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Resumen Ejecutivo

El documento presentado a continuacion es el resultado de la evaluacion
de la empresa UKN Producciones, 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 consistié 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 diagnadstico integral realizado por el equipo consultor se
identificaron aspectos puntuales en 12 grandes areas de gestion con sus
correspondientes sub-areas evaluadas, lo que permitié sefialar las principales
“"Areas de Oportunidad” las cuales se describen ampliamente en la seccion de

Diagnostico del Consultor.



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

impacto y factibilidad, siendo estas:

Areas de Oportunidad

Area Sub Area
Direccion Estratégica Objetivos Estratégicos
Mercadeo y Ventas Gestidon de Ventas
Produccion y Operaciones Planificacion de la Produccion
Estructura Organizacional Division del Trabajo
Recursos Humanos Politica de Personal
Gestion de Calidad Control de Calidad

En reunion con el empresario y el equipo consultor se determiné el area
de oportunidad a intervenir estableciéndose la accion clave de éxito a realizar, la
cual consiste en implementar una herramienta llamada CRM (Customer
Relationship Management), que permitira ayudar a la empresa a administrar y

gestionar sus ventas de forma efectiva.

Con esta accion clave la empresa se vera beneficiada en lo siguiente:



e Facilitar informacién para la retencidn de los clientes y fidelizacion de los
Mismos.
e Mejorar la capacidad de respuesta en la toma de decisiones.

e Acceso a la informacion en tiempo real, para la toma de decisiones.

Es asi como en un plazo de dos meses aproximadamente se implemento la
accion clave la cual fue elaborada, de manera conjunta, con el empresario y sus

colaboradores mas cercanos.

Los resultados obtenidos de la implementacion fueron los siguientes:

e Se cuenta con un sistema de consultas en tiempo real de informacion de
clientes, pedidos y ventas realizadas.

e Las facturas son generadas en el sistema, por lo que ya se cuenta con un
registro de ventas.

e Facilidad de consulta de la etapa en que se encuentra las oportunidades de
ventas.

e Las decisiones que toman son fundamentadas en datos reales.

e Se cuenta con una herramienta de analisis para decisiones de largo plazo.



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 y

competitividad de la organizacion.



|. Parte: Diagnostico y Accion clave de éxito

1.1 Informacion Basica de la Empresa

Ref.
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16
17
18
19

20
21
22
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34

Solicitud de Diagnéstico

Nombre Campo

Nombre Contacto Empresa
Cargo

Razdon Social Empresa
Matricula de Comercio
Giro Empresa

Sector

N° Empleados Jefes

N° Empleados Administrativos
N° Empleados Operarios
N° Operarios Permanentes
N° Operarios Temporales
Direccion

Ciudad / Pais

Teléfonos

Fax

E-mail

Mes / Afo Fundaciéon Empresa
Namero de Productos

Principal Producto / Servicio 1

Principal Producto / Servicio 2

Principal Producto / Servicio 3

Ventas Netas Totales Ultimo afio

Ventas Netas Totales Pendltimo afio
Ventas Netas Totales Antependltimo afio
Exportacion Directa (SI/NO)

Exportacion Distribuidores (SI/NO)
Exportaciones Totales Ultimo afio
Exportaciones Totales Penultimo afio
Exportaciones Totales Antependltimo afio
¢ Ha utilizado instrumentos de fomento?
¢ Cuales?

Contenido Campo

Guillermo Enrique Ayala Palacios
Director

Persona Natural

Publicidad
Servicio

3

1

12, Av. Sury 12 Calle Oriente, Colonia
La Colina, Santa Tecla.

La Libertad / El Salvador
2343-4092 / 7435-0669

somos@uknproducciones.com
2006

Amplio catdlogo de productos
impresos, disefios y promocionales.
Disefio

Impresos

Promocionales (Textiles)

No

No

N/A

N/A

N/A

Si

CDMYPE y Banco Azul


mailto:somos@uknproducciones.com

1.2 Diagnostico Realizado por el Equipo Consultor

A continuacion, se presentan los aspectos relevantes encontrados en las
areas de gestion especificamente en cada una de las sub-areas que las integran,
por el equipo consultor en el proceso de entrevistas, mas verificacién visual y

visitas a la empresa.

