de los productos y/o servicios de la
empresa, con un enfoque orientado a definirlos. Estos son Core de negocio, los
nuevos, y una vision moderna de la Matriz BCG (matriz para definir la importancia
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de los productos o unidades negocios) que permitira concentrase en aquellos que

generan mayor valor al cliente y por transferencia al negocio mayor rentabilidad.

v" Portafolio de Productos

Luego de hacer un analisis interno de los productos y servicios que posee

Roja Banquetes se determind la siguiente lista de productos:

Cuadro N° 8. Productos — Roja Banquetes

Producto o

C Caracteristicas
servicio

Los desayunos pueden ser combinaciones servidas en tres tipos de

DESAYUN . L
SAYUNOS platos: Plato Americano y Platos Tipicos.

Los almuerzos pueden ser pastas o diferentes tipos de carnes: res,
ALMUERZOS cerdo, pollo, pescado, pavo; servida con guarnicion, que puede ser
(arroz, vegetales, guacamol, chirimol y ensalada)

Las cenas pueden ser las mismas combinaciones que los

CENAS
desayunos y almuerzos.

Son alimentos como: Comida mexicana (Tacos, tortas, burritos);

ESPECIALIDADES|
pizzas, hot dogs y hamburguesas.

Son refrigerios que pueden ser salados o dulces. Ej. (Enchiladas,

COFFE BREAK . .
pastelitos, yuca, canoas, empanadas, quesadillas, etc.)

Las boquitas pueden ser también saladas o dulces. Ej.(Mini hot
BOQUITAS dogs, mini sandwiches, platano con tocino, mini tartaletas, mini
brownies, etc.)

Son platillos como: Tres leches, flan de queso, sheese cakes,

REPOSTERIA Brownies, budin, pie de manzana, pie de higo, etc.)

Los pasteles pueden ser enteros o porciones de diferentes
PASTELERIA variedades como de: caramelo, almendras, ciruela. Y especialidades
como locura de chocolate.

Las bebidas pueden ser frias como: refrescos naturales, licuados,
BEBIDAS frozen, gaseosas y agua. Bebidas calientes como; Te, café,
chocolate, etc.

SERVICIO
ALIMENTACION Los servicios de alimentacion para capacitacion pueden ser un
PARA refrigerio en la mafiana, almuerzo y refrigerio en la tarde.

CAPACITACION

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor
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v" Pricing y modelo de Pricing

Es el proceso mediante el cual Roja Banquetes establece el precio al que
vendera sus productos y servicios, puede ser parte del plan de marketing de la
empresa. Al establecer los precios, Roja Banquetes tendra en cuenta el monto al
que podria adquirir los bienes, el costo de fabricacién, el mercado, la

competencia, las condiciones del mercado, la marca y la calidad del producto
v Pricing y modelo de pricing

A continuacion, se establecen y definen por cada producto su precio

final y la elaboracion de una estrategia de pricing para Roja Banquetes.
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Cuadro N° 8. Estrategia de Pricing — Roja Banquetes

Precio

Producto o servicio individual Estrategia de pricing

DESAYUNOS Desde $3.50  |Eoualediasandwinch princing: o . , )
Manejando diferentes precios, un precio alto, un precio medio y uno bajo, para cada producto. Basandose en el tamafio o

ALMUERZOS Desde $5.50 la calidad del mismo, los clientes suelen inclinarse hacia el articulo de precio medio.

CENAS Desde $3.50 Forma de pago para empresas:

1. Pago de contado: Descuento del 10% sobre el monto total del banquete.

ESPECIALIDADES Desde $4.50 2. Crédito hasta treinta dias.
3. Por pagos antes de quince dias se realizard un descuento del cinco porciento.

COFFE BREAK Desde $1.00 4. Por pagos anticipados se recibe un descuento adicional.
BOQUITAS Desde $0.85 Forma de pago para consumidor final:

1. Por pagos de contado se realizara un diez por ciento de descuento sobre el monto total del banquete.
REPOSTERIA Desde $1.00 2. Se aceptan pagos por medio de TC con un recargo del 4%.

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor
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Etapa 5 Participacion de productos al negocio global

v Andlisis del producto

v’ Participacion de Productos al negocio global

Luego de tener definido el portafolio de productos de Roja Banquetes, se

analiza la participacion de cada uno de ellos, lo cual significa que primero se

detallaran las cantidades vendidas; se puede hacer del analisis del periodo

anterior o si es un emprendimiento, del promedio esperado de ventas por

producto o servicio, a continuacién, se presenta los resultados:

Cuadro N° 9. Participacion de productos — Roja Banquetes

Precio Cantidades Ingresos . L.
Producto o servicio Individual vendidas e [l Part|C|paC|gn Prioridad
Promedio (anual) produgtf) O Gl
servicio
SERVICIO DE CAPACITACION $ 10.50 4,457 | $ 46,798.50 54.9% 1
COFFE BREAK $ 1.50 8,552 | $ 12,828.00 15.1% 2
ALMUERZOS $ 5.50 1551 | $ 8,530.50 10.0% 3
BEBIDAS $ 1.00 3,731 |$ 3,731.00 4.4% 4
DESAYUNOS $ 3.50 947 | $ 3,314.50 3.9% 5
ESPECIALIDADES $ 4.50 677 | $ 3,046.50 3.6% 6
PASTELERIA $ 1.50 1,866 | $ 2,799.00 3.3% 7
BOQUITAS $ 0.85 3229 | $ 2,744.65 3.2% 8
CENAS $ 3.50 400 | $ 1,400.00 1.6% 9
REPOSTERIA $ 1.00 16 | $ 16.00 0.0% 10
TOTAL $ 85,208.65

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor

v Participacion de productos al negocio global

Luego de realizado una tarea tan compleja y analitica, en Roja Banquetes se

establecio el siguiente grafico de participacion de productos al negocio global
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PARTICIPACION DEL NEGOCIO

CENAS; 1.64%

BOQUITAS; 3.22%
PASTELERIA; 3.28%

ESPECIALIDADES; 3.58%

REPOSTERIA; 0.02%

DESAYUNOS; 3.89%

ALMUERZOS; 10.01%

Servicio de Capacitacion ; 54.92%

COFFE BREAK; 15.05%

llustracion 2 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v Matriz BCG

La matriz BCG conocida como “Matriz de Boston Consulting Group” es un
método grafico de analisis de cartera de negocios desarrollado por el Boston
Consulting Group en la década de 1970 y ayuda a decidir enfoques para distintos
negocios o Unidades Estratégicas de Negocio. EI método utiliza una matriz de 2
X 2 para agrupar distintos tipos de negocios que una empresa posee. El eje
vertical de la matriz define el crecimiento en el mercado, y el horizontal la cuota

de mercado.

A continuacion, se describe cada cuadrante de la matriz BCG:
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ESTRELLA. Gran crecimiento y gran participacion de mercado. Se
recomienda potenciar al maximo dicha area de negocio hasta que el mercado se
vuelva maduro, y la UEN (Unidad estratégica de negocio) se convierta en Vaca.

INTERROGANTE. Gran crecimiento y poca participaciéon de mercado. Hay
que evaluar la estrategia en dicha area, que eventualmente se puede convertir
en una Estrella o en un Perro.

VACA. Bajo crecimiento y alta participacién de mercado. Se trata de un
area de negocio que servird para generar efectivo necesario para crear nuevas
Estrellas.

PERRO. No hay crecimiento y la participacion de mercado es baja. Areas
de negocio con baja rentabilidad o incluso negativa. Se recomienda deshacerse
de ella cuando sea posible. Generalmente son negocios o productos que se
encuentran en su Ultima etapa de vida. Raras veces conviene mantenerlos en el
portafolio de la empresa, también se dice que hace parte del marketing.

Armstrong (2008)

Luego del andlisis realizado en Roja Banquetes se posiciono todos los

productos en el cuadrante siguiente:
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| Cuota de mercado

Alto Baja

-Servicios de Capacitacion -Reposteria
-Coffe Break ? -Pasteleria
-Almuerzos o -Boquitas
-Desayuno -Cena

. -Especialidades I

n

llustracion 3 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Etapa 6 Objetos mercadeables y Market Fit

v" Objetivos mercadeables.

Uno de los objetivos del Plan de Marketing de Rojas Banquetes es la
definicibn de objetivos mercadeables, aunque resulta un tanto complejo

entenderlo y aun mas definirlo, pero tiene una gran importancia en esta etapa.

Un objetivo mercadeable es cada uno de los objetivos que tendremos a nivel

de marketing orientado a cumplir las metas del negocio.

En esta etapa, nos centraremos en los objetivos comerciales de Roja
Banquetes, el fin de esto es enmarcarnos los objetivos y metas anuales sobre los
gue hay que trabajar, los macro objetivos que tenemos como metas y de ellos se

derivan micro objetivos.
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v" Objetos mercadeables

Una vez analizado los objetos mercadeables para Roja Banquetes, se

definieron los siguientes objetivos:
v' Market Fit

El Market Fit, es un concepto que hace referencia a que busca el mercado

cuando analiza empresas como la nuestra, Roja Banquetes.

Supone un elemento en comun para cada industria, 0 sea que distintas
empresas de una misma industria tendran el mismo analisis de ajuste de
mercado. Se mide en términos de valores, o valoracion sobre atributos y para
poder definirlos se responde a la pregunta ¢Qué valora mi cliente cuando busca

un producto de la industria en que estad mi empresa?

Se definio el Market Fit (Atributos que valora el mercado) sobre cada objeto

mercadeable.

Para hacerlo, se enlisté al menos 5 atributos de Roja Banquetes que valora
el mercado sobre cada objeto mercadeable y se le asigné un puntaje del 1 al 5 a

cada atributo, considerando 1 no tan relevante y 5 muy relevante.
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Cuadro N° 10. Objetivos mercadeables — Roja Banquetes

Objetos Mercadeables

Market Fit (atributos que valora el
mercado)

Puntaje

Potenciar la venta de servicios de capacitacion, almuerzos y
especialidades. Aumentar en un 10% de ventas respecto al afio
pasado.

Calidad de productos

Salubridad e higiene

Atencion personalizada — Buen servicio

Entrega a tiempo

Excelente presentacion en los platillos

Buen Sabor

Establecer estrategia de desarrollo de lineas de producto para
llegar a un 20% de nuevos consumidores

Calidad de productos

Salubridad e higiene

Atencidn personalizada — Buen servicio

Entrega a tiempo

Excelente presentacion en los platillos

Buen Sabor

Potenciar el crecimiento en el sector de clientes consumidor final
en un 40%

Calidad de productos

o ||| jw| O [O|lo|d[djw| 0 O

Salubridad e higiene

Atencion personalizada — Buen servicio

Entrega a tiempo

Excelente presentacion en los platillos

Buen Sabor

Incrementar el numero de clientes empresariales, para el aumento
de las ventas en un 5%

Calidad de productos

Salubridad e higiene

Atencion personalizada — Buen servicio

Entrega a tiempo

Excelente presentacion en los platillos

Buen Sabor

gbd|d|jw| o [l jw| 0

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Etapa 7 Blue Ocean Strategy y Product-Market Fit

v' Blue Ocean Strategy

La creacion de W. Chan Kim y Renée Mauborgne tiene un legado maravilloso

orientado a descubrir como se saturan los mercados por sobre-oferta y como

encontrar alternativas valiosas para acercarse a lo que la audiencia busca y
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diferenciarse del resto. La teoria del libro Blue Ocean Strategy analiza cuales son
los Océanos azules, o sea, los diferenciales que el mercado valora y nadie esta

ofreciendo.

Para analizar los océanos azules una de las herramientas que proponen los
autores es el analisis estratégico de la propuesta de valor. ¢Qué hace esta
herramienta? Comparar los Valué Commodities de una industria contra el market-
fit. Esto significa comparar lo que valora el cliente contra lo que ofrecen todas las

empresas de un mismo sector.

El objetivo del Océano azul es normalmente analizar dos industrias
complementarias para una misma necesidad y encontrar un punto medio. Por
ejemplo, un punto medio entre los vinos de alta gama y los vinos de mesa, o entre
Circo y Teatro, o entre un paquete de papas fritas como Lays y los mini paquetes

para que el cliente compre diversidad.

Ahora bien, para el Plan de Marketing de Roja Banquetes no utilizaremos la
herramienta con el fin de encontrar un Océano Azul, sino con el fin de encontrar
lo que valora el mercado y lo que la competencia esta ofreciendo. De esa manera

podremos graficar el diferencial de Roja Banquetes.

v" Calculando el Product-Market-Fit

Una vez comprendidos los conceptos, se realiz6 el siguiente analisis para

Roja Banquetes:
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Cuadro N° 11. Product — Market Fit — Roja Banquetes

Product - Market FiT Value_ : Market-Fit il
Commodities Empresa

Calidad de productos 4 5 5
Salubridad e higiene 5 5 5
Atencién personalizada — Buen servicio 5 3 4
Entrega a tiempo 4 4 3
Excelente presentacion en los platillos 3 4 5
Buen Sabor 3 5 5
Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
Product-Market Fit: Banquetes
6
5
3
2
1
0
Calidad de Salubridad e Atencion Entrega a Excelente Buen Sabor
productos higiene personalizada— tiempo presentacion
Buen servicio en los platillos
==@==\/alue Commodities e Market-Fit === i Empresa
llustracion 4 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Conclusion: Si la distancia entre lo que busca el mercado y lo que ofrece la
competencia es muy grande, entonces hay oportunidades de negocios, si no lo
es, se debe buscar urgentes diferenciales. Y luego hay que analizar si lo que
valora el mercado es lo que estéa ofreciendo Roja Banquetes, sino aqui también
hay oportunidades de negocios. Se analiza si lo que se ofrece como diferencial

es valorado por el mercado.

v" Objetivos y Presupuesto Anual

o Objetivos

Una vez definidos los objetivos de comercializacidn se inicia con la siguiente

etapa de Presupuestario para Roja Banquetes.
Para Roja Banquetes se tomaron en cuenta:

1. Herramientas Tech necesarias para conseguir el objetivo: E-mailing,
Automacion, CRM Programatica, etc.
2. Proveedores externos que colaboraran en implementacién o ejecucién

3. Inversion en pauta de todos los medios: Adwords, Facebook, etc.
o Presupuestacion

La mejor solucion para definir un presupuesto de marketing es el sentido
comun, para evitar proyectar de mas o de menos a continuacion se detallan las
4 reglas basicas que se tomaron en cuenta para ejecutar el presupuesto en Roja

Banquetes:
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e Un presupuesto de marketing no puede representar nunca mas del 20%
del precio de venta individual del producto. El rango normal es el 10% del
precio de venta.

e El presupuesto de marketing no puede representar nunca mas del 15%
total de cada objeto comercial. Para saber este estimado es necesario
poner el objetivo comercial en contexto y analizar cuales seran los
ingresos de cada objeto mercadeable u objetivo comercial. El rango
normal es del 7% del objeto comercial o mercadeable.

e Presupuesto por historico: Se puede proyectar el presupuesto del afio
anterior con una regla simple de crecimiento. Si se espera crecer en 13%
del negocio global de un afio al otro, el presupuesto anual debiera ser el
13% mayor al del afio pasado.

e La prioridad establecida en el porcentaje de participacion del producto en
el negocio ayuda a determinar ahora cuanto mas se puede invertir en la
comercializacion de un objeto mercadeable. Mientras méas prioridad
tengan, mas podemos “permitir invertir cercano al 15% del objeto

mercadeable.

v" Presupuesto

Con los objetivos planteados anteriormente, desarrollamos el siguiente

presupuesto para Roja Banquetes:
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Cuadro N° 11. Presupuesto — Roja Banquetes

Objetivo Comercial Monto de |ngrgsos por cgmpllmento Presupuesto Prioridad
de objetivo/herramientas
Potenciar la venta de servicios de En Roja Banquetes se vendieron en el
itaci | iali . |afio 201 75. ici - .

capacitacion, almuerzos y especialidades. |afio 0 8?58,3 5 5_O.de servicios de 10% de objetivo comercial: $6,421.31

Aumentar en un 10% de ventas respecto [capacitacion. Crecimiento del 10%

al afio pasado. esperado $64,213.05 1
Para el afio anterior no se desarrollaron

Establecer estrategia de desarrollo de nuevos productos. Para este afio se .

B i ) 20% de desarrollo de nuevas lineas de

lineas de producto para llegar a un 20% |espera potenciar las lineas de coffe .

k - . productos: $3,532.21

de nuevos consumidores break, reposteria y pasteleria generando
un incremento de $17,661.07 3
Para el afio anterior Roja Banquetes
contaba con 5 clientes consumidor final

Potenciar el crecimiento en el sector de con ventas promedio de $200.00 Se - .

. ; ) P . $ 40% de objetivo comercial: $160

clientes consumidor final en un 40% espera un crecimiento del 40% de
clientes finales a traves de campafia
publicitaria en redes sociales $400 4
Para el afio anterior Roja Banquetes

Incrementar el numero de clientes contaba con 10 clientes principales con

. ventas de $90,000.00. Se espera 5% de objetivo comercial: $4,725 de

empresariales, para el aumento de las L . .
crecimiento de por lo menos 3 clientes crecimiento

ventas en un 5% .
con un crecimiento de 5% de las ventas
$94500 2

TOTAL $14,838.52

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor

A continuacion, se representa graficamente la informacion del presupuesto y

su distribucion en Roja Banquetes:

Incrementar el numero de clientes empresariales,...
Potenciar el crecimiento en el sector de clientes...

Establecer estrategia de desarrollo de lineas de...

Potenciar la venta de servicios de capacitacion,...

0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7000

llustracion 5 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v' Andlisis del mercado
Como tercer y ultimo punto de analisis de la estrategia de un Plan de
Marketing es el Analisis de mercado o audiencia.
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En digital es mucho mas comun utilizar el concepto audiencia, que hace
referencia al tamafio del mercado bajo una determinada segmentacion. Para
poder relevar las caracteristicas del mercado lo hacemos a partir de dos puntos
claves: El Buyer Persona y el Reach o tamafio de Audiencia. En el primer punto
definiremos cédmo es el mercado-meta y en el segundo la dimensién promedio

que tiene ese mercado.
v' Andlisis del Buyer Persona
Definamos antes que nada qué es el Buyer Persona.

Un buyer persona es una representacion semi-ficticia del consumidor final (o
potencial) construida a partir su informacién demogréfica, patrones de
comportamiento, necesidades y motivaciones. Al final, se trata de ponernos aun

mas en los zapatos del publico objetivo para entender qué necesitan.
v' Macro segmentacion de la empresa

La primera esfera a definir es la de las caracteristicas macro del mercado,

estas suponen las particularidades de la audiencia a nivel muy general.
Para el analisis macro realizaremos una descripcion de 4 puntos:

1. Rango etario promedio
2. ¢Hombre, mujer, ambos?
3. Nivel educativo de tu mercado-meta

4. Ubicacion geografica: pais/paises y ciudad/ciudades
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v Detalla la macro segmentacion de la empresa

Pensando en Roja Banquetes se definid el siguiente cuadro de Macro

Segmentacion:

Cuadro N° 12. Macro segmentacion — Roja Banquetes

-Rango etario promedio:

Personas entre 25 y 45 afios

-Hombre, mujer, ambos?

Ambos sexos

“-Nivel educativo de mercado-
meta:

Bachiller, Univesitario, Post
Grado, Maestria, Etc.

-Ubicacion geogréafica: pais/paises
y ciudad/ciudades:

San Salvador y La Libertad

v" Anédlisis del Decision Maker

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor

El Decisidbn Maker es la persona o conjunto de personas gue son quienes

tienen la potestad, capacidad o responsabilidad de ejecutar la decision de

compra.

El acto de compra tiene 3 roles importantes que pueden ser parte de una

misma persona o de personas distintas:

1. Motivador: quien es estimulado por el producto o servicio y siente el deseo

0 necesidad de comprar el producto.
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2. Evaluador: quien analiza las variables de la compra y compara con otras

opciones viables.

3. Decision Maker: quien definitivamente compra, ya sea porgue tiene la

capacidad economica o la responsabilidad para hacerlo.

El Decision Maker es muy importante tanto en los mercados de consumo B2B

como B2C.

Realizamos un framework para poder caracterizar al Decisibn Maker en Roja

Banquetes:

Cuadro N° 13. Decision Maker— Roja Banquetes

¢Mi empresa es B2B, B2C o
ambas?

Roja Banquetes tiene aplicado el
modelo B2B y B2C

¢Quién es el motivador y quién
el evaluador de mis productos o
servicios?

*Colaboradores y terceros (Cliente
interno y externo) que reciben
banquetes

¢Quién es el decision maker de
mi producto o servicio?

*Recurso humanos
*Duefio de empresa
*Quien tiene el poder adquisitivo

¢ Tu Decisition Maker se
encuentra en internet?
-Sl

¢Usaredes sociales?

-Sl

¢Cuales?

Facebook

Pagina Web

Instagram

LinkedIn

Whatsaap Empresarial

¢Utiliza buscadores como

¢ Con qué frecuencia?

¢Lee emails?

especializadas online?

Google?
-Sl -Varias veces al dia -SI

. . . ;,Lee blogs o revistas .
¢S6lo lee mails corporativos? ¢ 9 ¢Cuales?

-Sl -Sl Mails Corporativos
¢Usa su smartphone? ¢ Tiene Apps en su teléfono? ¢Cudles?
-Sl -Sl Uber eats, Hugo, Google Maps y

Bancarias

Si tiene juegos, ¢Qué juegos
imaginas que tiene?

Playstation

Ademas de juegos de teléfono,
¢juega con consolas?

-Sl

Si juega en consolas, ¢qué
juegos crees que elige
principalmente?

Deportes

Candy Crush

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor
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Este framework, qgue acabamos de realizar, nos permite analizar cbmo es
la persona que tiene la capacidad de compra y saber cémo podremos

encontrarlo.

Es un pequefio Blueprint que recorre los medios en los que el Decision Maker
se maneja y ellos seran la guia para hacer una posterior segmentacion de

medios, que se trabajara en la etapa tactica.

v" Micro segmentacién

La idea de la segmentacion mas al detalle es obtener intereses particulares
del Buyer Persona. Para Roja Banquetes se determinaron 20 intereses del Buyer
Persona, para posteriormente realizar una segmentacion mas acertada de la

audiencia:

1.Se actualiza académicamente
2.Visitan Museo

3.Visitan Bibliotecas

4.Les gusta Leer

5.Viajan

6.Visitan centros comerciales
7.Salen a restaurantes

8.Hacen deportes

9.Salidas sociales

10.Ven documentales

11.Usan redes sociales

12.Son personas fitness

13.Le gusta ir a la playa

14. Peliculas de accion

15.Se interesan por la tecnologia
16.Les gusta la comida gourmet
17.Cuidan el medio ambiente
18.Habitos saludables
19.Hogarefios

20.Van al cine
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v Audiencia (reach)

Considerando todos los pardametros mencionados anteriormente lo que
necesitamos saber es el tamafio real de la audiencia, dato que es clave para

comenzar a diagramar funnels de venta y proyectar indicadores.

El reach se analiz6 de una manera global, que es mas indirecta y nos permite
tener una mirada basica del tamafio de la audiencia. Luego, en cada plataforma
se presentara el reach especifico para cada una segun cada segmentacion de

Roja Banquetes.

Para medir la audiencia por paises se ingresa a

http://www.internetworldstats.com/stats.htm.

En ella encontramos un nimero de usuarios activos por pais y también la
penetracion de Facebook en cada uno. Con base en ello realizamos la
segmentacion macro de Roja Banquetes. Contamos la cantidad de personas que

hay en nuestro pais y de otros, trabajando la sumatoria de los mismos.

v Tamaio de audiencia

Luego de visitar el link anterior, se establece que en El Salvador hay un total

de 3,400,000.00 usuarios que ingresan a la plataforma de Facebook.
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Central America Internet Usage and Population Statistics

CENTRAL AMERICA Population % Pop. | Internet Usage, | % Populqtion % Users Facebook

(2019 Est.) C.A. 30-Jun-2019 | (Penetration) Table 31-Dec-2018
Belize 390,231 02% 200,020 51.3% 0.2% 200,000
Costa Rica 4,999 384 27% 4,296,443 85.9 % 38% 3,200,000
El Salvador 6,445,405 35% 3,700,000 57.4% 33% 3,400,000
Guatemala 17,577,842 9.7 % 7,268,597 414% 6.5 % 6,800,000
Honduras 9,568,688 53% 3,600,000 376% 32% 3,400,000
Mexico 132,328,035| 72.8% 88,000,000 66.5 % 78.1%| 79,000,000
Nicaragua 6,351,157 35% 2,700,000 425 % 24% 2,500,000
Panama 4,226,197 23% 2,899,892 68.6 % 26% 2,000,000
TOTAL CENTRAL AM. 181,886,939| 100.0 % 112,664,952 61.9 % 100.0 %| 100,500,000
llustracion 6 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v" Rango etario

Es importante también, tener en cuenta el rango etario de las personas con

acceso a internet, es por ello que aqui traemos un estudio de Comscore, donde

se muestra la composicion demografica de personas con acceso a Internet en el

mundo, la misma es de:

» 15 a 24 afios es del 26%,

+ 25 a 34 afos es del 26%,

» 35 a 44 afos es del 21%

* 45 a 54 afos es del 14%

Mas de 55 afios es del 13%

Para obtener la audiencia por rango etario tenemos que seleccionar los

rangos gque se adaptan a nuestro mercado.
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http://www.comscore.com/Insights/Infographics/Asia-Pacific-One-Region-Many-Audiences

Para obtener la audiencia por rango etario seleccionamos los rangos que
se adaptan a nuestro mercado: Roja Banquete vende a personas de entre 25y

54 afos.

Con lo cual los rangos etarios que estan en ese rango son dos: 25 a 34
afos es del 26%, de 35 a 44 afios es del 21% y de 45 a54 afios es del 14%. La
sumatoria de estos dos porcentajes da el 61% de la poblacién que tiene la edad
para comprar el producto de la empresa. Para Roja Banquete se realizo la

siguiente segmentacién de mercado a través de Facebook:

@ (13.6994, .89.2134) . -

Todos Hombres Mujeres
Hw 4w A +
9 Salvador o
@ (13.6994, 89.2134) + 15km w 9. £y ¢
llustracion 7 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
> Empleo > Cargos ereses > e Desay
Gerente general Desayuno
0s > Formacion academica > Campo de estudio . -
Administracion de RRHH
Empresas
Comunidad y servicios sociales o ; B
Eventos
Comida i S es> Re °
Pasteleria Reposteria
llustracion 8 llustracion 9 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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ntereses > Intereses adicionales
Compras

Recursos humanos

ntereses > Intereses adicionales > Banquete

Banquete
ntereses > Intereses adicionales > Capacitacion
Capacitacion
llustracion 10 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

/’l\ El tamafio de tu publico es definido. jEBien hecho!

Tamarfio del publico potencial: 340.000 personas ‘@

llustracion 11 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v NUmero de audiencia final

A partir de lo trabajado, con el nimero de audiencia segun rango etario, el

resultado fue el siguiente:

1. Segun la audiencia o reach en Facebook de Roja Banquetes: es de
340,000 personas
2. El tamafo del publico es definido, se tiene un perfil bastante claro

del publico que se quiere alcanzar.
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v" Desarrollo Tactico

Para adentrarnos en la etapa tactica del Plan de Marketing se delinean las
actividades y herramientas que nos permitiran llevar a la accién lo que trazamos

con anterioridad.

Los cinco elementos claves son:

¢ Indicadores

e Conceptos basicos de campafias

e Herramientas: de ejecucién, de medicion, stack tecnolégico
¢ Retencidn de clientes

e Timing y publicaciones

Enfoque Tactico

v" Indicadores

Cuando hablamos de indicadores tenemos que tener en mente que no se trata
solo de los KPIs con los que mediremos nuestras acciones, sino también que el
presupuesto, el tipo de funnel, el mercado en el que estd inmerso y el mix de

medios en que pautamos, condicionan la realidad de nuestros indicadores.

v" Mix de Medios

Para poder elegir el mix de Roja Banquetes tenemos que pensar: ¢cual es el

lugar donde esta nuestra audiencia?
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Para delinear esto tenemos que analizarlo de dos maneras:

1. Donde se mueve nuestro buyer (persona en el mundo online), y

2. DoOnde se mueve nuestro buyer (persona en el mundo offline)

v Mix de Medios: Medios Online

Vamos a determinar el Buyer de Roja Banquetes online, por contestando las

siguientes interrogantes:

¢ Tiene redes sociales, cuales?: Facebook, Instagram, WhatsApp,
Pagina Web, LinkedIn,

¢ Lee diarios, revistas o blogs online? Cuéles? Lee malil, revistas de
diversos temas empresariales y de negocios

¢ Esta suscrito a un medio digital, cual? Si, como por ejemplo: El
Salvador.com, diarios locales y deportivos

¢, Mira video en Youtube, qué categoria mira? Si, videos musicales,
audiolibros, emprendedurismo y tutoriales

Otros datos que nos ayudan a conocer en qué medios online se
mueve: Paginas Web, paginas amarillas, redes sociales, etc

v Mix de Medios: Medios Offline

Realizando un analisis, en las siguientes respuestas a las preguntas, se

determinara Buyer Persona offline:
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Tiene vehiculo? Si/no. Es propio? Caso contrario, en qué transporte se
moviliza? Si tiene vehiculo propio

Si se moviliza en transporte publico, en qué lineas o trayectos lo hace? No
aplica

Qué medios impresos lee? Diarios locales y revistas

Qué canales de television ve? Ve Netflix? Los Nacionales: Noticias, deporte
y entretenimiento y si ve Netflix

Escucha radio? Qué radios escucha? Si, Escucha la Femenina, Scan, 90.1
y 102.1 (musica pop — rock y clasicos en ingles y espanol)

¢ Asiste a eventos, a cuales? Conciertos, conferencias, obras teatrales,
seminarios

¢, Va al cine? En caso de ir, ¢ con qué frecuencia? ¢ Qué tipo de peliculas
ve? Si, dos veces al mes y ve peliculas de accion, suspenso y comedia

v Itemizando y priorizando medios

Ahora que sabemos como nuestra audiencia se mueve o tiene presencia

creamos una lista de prioridad segun un porcentaje asignado a cada medio:
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Cuadro N° 14. Prioridad de medios

Orden por

Prioridad seele

Medio 1 |WhatsApp
Medio 2 |Pagina Web
Medio 3 |Facebook
Medio 4 |LinkedIn
Medio 5 |Instagram
Medio 6 |Blogs
Medio 7 |Correo
Medio 8 |Paginas amarillas
Medio 9 |Radio
Medio 10 |Television
100%

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v" Presupuesto

El presupuesto es definido como el conjunto de los gastos e ingresos

previstos para un determinado periodo de tiempo.

Para Roja Banquetes en el marco del delineamiento del Plan de Marketing,
implica la proyeccion de la inversion que se realizara en un periodo determinado
a fin de conseguir los objetivos. Esta proyeccion tiene que estar siempre basada

en las metas, y de ellas deviene la necesidad de inversion.

Con las metas claras en Roja Banquetes la inversion disponible para llegar a

nuestros objetivos también lo esta, pero los medios que elegimos requieren una
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inversiébn superior a la que tenemos disponible. En estos casos conviene
directamente no involucrarnos en medios que no podemos llegar por nuestra
disponibilidad de capital. Existen hoy muchas opciones viables que nos permiten

buscar alternativas distintas para llegar a nuestra audiencia.
v" Funnel de Ventas

Es la forma en que una empresa planea y establece procesos para
ponerse en contacto con los diferentes usuarios y asi llegar a cumplir un objetivo
final, que bien puede ser la conversion de clientes, lograr un registro, cerrar una
venta, entre otros.

Todos los funnel que tienen al menos 4 etapas basicas: awareness,

interaction, action y explore.

A su vez, cada una de ellas tiene una serie de indicadores. Es aqui que

analizaremos cada punto del funnel y sus indicadores especificos.

|Awareness |Alcance/ImpresioneS |Limitantes por presupuesto
|Interaction |Interaccién primaria y |Contenido de no atractivo
| Action |Microconvertion Clicks |Contenido de no interes
Microconvertion: Landing
Explore L . I
Interaccion in site Desinteres/Curiosidad
llustracion 12 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v" Awareness

Awareness implica llegar a nuestro mercado.
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Se trata de las estrategias de presencia de marca o producto que estan
orientadas a conseguir un primer aterrizaje en la audiencia. Es la primera etapa

de un funnel y normalmente esta asociado a las impresiones.

El awareness se divide en dos partes: Reach y Budget

v" Reach

Hace referencia a la cantidad de personas que completan nuestro mercado

potencial. También se le conoce como Market Share.

Segun audiencia de Facebook de Roja Banquetes, se cuenta con 340,000

Personas.

v" Budget

El Bugdet supone, el presupuesto del que dispongo para llegar a esa

dimensién de audiencia.

Roja Banquetes cuenta con un presupuesto de ($14,838.52).

El presupuesto es definido como el conjunto de los gastos e ingresos previstos

para un determinado periodo de tiempo.

v Micro interacciones

Hablar de micro interaccion, suponen todas aquellas acciones que hace

nuestro buyer persona antes de realizar una accion importante.
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Por ejemplo, en el mundo online puede ser un like en un post y en el mundo
offline mirar una campanfa en la via publica. Las micro interacciones son objeto
de medicion y tienen sus propios KPIs, pero no son claves para analizar

diariamente.

Nos sirven como base de informacion en caso que no logremos conseguir las

acciones principales (un clic, un llamado, entrar a la tienda).

v" Micro interacciones online

Nos sirven como base de informacién en caso que no logremos conseguir las

acciones principales (un clic, un llamado, entrar a la tienda).

Roja Banquetes en el mes de diciembre realizo una campafia que alcanzo 82
micro interacciones entre like, comentarios y compartir publicacion, a

continuacion, se presenta el detalle:
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Todas las publicaciones realizadas
Rendimiento
Alcance: organicoipagado | [l Clics en publicaciones [l Reacciones. comentarios y veces ue se comparti ¥ |
Fecha Publicacién Tipo Segmentacién  Alcance Participacion Promocionar o
Conversaciones con Personas 224
09/122019 - : B @ 7K “ 20 [ ] pam—y mensajes iniciadas alcanzadas
Rendimiento de tu publicacién
Rojs,) [0 Banauetes a2 1.666 lmer_accié_n con la 28
3 o S publicacién
Para que disfrutes en esta navicad! 82
» 8 Costo por
conversacién con -
rertes 1 s mensajes iniciada
-PAYO DE 10 LIBRAS A 15 LIBRAS §25
PAVO DE 16 LBRAS A Z0UBRAS $30
EDAYO DE 21 LBRAS A 28 LBRAS $35
-PAVO DE 26 LBRAS £ ADELANTE $40 o 7 -
. Publico
hisdmas
- . Este anuncio llegé a 224 personas de tu publico
Personas Ubicaciones Lugares
o 2
s 78.1% Mujeres  21.9% Hombres
30%
25%
20%
15%
224 ° 10%
s ek [
o, 3 I -
o« > -
1317 1824 2534 3544 4554 5564 65+
llustracion 13 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
Publico
Este anuncio llegd a 224 personas de tu publico. San Salvador - 104 48.5%)
Department
Personas Ubicaciones Lugares La Libertad 59 (26.3%)
Department
Santa Ana 36 (16.1%)
. . Department
Seccion de noticias 223 (99.6%)
en app para
celulores Sonsonate 20 (8.9%)
R Department
Seccion de noticias 1(0.4%)
en computadoras
Ahuachapan 4(1.8%)
Department
Chalatenango 1(0.4%)
Department

Actividad

Mostrar menos

Interaccion en Facebook

Clesenta o _ -

llustracion 14 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

97



v" Micro interacciones offline

Para Roja Banguetes se consideraron las siguientes micro interacciones

offline:
» Llamadas telefonicas
» Mensajes recibidos solicitando informacién
» Consulta por banquetes
v' Accion

La accién es una macro interaccion, es el objetivo mas importante que

queremos conseguir en orden de obtener la atencidn y/o interés del cliente.
Para Roja Banquetes se han considerado las siguientes acciones online:

Comentarios

Conversaciones con mensajes iniciados en Messenger
Interaccion con la publicacién

Mensajes de WhatsApp

Llamadas

<\ V VvV VYV V V

Call to Action

El Call to Action o llamado a la accién es otro de los indicadores, que supone
el mensaje que le decimos a nuestra audiencia para que haga algo: llamar, hacer

clic, entrar, agregar un producto al carrito, etc.
Para Rojas banquete tenemos los siguientes Call to action:
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En el sitio Web se instalard un boton de llamado a la Accién para cotizar los

diferentes productos y servicios con los que cuenta Roja Banquetes.

En Facebook se configurara un enlace de llamado a la accidén que llevaréa al

usuario al sitio Web.

v Exploracién

Una vez que conseguimos la atencién de los potenciales clientes en Roja
Banquetes, se exploran la propuesta que les presentamos. Se trata de hacer clic
y llegar a una landing o en lo offline se trata de que entre a la tienda y mire un

producto o que haga consultas durante un llamado.

La exploracién mide el interés de una persona a través de la variable tiempo.

En Online al tiempo lo podemos medir por “tiempo de permanencia” y por

anclas. En lo offline también lo podemos medir por “tiempo de permanencia”.

Cuando las personas duran poco tiempo en una web o landing y se retiran se

lo conoce como punto de fuga.

Para Rojas banquete se considerard el real interés de una persona en el

mundo online si permanece por lo menos 180 segundos.

Para Rojas banquete se considerara el real interés de una persona en el

mundo offline si permanece por lo menos 600 segundos.
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v Reach/Market Share

El Market Share (“Participacion de Mercado” en inglés) indica el tamano de la
porcién de mercado que una empresa tiene en un determinado segmento o en el

volumen de ventas total de un determinado producto.

Esta medida es importante para descubrir cuales son las fuerzas y
debilidades de una empresa, comparar su tamafio con la competencia y medir la

aceptacion de sus productos.

Para Rojas banquete se definio el Market Share.

Audiencia total: 340,000

Inversion: $100.00

Alcance: 103850

103850/ 340,000 * 100 =45.82%

v' CTR: click through rate y CPC: cost per click

CTR es la cantidad de clics que se hacen sobre la cantidad de impresiones
realizadas. UN CTR promedio oscila entre 0,05y 0,2 %. O sea, de cada 10.000

impresiones, tenemos entre 5y 20 clics.

Para Roja Banquetes se tom6 como referencia el CTR de Servicios

Empresariales con un 0.55; segun

www.wordstream.com/blog/ws/2018/08/13/google-ads-mobile-benchmarks
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v" Define el CPC

Detalle de costo por clic de Roja Banquetes:

Cuadro N° 15. Costo por clic

Roja Banquetes
Impresiones 103850
Inversion 150.00
CPM 1.44
CTR 0.55
LIKE 571
CPC 0.26

Fuente: Elaboracién propia de equipo consultor

v' Conceptos basicos de campafias

Veamos, a partir del siguiente grafico, como es la relacion entre todos los

puntos que forman una campana:

Objeto mercadeable
v
Objetivo
v
Mix de medios
v
Campana

T

® Soportes o piezas
@ Timing de publicaciones

@ Indicadores de performance:

llustracion 15 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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v Herramientas

Las herramientas de un plan de marketing, las separaremos conceptualmente

en 3 tipos:
+ De gestion
* De medicion

» Stack Tecnoldgico

v' Herramientas de gestién

Las herramientas de gestion se dividen en dos: de produccion y de gestion.

Las de produccién son aquellas necesarias para crear todas las piezas
para nuestras campanas.

De gestion son aquellas que utilizaremos como base o fuente de
informacion y que nos permiten tener conocimiento del negocio.

De producciéon un ejemplo es Photoshop, y de gestién puede ser un CRM
o0 ERP.

Hay herramientas también de gestion de pautas, que son claves. Pueden
ser propias de cada medio de Digital Ads o puede ser una global en que se

aterrizan todas las campafas en una sola.
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Para el Plan de Marketing para Roja Banquetes se utilizaran las siguientes

herramientas de gestion:

+ (Oddo

* Google Analytics

Herramientas de gestion de pauta

Para el Plan de Marketing para Roja Banquetes se utilizaran las siguientes

herramientas de:

* Analisis FODA

v" Herramientas de medicién

Para Roja Banquetes se tomaran en consideracién las siguientes

herramientas de medicion:

* Facebook Business

*  WhatsApp Empresarial

v Stack tecnoldgico

Cuando hablamos de Stack tecnolégico, la ultima de las herramientas de un

plan de marketing al comienzo mencionadas, hacemos referencia a todas las

103



herramientas con las que contamos, entonces supone hacer un inventario,
analizar como se conectan y cuales resultan las mas importantes. Incluso

analizar sus conexiones.

v" Ordenando el Stack tecnoldgico

Segun Rojas Banquetes las prioridades son las siguientes:

e Segun los indicadores que mediras

1. Formularios completos en pagina Web

2. Llamadas

3. Solicitud de cotizaciones

4. Mensajes en Messenger

5. Segun la prioridad las herramientas:

1. Odoo

2. WhatsApp

3. Facebook Business
4. Google Analytics

5. Analisis FODA
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v" CLV, Customer Lifetime Valué

El valor de la vida util del cliente (CLV o CLTV a menudo), Lifetime Valué
(LCV), o también llamado el valor de tiempo de vida (LTV) es una prediccion del

beneficio neto atribuido a toda la futura relacién con un cliente.

El modelo de prediccion puede tener diversos niveles de sofisticacion y precision
pero que en general buscan saber cuanto dinero va a aportar a la empresa a lo

largo de su vida un cliente.

Customer Lifetime Value

60%
Active Profitable
Customers

E 20% 20%
Z Inactive Very Active,
2 Nonprofitable Very Profitable
: Customers Customers
CLv 1 w2 owa
Time (months/years)
llustracion 16 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Para Roja Banquetes, se ha determinado el valor de la vida util del cliente,

utilizando la siguiente formula:
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CLV Customer lifetime value

¢ margen de
Compra Numero de Promedio de ;
prom[::edio * compras % margende == beneficiosanual
al afio beneficios / clientes

Tasa de retencion

4 de clientes
margen de
beneficios anual — Qus’_comer
/ clientes . — lifetime
+ Tasa de Tasa de retencién value
1 descuento =™  de clientes
llustracion 17 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
Célculos:
Compras promedio: $1088.00
No. De Compras: 6
Margen de beneficio: 0.30

Margen de Beneficio Anual= ($500.00 * 12 * 0.25) = $1,958.40

La Tasa de retencién de clientes se calcula de la siguiente manera:
((CE-CN) / CS) x 100
Donde:
CE es el numero de clientes al final del periodo elegido
CN es cuantos nuevos clientes se han adquirido en el periodo

CS es el numero de los clientes en el inicio del periodo de eleccion
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Para Roja Banquetes:

CE=9
CN=4
CS=6

La Tasa de retencion de clientes = ((11-5)/ 7) x 100 = 83.33 = 0.83%
Tasa de descuento: Normalmente el valor esta entre 8-15% dependiendo
del escepticismo que pueda tener en su futuro. Para Roja Banquetes
consideraremos un 13%
CLV Roja Banquetes =
$9.958.40 (0.83/ (1+ 0.13 — 0.83)) = $5,418.24

Para Roja Banquetes un cliente vale $5,418.24 en su vida util.

2.3.1.2.3 Enfoque Operativo

2.3.1.2.3.1 Campainia creativa
Para Rojas banquetes se realizé una campafia creativa basandose en el plan

de Marketing
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Definicién de servicio a comercializar:

Banquetes: Comida a la que asisten muchas personas y en la que se celebra

un acontecimiento especial

Define un objetivo de campafia:

Publicitar la marca de Roja Banquetes para lograr un mejor posicionamiento

de mercado y obtener data de clientes potenciales.

Define en qué tono le hablaras a tu audiencia

En un tono formal: tipo corporativo de manera respetuosa, ceremoniosa y

siendo precisos con la informacién.

Para la campafa de Roja Banquetes se ha elaborado el siguiente Core:

“Ganate un cheesecake con Rojas Banquetes para 10 personas, gracias a

Roja Banquetes”

Segundo mensaje con menos prioridad:

Suscribete a nuestro boletin de ofertas, en nuestro sitio web oficial

http://www.rojabanquetes.com:8069/page/boletin del 15 al 18 de enero de 2020.

Resultados de la campafa:

El dia sdbado 28 de enero de 2020 se llevd a cabo la rifa del Cheesecake

en conjunto con la empresaria.
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Se realiz6 una inversion de $10.00, logrando lo siguiente:

e Total, de reacciones: 523 (Reacciones, comentarios y compartido)

e Numero de personas inscritas al boletin del sitio web de Roja Banquetes:
204 suscripciones.

e Numero de Like en Facebook: 249 like y 55 me encanta

e Numero de compartidos de la publicacién Facebook: 36 veces
compartida

Numero de comentarios en Facebook: 183 comentarios

Por otra parte, la fan page de Roja Banquetes tuvo un incremento de 119

seguidores de 696 a 815 seguidores.

Rendimiento de tu publicacién

9.151
523
249 20 48
o
55 45 10
v
183 177 6
36 35 1
llustracion 18 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

109



La rifa se realiz6 por medio de Facebook live y el dia martes 22 de enero de 2020

se hizo entrega del cheesecake a la ganadora.

llustracion 19 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Implementacién de Odoo para gestion de mercadeo y ventas

Seleccidn e instalacion de médulos y aplicaciones para Roja Banquetes.

Odoo es sumamente practico y funcional en su uso y completamente
integrado en los diferentes mdédulos para facilitar la gestion y el uso para Roja
Banquetes. A continuacién, se mencionan los mddulos instalados para el

cumplimento de la Accion Clave de Exito:
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CRM
VENTAS

WEBSITE
PRODUCTOS

—
*>—

SEGUIMIENTO | odoo@
S\ ~

CAMPANA
DE CORREOS

| RRHH
' RECLUTAMIENTO

llustracion 20 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Ventas: Modulo que provee varias funciones importantes para la
administracion de productos, realizacion de cotizaciones, administracion de
equipos de venta, asi como la opcion de llevar un registro de las ventas realizadas

por la empresa.

Clientes [ Clientes x| 5uscar Q
E TFitos+ | SAgruparpar= | % Favortos = 17| < | > |[E] =
Alejandra Alas 1 Contrataciones Empresariales Graciela de Nerio PP javier ovan do
alealasfiores@gmail com !"-ﬁ’ dinagraciela@gmail com !‘ WY <i224000@yahoo es
Pepsi Teleperformance
San Salvador, El Salvador San Salvador, El Sak
& pepsi f S——
@ @
llustracion 21 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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CRM: El médulo de Manejo de la Relacion con el Cliente, permite disefiar
y realizar un flujo de venta, para tener un control de las oportunidades de clientes
potenciales y seguimiento de los clientes actuales muy intuitiva y facil de

interpretar.

Flujo de ventas Busear. [0}
=3 H=|w 6=
Clientes Potenciales 4 Contactado 4  Cotizacién enviada < Evento Confimado 4  Evento Finalizado 4 Post-Venta
Cofizar : 4546999312919261941 CAPACION Evento
$2,300.00, Pepsi Teleperformance
llustracion 22 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Consultor de Sitio Web: este mddulo permite disefiar de forma intuitiva el

sitio web de la empresa, agregando paginas y contenido, con la finalidad de dar

a conocer mas sobre lo que la empresa realiza.

=E -
(k)u Inicio  Acerca de RojaBanqueles  Productosy Servicios  Cofizar  Tiendadetemporada  Empleos  Bolein  Administrator ~ | |

Nuestros productos y servicios

llustracion 23 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Directorio de Empleados: Permite tener un control de los departamentos y

empleados fijos de la empresa.