1.2.1 Direccién Estratégica

1.2.1.1 Misién — Vision:

La empresa se dedica al disefio digital, impresos y promocionales,
la contribucion principal es la flexibilidad de ofrecer impresos en pequefios
y adaptarse a los gustos del cliente, lo que mas se vende es la parte
creativa ya que con ello se generan nuevos clientes. La cobertura
geografica abarca la zona central de El Salvador, el departamento de
Sonsonate y en lo relacionado a proyectos regionales con CDOMYPE en los

paises de Honduras y Guatemala.

La creatividad, rapidez, empatia, afabilidad y responsabilidad, son

los valores mas importantes dentro de la empresa.



La mision de la empresa, publicada en su pagina web, es: “Producir
estrategias efectivas y creativas que construyan marcas exitosas”;
socializada internamente en una reunion de trabajo, por lo que se
considera dificilmente de comprobar si los trabajadores comparten la

mision.

Asimismo, es considerada por poseer ventaja al diferenciarse en el
mercado por la creatividad, disponibilidad y los precios que se tratan de
ajustar segun las necesidades de sus clientes; denotando con el tiempo,

ser una empresa altamente reconocida por sus soluciones creativas.

Por otra parte, para alcanzar la vision estratégica, se estan
realizando acciones importantes como el considerar comprar maquinaria
moderna de imprenta para depender lo menos posible de terceros; asi
como en un periodo de tres afios, el duplicar personal sobre todo en el
ambito creativo. Para la empresa es primordial su razon de ser, que,

aunque crezcan continden siendo pequefos y manteniendo la humildad.

1.2.1.2 Historia de la empresa:

La empresa fue fundada en el afio 2006 por el sefior Guillermo
Enrigue Ayala Palacios, quien es el actual propietario, con el proposito de

generar nuevos empleos para jovenes estudiantes y obtener ingresos.



Los principales momentos en la historia de la empresa son los
siguientes: al inicio fue un “freelance”, con mucho valor montaron un mini
estudio grafico, totalmente desconocido (unknown) de alli la inspiracion del
nombre “UKN Producciones”; trabajando eventualmente de forma
auténoma y utilizando sus conocimientos profesionales, paso a ser algo
mas familiar, al ser tres personas quienes conformaban la empresa, don
Guillermo en la parte de disefio, su padre en imprenta, su madre en lo
administrativo y un amigo contador contratado de forma externa. De esta

forma funcionaron durante cuatro anos.

Luego don Guillermo, por medio de una agencia de publicidad, logro
adquirir nuevos clientes lo que permitié incrementar su trabajo; al no dar
abasto, surgio la necesidad de aceptar la ayuda de un estudiante para
realizar sus pasantias en la empresa, que, al finalizar su tiempo, contrato
a otra persona en su lugar, quien se convirtid en su primer empleado, asi
como a dos estudiantes pasantes, para conformar un equipo de 4
personas; es asi como la empresa obtuvo mas clientes constantes y no
eventuales, compraron mas equipo en la parte de impresos para

responder eficiente ante sus clientes.



Uno de los mayores problemas a los que se ha enfrentado la
empresa ha sido en lo financiero, que es considerado durisimo, ya que los
contratos con empresas grandes, implica tener suficiente liquidez, por lo
gue terminan descapitalizando a las empresas. Por otra parte, hacer malos
negocios o0 con instituciones de gobierno por la demora en sus pagos,

conllevan a cargar con deudas.

Actualmente la empresa se encuentra en una fase intermedia.
Segun indicadores, para ser una pequefia empresa se debe facturar arriba
de los $100,000 anualmente, logrdndose en un par de afios, por lo que
siguen siendo microempresa, manteniendo la meta en llegar a ser una
pequefia empresa en un plazo de 3 a 5 afios; aunque a nivel de equipo se
califican como una pequefia empresa por la inversiéon que han hecho al

comprar lo mejor en equipo y de muy buena calidad.

La empresa tiene influencia familiar, por ser sus padres quienes
estan involucrados en todos los procesos del negocio, respaldando las
decisiones que se toman y cumpliendo con las obligaciones para salir con
los tiempos; siendo en todo momento el pilar del negocio para el

crecimiento de este.