—
Ro; Rojs Banquates - Rojs Banquetes -
e

llustracion 24 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Procesos de Seleccion: este médulo esté ligado a la parte de directorio de

empleados y permite crear y publicar en el sitio web un apartado de empleos para

facilitar el proceso de recepcion de curriculos y contactos.
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y Inicio  Acercade Roja Banquetes ~ Productosy Servicios ~ Cotizar  Tienda de temporada Empleos  Boletin Iniciar sesion

nuestros mens, cuidando
que la vivencia de nuestros clientes sea
inolvidable.

‘ —Rlefancra AR - CEO
] L i

Nuestras ofertas de trabajo

Unase a nuestro equipo
Unase a nosotros. Le offecemos una extraordinaria oportunidad para aprender ser parte de una inolvidable experiencia.

Mesero
@ Mejicanos, El Salvador, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador
© 10/01/202

llustracion 25 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Campaias de marketing:

Gestion de subscriptores: permite a los visitantes del sitio web y a los

clientes a subscribirse a la modalidad de boletines mediante correo electrénico.

Boletin Roja Banquetes

No se pierda ofertas nunca mas, subscribase a nuestro servicio de boletin para
obtener ofertas:

su correo electronico. Suscribirse

llustracion 26 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Esto permitir4 llenar una base de correos para posterior envio de noticias

y promociones de forma facil hacia los clientes:

Envios masivos / Boletin de noticias

Crear Adjunto(s) ~ | Accion
Cuerpo del correo Opciones
]

Banquetes Empresariales

caa;j—w»"w;c:‘s;w ovechar la ocasién para ofrecerle nuestros servicios de alimentacion para

# = e

Completo Mediano Rapido

llustracion 27 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Campafia de Envios Masivos: Por medio de los subscriptores de los
boletines, permite enviar de forma sencilla disefiar un correo informativo o de
promociones para mediante a la subscripcion de boletines, dando una vista

general e informacion para el monitoreo de los envios:

Campanas de envios masivos Buscar..
Planificacion = Disefio < Enviado +

Boletin S

1 Mailings

Entregado Abierto 100 %
Respondido 0 %
h Clicks 0 %
2

llustracion 28 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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2.3.1.3.2 Proceso de Implantacién

Servidor de Aplicaciones

Odoo es un ERP de modelo cliente-servidor, lo cual indica que debe estar
instalado en un equipo de con capacidad para soportar los procesos que Odoo
realiza. La infraestructura tecnolégica que Roja Banquetes posee en el local de
produccion no puede soportar la instalacion de Odoo en un equipo local, y la
adquisicién de un servidor esta fuera del alcance econdémico y funcional del

proyecto.

Por lo anterior, se decidi6 contratar un servidor en la plataforma de
Amazon, mediante su servicio de Servidores Dedicados EC2. El servidor donde
se instalo el ERP esta basado en un sistema operativo Ubuntu 16.04. con un

costo anual de $8.00 USD.

Una vez instalado se procedid a realizar un canal de configuracion
mediante terminal de comandos para realizar las configuraciones con el servidor,
esto con la finalidad de la instalacién de Odoo en dicho servidor y la comunicacién
se cifr6 de punto a punto (Servidor de Amazon-maquina cliente de configuracion),
por medio de un emulador de terminal (consola de comandos), llamado Putty,
desde el cual se realizaron los comandos necesarios para instalar Odoo en el

servidor de Amazon.
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Una vez instalado el ERP en el servidor de Amazon, se comenzé con la
configuracion de las aplicaciones necesarias para la superacion de la Accion
Clave de Exito identificadas durante el diagndstico, las aplicaciones instaladas

son las siguientes:

Aplicaciones R4 Aplicaciones %] Instalado x| Buscar Q
Y Fillros ~ | = Agrupar por ~ * Favoritos 113713 < > = =
. ) . - E -
Facturacion Contructor de sitios web Tienda del sitio web
Al Enviar facturas y gestionar pagos Construya su sitio web corporativo ‘enda sus productos
(B .Q L
E irect e leados roceso de seleccion
. Chat en vivo sitio web
llustracion 29 Fuente: www.rojabanquetes.com:8069/web

Cabe destacar que, si estas mismas aplicaciones se decidieran instalar de
lado de Odoo, el costo seria mucho mayor, ya que actualmente el costo del
servidor serd de $8.00 USD anuales y desde el sitio de Odoo, el costo se

incrementa a $54.00 USD mensuales:
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Elija sus Aplicaciones

o] CRM Q
$8.00 USD / mes

Invoicing (] | Sales [v]
$4.00 USD / mes $4.00 USD / mes. %

@ Website (]
$8.00 USD / mes
D Accounting
sea $8.00 USD / mes
2W) Manufacturing
- $16.00 USD / mes

4 Email Marketing Q
$4.00 USD / mes

b
2
D

Anualmente Mensual
eCommerce Point of Sale

$agousn/ S8.00USD /mes 3 Usuarios $24.00 UsD

Project Inventory Descuento para usuarios " -$6.00 USD
$8.00 USD / mes E $12.00 USD / mes 7 Aplicaciones $36.00 USD
Total / mes 2 $54.00 USD

) Timesheets
% Facturado anualmente: $648.00 USD

PRUEBE AHORA
Prueba gratuita de 15 dias

'COMPRE AHORA

$4.00 USD / mes | $4.00USD / mes

Time Off

“_ $4.00USD / mes

Expenses ( Events

§4.00 USD / mes : $4.00 USD / mes
Recruitment (] m Appraisal
§4.00 USD / mes $4.00USD / mes ¥ Los nuevas clientes obtienen un descuento en la

Subscriptions
& 58.00 USD / mes

llustracién 30

cantidad inicial de usuarios adquiridos. ($6.00 USD en

Sign « Maintenance lugar de $8.00 USD).
$8.00 USD / mes 58,00 USD / mes

Fuente: Odoo.com (s. f.)

2.3.1.3.3 Médulos configurados en Odoo

Ventas

El Médulo de Ventas configurado para Roja Banquetes incluye un

directorio de clientes donde puede llevar el control de los mismos, mediante una

interfaz intuitiva puede facilmente tener a la mano la informacion del cliente, como

direccidn, sitio web, teléfono y correo electronico:

Clientes L4 Clientes x | Buscar Q
m 77| < | » =
Yancor Coaching & Mentory » > Contrataciones Empresariales Teleperformance
Zincop info@yancorcym.com [ Il q San Salvador, El Salvader
g ’ |,). P et
<

javier ovando
224090 @yahoo.es
[ 52]

Pepsi
@ pepsi Sen Salvador, €l Salvador
[ *1]

llustracion 31

Fuente: www.rojabanquetes.com:8069/web
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—
B Actvo

Yancor Coaching &
ANCOR
@ gc{ivwdades

g Mentory

Direccion 91 Av. Nte. y 3a Calle Pte. #309, Col. Teléfono
gscAa\én San Salvador, El Salvador Mavil
. Fax
Sitio web http:/fwww.yancorcym.com/ Correo electrénico
Etiquetas

Idioma

llustracion 32

[} [}
* Oportunidades E Reuniones

@ No publicada E,p\ 50.00

En el sitio web Facturado

o o
$ Ventas El Cuentas anal

2264-1715

info@yancorcym com

Spanish (GT) / Espafiol (GT)

Fuente: : www.rojabanquetes.com:8069/web

El Médulo de Ventas también permitira a Roja Banquetes llevar registro de

los productos que ofrecen con la finalidad que utilizarlos para la generacion de

cotizaciones:

Productos | Puede ser vendido x| Busca (=]
m YFitros~ | = Aguparpore |t Favoritos = 140084 ¢ > |m | =
E Alfajores Algodén de azicar Artoz en leche
r Precio: §1.00 Precio- $1.00 Precio: $1.00
Brazo Gitano Brownies Budin
Precio: §1.00 Precio: $1.00 Precio: $1.00
Burritos Café Canoas
Precio: $1.00 Precio: $1.00 Precio: $100
Cheesacakes (flan y oreo) Chorizo Crema
Precio: §1.00 Precio: $1.00 Precio: $1.00
Cupcakes Empanadas Empanadas.
Precio: $1.00 Precio: $1.00 Precio: $1.00

llustracion 33

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cliente Contrataciones Empresariales Fecha de pedido 18/01/2020 21:35:44
Fecha de caducidad 1810172020

Plazos de pago 30 Dias Netos
Lineas del pedido Ofra informacion

Producto Descripcion Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio unitario Impuestos Subtotal
Hamburguesas Hamburguesas 50.000 200 Impuesto 15.00% $100.00
Café Café 50.000 0.40 Impuesto 15.00% $20.00
Jugo en botella Jugo en botella 70.000 0.80 Impuesto 15.00% $56.00
Flan de queso Flan de queso 60.000 1.20 Impuesto 15.00% $72.00
Base imponible : $248.00
Impuestos : §37.20
Total :  $285.20

llustracion 34 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Esta opcioén da la facilidad de enviar esta propuesta por correo electronico

o descargarlo como PDF para impresion:

Presupuestos / SO008

Crear Imprimir« | Adjunto(s) = | Accion -

o

Confirmar venta Cancelar

llustracion 35 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

% 4 Bangquetes empresariales y eventos

Roja Banquetes

Mejicanos, El Salvador
San Salvador CP 1101 1101
El Salvador

Direccién de facturacion y de envio: Contrataciones Empresariales
Contrataciones Empresariales

Presupuesto # SO008

Fecha de presupuesto: Comercial: Plazos de pago:

19/01/2020 03:35:44 Administrator 30 Dias Netos

Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Precio

Hamburguesas 50.000 2.00 15.00% $100.00

Café 50.000 040 15.00% $20.00

Jugo en botella 70.000 0.80 15.00% $56.00

Flan de queso 60.000 1.20 15.00% $72.00
Total base $248.00
Impuestos $37.20
Total $285.20

llustracion 36 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Esto permite optimizar tiempo en estar generando archivos de Excel para
cotizacion solicitada y digitar letra a letra cada detalle, sino que agregarlo a partir
de una base ya alimentada dentro de Odoo digitando solo las letras iniciales de
los productos y generar cotizaciones que quedaran almacenadas en el sistema,

estando disponibles siempre para consultarlos.

Flujo de Ventas: permite a Roja Banquetes 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.

Un Flujo de Ventas bien estructurado es crucial para mantener el control
de los procesos de ventas y tener una vision de 360° de las iniciativas,
oportunidades y clientes potenciales. Segun los procesos de la empresa se
definié un flujo de ventas de seis etapas:

Flujo de ventas

Clientes Potenciales WP Contactado @ Cotizacion enviada BEvento Confirmado @ Evento Finalizado SPPost-Venta

llustracion 37 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Cada vez que un cliente ingrese al sitio web y se dirija al formulario de
cotizacion, estos llegaran de forma automatica a la bandeja del flujo en la etapa

de clientes potenciales:
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)/

Nombre Jorge Perez
. Correo Electrénico jovelpz@gmail.com
Flujo de ventas ) . -
Numero Telefénico de Contacto 65889999
Numero de personas: 1
Tipo de evento Persona
Clientes Potenciales <+ / Contz Fecha del evento 12/01/2020
- Detalle del menu Opcion de meni Cantidad
Cotizar : 4546999312919261941
Pavo 1
Detalle del evento Salsa navidefia.
llustracion 38 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

2.3.1.3.4 Sitio Web
El sitio web disefiado para Roja Banquetes tiene la finalidad de brindar al
cliente (potencial y fidelizado) mayor informacion sobre la empresa, lo que hace
y el detalle de los productos y servicios ofrecidos. Se ha disefiado un sitio web
amigable y pensado para brindar la informacion sobre Roja Banquetes que los

clientes quieren saber, a continuacion, se enuncian el contenido del sitio web:

(’i}‘f nicio Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar Tienda de temporada Empleos Boletin

llustracion 39 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Como bienvenida, la pagina de inicio provee de un resumen de los
servicios de Roja Banquetes, la pagina de Acerca de, brinda a los clientes
informacion de los afios de experiencia que Roja Banquetes tiene, sus valores,
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Misién y Vision. Para brindar informacion sobre los productos que Roja
Banquetes maneja en sus servicios se ha disefiado la pagina de Productos y
Servicios, para que los clientes conozcan la amplia gama de opciones en su
menu. La pagina de cotizar permite a los clientes solicitar una cotizacion sobre
su evento. La tienda de temporada se ha disefiado para que Roja Banquetes
pueda dar a conocer productos ofertas y productos en promocién (como
promociones para San Valentin, productos navidefios, postres de temporada,
etc.). La seccion de ofertas permite a Roja Banquetes publicar sus ofertas de
empleo que puede utilizar para reclutar personal eventual. Finalmente, una
pagina dedicada para que las personas puedan subscribirse al servicio de

boletines de noticias y ofertas.

Optimizacion del sitio web.

El posicionamiento en buscadores o SEO (del inglés Search Engine
Optimization), es un conjunto de acciones orientadas a mejorar el
posicionamiento de un sitio web en la lista de resultados de motores de

bldsqueda.

Odoo permite que cada pagina del sitio web esté optimizada con SEO, a
continuacion, se muestra algunos ejemplos de la optimizaciéon SEO realizada en

las paginas del sitio web de Roja Banquetes:

Pagina de Inicio:
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Promover esta pagina Consiga referenciar ficientemente esta pagina en Google para atraer més visitantas,

Iemas mas buscados relacionados con SUS palabras clave, ordenadas par IMportancia:

e B g i ] ittt i} e it s 2 dmicto ] o
rm s o co T e
[ eventos I catolicos [ ouatemta | gatlo | gaiteo | ctolicos z0na 1 [ guztemala hoy J aux Jl antigua guztemala |
banquetes &l salvador a domicilio ]| servicio de JJ] empresas de ]| banquetes para boda en el salvador
banquetes para fiestas en o saivador ] atquiler de JJ] banquetes navidedios = saivador JJ] banquetes en san saivador
banquetes baratos el sahvador
[ ctotvaior [ mope i 4k Jf baniera | copital | oy Jf decameron | notics Jf moncda Jf ve guatemaa |
e o e O T T T T B
T e e O £ P T £ ED
£ P e ey e e 0

2. Referenciar su pégina usando las palabras clave sugeridas a continuacién

Titulo Banquetes empresariales | Roja Banquetes

Descripcié emp , Servicio de Catering, postres eventos y mucho més.

llustracion 40 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Resultado:

Banguetes empresariales | Boja Banquetes
hiip-Arojabanquetes. com 80697
Banguetes empresariales, Servicio de Catering, postres eventos y mucho mas.

llustracion 41 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Pagina de Acerca de Roja Banquetes:
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Promover esta pa’gina Consiga referenciar eficientemente esta pagina en Google para atraer més visitantes,

Temas mas buscados relacionados con sus palabras clave, ordenadas por importancia:
= 0 = £ o e
= = =2 =

[ ]
s W i s} vt [ s} s R R e I o e

mundial guatemala
o e [ oo I s |
[T [ p—r— = s

H B
I

]

D s D D B B D BT e
M= e e

=n

2. Referenciar su pégina usando las palabras clave sugeridas a continuacién

Titulo Acerca de Roja Banguetes | Roja Banquetes
Descripcién Conoce mas detalles sobre |a empresa. Misién, Visién, Valores y Propuestas de valor,
llustracion 42 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Resultado:

Acerca de Roja Banguetes | Roja Banguetes
hitp-drojabanguetes. com:806%page/aboutus
Conoce mas detalles sobre la empresa. Mision, Vision, Valores v Propuestas de valor.

llustracion 43 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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P&gina de Productos y Servicios

Promover esta pagina

%l -
1nl.qm
FEEL )

2. Referenciar su pagina

Titulo Nuestros Productos y Servicios | Roja Banguetes
Descripcidn Conozca mas sobre nuestros productos y servicios p
llustracion 44 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
Resultado:

-

Muestros Productos y Servicios | Roja Banguetes
hitp:#rojabanquetes com 806 pageproducios-y-sernicios
Conozca mas sebre nuestros productos y servicios

llustracion 45 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Formulario de Cotizacion del Sitio Web:

El formulario por defecto que ofrece Odoo es un formulario basico, y no
permite edicion de campos, con lo cual se tiene datos bien estaticos y poco

especificos sobre los detalles de los eventos de los clientes.

Con lo cual se decidi6 realizar el disefio de un nuevo formulario para

contacto con el fin de brindar mas detalle sobre una cotizacion de que
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puedan servir para ayudar a la empresaria para poder brindar cotizaciones

de forma mas facil.

El disefio del formulario fue hecho con la plataforma de disefio JotForm,
con todas las funciones que facilita la creacion de formularios sélidos y la
recopilacion de datos importantes. Con la confianza de mas de 5.5 millones de
usuarios en todo el mundo, JotForm es una puerta de entrada para reunir la mejor
informacion que impulsa su negocio. Se ha disefiado utilizando el plan gratis por
un afio de la plataforma, posteriormente tiene un costo de $8.00 anual amazon

web service y el dominio de $14.00 anual.
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Cotizar

No dude en contactarnos para obtener una cotizacion de su evento. Por favor detalle el requerimiento de su
evento en el formulario de abajo:

Nombre *

Correo Electrénico *

Numero Telefonico de Contacto *

Namero de personas asistentes

P

Tipo de evento
Empresarial
Personal

Fecha del evento

[# 19/01/2020

Detalle del mena *

Opcidén de ment  Cantidad

Detalle del plate 50 X

Detalle de bebida 50 X

+

Detalles adicionales

Datos adicionales sobre el evento

llustracion 46 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

El resultado de estos formularios llegara al correo electrénico configurado
para la recepcion de correos de la plataforma de Odoo para Roja Banquetes y

una vez ahi, estos seran tomado por el servidor de correos de Odoo, y creara
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automaticamente nuevas iniciativas de cliente en el CRM de Roja Banquetes, en

la bandeja de Clientes Potenciales:

Flujo de ventas

Clientes Potenciales 4+ Co

Cotizar : 4546999312919261941

llustraciéon 47

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Al abrir la solicitud en la parte inferior podra ver el detalle solicitado por el

cliente:

Jorge Perez <noreply@jotform.coms - hace 7 dias

./

Nombre

Correo Electronico

Nimero Telefénico de Contacto
MNamero de personas:

Tipo de evento:

Fecha del evento

Detalle del menu

Detalle del evento

llustracion 48

P

Jorge Perez
jovelpz@gmail.com
88689999
1
Personal
12/01/2020

Opcion de mend Cantidad

Pavo 1

Salsa navidefia.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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v" Recursos Humanos

Dentro del catalogo de aplicaciones instaladas, se realizo la configuracion de

un modulo para la administracion de puestos de trabajo y empleados.

Puestos de Trabajo: esta funcidn permite administrar crear y segmentar la
empresa en las areas conformadas por la empresa, para Roja Banquetes se
crearon siete puestos de trabajo para que la empresaria pueda tener un

panorama mas amplio y estandarizado de la segmentacion de sus colaboradores.

Departamentos

Administracion Jds~ Asistentes de cocina Més~ Cocina ds Eventos .
Roja Banquetes. o Roja Banguetes o Roja Banquetes o Roja Banquetes
= = E= E=3
Meseros S Transporte —_— Ventas 5
Roja Banquetes o Roja Banquetes o Roja Banquetes
llustracion 48 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Adicional al modulo de RRHH también se agregd el médulo para la
seleccion de personal donde se agregaron Unicamente los puestos a los cuales

se puede aplicar, los cuales son:
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Puestos de trabajo

llustracion 49

Desde este panel, se puede iniciar un proceso de seleccién asignando un

formulario para la seleccién en la pagina web aparecera una nueva vacante del

Mesero Asistentes de cocina 5 Cocina - Eventos i
Mas ~ Mas = Mas » Més »
Solicitud(es) Formuiario de entr... Solicitud(es) Seleccion finalizada Solicitud(es) Seleccion finalizada Solicitud(es) Seleccion finalizada
Seleccion finalizada
Empleados contratados 01 Empleados coniratados 071 Empleados contratados 0/ Empleados contratades 01
Transporte Mas ~ Ventas Més »
Solictud(es) Seleccion finalizada Solictud(es) Seleccion finalizada
Empleados contratados 01 Empleados coniratados 071

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

puesto al que se ha decidido iniciar un proceso de seleccion:

Mesero
Solicitud(es)

Empleados contratados

Mas =

Formulario de entr..
Seleccion finalizada

Asistentes de cocina

Solicitud(es)

Mas =

Seleccion finalizad

Empleados contratados

01

llustracion 50

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Las vacantes que estén en el sitio podran ser llenadas y presentadas lo
cual permitira a Roja Banquetes de forma inmediata tener un resultado en

cuantas aplicaciones realizaron.
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Nuestras ofertas de trabajo

Unase a nosotros. Le ofrecemos una extraordinaria oportunidad para aprender ser parte de una inolvidable experiencia.

Mesero
¥ Mejicanos, El Salvador, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

llustracion 51 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v' Campafias de Correos.

En el mercadeo y ventas existe un método para realizar publicidad por medio
de internet de forma fécil y de bajo costo, esto se conoce como Mailing, el cual
se comprende como un envio de informacion publicitaria por correo a un gran
namero de personas de manera directa y personalizada. Con el médulo de Odoo
llamado Envio Masivo, permite a Roja Banquetes crear listas de correos para

segmentar los destinatarios por tipos de clientes:

Listas de correo

Lista de correo Fecha de Creacion
Boletin empresarial 19/01/2020 13:33:46
Boletines 11/01/2020 19:42:03
llustracion 52 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Dentro de estas listas se puede agregar correos, para posteriormente

enviar correos masivos.
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Suscriptores de la lista de correo

Correo electronico Nombre Lista de correo Rebote Fecha de Creacion Fe
0Ebelginy.alvarez@gmail.com (06belginy.alvarez@gmail.com Boletines 0 16/01/2020 21:28:50
2909@hotmail roxanaykeyla Boletines 0 17/01/2020 08:51:02

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Esto permitird agendar envios masivos y controlarlo por medio de la
funcionalidad de campafias de este mismo maodulo, el cual provee informacién

del estado de todos los correos asignados a las listas de forma visualmente

Intuitiva:
Campaiias de envios masivos Busear
7 =2
Planificacion 4 Disefio <4 Enviado +
Mailings Boletin
Envios masivos 1 Mailings
Listas de correo Entregado  Abierto 100 %
Contacios n Respondido 0 %
Clicks 0 %
Campaiias 2
Informes
Configuracion
Configuracion
llustracion 53 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Esto provee una gama de funcionalidad a Roja Banquetes para administrar
de forma muy sencilla una campafia de promociones mediante correo
electronico, la finalidad de esta funcionalidad es resumida como configure una

vez utilicelo cuantas veces lo desee:
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Envio de prueba.
@
Banquetes Empresariales
Que rovechar la ocasion para ofrecerle nuestros
llustracion 54 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

v' Seguimiento

El seguimiento se realiza por medio de Dashboards, que son una
representacion grafica de los principales indicadores que intervienen en el
cumplimiento de los objetivos del negocio, y esto con el de realizar la mejor toma

de decisiones para optimizar la estrategia de la empresa.

Como parte de las caracteristicas que Odoo posee, ofrece el mddulo de
“Tableros o Dashboards”, con este mddulo unicamente tendria ingresar al médulo
“Tableros” y podra visualizar de forma general la situacion actual de los

principales procesos incluidos en la solucioén:
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Solicitudes de empleo

Indefinido + = = = D
Mi Tabler ove = Q m Q F4
f? I o s 3 z g
Masero g I'<_ﬂ )’; i
o F &
Campanas
Planificacion 4 Disefio 4 Enviado + >
=
Boletin g
=]
1 Mailings el
Enregaco Abierto 101 %
Respondid m
n Clicks 0 5
2 (o]
Q
=
llustracion 55 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
CRM
Clientes Potenciales # Contactado <  Cotizacién enviada 4 Evento Confirmado < Evento
CAPACION
$2,300.00, Pepsi
llustracion 56 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

2.3.1.3.5 Socializacion de la herramienta
Para la socializacion se realizaron varias sesiones donde se le explico a la

empresaria y a la jefa de eventos la solucién.
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llustracion 57 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

llustracion 58 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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llustracion 59 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

llustracion 60 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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llustracion 61 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

2.3.1.4 Otras intervenciones
Aparte de la solucion propuesta a Roja Banquetes para esta implementacion
se realizaron una serie de intervenciones adicionales que traeran mayor beneficio

a la empresa. A continuacion, se detallan estas intervenciones realizadas:
v" Administrador Comercial de Facebook
Como primera Intervencién secundaria realizada a Roja Banquetes, fue la

configuracion de la pagina de Facebook, en la plataforma de Facebook Business
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que provee de muchas herramientas para convertir una pagina de Facebook en

un negocio dentro del mismo.

K3 Administrador comercial

llustracion 62 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Por medio de la herramienta de Administrador Comercial de Facebook, se
realiz6 una camparfa para promocionar el anuncio de una rifa de icénico postre
de Roja Banquetes el Cheesecake para 10 personas, con el fin de dar inicio a la

pagina disefiada para la empresa los resultados fueron los siguientes:

- GANATE UN DELICIOSO CHEESECAKE .=

PARTICIPAEN LA RIFAPOR UN DELICIOSO
CHEESECAKE .= PARA 10 PERSONAS

" SE LLEVARA ACABO EL DIA 18 DE ENERO DE
2020 EN PUNTO DE LAS 02:00 PM.

LA DINAMICA ES MUY SENCILLA
s DARLE LIKE ALAPAGINA

SUBSCRIBIRSE ANUESTRO BOLETIN DE
OFERTAS EN NUESTRO SITIO WEB OFICIAL:
http://rojabanquetes.com:8069/page/boletin

*SUBSCIBIRSE AL BOLETIN ES PARTE
FUNDAMENTAL YA QUE SOLO SERA POR ESE
MEDIO QUE NOS CONTACTAREMOS CON
USTED

PROMOCION VALIDA DEL 15/01/2020 al
18/01/2020 ANTES DE LAS 10:00 AM

; DELICIOSO é

Para 10 personas

@ Etiquetar foto = # Editar

9.151
1.702 5
Personas Promocionar de nuevo
L4 TR Interaccior
A < alcanzadas

quuda

llustracion 63 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Gracias a la segmentacion de este anuncio realizada en conjunto con la

empresaria, los resultados generales fueron los siguientes:

nﬂﬂ” Personas que han visto el anuncio

Total de personas alcanzadas

Organico

uﬂﬂ” Clics

Clics totales

@ D[][]H Reacciones, comentarios y contenido compartido

9.151 Reacciones, comentarios y contenido compartido totales 373
S ]
4 104 35

6.486

De pago Reacciones Comentarios Veces compartido

1.179

298

Clics en enlaces

llustracion 64

24

visualizaciones de fotos

857
Otros clics

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Rendimiento de tu publicacion

9.151 Personas alcanzadas

623 Reacciones, comentarios ¥ VECES que se compartio f

249
o Me gusia

55
o Me encanta

183

Comentarios

36

Veces que se
compartio

llustracion 65

201
En publicacion

45
En publicacion

177
En publicacion

35
En publicacion

48

En contenido
compartido

10
En contenido
compartido

6
En contenido
compartido

1

En contenido
compariido

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Los resultados especificos fueron los siguientes:

Piblico Piblico
Este anuncio llego a 6.165 personas de tu publico.

Este anuncio llegd a 6.165 personas de tu piblico.

Personas Ubicaciones Lugares

Personas Ubicaciones Lugares

89.2% Mujeres  10.8% Hombres

20%
San Salvador 6165 (100.0%)
15% ‘ ‘ Department
_hh kL I .

10%
5% Caracteristicas del piblico
0% Solo la persona gue cred este anuncio pusde ver las caracteristicas del
liblico
13447 18-24 2534 3544 4554 5564 G5+ publico
Publico Interaccion en Facebook

Este anuncio llegd a 6.165 personas de tu pablico

Fetoonas Sblcaciones Lugares s en e el _ n

Clics en la foto 17
Seccion de noticias 3r10 (38.2%)
en app para

celulares

Instagram Stories en
dispositivos maviles

1212 (19.0%)

Me gusta de la

plgina
Facebook Stories en - 1066 (16.7%)
dispositives maviles
Comentarios . 64
Feed de Instagram I 218 (3.4%)
o ivien
 Marketplace en | 108 (1.7%) Contenidos 16
dispositivos moviles compartidos
Seccion de noticias
en computadoras
llustracion 66 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

2.3.2.5.2 Google Analytics

§ Google Analytics

llustracion 67 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

141



Para lograr visualizar el rendimiento de la pagina web disefiada para Roja
Banquetes, se realiz6 una cuenta en Google Analytics, con el fin de monitorear y
brindar a la empresaria una forma de tomar decisiones que ayuden al
posicionamiento del sitio web ya que esta herramienta provee de informacién

valiosa para la continuidad del sitio:

Visién general

Usuzrios v frentea seleccions una métrica Cadahora Dia Semana Mes

@ Usuarios
200
100
13 ene. 14 ene. 15 ene. 16 ene. 17 ene. 18 ene.
llustracion 68 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Datos demogréficos importantes:

Datos demogrificos Ciudad Usuarios % Usuarios
dioma 1. San Salvador 235 N 7775 %
Pals 2. (not set) 26 ] 850%
Ciudad * 3 SantaTecla 12 ] 458%
Sistema 4. Soyapango 10 | 327%
Navegador 5. Santa Ana 9 | 294%
Sistema operativo 6 Irvine 5 | 1,63%
Proveedor de servicios 7. calgary 1 | 038%
Movil 8. San.Jose 1] 033%
Sistema operativo
9. Guatemala City 1 |033%
Proveedor de servicios
10. Austin 1 | 033%
Resolucion de pantalla
[P
llustracion 69 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Datos de sistema:

Datos demograficos Navegador Usuarios % Usuarios

Idioma 1. Android Webview 197 I 65.02%
Pais 2. Chrome 90 I 2970%

Ciudad 3. Safari (in-app) 7| 231%

Sistema 4. Safari 5 | 165%

Navegador 5. Firefox 2 | 066%

Sistema operativo 6. Edge 1 | 033%

Froveedor de servicios 7. Samsung Intemet 1 ]033%

Movil ver todo el informe
Sistema operativo

Proveedor de servicios

Resolucion de pantalla
llustracion 70 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Datos demograficos Sistema operativo Usuarios % Usuarios

Idioma 1. Android 260 [ 5551 %
Pais 2. Windows 31 | 1023%

Ciudad 3. 08 12 | 396%

Sistema ver todo el informe
Navegader

Sistema operativo
Proveedor de servicios

Mavil

Sistema operativo
Proveedor de servicios

Resolucion de pantalla

llustracion 71

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Horarios méas concurridos:

¢Cuando acceden los usuarios?

Usuarios por hora del dia
Za.m
2a.m.
4z.m.
.
. aa. M.
.
I Sa.m.
.
I I I 10z m
1 1 |
. 12p.m.
I
. oo
1 ]
. 4p.m
.
1| 6p. m.
]
1 | 8p.m
1 1 |
1 | | m.
| |
mar. mig jue. vie. s

w I
-

w

llustracion 72

¢Cudles sop sus dispositivos

g, - e
iDonde estan sus Usuarios? Srincipales?

Sesiones por dispositivo

i Q0 —
pela s Moviles Ordenadores Tablets
87.1% 12,6 % 0.3 %
20 o ) T1.8118% 1028 % -

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Con esta herramienta se tiene un cimiento estadistico para la toma de

decisiones a nivel de la pagina web, ademas ayuda a saber a qué mercado

enfocar el contenido del sistema. Asimismo, saber qué tipo de personas son las

que consultan el sitio y que un 87.1% utiliza sus dispositivos moviles para

navegar, y lo hacen en un rango de hora durante la mafiana entre 6:00 am, 8:00

amy 10:00 am y por la tarde de 6:00 pm a 10:00 pm. Esto nos ayuda a entender

gue la audiencia que Roja Banquete tiene son personas que trabajan en horario

de oficina con mayor audiencia en el territorio salvadorefio.
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v Redisefio del logo

Durante la realizacion de este proceso de consultoria a Roja Banquetes, se
realizd una investigacion via internet para conocer a otras empresas de
banquetes y sus activos digitales que poseen, como su pagina web, asi como el
arte que estas empresas utilizan, por tal razén el equipo consultor decidié darle

un redisefio al logo de Roja Banquetes. La propuesta del equipo consultor es la

siguiente:
RE-DESIGN LOGO
llustracion 73 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Se le presentd a la empresaria el nuevo logo y autorizé que se realizara el
cambio, desde el sitio web hasta las redes sociales, ya que le habia parecido mas

amigable a continuacién se muestra el disefio del nuevo logo:
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llustracion 74 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Utilizados en la publicidad de la pagina, asi como la entrega del paquete

con los nuevos logos y archivos fuente para que Roja Banquetes lo utilice en el

futuro:

facebook

Roja Banquetes

@rojabanquetesoficial

Inicio
Informacion

Fotos 1k Me gusta A Compartir = #° Sugerir cambios - Liamar @ Enviar mensaje

llustracion 75 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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G N
; DELICIOSO 5

Para 10 personas

llustracion 76 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

> Re-Design Roja Banquete v|®| | Buscar en Re-Design Roja Ban... 2

RE-DESIGN LOGO

Reis. = B

Bn-qpum
Example Re-Design Reja Image Roja Banquetes Full Image Roja Banquetes Red.png Image Roja Banquetes Image Roja Banquetes Logo Roja Banquetes Black.png

Banquetes png Colorpng White Blackpng White-Red.png

7 &Q
Bnﬁqﬂﬂb‘
Logo Roja Banquetes Full Color Logo Roja Banquetes Full Logo Roja Banquetes Red.png Logo Roja Banquetes White Loge Roja Banquetes White.png
lco.ico Color.png leoico
llustracion 77 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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v Informacién en la pagina de Facebook

Como una ultima intervencion adicional en de la consultoria a Roja Banquetes

se realizo el cambio de la informacion de la pagina de Facebook. Esto con el fin

de dar a los clientes actuales una mejor imagen de la empresa y a los clientes

potenciales mas confianza para elegir a Roja Banquetes como su primera opcion

para sus eventos.

Lo antes mencionado se realizd en conjunto de la empresaria a cargo de

Roja Banquetes, a continuacion, se describe los cambios realizados a la pagina

oficial de Roja Banquetes:

Cuadro N° 16. Informacion en la pagina de Facebook

Elemento

Antes

Después

Nombre de usuario

rojabanquetes15

rojabanquetesoficial

Rango de precio

$ (muy barato)

$$ (precio razonable)

Fecha de inicio

Febrero de 2015

Sitio web

www.rojabanguetes.com:8069

Descripcion

Roja Banquetes, te brinda el mejor servicio de
cocina gourmet y postres para toda ocasion, utiliza
ingredientes frescos y recetas caseras.

En Roja Banquetes: Estamos comprometidos con
ofrecer a nuestros clientes banquetes de exquisito
sabor, con excelente presentacién, preparados por
un Chef profesional, con capacidad de respuesta
oportuna y la mayor calidad en los productos y
servicios; para que vivan la mejor experiencia en
sus eventos.

Perfil de la empresa

Roja Banquetes: Somos una mediana empresa
que nos especializamos en banquetes, contamos
con 5 afios de experiencia en el mercado dando la
mejor atencién en los eventos a nuestros clientes.
Valoramos a nuestro personal desarrollando su
potencial con constancia y disciplina.

Estamos comprometidos con ofrecer a nuestros
clientes banquetes de exquisito sabor, con
excelente presentacion, preparados por un Chef
profesional, con capacidad de respuesta oportuna
y la mayor calidad en los productos y servicios;
para que vivan la mejor experiencia en sus
eventos.

Fecha de fundacién

Desde Febrero de 2015

Productos

Visite nuestro catélogo de productos en nuestro
sitio web:

http://rojabanquetes.com:8069/page/productos-y-
servicios

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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2.3.1.5 Oferta Econémica

Cuadro N° 17. Oferta econdémica

ETAPAS HONORARIO| IVA13% TOTAL
|- Presentacion a empresario de Fortalezas, Areas de
Oportunidad y seleccion de Accién Clave de Exito.
$ 960 125 1,085
1l- Analisis de la Empresa:
Diagnostico FODA.
Unidades de Negocio. $ 1,200 156 1,356
Ill- Analisis del Producto:
Portafolio de productos.
Determinacion de Objetivos Mercadeables. $ 1,440 187 1.627
IV- Analisis de Mercado:
Macro Segmentacion de la Empresa.
Audiencia. $ 1440 187 1,627
V - Desarrollo Tactico del Plan de Ventas en Odoo:
Instalacién de Odoo
Configuraciéon de Odoo y Redes Sociales
$ 1,908 248 2,156
TOTAL $ 6,948 903 7,851

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

2.4 Fundamentacion teérica de la Accion Clave de Exito

A continuacion, se presenta el marco teorico, con el objetivo de

fundamentar la accion clave de éxito implementada para Roja Banquetes.
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2.4.1 ;Qué es Odoo?

Odoo (Conocido anteriormente como Open ERP) es un software de ERP
integrado. Cuenta con una version “comunitaria” de codigo abierto bajo
licencia LGPLvV3 y una version empresarial bajo licencia comercial que
complementa la edicibn comunitaria con caracteristicas y servicios
comerciales y desarrollada por la empresa belga Odoo S.A. Fundacion

Wikimedia, Inc. (2019)

Segun Openerpspain.com (s. f.) Odoo es un completo sistema de gestion
empresarial (ERP) de cédigo abierto y sin coste de licencias que cubre las
necesidades de las areas de: Contabilidad y Finanzas, Ventas, RRHH,

Compras, Proyectos, Almacenes (SGA), CRM y Fabricacién entre otras.

2.4.2 ;(Qué es un ERP?

Aner.com (2018) afirma que “es un conjunto de sistemas de informacion
gue permite la integracion de ciertas operaciones de una empresa,
especialmente las que tienen que ver con la produccion, la logistica, el

inventario, los envios y la contabilidad.”

Segun Andino (2006) “ERP por sus siglas en inglés Enterprise Resource

Planning (Planificacion de Recursos Empresariales) es una herramienta

150



informética aplicada a la gestion empresarial y dirigida a integrar todos los

diversos procesos que constituyen la empresa’.

2.4.3 Objetivo de Odoo

Segun Odoo (s.f.) describe que su principal objetivo es desencadenar el
potencial de cada empresa proporcionando informacion integrada de todos
los procesos, posibilitando la integracién de todos los departamentos que

gestionan los procesos organizacionales.

2.4.4 Caracteristicas de un Odoo
Dentro de las caracteristicas principales de Odoo se menciona las

siguientes caracteristicas principales de Odoo:

o Multiple: Soporta multiples monedas, multiples compafiias y
multiples contabilidades, esto desde cualquier equipo conectado a

internet.

o Internacional: Traducido actualmente a mas de 15 idiomas y

dispone de soporte multi-idioma.

151



o Libre: Es Libre. Como producto no “pertenece” a ninguno de
sus distribuidores, el cliente tiene la libertad para elegir al proveedor

gue mas le convenga segun sus necesidades.

o Modular: Dispone de mas de 500 mdédulos “oficiales”,

muchos de ellos especificos para determinados sectores.

o Econdmico: Se contrata Gnicamente lo que se necesita. Si su
empresa dispone ya de algunos recursos, no hay que tercerizar
todos los procesos de la implantacion, Unicamente se contrata el

desarrollo del médulo especifico.

o Es un sistema de codigo abierto: Es decir que cualquier
modulo puede ser modificado o disefiado desde cero, adaptandolo

a las necesidades de la empresa.

o Multiplataforma: Independientemente del sistema operativo
gue se utilice, a través de un sistema operativo se puede acceder a

la interfaz.

o Facil manejo: No son necesarios grandes conocimientos de

informatica para poder utilizar la interfaz
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o Integracién con otras aplicaciones: Visualizacion de PDF,
importacion/ exportacion de documentos de Microsoft Office u Open
Office, compatibilidad con Google Maps, etc.

Nubistalia SpA (s. f.)

2.4.5 Ventajas de Odoo
Entre las principales ventajas de Odoo estan:
e Permite agilizar los procesos empresariales gracias a la capacidad
de obtener informacién y procesarla de forma inmediata.
e Crea una vision unificada de la empresa, comdn a todos los
departamentos y trabajadores.
e Permite disminuir los tiempos y los costos de los procesos.
e Proporcionan informacion fiable e integra.
e Facilita el proceso de compartir informacién entre todos los
trabajadores de la empresa
e Elimina la posible duplicidad de datos y operaciones innecesarias
¢ Posibilita el intercambio de datos con otros programas informativos
utilizados en la empresa

Nubistalia SpA (s. f.)
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La correcta implantacion de Odoo conlleva incrementos radicales de
productividad, asi como la posibilidad de disponer de mejor informacién en la

toma de decisiones.

2.4.6 Aplicaciones de Odoo
Odoo esta compuesto por mas de 10,000 aplicaciones, cubriendo todas
las necesidades que la empresa pueda necesitar, las cuales son totalmente

moldeables a la compafiia. Seguin www.odoo.com las principales aplicaciones

son.

@ CEM
22400 USD [ mes

Website
£24.00 USD / mes

D Accounting
el 52400 USD / mes

K Manufacturing
S48.00 USD / mes

g Email Marketing
£12200 USD / mes

Invoicing
£12.00 USD  mes

| eCommerce

£12.00 USD / mes

Project

£24.00 USD | mes
—— Purchase
2 542,00 USD / mes

Expenses

£12.00 USD / mes

llustracion 78 Fuente: www.odoo.com

Sales

£12.00 USD / mes

Point of Sale

£24.00 USD / mes

Inventory

L3600 USD / mes
r @1 Timesheets
bl £12.00 USD [/ mes

__.Q’ Events
£12.00 USD / mes


http://www.odoo.com/

Time Off

H 1200 USD | mes
Subscriptions
£24.00 USD / mes

l'.I.llaliltlnr

22400 USD /=

C‘;\ Product Lifecycle Manage...
—; £24.00 USD / mes

=% Documents
H 22400 USD [/ mie=

Consolidation
L4800 USD /e

Planning
$12.00USD | mes

elearni
wy "
E £24.00 USD / mes

llustracion 79

Integraciones extra

. DHL Express
L1600 UED [ mes
FedEx
$36.00 USD [/ mes

o Epost
B L3600 USD [ mes

llustracion 80

':E-L Recruitment
£12.00 USD / mes

Sign
£24.00 USD ¢ mes

Studio
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A £72.00 USD / mes

c:; Appointments
£12.00 USD / mes

Internet of Things
-m "
£24.00 USD / mes ¢ ze box

Employee Referral
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Rental
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Fuente: www.odoo.com
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=
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Amazon
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2.4.7 Plan de Marketing

¢Qué es un Plan de Marketing?

Plan de Marketing es un documento escrito en el que, de una forma
sisteméatica y estructurada, y sin previos los correspondientes andlisis y
estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo
determinado, asi como se detallan los programas y medios de accidén que son
precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto. Sanz de
la Tejada (1980)

Malcolm Mcalister Hall (2001) define Plan de Marketing como un
documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado e indica

cémo es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing.

Estructura un Plan de Marketing

Un plan de Marketing se divide en 3 etapas:
e Estratégico
e TAactico

e Operativo

Se puede realizar un Plan de Marketing para toda la empresa o para una

unidad de negocios en particular, pero en el caso de las empresas muy
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grandes que cuentan con muchas unidades de negocios, se realiza un

Marketing Plan por cada una de ellas.

La regla general para saber cuantos planes se necesita o para qué o quién

crear un plan es la siguiente:

Un producto — Un mercado — Un objetivo

Si un producto que comercializamos tiene un mercado especifico y ello
lleva a que el objetivo esté centrado en esa dupla (mercado-producto)
entonces el Plan de Marketing se deberé crear centrdndose en este trinomio.
Dado que todo Plan comienza con un andlisis de empresa, esta primera etapa
se repite para todos los Marketing Plan de la compafiia. Pero luego habra que
analizar cada producto o unidad de negocios de manera individual y a cada
uno dedicarle objetivos, presupuestos e indicadores que se deberan medir y
controlar en un gran Dashboard (Tablero de Control) de negocios virtuales.

El marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y
sociales. Una de las mejores y mas cortas definiciones de marketing es
“satisfacer las necesidades de manera rentable”. (ADEN, International

Business School, 2019)
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Objetivo de un Plan de Marketing

Segun Drucker (2002) es hacer que las ventas sean superfluas. El
propdsito de plan de marketing es conocer y entender tan bien al cliente que
el producto o servicio se ajuste a él que se venda por si solo. Idealmente, el

marketing debe hacer que el cliente esté listo para comprar.

¢, Qué es FODA?

Estas siglas provienen del acrénimo en inglés SWOT (strenghts,
weaknesses, opportunities, threats); en espafiol, aluden a fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. El analisis FODA consiste en realizar
una evaluacion de los factores fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican
la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion externa, es
decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede
considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la
situacién estratégica de una organizacién determinada. (ADEN, International

Business School, 2019)

Thompson y Strikland (1998) establecen que el analisis FODA estima el
efecto que una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la
capacidad interna de la organizacion y su situacion externa, esto es, las

oportunidades y amenazas.
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¢, Qué es Matriz BCG?

Se basa en dos variables para ubicar cada negocio: la parte relativa al
mercado que esta ocupando (relacion entre el campo del mercado que
corresponde a una division en una industria, y del mercado que ocupa la empresa
rival mas grande de esa industria) y la tasa de crecimiento de la industria en cada

una de las divisiones. (ADEN, International Business School, 2019)

La MBCG se divide en cuatro cuadrantes, que se subdividen de la forma

siguiente:

Cuadrante 1. Las interrogantes. Ocupan una posicién en el mercado que
abarcan una parte pequefia, pero compiten en un mercado de gran crecimiento;
se les llama asi porque la organizacion debe decidir si los refuerza mediante una
estrategia intensiva de mercado, de desarrollo de mercado o de desarrollo de

productos, o si los vende. (ADEN, International Business School, 2019)

Cuadrante 2. Las estrellas. Representan las mejores oportunidades para
crecer, asi como para lograr una mejor rentabilidad de la empresa. (ADEN,

International Business School, 2019)

Cuadrante 3. Las vacas. Cuentan con una parte relativamente grande del
mercado, pero se desarrollan en un mercado de crecimiento escaso. (ADEN,

International Business School, 2019)
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Cuadrante 4. El producto. Cuenta con escasa participacion en el mercado,
compitiendo en un mercado con escaso o nulo crecimiento. (ADEN, International

Business School, 2019)

| Cuota de mercado

Alto Baja
- Cuadrante - Cuadrante |
Producto estrella ?) Producto problema
O
- Cuadrante lll - Cuadrante IV
! Producto vaca Producto perro
r‘lad'“
llustracion 81 Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Campafia Creativa

Una campafia creativa es un amplio conjunto de estrategias comerciales
gque tienen como objetivo dar a conocer el producto o servicio que buscas
ofrecer. Esto se logra a través de anuncios distintos pero relacionados, que
aparecen en uno o varios medios de comunicacion durante un periodo

determinado. (ADEN, International Business School, 2019)
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Segun la (ADEN, International Business School, 2019) Dentro de la campafia
creativa se deben realizar los siguientes pasos:

e Establecer mercado objetivo

e Determinar presupuesto publicitario

e Seleccionar medios publicitarios

e Diseflar mensaje publicitario

e Lanzar campafia

e Evaluar resultados

La importancia de una campafa creativa

En un mundo cada dia mas saturado con mensajes que acaparan la
atenciéon del publico, hacer la diferencia es realmente una tarea dificil. Por
mas estrategia y pauta que se contemple, los esfuerzos seran en vano si el
mensaje es aburrido o simplemente igual que los demas. Es por eso que, la
creatividad para las marcas es una herramienta vital para poder lograr los

objetivos que se han fijado.