Por otra parte, el Estado influye por el pago de impuestos, pero no

brinda ningan apoyo financiero; asi como ONG’S e instituciones privadas.

1.2.1.3 Objetivos Estratégicos:

No existen objetivos estratégicos escritos, sin embargo, durante los
ultimos tres afios, son definidos de una manera informal por el duefio de
la empresa, para incrementar las ventas y mejorar la gestion de nuevas
inversiones. Hoy en dia se tiene como meta central el hacer crecer la

empresa de manera tal que pase de ser micro a pequeia empresa.

Se considera que, para lograr la meta central, la empresa debera
incrementar sus ventas, clientes, mejorar la gestion, desarrollar nuevos
proyectos, gestionar de manera efectiva el apalancamiento, y crear un
equipo que genere sinergia y mejore los resultados; no obstante, en el
corto plazo se espera ofrecer mas y novedosas alternativas de empaque,
teniendo como proyecto una linea de produccién de utiles escolares para
exportar a Nicaragua y a Cuba, bajo una modalidad distinta de producir y

manejar stock de inventarios y no por pedidos, como se hace actualmente.

La falta de una estructura organizacional formal, impide definir las
funciones y responsabilidades para cada miembro de la empresa,

implicando un actuar en cierta forma “desordenado”, tomando decisiones

6



y acciones improvisadas; aunque el empresario esta consciente de la

necesidad de cambiar este proceder.

Las funciones y actividades de los miembros se priorizan de
acuerdo al tiempo de entrega, definidos por los clientes, es usual que los
clientes todo lo quieren para ya, hay algunos clientes mas exigentes que
otros, y pagan la rapidez de entrega, tanto es asi que en ocasiones el
ultimo pedido sale primero; sin embargo, trabajar con empresas grandes
ha contribuido a identificar la necesidad de establecer procedimientos,
definir los roles, asignar responsabilidades, especialmente a nivel familiar

ya que es un tema bastante dificil de lidiar.

1.2.2 Direccién y Liderazgo

1.2.2.1 Estilo Directivo:

UKN Producciones, es una empresa familiar con una antigiiedad de
3 a 4 afnos, organizada de la siguiente manera: el padre del empresario es
quien lidera lo relacionado a produccién; en la parte administrativa se
encarga la madre y lo concerniente a proveedores, disefio, produccion y
ventas, don Guillermo (hijo), ya que también participa en tareas operativas

cuando estan saturados de trabajo. Las decisiones dentro de UKN



Producciones son tomadas por el propietario, relacionadas a los precios,

descuentos, ofertas, entre otras.

Los criterios para asignar la autoridad dentro de la empresa, se fija
con base en la experiencia que tienen sus empleados; por el momento no

se posee un instrumento que evalle el rendimiento de trabajo.

1.2.2.2 Autonomia:

El propietario toma las decisiones de forma auténoma en lo
relacionado a la contratacion de proveedores; también se reconoce la
influencia considerable de los clientes particularmente cuando se asignan

precios.

1.2.2.3 Instrumentos de Gestion:

Se tiene definido que las decisiones se toman de acuerdo al flujo de
efectivo y préstamos; consensuadas y respaldadas con el padre del

empresario y lo contable con el contador externo.



1.2.3 Analisis del Entorno

1.2.3.1 Normativa e Institucionalidad:

Las principales regulaciones que influyen en el desarrollo de la
empresa es el pago de impuestos, Ley de las PYMES y los nuevos
impuestos de las comunicaciones; asi como la entidad gubernamental de
BANDESAL. Por parte del Estado no se ven muchos beneficios, solo
tratados de libre comercio en Centroamérica, utilizado para el paso de

material a los paises de Centroamérica de lo cual se conoce poco.

1.2.3.2 Comprension del Sector:

Algunos  proyectos son realizados con instituciones
gubernamentales y cualquier acontecimiento o circunstancia que genere
inestabilidad politica, genera falta de liquidez, traduciéndose en efectos
directos como la baja en las ventas y retrasos en los pagos de proyectos

ya realizados.