Debido a que el consumidor actual es mucho mas dificil que antes y mas
exigente, es necesario hacer campafas altamente creativas que llamen la
atencion; para que sean efectivas, en pocas palabras, la situacion actual de

los consumidores, requiere que se hagan nuevas y especificas estrategias de
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comunicacion por parte de las marcas, que han sabido como hacerlo, al
reflejar los valores y preferencias de su publico meta, de manera adecuada.

¢ Pero por qué unas campafas creativas pueden ser mas exitosas que otras?

Hay un tema de conectar, de mover una fibra, tocar ese lugar en la mente
o mejor, el corazén, ahi “donde hace click”. Cuando esto sucede, la idea
creativa logro penetrar esa “muralla” que el mundo ha construido en nosotros,
y genera una reaccion, un comentario, otra idea. Cuando esa magia se da,

sabemos que es una idea que sera exitosa.

Por otro lado, creemos también que tiene que mantener un balance entre
entregar un mensaje comercial que sea claro y que al mismo tiempo mueva
al consumidor a la accion. Es comun ver comerciales que son espectaculares
pero que en el consumidor no tienen ningun efecto. Por otro lado, hay grandes
ejemplos de publicidad altamente creativa y que ademas cumple su objetivo
comercial. Ahi radica el verdadero éxito.

Entonces son dos realmente los requisitos para que una campafia creativa
sea exitosa: tocar una fibra en el consumidor y lograr la accion del mismo,
para asi lograr que el objetivo inicialmente definido realmente se cumpla

(ADEN, International Business School, 2019).
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2.5 Plan de implantacion de la Accion Clave de Exito

De acuerdo a la Accién Clave de Exito seleccionada se determiné un plan
de accién, el cual sirvio de guia para la implementacion de la solucién
propuesta a Roja Banquetes con el fin de asignar actividades,

responsabilidades y fechas.
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Cuadro N° 18. Pan de implantacion de la Accion Clave de Exito

~ MNombre de tarea » Duracién «» Comienzo » Fin
1 - Inicio Odias 13/10/2019 13/10/2019 4 13/10
2 - 4 Presentacion a empresario de fortalezas, areas de 64 horas 14f10/2019 21/10/2019 —
oportunidad y seleccion de accion clave de éxito a :
implementar
3 - Elaboracién accién clave de éxito "Sistema de Gestion de 3 djas 14/10/2019 21/10/2019
Mercadeo y Ventas en Odoo™
4 - 4 Andlisis de la Empresa 80 horas 21/10/2019 29/10{2019 :
5 - Diagnostico FODA 5dias 21/10/2019 24/10/2019 l
] - Unidades de Negocio 5dias 24/10/2019 29/10/2019
7 - 4 Andlisis del Producto 06 horas 30f10/2019 08112019 : %
8 - Portafolio de Productos 5 dias 30/10/2019 04/11/2019 il
9 -y Determinacion de Objetivos mercadeables 7 dias 04/11/2019 08/11/2019 =
10 - 4 Analisis del Mercado 96 horas 11/11/2019 20/11/2019 [ |
11 = Macro segmentacion de la empresa 6 dias 11/11/2019 14/11/2019 ; ¥ 3
12 -y Audiencia 6 dias 15/11/2019 20/11/2019
3 - 4 Desarrollo Tactico del plan de ventas en Odoo 14 horas  11f11/2019 26/11/2019 | 1
14 - Instalacién de Odoo 15 dias 11/11/2013 22/11/2019 k al
15 - Configuracion de Odoo y Redes Sociales 3 dias 25/11/2019 26/11/2019 : l
16 - Presentacion al empresario de avance accion clave de éxito 7 djas 27/11/2019 28/11/2019 l
17 - Implementacin y Capacitacion 9 dias 28/11/2019 06/12/2019 l
18 - Campaiia creativa 7 dias 06/12/2019 12/12/2019 il
19 - Evaluacién de implementacion de resultados obtenidos 5 dias 13/12/2019 18/12/2019 l :
20 - Seguimiento de resultados obtenidos 22 dias 19/12/2019 08/01/2020 ,,
21 - Presentacion final de consultoria: informe final, accion clave y 1 dja 08/01/2020 09/01/2020 : e
resultados obtenidos J
22 - Fin del proyecto 0 dias 09/01/2020 09/01/2020 09/01

164



lll. Parte: Resultados implementacién accion clave de éxito

3.1 Accién Clave de Exito

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

realizada por el equipo consultor en el periodo comprendido entre el 13 de octubre de 2019 al 24 de enero de

2020

Cuadro N° 19. Accién Clave de Exito: Mercadeo y ventas (Relacion con clientes)

Area: Mercadeo y Ventas

Sub area intervenida: Relacion con Clientes

Antes de la intervencion

Después de la

intervenciéon

Evidencias

Al no contar con una
unidad de atencion al

cliente, ni de un proceso de

Se disefi6 y construy6 un

sitio web a través de la

plataforma Odoo,

que

Se adquirié un dominio con la siguiente direccion de

sitio Web: www.rojabanquetes.com:8069
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captacion de  nuevos
clientes, se dificulta para la
empresa hacer un
seguimiento de los clientes
y brindar una atencion en la

venta y post-venta.

permite instalar diferentes
mobdulos para la gestion
del negocio.

A través de la plataforma
Odoo, se logr6é el
seguimiento de los
clientes por medio del
Modulo de Gestion de
Ventas (CRM), que
permite tener el control en
todo el proceso de la
venta y post- venta.

Por medio del cambio de
configuracion de un

Facebook tipo fan page a

Se instalaron los diferentes médulos para la gestion

de venta:

Elija sus Aplicaciones
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una pagina comercial, se | Por medio del CRM, se monitorea como va el proceso

logr6 tener mayores | de la venta y el seguimiento post-venta

beneficios para la relacion Fap e o e
E NENEE
Clien'es Polenciales ¢ Conacado 4+ Cotzactnenviada 4 EvertoCorfimade 4 EvenioFinaizaco 4 Pos:Vertz

con el cliente.

Se hizo el cambio de fan page a Facebook Business

K3 Administrador comercial

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cuadro N° 20. Accion Clave de Exito: Mercadeo y ventas (segmentacion, mercado meta y posicionamiento)

Area: Mercadeo y Ventas

Sub érea intervenida: Segmentacion, Mercado Meta y Posicionamiento.

ntes de la

intervenciéon

Después de la intervencion

Evidencias

Falta de una
base de datos
de clientes. Se
desconoce las
caracteristicas y
necesidades de
los clientes. Se
desconoce los

criterios para

Con el disefié de un formulario en la
pagina web, para que los clientes
potenciales se suscriban, se logré
generar una base de datos de
clientes, a los cuales se les puede
dirigir campafas publicitarias.

Se realiz6 un Plan de Mercadeo
Digital, para conocer las

caracteristicas de los posibles

Se cre6 un formulario de suscripcion para que al ser
parte de la base de clientes, pueda optar a

promociones
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segmentar

clientes.

clientes y asi poder hacer una
buena segmentacion.

Se establecieron los objetivos
mercadeables a alcanzar durante el
periodo, con la ayuda de las
herramientas digitales.

Con el cambio de Facebook tipo
Fan Page tipo comercial, se mejora
la forma de segmentar el mercado,
para dirigir los esfuerzos
publicitarios a un mercado meta en

especifico.

Boletin Roja Banquetes

No se pierda ofertas nunca més, subscribase a nuestro servicio de boletin para

obtener ofertas:

Por medio de Facebook Business, se puede hacer
una segmentacién geogréfica y etaria, con
caracteristicas propias del mercado meta, definidas en
el plan de mercadeo

En el punto 2.3 se desarrolla el Plan de Mercadeo

Digital, con el estudio de mercado y segmentacion.

169



atos demograficos > Empleo > Cargos

Gerente general

Datos demograficos > Formacion académica > Campo de estudio

Administracion de RRHH
Datos demograficos > Trabajo > Sectores
Comunidad y servicios sociales
ntereses > Comida y bebidas > Comida
Comida

Pasteleria

@ (13,6994, .89.2134) - 16km w

San 0 §

@ Fijar marcador

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Cuadro N° 21. Accion Clave de Exito: Mercadeo y ventas (Gestion de ventas)

Area: Mercadeo y Ventas

Sub area intervenida: Gestion de ventas

Antes de la

intervenciéon

Después de la intervencion

Evidencias

No poseen

herramientas de
apoyo para la gestion
de ventas, no existe
una gestibn para
basqueda de clientes
nuevos y no se tiene
definida la cuota de

ventas.

Se cred e implemento los mddulos de
Directorio de Contactos y Modulo de
Portafolio de Productos, que ayuda a
realizar las cotizaciones de una manera
facil y rapida; con la ayuda de un
formulario en la pagina web, el visitante
puede efectuar consultas dejando su
correo electrénico,

nombre, teléfono,

Por medio de los formularios de suscripcion y
cotizaciones, se genera la base de datos de

clientes

P e -
4 L::]

Se tienen identificados todos los productos que

sirven para realizar las cotizaciones
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generando base de datos y estadistica de
tréfico en la pagina.
Por medio de la integracion del Facebook
y Sitio Web, se tiene la capacidad de
lanzar campafas publicitarias para la
basqueda de nuevos clientes, con el

menor uso de los recursos posible.

e

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Cuadro N° 22. Accion Clave de Exito: Mercadeo y ventas (comunicaciones)

Area: Mercadeo y Ventas

Sub area intervenida: Comunicaciones.

Antes de la intervencion

Después de la intervencion

Evidencias

No existe una politica de

promocion de productos

Por medio de la pagina web,

se muestra informacion de la

Se implementé a través de la pagina web, el

portafolio de productos y servicios

172




y no se cuenta con
promociones enfocadas
a un publico en
especifico. Actualmente
no se tiene un plan
comunicacional, la
comunicacion se realiza
solo de forma verbal

dentro de la empresa.

empresa y productos y
servicios que ofrece, de lo cual
se genera la identidad del
negocio, por medio del
pensamiento estratégico.

Con la integracion del sitio
web y la pagina de Facebook,
se realiz6 una campafa de
promocion de rifa de un
Cheesecake, para posicionar
la marca y generar una base
de datos de clientes
potenciales.

Con el modulo para campafa

de envio masivo de correos,

Nuestros productos y servicios

2 ofrecerle slempre los mejores sabores y Ia mejor calidad

Nuestros Servicios

Alimentacién para capacitacion

Completo

Se le ofrecen en tres opciones de al

| © |

A4
Rapido

E]

Mediano

Menu de productos

Por medio del envio masivo de correos se logra la
comunicacién con el cliente y la promocién de los

productos y servicios
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se |ogra ||egar a todos Campaias de envios masivos Buscar

aquellos clientes potenciales, | s . O N
que se suscribieron a la Boletn
1 Mailings
pagina o solicitaron cotizacién A AN
Clicks 0 %
?
y ahora son parte de la base

de datos de Roja Banquetes.

Se genero trafico en la pagina, Se realizé una campafia promocional, para

por medio de los leads, lo cual posicionar la marca y obtener base de datos

posiciona la marca dentro de

la participacion de mercado.

e ; DELICIOSO 5
Pe

ara 10 per:

Se creo el portafolio de
productos y se planteé la %ﬁqw

estrategia de precios, para

competir dentro del mercado.

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Conclusiones del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan las conclusiones del proceso de consultoria
realizado:

Roja Banquetes es una empresa que se especializa en servir banquetes
para toda clase de eventos, cuentan con 5 afios de experiencia en el mercado
dando la mejor atencién y calidad a sus clientes lo que ha permitido lograr mayor
posicionamiento en el mercado.

Como resultado del diagnéstico realizado a Roja Banquetes se

identificaron 5 fortalezas, las cuales son:

Cuadro N° 23. Areas de fortalezas

Areas de Fortaleza
Area Sub- Area
Direccion Estratégica Historia de la empresa
Direccion y Liderazgo Estilo Directivo
Recursos Humanos Desempefio del Personal
Andlisis del Entorno Comprensién del Sector
Estructura Organizacional Poder de Decision

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor
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Asi mismo, el diagnostico para Roja Banquetes reflejé el resultado de 7
areas de oportunidad, de las cuales se propusieron soluciones para el

fortalecimiento y desarrollo de la empresa, estas son:

Cuadro N° 24. Areas de oportunidad

Areas de Oportunidad

Area Sub- Area

Direccion Estratégica Objetivos Estratégicos

Direccién y Liderazgo Instrumentos de Gestion

Mercadeo y Ventas Relacion con Clientes

Segmentacién, Mercado Meta y

Mercadeo y Ventas Posicionamiento
Mercadeo y Ventas Gestidon de Ventas
Mercadeo y Ventas Comunicaciones
Recursos Humanos Politica de Personal

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

Luego de presentar las posibles soluciones de mayor factibilidad e impacto
que contribuyeran al mejoramiento de la empresa Roja Banquetes, la accion
clave de éxito que la empresaria considero generaria mayor beneficio ya que va

enfocada en el area de Mercadeo y Ventas y abarca las siguientes sub - areas:
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Cuadro N° 25. Area a implementar la Accion Clave de Exito

Area Sub- Area

Relacién con Clientes

Segmentaciéon, Mercado Meta

Mercadeo y
y Posicionamiento

Ventas

Gestion de Ventas

Comunicaciones

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

La accion clave de éxito que se desarroll6 es la siguiente:
Elaboracion e implementacion de Sistema de Gestion de Mercadeo y ventas en
Odoo que incluya:
e Creacion e implementacién de Modulo Gestion de Ventas.
o Flujo de ventas para relacion con clientes
o Segmentacion de clientes segun perfil
o Gestion de cotizaciones

o Ingreso de productos

e Creacion e implementacién de Modulo de Sitios Web.
o Informacion de la empresa

o Servicios que ofrece
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o Redes sociales

e Creacion e implementacion de Modulo de Camparias de envios masivos
o Base de correos de contacto de posibles cliente
o Campafna de marketing mediante correo electronico
A continuacion, se presentan otras acciones e intervenciones que se realizaron
a Roja Banquetes:

Cuadro N° 26. Otras intervenciones

Otras intervenciones

o Configurar Administrador comercial de Facebook

o Instalacion de Google Analytics

o Redisefio del logo

o Actualizacion de Informacion en la pagina de Facebook

o Elaboracién de Plan de Mercadeo Digital

Fuente: Elaboracion propia de equipo consultor

La implementacion de esta accion clave de éxito para Roja Banquetes
permitira tener una ventaja competitiva de diferenciacion en cuanto a la relacion
con los clientes aumentando la fidelizacion de los mismos, segmentacion vy
posicionamiento de mercado, gestion de ventas y comunicaciones. Esto permitira

principalmente lograr sostenibilidad en el mercado con relacion a la competencia.

178



Finalmente, la elaboracién e implementacién de un sistema de gestion de
mercadeo y ventas en Odoo acomparfiado de otras intervenciones realizadas por
el equipo consultor apoyaran en gran medida para que Rojas Banquetes ofrezca
servicios mas exclusivos a sus clientes manteniendo la calidad de los productos

y pronta respuesta a las cotizaciones.

Recomendaciones del equipo consultor

Finalizado el proceso de Consultoria Integral Colaborativa y habiendo
implementado la Accién Clave de Exito, el equipo consultor recomienda lo

siguiente:

e Continuar con la aplicacion del plan de mercadeo para lograr los

resultados esperados en el &rea de Mercadeo y Ventas

e Mantener la base de datos de productos actualizada para poder generar

cotizaciones a partir de dicha base

e Dar seguimiento y mantenimiento a todas las variables contenidas en el

ERP instalados, de tal forma que cada dia que pase sea mas precisa y adecuada

la informacién y la operatividad de la empresa.
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e Hacer uso de la pagina web para mantener a los clientes informados,
darle mantenimiento a la pagina al menos una vez al mes sobre los productos y

servicio, asi como las promociones por temporada que se tengan.

e Hacer cambio de todas las imagenes con el nuevo logo, para que todos

los clientes identifiquen a la empresa con esta nueva imagen.

e Para asegurar la sostenibilidad de la herramienta de Odoo es muy
importante que todos los miembros de la empresa conozcan la importancia de un

ERP y como Odoo ayuda a la gestion de Mercadeo y Ventas en Roja Banquetes.

e Finalmente Se recomienda tener un personal enfocado al manejo,
actualizacion y mantenimiento del ERP Odoo. Teniendo Odoo
actualizado en un 100% podran tener informacién confiable y agil para la

toma de mejores decisiones.
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Actas

Anexo 1: Actas de seguimiento de proceso de consultoria

de seguimiento de proceso de consultoria

lL.lwrsldad zanaldgiaa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: G ﬁ* vy "\'C\ ’O\L A e

Fecha: €5/\c/ 2Ci®)

Equipo Consultor:
Firma
\ ) A

Nombre y Apellidos
\B’hcﬂ“u'm Mec Cue \” wyo  Lerdova G
]
Dieep Cnofael  (weman flo as 9
Yeoe Jovel Veror Bxaniruntod {é%)\}?}
d

Q9
Edooddo  Jower ‘\lamln/o/ Dyaedo

Breve descripcion de la actividad realizada:

(Ve AD a0 enYrevslo o B grope s
A ’ - ‘

cuon Qom \ph Yoo Llas &l%‘\,LLLLtLQ scesd ?
AOQ&AS\% o\.z \ omlc( No L,S [l chc,{¢O _cﬁ
veniod .

A
o/
Firma del Empresario:”: W M

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Unlversldad zonoldgioa

Nuestro Compromiso es la Innovacion

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: CD ™) ?(A AU No OLQ \3&6 {Q N\/\L«’l\q
Fecha: O /10 / 2079

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos

A\'\OMOM m‘i\'UJA.LS (cowaw (pidova
Dieqo Tnhe)l bormoeo flowes
T \\o\lQ\ Vot Baiuatos L
Eduada Jouter Mom‘wo( Quando

e
X

Breve descripcion de la actividad realizada:
T do S anteustio e \a elyels woeg
SN SR mm\ﬂm Yoo 4 Podwocewon SN
O o LN

Firma del Empresario: M‘M

1 A

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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mlvamidad ﬂonolég:loa

Nuestro Compromiso es la Innovacion

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: C—@m P\Q [RATINY \'C\ { H’( yfam \i O‘k)
Fecha: 07/ 10 / 101G

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma A~ e

\AOMOL\ MOCCuiL\ (nuwo\ra [o\mm :
\/

' a0 ‘A\ ) 0 O'(( Oy (\
oot Jeiel Tatts  Pamcioaten,
£ dwads Nowser W n’\". val OQyaodo

4

Breve descripcion de la actividad realizada:
Se oYy o o 0 O 3D SJLOL LA Sl
weplito s s uuv&d- 2 ndu )
OlonYun  Ombualal

@ ﬁ%*‘w&()(u Ds&anirm&oﬂbp

Firma del Empresario: W

\

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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ulvamidad zonoldgiaa

Nuestro Compromiso es la Innovacion

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: E 0‘\'(\2\/\5@ ‘Q',) {0 C@m ‘p {&{0 ( “{( famMuw ‘/ﬁ_qf’
Fecha: 09/ 10 / 2019

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

A\GOMU\S\) MO'(Q(’(AQS (ouworo\ (!5(61)\/0 )
Torw Jovdd Poez Poiruaisy = g
EdJ)L\(dD ‘Sm\)\Q( NOH\/U/ r)\/anoln W
Dm%{) YQ‘Q&&Q (f)Ocmom Ylores

\
Breve descripcion de la actividad realizada:
BYe Ao Se ootevisto o a0 MP AUy
O B¢ comph’ro o seccana oLl QFCO
0 L iano cal

Firma del Empresario:

1

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado

187



Uhitversidad Aocnolsgioa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: Eﬂ\“rq v \'b‘\fO\ %l ST (.'D m\‘OLHa 4 \-\U (D\MUR«[’Q

Fecha: 1O / |0/ 720\©)

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos F%
Y dovdd Pacez Raccunioss V(x

Daeco  olael  Guzoue Floces
Edvado  Jpurec Hom'\l(uo( Cuoodo 2
Jhormoly Moccdis Buwoa Cﬁ(d@g\tﬁg

J

Breve descripcion de la actividad realizada:
e Ao e uﬁm\lp\ft'@(cn los %cgcuu_&u
afens
O ooy Yomoood
(D (esteon de Votorray eion

©) (geshon o Cadidad

Firma del Empresario: \ ‘l

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado

188




Ubtversidad Toenolsgica

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: QG’ i (:’\i(m 0 J[C\o’ '60 ‘\/‘f (&Y LS‘(Q
Fecha: Il 71O/ ‘Z,O\g

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Fuer%
tdoocde  Javtec Hcmwa\f Ovacdo 7 X2
Gong el Tocoz Bariatoy

Jhomaty  Meudy  uvam Cmm\o»@(%;
D(,L%D %ojpa\ (ovemnn® Hores -\v’
\

Breve descripcion de la actividad realizada: \

Q%k Al ¢ ooYeevte A \C\
DSOQQ"\'O(LO u SR P«ﬁa&k‘cu Q/Q
CDMPU‘:M(\*O > do WicoemeXB  coo of
ocea de  \onpvacion “\"eQnOLQ\)(ca,

’ A
Firma del Empresa“;d’ — M

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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u.lvars:idad zonolég:iaa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: D‘('Q S \‘O\ (ig{\ i\C_CiO/(') (,Xﬂ\/e A.Q GY AO .
Fecha: 20710 /2010y

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firm
Shomoly Muceds Guvam  (pdova AT

\ =
DLL%D Yo %&e\ (overoo Yloas
Y el Pecez 1BDaefunton

Breve descripcion de la actividad realizada:

B¢ Adin se peswolo \as  scewans
clowves CL!L o L}S \& Qm\‘OrCSQfLD\
v - /
p\\e\o\odr@ Q\os e\\Q'\u b
\ Y
Me(mdm 4 \inkus

\

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Uuiwzsldad zanoldgiaa

Nuestro Compramise es la Innovacidn

"INFORME DE SEGUIMIENTO

) . : a9 ]
Actividad realizada: (67/0( /0’/& (J?é ///fm’///’f‘ i 74 Ck"é’o
Fecha: 6 /0/ 1 2070

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos / Firma
HOUG

) hong v /l//em cZ’) Guew/»c (Ofc

/e«z’ﬁ ?/fuﬁ/ Gwmm /Zm

i ol P it
M /u\, b //!4,/W/ Q/cm(/

Breve descripcidﬁ de la actividad realizada:

éf/c/a, Se /d{/Zu / 5000///0/@ 14/(//74//
f,/é Mty /%/ /V 55 7/€/"’y éﬂ/&?

J |
Firma del Empresario: i v 7

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién gue todos han participado
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m{versldad ﬂonolégfaa

Nuestro Compromiso es la Innovacién

" INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada:
Fecha: 07 10/ 17020

Equipo Consultor:

NombreyApeIlldos Fima

J /“mw / /(%az% 5 el s /,»fc ,)c/a m
Z-)A’P/) )694// é?ﬂwﬂ 7/0129 A ’\Y//
/ij.me /n,/z/ %2« 561/7/&7%) = - =
Loy uier Mhgiiar Choad /fi -

=y

Breve descripcion de la actividad reallzada

5157/ c/Z/ Se Co'ﬁac 72 / F/’f/}?/c‘Jcﬂ//q é/’(’/
_(»e /)/G /)C/Oo L/ —/CP Aoﬂ// P)ru//)c)J //wf/d (@00]
/?0(45/6 /4//7// 7Z/(S

) r
Firma del Empresariogz‘a A n/“’, ‘)‘4

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado
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Anexo 2: Presentacion del equipo consultor

iBienvenidos!
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BIENVENIDOS
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Anexo 4: Seleccion de la Accion Clave de Exito

!, Areas de Oportunidad
]
!