La cantidad de competencia existente en el ambito, afectan los
precios y los margenes de ganancia se ven reducidos, impactando
negativamente en la rentabilidad de la empresa, en ocasiones los clientes

valoran la calidad en los servicios de disefio y los pagan; no obstante,



debido al tipo de clientes las condiciones de pago son entre siete y treinta

dias, lo que perjudica directamente el apalancamiento.

El tratar de satisfacer las expectativas y necesidades de los clientes
ha sido un promotor para conquistar nuevos clientes, lo cual ha implicado

un aumento de trabajo y por supuesto un crecimiento.

1.2.3.3 Alianzas:

Actualmente no existen alianzas formales; sin embargo, por cumplir
con las expectativas de servicios brindados a algunas ONG’S, ha
permitido cierto nivel de lealtad y a su vez promover la imagen de la

empresa, generando nuevos clientes.

Se pretende hacer crecer, a mediano plazo, los servicios de
publicidad y desarrollo de marca a través de una revista de turismo,
manteniendo la capacidad instalada; asi mismo desarrollar el proyecto de
nuevos empaqgues como es la produccion de envases. Para dichos
proyectos hay dos clientes potenciales FOMILENIO lo relacionado a
turismo y FUSADES, ofreciendo servicios a pequefias y medianas

empresas.
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Actualmente la empresa esta registrada como persona natural,

evaluando la posibilidad de constituirla como una sociedad.

1.2.4 Mercadeo y Ventas

1.2.4.1 Relacion con Clientes:

La empresa no tiene un departamento de atencién a clientes pos-
venta; pero cuando existe algun tipo de queja, el propietario o su padre las
atienden de manera directa. No existe seguimiento de clientes, lo Unico
gue se maneja es el registro de mensajes a través del WhatsApp de forma
ocasional para buscar informacion de los clientes, cuando requiere de los
servicios de UKN Producciones. No hay un proceso de captacion para los

clientes.

En la actualidad, no se tiene ninguna base de datos a través de un
sistema informatico, lo Unico que se lleva es un archivo de las facturas por
clientes. Poseen entre 7 a 10 clientes leales, no ha sido una tarea facil, ya
gue se ha logrado superar sus expectativas ofreciéndoles nuevos

servicios.

Los atributos que sobresalen en los productos y servicios que UKN

ofrece, son: producciones, creatividad en los disefios y puntualidad en la
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entrega; por otra parte, una de las desventajas es el precio que pasa a
segundo plano, por lo que algunos clientes regatean. En lo relacionado a
guejas, no existe una persona responsable asignada a tal fin, pero si existe
un rechazo de trabajo se vuelve a realizar, aunque esto implique un costo

adicional, el cual es absorbido por la empresa.

1.2.4.2 Segmentacion, Mercado Meta y Posicionamiento:

Los clientes de UKN Producciones, se clasifican en micros,
pequeios y medianos, entre ellos, los principales son leales como una
forma de retribuir el empefio de identificar y dar lo que ellos buscan, ya

gue muchas veces no saben que es lo que realmente quieren.

La empresa tiene como mercado meta a micro y pequefios
empresarios que por su categoria son mal atendidas, por lo general la
competencia busca empresas grandes; no obstante, se atienden a algunas
ONG’S a CDMYPE y a empresas de un nivel mediano como CESAy LDB
gue proporcionan la mayor cantidad de trabajo, manteniendo ocupada la
planta, una buena parte del afio esta representando hasta un 50% de las

ventas.

El posicionamiento de la empresa se fomenta a través de disefios

creativos, puntualidad en la entrega y sus acabados, siendo éstos los
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atributos que los clientes valoran, los vuelve leales y lo expresan; ademas
se busca el posicionamiento de la marca a través del correo electronico,

Facebook y tarjetas de presentacion.

1.2.4.3 Producto:

Don Guillermo como propietario y disefiador de la empresa, es

quien genera ideas para desarrollar productos y servicios.

El propietario es quien lidera el sistema de mejoramiento y
desarrollo de nuevos productos con base a su experiencia; asi como las

decisiones de desarrollo y mejoras a realizar.

1.2.4.4 Precio:

Por ser una empresa de servicio, entre sus principales costos estan
los fijos, la materia prima (tipos de papeles, tintan, entre otros), costos
indirectos de fabricacion (energia eléctrica, agua) y mano de obra;

actualmente no se tiene una estructura de costos fijos y variables.

Se identifica como competidores principales a CDMYPE, por su

gran base de proveedores a nivel nacional, con los cuales se compite para
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ganar una asistencia técnica; ya que a nivel de precios de imprenta hay

mucha competencia.

Los precios no se comparan permanentemente, pero si de forma
eventual cuando es requerido. En la parte de disefio, no hay un lider para
la fijacion de precios, pero si realizan indagaciones para la determinacion
de sus precios; por otra parte, tienen la ventaja de trabajar con COMYPE,
ya que son ellos quienes establecen los precios con base a estudios
realizados, dependiendo el rango al cual estan atendiendo, utilizando tales

parametros para poner sus precios.

1.2.4.5 Gestion de Ventas:

El registro de ventas se lleva a través de la facturacion y de forma
manual; dicha informacion es proporcionada y dialogada con el contador
externo, después del mes en curso; siendo el propietario el responsable

de dicha gestion.

La empresa tiene pocos contactos y opciones donde se pueden
mandar ofertas, pero no es seguro a que se traduzcan en compras; por
otra parte, los medios digitales son una buena opcion para la venta por ser

eficaz y barata.
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En lo relacionado a los reclamos, mejoramientos de productos y

servicios, son canalizados a traves del propietario.

Como material de apoyo para las ventas, la empresa utiliza
Facebook, material grafico, tarjetas de presentacion y el catalogo
publicado en la pagina web; para el caso de las tarjetas de presentacion
se renuevan cuando ofrecen algo diferente y el catalogo es un proyecto de

cada afo, aunque no siempre se cambia por falta de tiempo.

1.2.4.6 Comunicaciones:

La empresa no posee politica de promocion de productos y
servicios para atraer nuevos clientes, lo Unico que tiene como
institucionalizado es el incentivo (calendarios, agendas, entre otros) de fin
de afo, que dan a sus clientes por su preferencia. El principal argumento
de ventas es la presentacion de diversas opciones que el cliente puede
obtener, sobre todo en la parte creativa de disefio, posicionando su trabajo

a un mejor nivel.
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1.2.5 Produccidon y operaciones

1.2.5.1 Andlisis de Proveedores:

En lo relacionado a los criterios de seleccién de proveedores, no se
tienen por escrito mucho menos sistematizado; pero si, se trata de tener
de 2 a 3 proveedores, los que son electos por las facilidades de pago con
créditos de hasta 30 dias, debido a la estrecha relacion existente. El mas

antiguo esté prestando sus servicios desde hace 4 afios.

No existe una estructura de planificaciébn de compras, ya que se
trabaja a corto plazo, segun lo que se necesite de material para la
elaboracién de los diferentes productos; asi también con base a la

experiencia y conocimiento del propietario.

Se calcula que el nimero de proveedores es un promedio de diez;
se ha identificado con frecuencia problemas de abastecimiento, por el
mismo quehacer de la empresa, y por la falta de una planificacion marcada

para poder realizar los pedidos a tiempo ante sus proveedores.

Por otra parte, las condiciones de pago que ofrecen la mayoria de
proveedores, sobre todo en el rubro de imprenta, es con base a créditos;

son pocos los que ofrecen precios especiales al pagar al contado.
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1.2.5.2 Manejo de Inventarios:

No hay un responsable especifico, dedicado a recibir los insumos
de los proveedores, sino que la persona que se encuentre en la empresa
en ese momento es quien se encarga de recibir y verificar que los insumos
cumplan con las especificaciones requeridas y acorde segun factura; si los
insumos presentan defectos, estos son rechazados y se le notifica
directamente al proveedor para que la retire y aplique el respectivo cambio

de material.

En raras ocasiones existen rechazos de los insumos por no cumplir
con lo requerido, por lo general es el propietario quien tiene comunicacion
directa con sus proveedores, para evitar posteriores errores de entrega;
sin embargo, cuando se presenta el caso, los proveedores responden
siempre ante cambios o devoluciones pequeiias, para cumplir con las
especificaciones pactadas; pero si los errores son grandes, se hacen
negociaciones de repartir gastos, entre el proveedor y el propietario de la

empresa para no perjudicar solo a una parte.