Acciones claves de éxito PR

195



Seleccion de Ig Accion
Clave de Exito
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Anexo 6: Realizacién de Camparia

\\ < N
. ;./// \_.;

et

202



Anexo 7: Manual de usuario de Odoo

EMPRESARIAL

Impulsando su gestion hacia el éxito

Manual de Usuario

Una guia introductoria para los usuarios finales de Odoo. Tutoriales practicos,

paso a paso de las aplicaciones para Roja banquetes.
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EMPRESARIAL

Impulsando su gestion hacia el éxito

MANUAL DE USABILIDAD ODOO
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EMPRESARIAL MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Impulsando su gestion hacia el éxito

Objetivo

El presente manual tiene como objetivo guiar al usuario para el correcto uso
y administracion del sistema Odoo, para la gestion del area de Mercadeo y Ventas
en funcién de la oportunidad de mejora de dicha area.

1 Definiciones

ERP: (Enterprise Resource Planning — Planificacion de Recursos
Empresariales), es un conjunto de sistemas de informacién que permite la
integracion de ciertas operaciones de una empresa, especialmente las que tienen

que ver con Ventas, Clientes, Cotizaciones Flujos de venta, Empleos y Sitio Web.

El ERP funciona como un sistema integrado, y aunque pueda tener menus
modulares, es un todo. Es decir, es un UuUnico programa con diferentes

funcionalidades integradas.
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EMPRESARIAL MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Impulsando su gestion hacia el éxito

CRM
VENTAS

1]
' . WEBSITE
PRODUCTOS

SEGUIMIENTO | 7% Odoo@ RRHH

' RECLUTAMIENTO

o

CAMPANA
DE CORREOS

Servidor: Los servidores son programas de computadora en ejecucion que
atienden las peticiones de otros programas, los clientes. Por tanto, el servidor realiza

otras tareas para beneficio de los clientes.

Odoo es sumamente practico y funcional en su uso y completamente
integrado en los diferentes moédulos para facilitar la gestion y el uso para Roja
banquetes. A continuacion, se mencionan los modulos instalados para el

cumplimento de la accion clave de éxito.

Ventas:  Moédulo que provee varias funciones importantes para la
administracion de productos, realizacion de cotizaciones, administracion de equipos
de venta, asi como la opcion de llevar un registro de las ventas realizadas por la

empresa.

CRM: El médulo de manejo de la relacion con el cliente, permite disefiar y
realizar un flujo de venta, para tener un control de las oportunidades de clientes

potenciales y seguimiento de los clientes actuales muy intuitiva y facil de interpretar.
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EMPRESARIAL MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Impulsando su gestion hacia el éxito

Constructor de sitio web: este médulo permite disefiar de forma intuitiva el
sitio web de la empresa, agregando péginas y contenido, con la finalidad de dar a

conocer mas sobre lo que la empresa realiza.

Directorio de empleados: Permite tener un control de los departamentos y

empleados fijos de la empresa.

Procesos de seleccidon: este modulo esta ligado a la parte de directorio de
empleados y permite crear y publicar en el sitio web un apartado de empleos para

facilitar el proceso de recepcion de curriculos y contactos.

Campafias de marketing: Gestidn de subscriptores: permite a los visitantes
del sitio web y a los clientes a subscribirse a la modalidad de boletines mediante

correo electroénico.

Campafa de envios masivos: Por medio de los subscriptores de los
boletines, permite enviar de forma sencilla disefiar un correo informativo o de
promociones para mediante a la subscripcion de boletines, dando una vista general

e informacién para el monitoreo de los envios.

2 Estructura de la solucion

La estructura pensada para Roja banquetes, posee tres macro elementos
disefiados para que el ERP funcione y esté disponible a cualquier hora que la

empresaria lo desee. Esta estructura se describe a continuacion:
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EMPRESARIAL MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Impulsando su gestion hacia el éxito

ERP
Servidor de dominio

Servidor de alojamiento

Servidor de alojamiento: Es una computadora virtual basada en Ubuntu 16.04
el cual esta en ejecucion de forma 24/7 y provee la seguridad heredada de la
plataforma de Amazon, convirtiéndolo asi en la opcion para soportar la demanda

que Odoo tendra de aqui en adelante.

ERP: es el aplicativo basado en web el cual se conectara por medio de un

canal de comunicacion el cual se conoce como puerto, y este es el puerto 8069.

Servidor de dominio: funciona como un enrutador, un camino para guiar a los
usuarios y que estos puedan llegar al ERP de Odoo, con un nombre mas amigable
para los usuarios, el cual se adquirid: rojabanquetes.com esto permitira a los

usuarios a llegar al ERP de Roja banquetes.

3 Manual de usabilidad del ERP Odoo

Ingrese a su sitio de Roja Banquetes desde su navegador favorito, para ello

dirijase a la siguiente direccion:
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EMPRESARI—\L MANUAL DE USABILIDAD ODOO Bowguetes

Impulsando su gestion hacia el éxito

http//:www.rojabanquetes.com:8069

Nota: Puede utilizar el navegador de su eleccién; sin embargo, se garantiza

el uso correcto del ERP desde el navegador Google Chrome version 78 en adelante.

3.1 Interfaz de visitante

Cuando la carga finalice podra ver el sitio cargado en su navegador:

9‘( Inicio Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar Tienda de temporada Empleos Boletin ‘ Iniciar sesion

Menu del sitio web para el visitante:

Se ha disefiado una serie de paginas con el fin que el cliente (fidelizado o
potencial), conozca mas acerca de Roja Banquetes, y los servicios que ofrece, a

continuacion, se muestran las diferentes paginas y su utilidad para el cliente:

Inicio: Es la pagina de presentacion del sitio web, esta pagina se utiliza para
darle la bienvenida a los clientes ademas de mostrar informacion de los principales

servicios de Roja Banquetes:
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SERVICID UE AUNENTACION 'AMA
CAIALIIAQON

MEFRICTISUY ¥ EOOUIIAS

PASIELEINA Y IRENUSTEIGA

Bahqudt/s

Ademas de mostrar los principales valores que caracterizan a Roja

Banquetes en sus servicios hacia sus clientes:

Nuestros valores

b 4 *

Calidad Satisfaccién al cliente

1

Sabor

Acerca de Roja Banquetes: Esta pagina esta disefiada para que las personas

gue quieren conocer mas sobre la empresa, puedan conocer quién y tener mas

informacion del negocio, con la Misién y Vision y se mencionan nuevamente los

Valores ya que forman parte de la identidad de la empresa.
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g’l Inicio Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar Tienda de temporada Empleos Boletin Iniciar sesion

Acerca de

Roja Banquetes

Roja Banquetes, Somos una mediana empresa que nos
especializamos en banquetes, contamos con 5 afios de experiencia
en el mercado dando la mejor atencion en los eventos a nuestros
clientes. Valoramos a nuestro personal desarrollando su potencial
con constancia y disciplina.

Estamos comprometidos con ofrecer a nuestros clientes banquetes
de exquisito sabor, con excelente presentacion, preparados por un
Chef profesional, con capacidad de respuesta oportuna y la mayor
calidad en los productos y servicios; para que vivan la mejor
experiencia en sus eventos.

Productos y Servicios: Esté pagina fue disefiada para dar a conocer el menu
y las opciones que Roja Banquetes ofrece a sus clientes detallada por las

categorias:

%’1 Inicio  Acerca de Roja Banquetes ~ Productosy Servicios ~ Cotizar ~ Tienda de temporada ~ Empleos  Boletin Iniciar sesion

Nuestros productos y servicios

Conozca nuestro catalogo de productos y servicios para ofrecerle siempre los mejores sabores y la mejor calidad

A continuacion, se puede ver un ejemplo de las categorias de los servicios y

productos que Roja Banquete ofrece:

211



EMPRESARIAL

Impulsando su gestion hacia el éxito

Nuestros Servicios

MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Alimentacion para capacitacion: Se le ofrecen en tres opciones de alimentacion

1

Completo

Incluye:
- Refrigerio AM
- Almuerzo

- Refrigerio PM

Desayunos y Cenas

Almuerzos y Cenas

Platos fuertes

= Came de res

= Came de cerdo
= Pallo

« Pescado

= Pavo

= Pastas

Bebidas

Almuerzos y cenas pueden ser acompaiiadas de una de las siguientes opciones:

- Refresco Natural
= Gaseosa en vaso
= Agua en botella
= Jugo en botella

Especialidades
Refrigerios

Boquitas

Mediano

Incluye:

- Refrigerio AM o PM

- Almuerzo

Guarniciones

= Armoz

+ Vegetales

+ Guacamole
« Chirimol

« Ensaladas

o)

-
Rapido

Incluye

- Refrigerio AM o PM

Bouquﬂm

Se puede tener mas informacion de cada categoria dando clic a las diferentes

opciones.

Finalmente, en esta pagina se pueden ver algunas opciones de pago para

los clientes de Roja Banquetes:

Opciones de pago

8 Empresarial

B Personal

Se requiere de un anticipo del 50% para cualquier opcion de senvicio

Formas de pago

« Efectivo
= Cheque
« Abono a cuenta

* Precio especial por pagos en efectivo
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Cotizar: Finalmente se ha creado el formulario donde las personas podran

llenar el formulario para solicitar una cotizacion para sus banquetes o eventos:

At 1 dix Rioja B 1 Cofiza T 1 o - E Bkt milclar ceckin

Cotizar

MO Suda

Nombre *

Caormmao Elsotrankeo #

Homero Telefonles ds Contacéo *
HOmero de parconas aclctenize

Tipo da avenio

Feoha del svemio

Curimlba ded mesno

Opolon de mand  Cambdad

Curimlbac adicicnaisc

Tienda de temporada: Esta seccidon ha sido disefiada para que Roja
Banquetes publique sus promociones y que los visitantes puedan tener una idea de

las promociones que ofrecen.
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g’x Inicio  Acerca de Roja Banquetes  Productosy Servicios ~ Cofizar ~ Tiendade temporada  Empleos  Boletin | Iniciar sesion

Tienda de temporada
Boletin Roja Banquetes

su correo electronico. Suscribir

Buscar. Q QOrdenar por -

Todos los productos

Promaciones de temporada

Combo de pavo Combo de lomo relleno

$95.00 $ 99.00

Empleos: Esta pagina ha sido incluida como una facilidad para poder publicar

ofertas laborales cuando se necesite contratar personal para la empresa:

9" Inicio  Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar  Tienda de temporada Empleos  Boletin Iniciar sesion

servicio de banquetes,
una buena atencion y bu
nuestros menus, cuidando
que |a vivencia de nuestros clientes sea
inolvidable.

| L

Nuestras ofertas de trabajo

Unase a nosotros. Le offecemos una extraordinaria oportunidad para aprender ser parte de una inolvidable experiencia.

Mesero
Q Mejicanos, El Salvador, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador
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3.2 Interfaz del usuario del sistema

Odoo es un sistema sumamente practico y funcional en su uso y
completamente integrado, para Roja Banquetes se agregaron al sistema los
Maodulos que tienen peso en la estructura de la organizacion con posibilidad agregar

cualquier médulo adicional en un futuro.

3.2.1 Ingreso al sistema:

Para ingresar al sistema debera hacerlo con usuario y contrasefia, para ello

deberé dar clic en el botén de Iniciar Sesidon en el menu del sitio:

g’ﬂ Inicio Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar Tienda de temporada Empleos Boletin ‘
=
r 03 - ’ry
& = % \.I ‘. /
& A x -

Esto lo llevara al formulario de autenticacion de usuarios, donde solamente

Iniciar sesion

podra acceder con su usuario y contrasefia personal, en esta interfaz, ingrese

. . . Iniciar Sesid . .
dichos campos y de clic en el boton 0 bien presione la tecla Enter:

?z Inicio  Acercade Roja Banquetes  Productos y Servicios  Cotizar  Tienda de temporada ~ Empleos  Boletin Iniciar sesién

Correc electrénico

odooroja@gmail.com

Contrasefia

r,
===,

Una vez adentro podra tener acceso a los modulos de su sistema basado en

Odoo. Ahi podra ver en primera instancia la interfaz:
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Calendario Auto oporiunidades  Socios  Contabilidad  Comeo masivo  Eventos npleados  Mas~
Clientes hd Clientes x |Buscar.. Q
Alejandra Alas "m ] Contrataciones Empresariales Graciela de Nerio
alealasflores@gmail.com ‘Tﬂ [(51]) dinagraciela@gmail.com
<Al
- L ot
Tablero il
\Ventas

Flujo de ventas

javier ovando Pepsi Teleperformance
€j224090@yahoo.es o pepsi San Salvador, El Salvador Pr San Salvador, El Salvador

Siguientes actividades

Presupuestos
Pedidos de ventas Yancor Coaching & Mentory

info@yancorcym.com
Productos faiygs Imo@yancorcy

Facturacion

Ventas a facturar

Pedidos para aumentar la.

Informes

Flujo

Descripcién de la interfaz:

(1) La barra de aplicaciones instaladas, en la cual se puede navegar entre los
madulos.

(2) Barra de sesion, es el menu donde se puede ver a primera vista el usuario
gue ha ingresado al sistema.

(3) Menu del médulo, cuando haya ingresado a un médulo en la barra del
navegador de aplicaciones vera del lado izquierdo este menu que le permitira
realizar las diferentes acciones del modulo.

(4) Acciones del mddulo, en esta seccion encontrard botones para crear, editar
y descartar los elementos.

(5) Contenido del médulo/funcion, en esta seccién vera los elementos creados
del médulo o funcién seleccionada, por ejemplo, si en el menu del moédulo
selecciono Clientes, en esta seccion verd el listado de los clientes.

(6) Filtro de los elementos, Odoo permite buscar dentro del contenido de los

modulos.
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3.2.2 Usabilidad de los moédulos

3.2.2.1 Configuracion

Cuando ingresa a Odoo podra ver una serie de opciones que Odoo le otorga
como usuario final, estas son ocultar las interfaces de configuracion de médulos, si
usted desea realizar configuraciones o ver opciones mas avanzadas active el modo

Desarrollador:
Activar modo Desarrollador:

Dirijase al menu del sistemay seleccione la opcién Mas, luego Configuracion:

Sitio web

Chat en vivo
Administracion sitio web
Tableros

Aplicaciones

Configuracion

Una vez en la interfaz de configuracion note, como las opciones del menu
lateral (area en el cuadrado), son una pocas las que tiene a disposicion, ahora dé

clic en la opcién Activar modo desarrollador:

7 2 ) @ <

13 Aplicaciones 4 Usuarios Activos 2% Implementacion Compartir el amor
instaladas Administrar permisos de acceso O e ko g, P R e S St

[lablero P . N
b suari Explorar aplicaciones Invitar nuevos usuarios: Contabilidad
suarios : S — 0%
. Introduzca direcciones e-mail (una por
Usuarios

iTiands de aplicaciones inea)
Compafiias 4

Opciones Generales [£a] Tiendz de temas “ 0Odoo 10.0-20191108 (Version
[iraducciones > Community)

o Sitio web
6% o

+

09 Ventas 4

Cargar una traduccion Copyright ® 2004-201
Lic

Invitaciones pendientes:
dinagraciela@gmail.com

¢Mecesita mas ayuda? Explorar la
documentacién
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Esto volvera a recargar el sistema, dandole a usted muchas mas opciones
de configuracion en todos los modulos, puedo comprobarlo yendo a la misma

interfaz de configuracion y comprobando las opciones en el menu lateral:

Tablero
Usuarios

Usuarios

Grupos

Compaiiias
{Opciones Generales
Traducciones

Idiomas

13 Aplicaciones
instaladas

Explorar aplicaciones

of Tienda de aplicaciones

(&) Tienda de temas

00
(1]
4 Usuarios Activos

Administrar permisos de acceso

Invitar nuevos usuarios:
Introduzca direcciones e-mail (una por
linea)
4

Invitaciones pendientes:
dinagraciela@gmail com

v

2% Implementacién

Siga estas gulas de desarrollo para
aprovechar mejor Odoo

+

0% Contabilidad
0o, Ventas k4

o, Sitio web
6% o

<

Compartir el amor

Ayiidenos a difundir la palabra: jComparta
las maravillas de Odoo con sus amigos!

0O

Odoo 10.0-20191108 (Version
Community)

Copyright © 2004-2016 Odoo S A. GNU LGPL

Activar modo desarrollador (con assets)
Desactivar modo desarrollador

Cargar una traduccion

¢ MNecesita mas ayuda? Explorar la
documentacion

Importar / Exportar
Términos de la aplicacién
[Técnico

Correo electranico

Acciones

Usuarios:

Odoo permite restringir el acceso de las personas que podran ingresar al

sistema, y ademas permitira controlar las zonas a las que tendra acceso.

Para administrar sus usuarios, en el menu lateral dirijase a la opcién de

usuario:

/

Tablero
Usuarios

m

rupos
Companiias

Cuando ya esté ahi, vera la lista de usuario que tendran acceso al sistema:
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Administrator

odooroja@gmail.com

alealasflores@gmail.com

g

Bm«qu&ws

) | suarios I Usuarios rmos  usca
A
Importar
Nombre Usuario Idioma

Spanish (GT) / Espaiiol (GT)

Spanish (GT) / Espariol (GT)

Tablero Alejandra Alas
Usuarios
m Graciela de Nerio dinagraciela@gmail.com Spanish (GT) / Espaiiol (GT)
Grupos
Compafiias

Opciones Generales

Creacioén de usuarios:

Para agregar un usuario a Odoo, dé clic al botbn morado de Crear:

Usuarios

@ Importar

= Nombre

Administrator
A continuacion, aparecera una ventana donde solicitara que llene los datos

del usuario:

Ingrese el nombre del usuario al que esta por registrar, asi como su el correo

electrénico del usuario:

Usuarios / Nuevo

o —_— 4

Nombre )
& Activo

Jovel Pérez
Direccion Email

jovelperez@gmail.com

Nota: Esta direccion de correo debe ser real, ya que posterior a la creacion,

se le enviara un correo electrénico para confirmar el usuario y completar el registro.
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Permisos de acceso:

Luego en la seccion de Permisos de acceso, usted puede decidir cada uno

de los niveles de acceso que puede otorgar a un usuario:

Permisos de acceso Preferencias

Aplicacion

Ventas Responsable

Automatizacion de
las oportunidades
Contabilidad y
finanzas
Empleados

Responsable
Asesor

Responsable

Proceso de Seleccion Responsable

Eventos Responsable

Soporte en vivo Responsable

Planificacion Responsable
Sitio web Editor y Disefiador

Administracion

En los modulos administrativos, los niveles varian entre los siguientes:

Aplicacion

Ventas Responsable !

Automatizacion de

las oportunidades
Contabilidad y
finanzas

Automatizacion de
las oportunidades
Contabilidad y

finanzas
Elom

Empleados
Proceso de Seleccion

Eventos

Usuario: Solo mostrar documentos propios
Usuario: Todos los documentos
Responsable

Responsable v

Usuario
Responsable

Responsable v

Empleado
Oficial
Responsable

Donde el nivel de Responsable, tiene acceso a todas las opciones en este
modulo, las cuales incluyen opciones de configuracion, son como usuarios

Administradores.

Nivel Usuario (Oficial/lUsuario: Todos los documentos o Usuario: Solo
mostrar documentos propios), tiene niveles Unicamente operativos es decir un Editor
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(Agregar elementos, modificar y eliminar). Sin permisos de configuracion en los

modulos.

Y el ultimo nivel Empleado, Unicamente tiene acceso a consultar los datos de

esa area, sin modificar.

Configuracion técnica:

Para el perfil de responsable, usted puede indicar a que opciones tendra

acceso.

Configuracion técnica

Administrar empaquetado del producto Administrar Variantes de Productos
Asistencia manual Contabilidad analitica

Contabilidad analitica para las ventas Descuentos en lineas

Direcciones en Pedidos de Venta Facturas proforma

Gestionar elementos de tarifa Gestionar multiples unidades de medida
Gestionar propiedades de los productos Impuesto B2B

Impuesto B2C Mostrar imagenes miltiples en eCommerce
Mostrar incoterms en los Pedidos de Ventas y en facturas relacionadas Muestra el menu de iniciativas
Personalizar el informe de pedido de venta y factura Propiedades en las lineas

Se puede establecer una advertencia por cliente (Cuenta) Se puede establecer un aviso en un producto o un cliente (Venta)
Tarifa por producto Tarifas de venta

Permisos extra
Creacion de contactos

Multi-compaiiias Multi Monedas

Otros derechos adicionales

Portal Publico

Otro

Si desea cancelar la accion de la creacion dé clic en el boton Descartar:

Descartar

Para conservar los Crear el usuario dé clic en el botén Guardar:
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Guardar

Cuando dé clic en Guardar aparecera un mensaje como el siguiente:

Se ha enviado un correo electrénico de invitacion conteniendo
el siguiente enlace de suscripcion:
http:/frojabanquetes com:8069/weblreset_password?token=5c0VDymVoSKZEXUGU4tP&db=C0doo

Nota: Este mensaje es opcional, dependiendo del perfil quien creo el usuario,

puede o no a parecer.

Para confirmar que se ha creado el usuario, vera el nuevo usuario en la lista

de usuarios del sistema:

Usuarios L Usuarios nteros xE
m Importar
Nombre Usuario Idioma
Administrator odooroja@gmail.com Spanish (GT) / Espafiol (GT)
Tablero a Alejandra Alas alealasflores@gmail.com Spanish (GT) / Espafiol (GT)
Usuarios
m Graciela de Nerio dinagraciela@gmail.com Spanish (GT) / Espafiol (GT)
Grupos Jovel Pérez joovelp@gmail.com Spanish (GT) / Espariol (GT)
Compariias

Proceso de validacion de nuevo usuario:

Una vez haya creado el usuario, Odoo enviara un mensaje al correo de la

persona que usted haya registrado:

Roja Banquetes Invitacion de Roja Banquetes para conectar a Odoo - Estimado Jovel Pérez, Ha sido invitado a comp...

Al abril el correo vera un botén morado contenido en el correo:
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Roja Banquetes <odooroja@amail.com= 22:05 (hace 1 minuto) Yy 4
parami ~

Rejs.

Estimado Jovel Pérez
Ha sido invitado a compartir "Roja Banquetes” con el fin de obtener acceso a sus documentos en Odoo.

Para aceptar la invitacién, pulse en el siguiente enlace

Aceptar la invitacién de "Roja Banquetes™

Reciba un cordial saludo,

Administrator

Enviado por Roja Banquetes usando Odoo

Nota: El contenido de este correo es completamente editable en la seccion

Técnico > Correo Electronico y seleccionando la opcion de Plantillas:

Técnico

= Comeo electrdnico
Subtipo
Valores de seguimiento
Mensajes
Correos electrdnicos
Servidores de cormreo e
Servidores de comreo s__.

Seguidores

El nombre de la plantilla es:

BINpIUYEE
Auth Signup: Invitacién de

# Odoo Usuarios ${object company_id.name} "${object. company_id name|safe}” ${object email|safe}
Connection para conectar a Odoo

Al dar clic al nombre aparece el contenido que usted puede editar:
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Plantillas / Auth Signup: Odoo Connection

m Crear Adjunio(s) » | Accion «

Aplicaa Usuarios

Contenido Configuracion del comeo electrénico Configuracién avanzada

Generador dindmico de expresiones con marcaderes de posicion

Asunto Invitacion de ${object.company_id.name} para conectar a Odoo

Roja
— =
Estimado ${object name}

Ha sido invitade a compartir "${object.company_id.name}" con el fin de obtener acceso a sus
documentos y procesos a través de su ERP basado en Odoo

Para aceptar |a invitacion y completar su registro, pulse en el siguiente enlace
Aceptar la ivitacién de "${object company id name}”
Reciba un cordial saludo,

§ {user.signature | safe}

Recomendacion: No cambie lo valores contenidos en los caracteres:

${variable} ya que estas son propiedades internas de Odoo.

Cuando dé clic al botén, se abrira la interfaz de Odoo para Roja Banquetes,
donde pedira la contrasefia que solamente el usuario conoce y finalmente dé clic en

Confirmar:

Eﬂﬂf Inicio  Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Empleos Contactenc

Su correo electronico

joovelp@gmail.com

Su nombre

Jovel Pérez

Contrasefia

Confirmar contrasefia

Esto dara acceso al nuevo usuario al sistema:
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Debates

#Bandeja de entrada Buscar...

@ Bandeja de entrada . ; .
4 Destacado iEnhorabuena! Su bandeja de entrada esta vacia.