No existe un lugar en especifico para el almacenamiento de los
productos e insumos, se utiliza cualquier espacio para resguardarlos; por
otra parte, el inventario que se maneja es muy poco, las pérdidas

ocasionadas por el incorrecto manejo de inventario son minimas, lo Unico
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gue en ocasiones se dafa es el papel, pero no se considera una perdida,

ya que es reutilizado.

No hay ningun control establecido para el manejo de inventarios,
las compras de suministros son realizadas hasta que identifican la
inexistencia; sélo se verifica por medio de un conteo, que lo comprado es

lo que realmente existe.

1.2.5.3 Planificacion de la Produccion:

No se realiza una estimacion de los productos y servicios, ya que
se les dificulta por la diversidad de productos que elaboran acorde con lo

gue el cliente les pide; todo se hace después de la venta.

Se tiene conocimiento de las metas que deben alcanzar para seguir
funcionando como empresa, pero todo depende de la venta de productos,

ya que no se tiene una forma de calcularlo ni de proveerlo.

La demanda en disefio para el proximo afio y semestre, no se tiene

definida, por no existir un mercado especifico con quien trabajar a inicio de

afo, siendo el primer semestre el mas lento y no muy bueno en las ventas.
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1.2.5.4 Distribucién de Planta:

UKN Producciones se encuentra establecida en una casa, la cual,
esta disefiada para habitacién familiar, debido a ello no existe un criterio
para ubicar maquinas, sino lo que disponga el propietario y a los espacios
disponibles; no se considera de manera técnica si es lo mejor para los
flujos de procesos, aunque de manera empirica se busca que queden

cerca de la maquinaria que le precede.

Respecto al crecimiento deseable de la empresa, se espera un
crecimiento en la produccion; durante las épocas de mayor demanda la
planta funciona casi a un 100%, lo que implicar hacer una readecuacion
de maquinas, se estima que la planta puede soportar un incremento en la

produccion de un 20% a 30%.

Nunca se ha actualizado el diagrama de distribucion en planta
debido a que no existe, por lo que la ubicacibn de maquinas es

improvisada.

1.2.5.5 Nivel Tecnologico:

Los servicios que ofrece UKN Producciones se dividen en: disefio,

impresion digital, impresion offset y promocionales; cabe mencionar que
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en lo relacionado al equipo utilizado para disefio es de ultima generacion
y poco utilizada por la competencia, en impresion digital es de gama media
y de uso comun por la competencia, impresion offset es tecnologia
desfasada, aunque para los usos de UKN es suficiente, también es
manejada por la competencia, aunque con un formato mas grande; y los
equipos para el area de promocionales es de gama media, igual al de la

competencia.

Aungue no se tiene definida una fecha, se espera adquirir un equipo
MAC para reemplazar una que ya tiene varios afios de antigliedad,

también se espera comprar un impresor digital de mayor formato.

Las maquinas fueron adquiridas con sus respectivos manuales, los
cuales fueron guardados en su momento y a la fecha se desconoce el
lugar de resguardo. Los manuales vienen en diversos idiomas como
inglés, espaniol, francés y mandarin. No se tiene ningun inventario de ellos

por no presentarse la necesidad.

1.2.5.6 Mantencion de Maquinarias:

La empresa no tiene un plan de mantenimiento preventivo escrito,
ni un plan de contingencia ante fallas imprevistas, sin embargo, se busca

gue las maquinas y equipos estén siempre funcionando en perfectas
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condiciones, el equipo de disefio se procura mantener en condiciones de
temperatura fresca, los impresos digitales el mantenimiento lo realiza los
proveedores de insumos, que son los mismos que distribuyen el equipo.
Respecto a maquinas de impresion offset se contrata servicio externo para
efectuar un mantenimiento preventivo al inicio del afio y se cambian las

piezas que tienen desgaste.

No se tiene dentro de la empresa un responsable de mantenimiento,
todo lo realiza a través de un servicio externo, lo Unico que se hace dentro
de la empresa es lubricacion de maquinas offset. La decision de realizarlo
con servicio externo es porque es flexible con los horarios, buen precio y

muy profesional.

No se poseen registros de fallas de maquinas, porque su frecuencia
es minima; el mantenimiento al que si se estad pendiente, es el de las
maquinas de impresion offset, el cual se realiza al inicio del afio

aprovechando el poco trabajo.

La lubricacion de las maquinas de impresion offset es el
mantenimiento que requiere mayor atencion, debido a que son maquinas
gue estan sometidas a esfuerzos mecanicos y durante largas jornadas de

trabajo, es asi como el padre del duefio se encarga de verificar que cada
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operario lubrique la maquina antes, durante y después de cada impresion

o cuando se requiera.

1.2.6 Gestion Ambiental

1.2.6.1 Normativa Ambiental:

De acuerdo con la naturaleza del negocio, los olores que se
generan dentro de UKN Producciones se dan en el proceso de impresion
offset, especificamente cuando se procede a lavar las maquinas haciendo

uso de gasolina como solvente de los residuos de tintas.

De igual manera, los ruidos y vibraciones son relativamente bajos,
generados por las maquinas de impresiéon offset y la maquina de corte
(guillotina). Una de las medidas implementadas es evitar que dichas

maguinas sean usadas en horarios después de las nueve de la noche.

Hasta el momento no se han presentado quejas de ningun tipo por

parte de los vecinos que viven en los alrededores de las instalaciones de

la empresa.
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1.2.6.2 Manejo de Residuos:

Por la naturaleza del rubro, casi todos los residuos que se generan
son reciclables; los que no son, como los papeles autoadhesivos se
entregan a personas particulares que le sacan algun beneficio, y en cuanto
a los liquidos utilizados para limpieza de maquinas de impresion offset es
depositada en recipientes en una gasolinera cercana a las instalaciones
de UKN Producciones. Como parte de las medidas para minimizar la

contaminacion se compran tintas con menos contenido de plomo.

1.2.6.3 Riesgo y Salud Ocupacional:

La empresa no tiene persona responsable de la prevencién de
riesgos, ni presupuesto asignado para tal fin; en parte se debe a que no
se ha considerado una necesidad, debido a que los accidentes
ocasionados a la fecha han sido pocos y muy leves, como son pequefas

cortaduras con el borde del papel o con cuchillas manuales.

No cuenta con capacitaciones para la prevencion de riesgos,

tampoco tiene un sistema de charlas de seguridad ocupacional, mucho

menos instructivo para el manejo de accidentes.
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Se poseen cuatro extintores, pero pasan desapercibidos, ya que
estan ubicados en lugares que muchas veces permanecen cubiertos por

papel o cualquier producto en proceso.

1.2.7 Estructura Organizacional

1.2.7.1 Division del Trabajo:

El nivel de competencias técnicas requeridas para el personal de la
empresa, varia de acuerdo a la complejidad de las tareas, es asi que se

identifican dos areas bien definidas, las cuales son: disefio y produccion.

El personal de disefio debe tener como minimo un nivel de
formacion del bachillerato, conocimiento en programas de disefio gréafico y

experiencia.

En produccion el personal no requiere mayor nivel de formacion
académica, generalmente es de noveno grado, aunque no es un requisito
indispensable; sin embargo, si es un requisito la experiencia en manejo de

magquinas de imprenta y/o de confeccion.

De acuerdo con el nivel de importancia y especializacion, algunas

tareas y responsabilidades estan claramente definidas, pero no
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formalizadas, estas tareas son: funciones administrativas y direccion,
ventas, impresion offset, disefio grafico y disefio web. Las tareas que son
de menor importancia generalmente son asignadas a personal eventual.

Esto ocurre especialmente en las épocas de mayor demanda.

No existen reglas ni procedimientos por escrito, las acciones que
los operarios ejecutan quedan al libre albedrio, al nivel de conocimiento y

a la experiencia.

En cuanto a las decisiones, don Guillermo, como director de la
empresa es quien generalmente toma las decisiones de mayor
trascendencia y quien carga con la responsabilidad de los resultados; sin
embargo, previo a tomarlas, consulta con sus padres, quienes lo

acomparfan en labores administrativas.