CANALES Los mensajes nuevos se muestran aqui.
MENSAJES DIRECTOS

CANALES PRIVADOS

Cambio de contrasefna:

Siun usuario olvida su contrasefa, usted puede gestionar este evento de dos

maneras:

Usuarios / Jovel Pérez

m Crear Adjunt 2 Accion -

Cambiar la contrasena Enviar instrucciones de restablecimiento de la contrasefia

Jovel Pérez

joovelp@gmail.com

Opcién 1 (Cambiar la contrasefia): esta opcién abre un cuadro donde Odoo
pedird que sea usted quien escriba la nueva contrasefia del usuario dando clic en

el campo Nueva contrasefia:

it ~ Cambiar la contrasefia

Nombre de usuario Nueva contraseiia

joovelp@gmail.com I

¥

Luego selecciona la opciéon Cambiar la contrasefia o Cancelar para descartar

la accion.
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Opcidn 2 (Enviar Instrucciones): En este caso Odoo enviara las instrucciones

para dicha accion al correo del usuario:

[0 Y% RojaBanguetes Restablecer contrasefia - Estimad@ Jovel Pérez, Una peticion de de reiniciode contrasefi. B B ww @

En el correo vera un botén morado, dé clic en él:

Roja Banguetes <odooroja@gmail.com= 13:30 (hace 6 minutos) ¢ 4=
parami *

Roja.

Estimad@ Jovel Pérez

Una peticién de de reinicio de contrasefia a sido pedida para la cuenta de Odoo asociada a esta cuenta
de email

Puede cambiar la contrasefia siguiendo el siguiente enlace que sera valido las siguientes 24 horas:

Sino esperaba este mensaje puede ignorarlo de forma segura.

Un saludo,

Administrator

Enviado por Roja Banquetes utilizando Odoo

Luego lo enviara al formulario de cambio de contrasefa, ingrese su nueva

contrasefa y dé clic en confirmar:

Su correo electronico

joovelp@gmail.com

Su nombre

Jovel Pérez

Contrasefia

Confirmar contrasefia

Agregar foto al usuario:
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Dé clic en el usuario a editar:

# Jovel Perez '{b jou

Vera cargarse la interfaz con la informacion del usuario, en esta seccion dé
clic en Editar hasta que aparezcan los cuadros editables:

Usuarios / Jovel Pérez Usuarios / Jovel Pérez

Crear Adjunto(s) » | Acci Descartar

Cambiar la contrasefia Enviar instrucciones de restablecimiento de la contrasefia

piar la contrasefia Enviar instrucciones de restablecimiento de Ia confrasefia

Nombre
Jovel Pérez
joovelp@gmail.com Jovel Perez\

Direccion Email

Empresa relacionada Roja Banquetes, Joy joovelp@gmail_com

Empresa relacionada Roja Banquetes, Jov
Permisos de acceso Preferencias

Luego pase el cursor sobre la imagen y vera un icono de un lapiz, dé clic

sobre él:

Esto abrird un cuadro de dialogo donde podra seleccionar la imagen que

desea establecer como foto de usuario y dé clic en Abrir:
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aid | ECE

1age Roja Image Roja Image Roja Image Roja Loge Roja Logo Roja Lego Roja

Loge Roja Logo Roja
quetes Full Banquetes Banquetes Banquetes Banquetes Banquetes Full Banquetes Full Banquetes Banquetes White
oler.png Red.png White-Black.png  White-Red.png Black.png Color lco.ico Color.png Red.png lcouico
anquetes Red.png \ v| Archivos deimag

Esto establecera la imagen seleccionada como foto de perfil:

Usuarios / Jovel Pérez
Crear
Guardar Descartar

Camii@ la contrasefia Enviar instrucciones de restable: Cambiar la contrasena Enviar instrucciones d

ovel P /-‘
ireccion Emai

joovelp@

3.2.2.2 Ventas:

Odoo permite realizar acciones referentes al area de ventas por medio de
diferentes funcionalidades a continuacion descritas:

Administracion de clientes:

Esta funcionalidad permite tener la informacién de los clientes siempre a su

disposicion, a continuacion, se vera el proceso para la administracion de cliente.
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Agregar nuevo cliente:

Ingrese al médulo de ventas y luego de clic en Clientes:

Debates

Clientes

Alejan
alealas

n

Luego dé clic en la opcién Crear:

Clientes

javier ¢
2i?2240!

L Clies x| K Compatis x 6uscar Q
Y Filtros~ = Agrupar por~ | Favoritos « 1-4/4 ¢ | > = iE
m ~ Contrataciones Empresariales Pepsi Teleperformance
\[WE [ 51] &, pepsi San Salvador, El Salvader P San Salvader, El Salvador
2 [l [ * 1]

Yancor Coaching & Mentory
Ancor info@yancorcym.com
T

Luego llene los capos solicitado en la pantalla de la siguiente manera:

Individual @® Compaiiia

—
B Activo

O A
Actividades

0 0
* Oportunidades Reuniones
Q No publicade * 0.00

En el sitio web Facturado

0 0
s Ventas E/ Cuentas anal...

Direccion Calle...

Calle 2...

Ciudad Estado ~-||C.P

Pais M
Sitio web Por ejemplo, www odoo.com
Etiquetas Etiquetas. . -

Teléfono

Mavil

Fax

Correo electronico

Idioma

Spanish (GT) / Espaficl (GT) v
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(1) Seleccione si el cliente a registras es individual (persona) o Compaiia.
(2) Ingrese el nombre del cliente a registrar
(3) Ingrese la informacion de contacto del cliente.

Nota: Recuerde que entre mas datos de contacto mejor, por ejemplo:

. — 0 0
Yancor CoaChIng & B Activo Oportunidades Reuniones
ANCOR )
Peeccnis 4 0 No publicado » $0.00
Mentory Actividades Q En el sitio web Q Facturado
0 L
$ Ventas E Cuentas anal
Direccion 91 Av. Nte. y 3a Calle Pte. #309, Col Teléfono 2264-1715
Escaldn, San Salvador, El Salvador Movil
C.A Fax
Sitio web http:/iww.yancorcym.com/ Correo electronico nfo@yancorcym.com
Etiquetas

Idioma Spanish (GT) / Espariel (GT)

(4) Agregue un logo o foto de su cliente para identificarlo de mejor manera en la

lista general.

Cuando tenga la informacion completa dé clic en botén Guardar

Clientes / Nuevo

Luego vera su nuevo cliente agregado de forma exitosa.

Editar Cliente:

Ya sea para actualizar informacién de contacto o corregir datos ingresados

errbneamente, la opcién de editar le servira para realizar esta accion:

Seleccione el cliente que desea editar y dé clic sobre él:
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H—m = Contrataciones Empresariales
i
L} ] 148 €D @ o
~l B
r
. Yancor Coaching & Mentory

Ancor  info@yancorcym.com
T

Esto abrir4 la ventana de detalle del cliente en donde tendra que dar clic en

el boton Editar:

Clientes / Yancor Coaching & Mentor

Crear

Yancc

ﬂg@ Mentc

Esto permitird la edicion de los campos del cliente para que pueda realizar la

modificacion que desee.

Recuerde que al finalizar la edicion debe dar clic en el botén Guardar para

conservar los cambios realizados:

Nt RN 1S E

Desca rt;

O en el botén Descartar para no conservar los cambios realizados:

rordlivul

[ Descartar

Eliminar Cliente:
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Si desea eliminar el registro de un cliente debe dar clic sobre él:

F - Contrataciones Empresariales
[l
L. € L1

- B

. Yancor Coaching & Mentory
Ancog  info@yancorcym.com
g,

Una vez dentro de la informacion del cliente, en la parte superior aparecera

un desplegable de Acciones:

‘ancor Coaching & Mentory

r Imprimir - Adjunto(s) « Accion =
Yancor Coaching & B A
ANCOR
=g Mentory 0

Dé clic sobre dicha lista y vera la opcion Suprimir:

liunto(s) = | Accion =
I SuprimirE

Duplicar
ng & Libro mayor de empre

Al hacer clic, Odoo le pedira confirmacién de esta accion:

rojabanquetes.com:8069 dice

;Realmente desea eliminar este registro?

Cancelar

Si da clic en Aceptar, Eliminara el registro de la lista y no podra recuperarlo.
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Si en este punto no desea ejecutar la accion puede dar clic en Cancelar para

interrumpir toda accién de eliminacion.

CRM:

Permite disenar y realizar un flujo de venta, para tener un control de las

oportunidades de clientes potenciales y seguimiento de los clientes actuales.

Crear oportunidades:
El proceso de oportunidades puede ser de forma manual o automatica.

La forma automatica inicia a partir del formulario de cotizacién del sitio web,
cuando un usuario llena dicho formulario este se recibe en el CRM en el proceso de

Clientes Potenciales:

Cotizar

No dude en contactarnos para obtener una cotizacion de su evento. Por favor detalle el requerimiento de su
evento en el formulario de abajo:

Nombre *

Correo Electrénico *

Flujo de ventas

Clientes Potenciales =+ Cont:

Cotizar : 4546999312919261941
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Es decir, las entradas en el formulario de cotizacion aparecen en el CRM
como Clientes potenciales, al abrir estas cotizaciones, se puede ver en la parte

inferior el detalle del pedido:

Flujo de ventas / Cotizar : 4546999312919261941

Editar Crear Adjunto(s)» | Accion

12 de enero del 2020

Jorge Perez <noreply@jotform.com= - hace 8 dias

2

Nombre Jorge Perez

Correo Electranico jovelpz@gmail.com

Numero Telefénico de Contacto 88689999

Nomero de personas: 1

Tipo de evento Personal

Fecha del evento 12/01/2020

Detalle del menu Opcion de menii Cantidad
Pavo 1

Detalle del evento Salsa navidefia

El siguiente paso sera la realizacidén de la cotizacion el cual se abordara en

los apartados siguientes.
La forma manual inicia cuando se da clic al boton Crear en la parte superior:

Flujo de ventas

[

Clientes Potenciales

Aparecera una interfaz donde solicitara un titulo de la oportunidad, puede
seleccionar un cliente, esto puede ser opcional, un monto estimado y una

calificacion estimada:
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it ~ Crear una oportunidad

Titulo de oportunidad W ¢ apacitacion Jueves 23/01/2020

Cliente

Ingreso estimado

Calificacion

)

Luego dé clic en Crear.

/‘

Y con esto vera la nueva iniciativa creada para iniciar el flujo de ventas y
realizar la cotizacion, de la cual se hablara mas adelante:

Clientes Poten... g% <=  Contactado

Capacitacion Jueves 23/01/2020
$800.00

Cambiar clasificacion de oportunidad:

Esta opcion provee con un simple clic cambiar la clasificacion asignada a una
iniciativa de cliente o cliente potencial, tnicamente debe mover el cursor a la zona

con estrellas y seleccionar el rango que esta oportunidad representa para usted:

Capacitacion Jueves 23(01/2020 =
580000
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Personalizacion de la tarjeta de los flujos:

Usted puede cambiar de color a las tarjetas y personalizarlas segun sea su

conveniencia.

Para ello dirijase a la tarjeta de la iniciativa y posicione el mouse sobre la

esquina de la tarjeta, vera aparecer un icono de menu, dé clic sobre él:

Capacitacion Jueves 23/01/2020
5800.00 ?\[5

P
o

Esta accion desplegard un sub panel, donde de forma sencilla puede

seleccionar un color:

Clientes rFotenciales =+ Lontaci

Capacitacion Jueves 23/01/2020 =

5800.00 | Editar

Suprimir

Archivar

Cotizar : | @ .

A continuacién, podra ver que se asignara a la tarjeta:

Clientes Poten... £ < Col

Capacitacion Jueves 23/01/2020
580000

St L MDA TR A TNA DT AN A A

Eliminacion de Tarjeta de iniciativa de venta:
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Si desea eliminar una tarjeta dentro del flujo del CRM, debe posicionarse

nuevamente en el icono de menu en la esquina de la tarjeta:

Capacitacion Jueves 23/01/2020
5800.00 @

T

[

Matizar « ARACOOOTAIOA0TEA0A4

Esto desplegara el menu donde seleccionara la opcion Suprimir:

Clientes Poten... -ﬂ- L Cor

Capacitacion Jueves 23/01/2020 =

SBUU'UU, Editar
- Suprimir
Archivar
Cotizar : | H

Odoo pedira la confirmacion de la accién:

Confirmacion

i Esta seguro que quiere eliminar este registro?

LYE Tl | Cancelar

Y una vez aceptada la confirmacion la tarjeta desaparecera del flujo del CRM:

Flujo de ventas

Clientes Potenciales <+ Contactado

Cotizar : 4546999312919261941
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Moviendo las tarjetas a lo largo del flujo:

Segun sea la etapa que se lleve con el cliente usted puede ir moviendo las
tarjetas a lo largo del flujo para indicar a los demas usuarios el estado de dicha
iniciativa de venta, basta con arrastrar la tarjeta de un proceso a otro para que esta

sea desplazada:

Flujo de ventas e —
Clientes Potenciales < Contactado 4 Cc | Clientes Potenciales 4 Contactado +
D
Caacitacis —
Caacitacion Jueves 1310112020{5 ‘ Rt "“""’hJ/Wznzo =N
| $800.00 [
$800.00 ‘

¥ L

Cotizar : 4546999312919261941

Cotizar : 4546999312919261941

Flujo de ventas

Clientes Potenciales < Contactado +
Cotizar : 4546999312919261941 Caacitacién Jueu{')zmmozo
$800.00
E

E internamente la tarjeta tendra la informacion de la estacion en la que se

encuentra a lo largo del flujo:

[ Clientes Potenciales Contactado Cotizacion enviada Evento Confirmado Evento Finalizado Post-Venta I

Caacitacion Jueves 23/01/2020 Beunion (2 Srecupuostos)
$800.00 230 %

Cliente Actividad siguiente
Correo electronico Cierre previsto
Teléfono
Comercial Administrator Calificacion
Equipo de ventas Ventas directas Etiquetas

Notas internas nformacién de contacto
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Productos:

El modulo de ventas, permite realizar un mantenimiento de productos para
gue estos pueden ser publicados en el sitio web o tener un listado de los productos
para efectos de realizar Cotizaciones, para administrar estos productos dirijase a la

opcién Productos en el panel izquierdo del médulo de ventas:

Tablero
Ventas

Clientes
Flujo de ventas

Siguientes actividades
Presupuestos
Pedidos de ventas {
Productos
Aparecera en el contenido del médulo los productos actualmente agregados:

Productos §4 Puede ser vendido x|

Buscar...

m Y Filtros » | = Agrupar po

| ] Alfajores Algodén de azicar
. 2 Precio: $1.00 Precio: $1.00

Brazo Gitano Brownies
Precio: $1.00 Precio: $1.00
Burritos Café

Precio: $1.00 Precio: $1.00

Agregar producto:

Para agregar producto debe dar clic en el boton de Crear
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Productos

=]

s T

Esto abrira el panel de registro de elementos donde le solicitara los datos del

cliente:

Productos / Nuevo

w Descartar
Nombre del producto — . No publicado -
\ B Activo Q En ol sitio web @l Abastecimientos
Nombre del producto 5
| Puede ser vendido Ventas
@ Puede ser comprado
Informacién General Ventas Facturacién Notas magenes
Tipe de producto TETEITRE o Precio de venta 1.00

Referencia interna Coste 0.00

Codigo de barras

Categoria interna Todos -2

Una vez llenos proceda a dar clic en al boton Guardar.

Esto creara el nuevo producto a ofertar.

Editar producto:
Dé clic en producto y esto abrira la ventana de informacion:

T Filtros ~ | = Agrupar por -
a1

Algoddn de azicar

Precio: $1.00

| I_ Brownies

Una vez abierta la interfaz, puede realizar los cambios requeridos al sistema:
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Productos / Algodon de azucar

m Crear Imprimir» | Adjunto(s)~ | Accion -

5 T — . No publicado o
AIgOdon de azucar B Activo En ol sitio web @ ~bastecimientos
# Puede ser vendido 0

Ventas

#| Puede ser comprado

Informacion General Ventas Facturacion Motas Imagenes
Cuenta de ingresos Cuenta de gasto
Impuestos cliente Impuestos de

proveedor

Politica de Facturacion

Registro de eventos

Politica de Cantidades pedidas
Facturacion

Si todo esta bien damos clic el boton Guardar.

Cotizaciones:

Odoo permite una forma sencilla e intuitiva registrar las cotizaciones para que

estas puedan ser enviadas a los clientes o impresas para ser pasadas a produccion.

Para ello dirijase al menu de ventas, En el menu lateral del médulo seleccione

la opcién presupuestos:

ETm

Tablero
Ventas

Clientes

Flujo de ventas
Siguientes actividades
Presupuestos

Pedidos de ventas
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, B . . . .
Esto mostrara la lista de todas las cotizaciones enviadas:
Presupuestos Buscar aQ
m Importar 1-4/4) < | » = (s | B
Numero de presupuesto Fecha de pedido Cliente Comercial Total Estado
50008 18/01/2020 21:35:44 Contrataciones Empresariales Administrator $28520 Presupuesto enviado
S0007 06/01/2020 20:40:31 javier ovando Administrator $20.00 Pedido de venta
80006 04/01/2020 15:01:35 javier ovando Administrator $28.75 Pedido de venta
S0001 08/11/2019 23:08:48 Teleperformance Administrator $31,498.50 Presupuesto enviado
31,832.45

Creacioén de cotizacion:

Para esta parte es importante tener en claro lo que el cliente ha solicitado, si

se recuerda de la solicitud de cotizacion solicitaba que:

i/

Cotizar
Nombre Jorge Perez

Correo Electrénico jovelpz@gmail.com

Mimero Telefénico de Contacto 88889999

Numero de personas: 12

Tipo de evento: Personal

Fecha del evento 1210172020

Detalle del menu Opcion de meni Cantid;
Pavo 1

Detalle del evento Salsa navidefia

Con este dato el siguiente paso sera dar al boton crear en la lista de

Presupuestos:

Presupuestos

e

Esto abrira la ventana para crear la cotizacion:
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Presupuestos / Nuevo

Enviar por correo electronico Imprimir Confirmar venta Cancelar Presupuesto Presupuesto enviado I

Nuevo
Cliente - Fecha de pedido 2110172020 19:54-31 -
Fecha de caducidad -
Plazos de pago -
Lineas del pedido Otra informacion
Producto Descripcién Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio unitario Impuestos Subtotal

Afiadir un elemento

Como primer paso, seleccione el cliente:

nNuevo

Cliente [| ,]

Contrataciones Empresariales

Graciela de Nerio
javier ovando

Tt

Si es un cliente nuevo, dé clic en la opcién Crear y editar:

g g ey s s
Teleperformance

Buscar ms...

Ingrese los datos solicitados, basandose en los datos que ya se tienen en la

solicitud de cotizacion:
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D cotizar

Nombre
Correo Electronico

Numero Telefénico de Contacto

Jorge Perez
jovelpz@gmail.com

68669999

)
Tipo de evento

Fecha del evento

Detalle del menu

e
Personal

1210172020

Opcion de mend

Pavo
-~ - ~ =
Crear: Cliente
® Individual () Compaiiia - 0 |
. B Activo * Oportunidades @ |
Jorge Pérez o° @ Nopuicado |5 1
Actividades En el sitio web |
Compaiiia -
0 |
$ Vs &)
Direccion (a/Residenci Pueste de trabaje e Director de Ventas
Colonia/Residencial, Casa y Calle P
Calle 2 Teléfono 88889999
Ciudad Estado v |CP. Movil
Pais - Fax
Sitio web —
Por ejemplo, www.0doo.com Correo electrénico ovelp=gr com
Etiquetas .
q Etiquetas. - Titulo
Idioma Spanish (GT)/ Espaiol (GT)
Contactos y direcciones | Notasinternas  Ventas y Compras  Contabilidad  Socio

Descartar

Finalmente dé clic en Guardar.

Esto agregara al cliente a la cotizacion:

Nuevo

Cliente

Jorge Pérez|

"z

Aqui seleccione la fecha del evento:

Fecha de pedido

12/01/2020 19:54:31

Fecha de caducidad
enero 2020

d 4 Tipo de evento:
# Llu Ma Mi Ju Vi Si Do

Plazos de pago

pag | Fecha del evento

130 31 1 2 3 4 5
6 7 8 9 10 1 % Detalle del menu Opcion de mend
2 13 14 15 16 17 18

[ P
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El tipo de evento le ayudara a decidir el crédito al que cobrara este evento,
en el caso del ejemplo, el evento es tipo Personal, con lo cual el pago se recomienda

cobrarlo de contado:

Plazos de pago | -

15 Dias MUmMero de personas | £
30 Dias Netos
. . Tipo de evento: Personal
Anmro [P s— [ eoamans Fecha del avanta 12112020

Si es empresarial el corbo puede ser a 15 o 30 dias.

A continuacion, se veré el detalle de cotizacion, dirijase a la seccion de Linea

de pedido, y dé clic en Aiadir un elemento:

Lineas del pedido Otra informacion

Producto Descripcion Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio unitario Impuestos Subtotal

Afiadir un elemento“

Se abrird una ventana donde en la casilla de producto, bastara con escribir
un indicio del producto y Odoo buscara las coincidencias, Solo bastara con

seleccionarlo:

Producto Pa\ro]:

Combo de pavo

Comttaapocica I

Plato de Pavo

Precio unitario Crear "Pavo”

En cantidad pedida ingrese la cantidad del detalle:
Cantidad Pedida 1
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Tipo de evento

Detalie del menu

Detalle del

@

vento
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Personal

12/01/2020

pcion de mena

Pavo

Salsa navide

Y ahora ingrese el valor de dicho elemento en la casilla de precio unitario:

Precio unitario

30.75

*Estas cifras son expresadas en dolares americanos.

En la parte de detalle puede agregar cualquier otro dato que brinde mas

informacion al cliente:

Descripcion

Combo de pavd

((10Lb) |

Nota: El numero de personas, puede darle una idea de la magnitud del

evento, para el caso, de ejemplo es para 12 personas, y el producto solo es 1 pavo,

por lo cual el precio esta basado en un costo estimado del mismo.

Puede agregar un impuesto adicional sobre el producto, en este caso no se

realizara ningun cargo de impuesto, por lo que se procede a eliminarlo dando clic

en la (x):

Impuestos

)

Ahora se da clic en cualesquiera de las opciones siguiente:
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Guardar & Cemrar Guardar y Nuevo Descartar

Guardar & Cerrar: Agrega el producto y regresa a la ventana anterior de la
cotizacion general.

Guardar y Nuevo: permite agregar el producto a la cotizacion general y seguir
agregando mas productos.

El detalle se ver& asi:

Producto Descripcion Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio unitario Impuestos Subtotal
Pavo entero  Combo de pavo (10 Lb.) 1.000 3075 30.75 @@
Afadir un elemento
E.stablezca los 1ermm”0)s y condiciones por defecto en los Base imponible : 0.00
ajustes de su compafiia.
P Impuestos : 0.00
Total : (actualizar) 30.75

Para afiadir un nuevo elemento, solamente dé clic nuevamente en la opcion
Afadir un elemento, al final tendré su detalle similar al del ejemplo:

Lineas del pedido Otra informacion
Producto Descripcion Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio unitario Impuestos Subtotal
Pavo entero Combo de pavo (10 Lb.) 1.000 30.75 3075 W
Guarnicidn de Salsa Guarnicion de Salsa (2 Lt) 2.000 7.00 14.00 @
Anadir un elemento
E.stab\ezca los términos y condiciones por defecto en los Base imponible : 000
ajustes de su compaiiia
4 Impuestos : 0.00
Total : (actualizar) 44.75

Cuando tengamos la cotizacién lista proceda a guardarla, mediante un clic
en el boton guardar:

Presupuestos / Nuevo

E!E !EE ! Descartar
|
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Y verd el detalle de la cotizacién realizada:

S0009

Cliente Jaorge Péraz Fecha de pedide 1210112020 19:54:31

Colonia/Residencial, Casa y Calle Fecha de caducidad

Plazos de pago

Lineas del pedido Ofra informacicn
Producto Descripcion Ctdad pedida Etiquetas Analiticas Precio unitarioc  Impuestos  Subtotal
Pavo entero Combao de pavo (10 Lb.) 1.000 30.75 $30.75
Guarnicion de Salsa  Guarnicion de Salsa (2 Lf) 2.000 .00 F14.00
Base imponible : 34475
Impuestos : 50.00
Total:  $44.75

Una vez creada, usted puede enviarlo por correo electronico al correo del

cliente, o bien imprimirlo para enviarlo como PDF

Presupuestos / S0Q009

=

Confirmar venta Cancelar

S0009

Cliente

Vista previa de la cotizacion

@

Bangquetes empresariales y eventos

Roja Banquetes

Mejicanos, El Salvador

San Salvador CP 1101 1101
El Salvador

Direccién de facturacion y de envio: Jorge Pérez
Jorge Pérez
Colonia/Residencial, Casa y Calle
. 83889999

Presupuesto # SO009

Colonia/Residencial, Casa y Calle

Fecha de presupuesto: Comercial:
13/01/2020 01:54:31 Administrator

Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Precio

Combo de pavo (10 Lb.) 1.000 30.75 $30.75

Guarnicion de Salsa (2 Lt) 2.000 7.00 $14.00

Total base $44.75

Total $44.75
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3.2.2.3 Sitio Web

El médulo de sitio web permite personalizar y editar de forma muy intuitiva la
pagina web de Roja banquetes, para ello en el menu de aplicaciones busque el
modulo de Sitio Web:

|

Chat en vivo

Administracion sitio web

Esto abrira el sitio web que ya conoce, pero adicional vera una barra color

morado en la parte superior:

SR WEBSITE ~ Contenido  Personalizar ~ Promover S [ + Nvevo & Editar

g‘l Inicio Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar Tienda de temporada Empleos Boletin \ Administrator ~ ‘ Iniciar sesién .

P Wt\"

Acentuacion se detallan cada uno de estas opciones de izquierda a derecha:

N

.

WEBSITE: es el menu de aplicaciones desde el cual podra cambiar a los

demas modulos de Odoo:

28 WEBSITE + Contenido F

Debates

Calendario

Ventas

Automatizacion de las oportur

S0cCios

mrntahilidad

Contenido: Esta opcion permite, editar menu renombrar paginas y borrarlas:
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Contenido  Personalizar

Editar men

Renombrar pagina

Borrar pagina

Al dar clic en editar menu, verd la lista de las paginas del menu de la Sitio

web:

Editar menu

Inicio

Acerca de Roja Banquetes

Productos y Servicios

Cotizar

Tienda de temporada

Empleos

=
=
F.4
=
=
E4
=

= Boletin

© Afadir entrada de menud Arrastre un menu a la derecha para crear un sub-ment

GUARDAR DESCARTAR

Dentro de esta pantalla, el botébn morado (1) Edita la informacioén de la pagina

y el botdén rojo (2) la elimina:

Cuando da clic al boton morado (1) para editar, esto a editar a nivel

Unicamente de menu la pagina a la que llama ese boton en el menua:
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Enlazar con

Menu Label

Productos y Serv'\cias‘

Pagina

P4gina nueva o existente | v

URL o correo electrénico M Abrir en una ventana nueva

/page/productos-y-servicios
GUARDAR DESCARTAR

Aqui podra cambiar el nombre con el que aparece la pagina en el menda.

Personalizar: El boton personalizar le proveera de una serie de opciones
técnicas para la administracion de la pagina actualmente seleccionada, asi también

como la del sitio general en el grupo ‘Main Layout’ y ‘Automatic footer’:

Editor HTML 5

Tema personalizado
o F
nstalar aplicaciones

. Show Logo
. Show Sign In

. Automatic Footer

B9 Payment Methods

Promover: en esta opcion podra encontrar las opciones para el SEO, de la

pagina actualmente seleccionada:
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a Optimizar SEC

El posicionamiento en buscadores o SEO (del inglés Search Engine
Optimization), es un conjunto de acciones orientadas a mejorar el posicionamiento
de un sitio web en la lista de resultados de motores de busqueda, cada pagina del
sitio web esta configurada para que a los buscadores se les haga mas facil la

bldsqueda del sitio web:

Banquetes empresariales | Roja Banquetes
hitp:Arojabanquetes.com: 8069/
Banquetes empresariales, Servicic de Catering, postres eventos y mucho mas.

Barra de contenido y Vista mobil:
1 0

La barra de contenido (1): permite saber al administrador del sitio algunas
opciones de contenido que son provistas por Odoo, sin embargo, estas incurren en

gastos si se desea contratarlas.

Vista maovil (2): permite tener una vista previa de como se vera el sitio si es

visto desde un dispositivo movil:
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Boletin Roja
Banquetes

Donde podra tener una vista de cémo se vera el sitio en modo horizontal o

vertical y la opcion de cerrar la vista.

Nuevo: Esta opcion permite que agregar desde el sitio tres posibles

elementos:

[ = =

Nueva péagina Nuevo puesto de trabajo Nuevo producto

(1) Esta opcion permite de forma facil agregar una nueva pagina Unicamente

ingresando el nombre y si se desea que este visible en el mendu.
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r s
Nueva pagina
Titulo de la Mombre de la nueva pagina

pagina:

. Afadir padgina en el menu

SIGUIENTE CANCELAR

(2) Permite agregar una nueva oportunidad de empleo a la pagina y detallar en
gue consiste dicho empleo, editando de forma directa el contenido de la

pagina del nuevo empleo:

Descartar Guardar

Afiadir bloqueos

&2 Estruciura 9:

Abcd = Inicio  Acerca de Roja Banquetes  Productos y Servicios  Cotizar  Tienda detemporada  Empleos  Boletin | Administrator + | Iniciar sesion

Empleos /
Titulo del trabajo

@ San Salvador, El Salvador

Resumen breve del trabajo: un trabajo de ventas para personas inteligentes y que brinda un rapido aprendizaje de
nuevas practicas de gestiéon de sectores. Estara al cargo del ciclo de ventas completo, desde la valoracién de la
oportunidad hasta la negociacion, pasando por asombrosas demostraciones de productos.

Responsabilidades Desafios Debe tener

Ciclo de venta completo Ciclo de venta completo Ciclo de venta completo

Alcanzar metas mensuales Alcanzar metas mensuales Alcanzar metas mensuales
Temitorios: Estados Unidos y Canada Territorios: Estados Unidos y Canada Termitorios: Estados Unidos y Canada

(3) La opcidon nuevo producto permite crear de forma rapida un producto para

publicarlo en el sitio web, ingresando el nombre del producto:
Nuevo producto

Product Name: Mombre del nueve preducto

Esto abrira el editor del sitio para poder disefiar la vista desde la tienda de

temporada dicho producto:
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Afiadir bloqueos

2= Estructura ?«
Abcd = Inicio  Acerca de Roja Banquetes  Productos y Servicios  Cotizar  Tienda detemporada  Empleos Boletin | Administrator ~ Iniciar sesién

Productos Busca Q

Nombre del nuevo
producto

$1.00

Anadir a la carrito

Cuando termine la edicion dé clic en Guardar.

Editar:

Al dar clic sobre esta opcién en cualquier pagina del Sitio web, esta entra en
modo edicién, es decir se comienza a trabajar sobre un borrador para no afectar el

contenido ya publicado, lo que permite modificar el contenido de la pagina web:

Anadir bloqueos Descartar | [B) Guardar

Abcd

Inicio Acerca de Roja Banquetes Productos y Servicios Cotizar Tienda de temporada Empleos Boletin Administrator ~ ‘ Iniciar sesién

Acerca de

Roja Banquetes

Roja Banquetes, Somos una mediana empresa que nos
. m especializamos en banquetes, contamos con 5 afos de
N experiencia en el mercado dando la mejor atencion en los eventos

a nuestros clientes. Valoramos a nuestro personal desarrollando su

potencial con constancia y disciplina.

= - Estamos comprometidos con ofrecer a nuestros clientes banquetes
Titee Cotirmns * Barner: de exquisito sabor, con excelente presentacion, preparados por un
- Chef profesional, con capacidad de respuesta oportuna y la mayor

© Camcleristica calidad en los productos y servicios; para que vivan la mejor

En la seccion (1) se puede ver la caja de elementos que se pueden incluir en

la pagina basta con arrastrar desde la caja hacia la pagina web para que estos se

incluyan al a pagina web.

En la seccion (2), se puede ver los botones para Descartar, si desea perder
los cambios realizados hasta el momento en que se dio edicion, y Guardar para

publicar estos cambios.
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Administracién sitio web:

Sitio web

Chat en vivo

Administracion sitio '.'.-eh[ l
T_Li___ _

En esta seccion puede administrar los productos de la tienda de temporada

publicada en el sitio web:

I\ \ Productos Bd Publicado x |Buscar...

%

@ Combo de pavo
Precio: $95.00

" # Combo de lomo relleno
@ Precio: $99.00

Tablero

Pedidos
Pedidos

Ordenes sin pagar
Ordenes Abandonadas

Facturas

Catalogo

Productos

Configuracion

Al ingresar al detalle de los productos podra ver que estan publicados en el

sitio web:
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Productos / Combo de pavo

Crear Imprimir » | Adjunto(s) + | Accion «

S Combo de paVO E Activo o $ \Dfentas

En el sitio web

+ Puede ser vendido

+ Puede ser comprado ‘
Informacién General Ventas Facturacion Notas magenes
Tipo de producto Servicio Precio de venta $95.00
Referencia interna Coste 50.00
Cadigo de barras
Categoria interna Todos

Para publicar en el sitio web se recomienda que el producto esté asociado a
una categoria:

Informacion General Facturacidn

Sitio web

Categorias del Sitio
Web

Productos
alternativos

Categorias de sitio web

Estas categorias pueden ser administradas desde este mismo mddulo en la

seccién de configuracion > Tienda del sitio web > Categoria de Productos:
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Categorias de Productos

’ ) [« Importar

Nombre a mostrar
Promociones de temporada
Tablero
Pedidos
Pedidos
Ordenes sin pagar
Ordenes Abandonadas

Facturas

Catalogo

Productos

Configuracion
Configuracién
Tienda del sitio web

Categorias de Productos

Desde aqui también podra realizar mantenimiento de las categorias de los

productos de la tienda del sitio web.

Recursos Humanos:

Dentro del Médulo de recursos humanos, se desarrollan dos sub madulos,
uno es el médulo de Empleados y Proceso de Seleccién, los cuales se describen a

continuacion:

3.2.2.4 Empleados:

En el menud de aplicaciones seleccione el modulo de Empleados:

Empleados

U

Una vez en el modulo vera de primera instancia los empleados que posee
Roja banquetes:

Seccion de Empleados:
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Empleados
Departamentos
Configuracion

Etiquetas del empleado

MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Empleados

Buscar

1414 ¢ | »

i@

Administrator
Roja

® g

Sequir

2 81

Alejandra Alas

Seguir

® g

Graciela Alas

Sequir

Rubidia de Alas

®2 g1

Sequir

Los cuales puede ir agregando conforme se vaya requiriendo.

Nota: Este listado es diferente a la lista de Usuarios que tienen acceso al

sistema, es decir, no estan ligados a los usuarios vistos en la seccion de

Configuracion/Usuarios de este documento.

Al dar Clic en el botén crear aparecera la interfaz de creacién para que se

llenen los campos solicitados del nuevo empleado:

Empleados / Nuevo

Descartar

Informacién publica

Informacion de contacto

Direccién de trabajo

Nombre

Nombre del empleado

Por ejemplo, media joma

Maovil del trabajo

Ubicacion de trabajo

Correo-e del trabajo

Teléfono trabajo

Roja Banqustes

-7

Configuracion RRHH

Cargo

Departamento

Titulo del trabajo

Responsable

Monitor

Horario de trabajo

—
B Acivo

La l6gica es la misma en el mantenimiento, al finalizar de llenar os datos clic

en Guardar.

En la seccién del departamento asegurese de asignarle un departamento a

este nuevo usuario, dando clic en una opcion de la lista desplegable, o utilizando la

opcion buscar, o bien digitando el nombre del puesto para filtrarlo:
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Cargo

Departamento
Titulo del trabajo
Responsable
Monitor

Horario de trabajo

Administracion

Administracion |
Administracion |
Administracion |
Administracion |

‘ Administracion |

0

| Cobha [ Asistentes de cocina
Cocina
Eventos
Eventos [ Meseros
Transporte
Ventas

Crear y editar...

Seccion de Departamentos:

MANUAL DE USABILIDAD ODOO

0

Bmuﬂm

Esta seccion estd diseflada para contener los departamentos actuales de

Roja Banquetes:

Editar informacién de compafita

Etiquetas del empleado

Departamentos Buscar @
E 1717 ¢ | > =

Administracién Més - 6 Asistentes de cocina Mas Cocina Més + Eventos Més
Roja Banquetes Roja Banquetes Roja Banquetes Roja Banquetes
croe s
Meseros . Transporte . Ventas .
Roja Banquetes s Roja Banqustes e Roja Banquetes s

Empleados

Empleados

Dentro de cada departamento puede ver a los empleados que pertenecen a

dicho departamento dando clic en el botén Empleados:

Cocina
Roja Banguetes

Més »

Departamentos / Empleados

Graciela Alas

L2

Seguir

Rubidia de Alas

=2 @1

Sequir
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MANUAL DE USABILIDAD ODOO

3.2.2.5 Proceso de Seleccion:

El segundo sub médulo es el de proceso de seleccidn y este esta ligado a las

ofertas de empleo que son publicadas en el sitio web.

Para ello dirijase al menu de aplicaciones y seleccione Proceso de Seleccion:

s Proceso de Seleccion  Mds ~

Puestos de trabajo
Solicitudes
Presentacion y cartas
Informes
Configuracion

Configuracion

Etapas

Etiquetas

Grados

Puestos de trabajo
Origen de los solicitantes

Departamentos

Puestos de trabajo Buscar. ..
Mesero - Asistentes de cocina : Cocina . Eventos
Mas » Mas » Mas =
Soliciud(es) f\c-'mL ar 0“(\—: g"t' . -S Seleccion finalizada Solicitud(es) Seleccion finalizada
Seleccion finalizada
Empleados contratados o/1 Empleados contratados 01 Empleados contratados 0/1 Emplead
Transporte Més = Ventas Mas =
Solicitud(es) Seleccion finalizada Seleccion finalizada

Luego se mostraran los puestos que pueden ser incluidos en el proceso de

seleccion, es decir solamente aparecen los departamentos en los cuales se puede

publicar una oferta de empleo.

Esto esta ligado al sitio web, al ir a la pagina de empleos del sitio web podra

ver los mismo puesto mostrados en el sitio:
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Mesero
§ Mejicanos, El Salvader, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

¥ Mejicanos, El Salvador, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

@ Mejicanos, El Salvader, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

¥ Mejicanos, El Salvador, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

§ Mejicanos, El Salvader, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

§ Mejicanos, El Salvador, San Salvader CP 1101 1101, El Salvador

En el sitio web vera que algunos puestos estan como marca de agua y otros
estan resaltados, esto es porque los que estan resaltados han sido publicados para

aceptar solicitudes de empleo, es decir se ha iniciado un proceso de reclutamiento:
Proceso de reclutamiento:

Para hacer iniciar un proceso de reclutamiento dirijjase al menu de
paliaciones, Proceso de Seleccién > Puestos de trabajo y seleccione el puesto al

gue desea iniciar un proceso de reclutamiento:

Asistentes de cocina

Mas =

. Salaccion finalizad
Solicitud(es) Seleccion finalizada

Empleados contratados

Luego dé clic en el desplegable Mas, y seleccione Configuracion:
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Asistentes de cocina

Mas {E’)

Ver Nuevo Informes
Solicitudes Aplicacion Proceso ...
Documen. .

Sin formu. ..

| Cnmﬂa..
L

Esto abrira la ventana de configuracion:

Puestos de trabajo / Asistentes de cocina

Titulo del trabajo
A . t t d . D OSoIicimdes W uEmpIeados E uDo:umemos
Sistentes de cocina P No publicado

En el sitio web

Departamento Adminisiracion / Cocina / Asistents - (/1 Formulario de

entrevista
Responsable de Alejandra Alas ~ [ Lugar de trabajo Roja Banquetes -
seleccion
Direccion de correo @
electronico
especifica rojabanguetes.com
Nuevos empleados 1
esperados

Descripcion del trabajo

Una vez aqui dé clic en Formulario de entrevista y seleccione Formulario de

seleccion:

- [ SRR -2 =0 [ TLT A L= W)

Formulario de -
entrevista

Lugar de trabajo Formulario de seleccitn ‘“ 2
Banquetes

Crear v editar...

Esta accion cambiara un poco la vista, y dé clic en Guardar:
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Puestos de trabajo / Asistentes de cocina

s |

MANUAL DE USABILIDAD ODOO

Bmuetm

Parar seleccion de personal

Titulo del trabajo
Asistentes de cocina

Departamento Administracian / Cocina / Asistent ~
Responsable de Alejandra Alas -
seleccion

Direccién de correo @
electronico

especifica rojabanguetes.com

Nuevos empleados 1

esperados

Formulario de - Mostrar formulario de entrevista
entrevista

Lugar de trabajo Roja Banquetes -

Descripcion del trabajo

“w

&

)

0
E Documentos

e No publicado
En el sitio web

0 Se% 0
D Solicitudes ﬁ Empleados

P 1del alias

Ahora regrese a dé clic en el boton no publicado en el Sitio web:

1pleados

1el alias Q Mo publicado

En el sifio weh

io de seleccion

*formulario de e

Esto le llevara a la pagina de puesto de trabajo:

Empleos /

Asistentes de cocina

9 San Salvador, El Salvador

iEchar solicitud yal!
-

Resumen breve del trabajo: un trabajo de ventas para personas inteligentes y que brinda un rapido aprendizaje de nuevas
practicas de gestion de sectores. Estara al cargo del ciclo de ventas completo, desde |a valoracion de la oportunidad
hasta la negociacion, pasando por asombrosas demostraciones de productos.

Responsabilidades Desafios

Ciclo de venta complsto Ciclo de venta complsto
Alcanzar metas mensuales Alcanzar metas mensuales
Territories: Estados Unidos y Canad4 Territories: Estados Unidos y Canad4

« Sin llamadas salientes; obtendra iniciativas y se centrara en otorgarles valor

+ Usted vende software de gestion para a directores de PYME: personas y proyectos interesantes
i i 6n de recursos de

6n de recursos.

Debe tener
Ciclo de venta completo
Alcanzar metas mensuales

Territorios: Estados Unidos y Canadd

« Amplio espectro de
proyectos, etc
« Coordinacion directa con asesores

para calificaciones y

inventario, recursos humanos, gestin de
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Aqui en esta seccion solamente tendremos que dar clic en el botén rojo de

No publicado:

No publicado B » -
. “ wrandizaio Ao nnioavae

Ahora al ir a la pagina de Empleos:

ada Empleos Bole

Vera el nuevo empleo publicado:

—— e —

Nuestras ofertas de trabajo

Unase a nosotros. Le ofrecemos una extraordinaria oportunidad para aprender ser parte de una inolvidable experiencia.

Asistentes de cocina
@ Mejicanos, El Salvador, San Salvador CP 1101 1101, El Salvador

3.2.2.6 Correos masivos:

Es un modulo que permite la subscripcion de los clientes y envio de correos

de forma masiva para poder enviar promociones a todos los subscriptores.
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g

Bm»qus

Para ello, dé clic en el menu de aplicaciones para abrir el médulo de Correos

masivos:

Este médulo consta de cuatro elementos descritos a continuacion:

Listas de correo: Son grupos de correos que se utilizan para reunir

direcciones de correos en la modalidad de subscriptores:

Mailings -
Envios masivos

Listas de correo

Cnntartne

Contactos: Se conoce como contacto

direcciones de correo electronicos

A
£ Importar

Correo electronico

O&belginy alvarez@gmail.com

Mailings 2909@hotmail
(B s 3107612015@mail utec.edu.sv
Listas de correo 4

Cl il acorta@gmail.com
Contactos @9

albacardozadevasquez@gmail com
Campaiias quez@g

Informes

. . alealasflores@gmail.com
Configuracion

Configuracion alejandra.rubio.rp@gmail.com

Elapas de Camparia alexanderrossetti42@gmail.com

Etiquetas de camparia
alexarivd1 @gmail com

Boletines

B Suscriptores de la lista de correo

Listas de correo

r Importar

Lista de correo

Buscar...

Fecha de Creacion

11/01/2020 19:42:03

en el médulo de Correos masivos a

Nombre

O6belginy. alvarez@gmail.com
roxanaykeyla

3107612015@mail utec.edu.sv
aldaevillacorta@gmail com
albacardozadevasquez@gmail.com
alealasflores@gmail com
alejandra.rubio.rp@gmail.com
alexanderrossettid2@gmail.com

alexarivd1 @gmail com

ii Excluir los qu

Lista de correo
Boletines
Boletines
Boletines
Boletines
Boletines
Boletines
Boletines
Boletines

Boletines
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Campafias: La campafa es una forma de monitorizar, es decir, tener el

control de como se esta desempefiando los envios masivos.

Campaiias de envios masivos Buscar
;
Planificacion 4 Disefio <4+ Enviado

Mailings Boletin
Envios masivos 1 Mailings
Listas de correo Entregado Abierto 100 %
Contactos Respondido 0 %
g Clicks D %
Campafias @ 2

Informes
Configuracion

Configuracion

Envios masivos: de forma sencilla se conocen como correos que son
enviados a los contactos de las listas de correos, y pueden ser monitoreadas por

medio de las campafias de envio.

4 Google Analytics

Ya que el sitio web fue optimizado y provisto de las caracteristicas necesarias
para brindar méas informacion a los clientes, es necesario realizar el control de las

estadisticas del sitio web.

Por lo anterior se ha creado una cuenta en Google Analytics, para brindar

informacion del rendimiento y estadisticas del sitio web.

Busque en el navegador web google Analytics y seleccione el enlace de

Analytics.google.com:
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Go gle google analytics 4 Q

., Todos () Iméagenes ] Videos (=) Moticias = Maps P Mas Preferencias Herramient

Cerca de 1,830,000,000 resultados (0.40 segundos)

.l analytics.google.com » analytics » web

Google Analytics

Google Analytics lets you measure your advertising ROI as well as track your Flash, video, and
social networking sites and applications.

Ingrese con su cuenta de Google (Gmail), estos son su usuario y contrasefa.

Al entrar al enlace vera la interfaz cargando:

Cargando..
Analytics B
Buscar informes y ariculos &
-
A
2,

Cuando cargue la interfaz podra ver las opciones generales del sitio web de
Roja Banquetes, como las estadisticas generales:

Todas Ias cuentas > Roja Banquetes

.ll Analytics  Todos los datos de sitios web ~ # e

Q_  Buscarinformes y articulos Pégina principal de Google Analytics @ INSIGHTS

A Pagina principal

Usuarios Sesiones Porcentaje de rebote Duracién de la sesion Usuarios activos ahora mismo
» B Personalizacién 297 363 73% Tminy29s
11.1913% 15849 % 161,2% 1669 % O
INFORMES

» O Entiempo real Paginas vistas por minuto

» & Audiencia
Adquisicién
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Impulsando su gestion hacia el éxito

Asi como la informacion de desempefio de sitio:

;Cuando acceden los usuarios? ;Donde estan sus usuarios? (F,)ggg}gglggg sus dispositivos
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Asi como la pagina mas visitada su sitio web:

¢Qué paginas visitan sus usuarios?

Pagina Namero de Valor de

paginas pagina

vistas

/page/baletin 392 0,005
! 102 0,00%
Jweb/login 47 0,00s
/page/productos-y-servicios 33 0,005
/page/aboutus 29 0,005
fjobs 28 0,00 %
/page/contactus 22 0,008
/shop 22 0,005
/jobs/detail/mesero-1 3 0,00%
/page/baletin?fbcli...MIhWYVWLr-CdGed84V0 3 0,005
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