1.2.7.2 Poder de Decision:

No existen decisiones estratégicas, solo ocasionalmente ideas de
inversiones en nuevos negocios, las unicas decisiones que se toman son
operativas y estan relacionadas a precios, gastos, y produccion. El
personal operativo, por lo general hacen sugerencias y son evaluadas por
el propietario y su padre para ver si amerita considerarlas en alguna
decision.
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1.2.8 Finanzas

1.2.8.1 Tributaria y Normas Legales:

Por estar inscrita legalmente como persona natural a nombre de
don Guillermo Ayala, las exigencias tributarias de la empresa son minimas,
siendo los Unicos registros que se llevan: registros del Impuesto al Valor
Agregado (IVA) y registro del Impuesto Sobre la Renta (ISR); ambos
impuestos son cancelados al Ministerio de Hacienda (MH), de manera
puntual, no obstante, en ocasiones ha habido retraso debido a la demora

en el pago de algunos clientes.

No existe ninguna planificacion para el pago de impuestos, tampoco
se tiene un sistema de control de pago, el Unico sistema que se utiliza es
la aplicacién de la declaracién de la renta a través de la pagina web del

MH.

1.2.8.2 Registros Contables:

No posee un departamento de contabilidad y finanzas, los registros
contables son llevados por un contador externo a la empresa, quien cuenta

con sus respectivas credenciales para desempenfiarse en tal actividad.
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Los criterios utilizados para generar los asientos contables son
acordes al reconocimiento de dos areas: produccion y disefio; los Unicos
registros que se tienen en la empresa son, ventas con crédito fiscal y

facturas comerciales; cabe mencionar que el Unico fin es llevar un historial.

Debido a que la informacion contable es manejada por un contador
externo, obtener informacidon de manera inmediata es imposible, en
promedio se requiere de una semana para que el contador proporcione la

informacion que se le solicite.

1.2.8.3 Andlisis de costos:

No se lleva ningun tipo de registro de costos, lo Unico que existe es
una hoja para cotizar pedidos de impresion offset; tampoco existe persona
responsable, mucho menos se tiene una clara estructura de costos. Los
principales costos de UKN son de papel como materia prima, tintas, toner,

y mano de obra.

No existe una forma sistematizada de costeo, generalmente se
costea para pedidos de impresion offset, pero se consideran los costos
directos, mas un porcentaje estimado de gastos indirectos; funcion que

esta a cargo del padre de don Guillermo.

27



El costeo es Uutil solo para establecer el precio de cada pedido en
particular, pero esa informacion no es utilizada para ningun tipo de analisis,
mucho menos para la toma de decisiones; sin embargo, a cada miembro
de la empresa se le concientiza para que busque la manera de reducir
desperdicios, aunque no existe persona que mida el nivel de ahorro que

se obtiene.

1.2.8.4 Administracion Financiera:

NoO se cuenta con presupuestos asignados a ningun rubro, solo se
hacen algunas estimaciones de los recursos que se necesitan en la
compra de materias primas, para los pedidos de los clientes y la mano de

obra que se debe pagar al final del mes.

La necesidad de adquisicibn de maquinaria 0 equipos no se
planifica, todo se improvisa de acuerdo a la disponibilidad de recursos
econdmicos y a la necesidad generada por la creciente demanda del

mercado.

Debido a que no posee un departamento de finanzas, tampoco se
tiene a un analista financiero, no se conoce el tipo de financiamiento que

le conveniente a la empresa cuando realiza compra de maquinaria y
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equipo; tampoco existe seguimiento alguno, niindicadores de medicion del

rendimiento de las inversiones efectuadas.

1.2.9 Recursos Humanos

1.2.9.1 Desempeiio del Personal:

UKN Producciones, cuenta con el numero de empleados adecuado

a las necesidades y a la complejidad de las tareas.

Para contratar personal apropiado, la empresa realiza pruebas a los
aspirantes, si su desempefo es satisfactorio se procede a contratar, en
caso contrario, se le hace saber que no llena las expectativas para el

puesto.

En ocasiones el numero de personas a contratar aumenta, esto

ocurre generalmente cuando la demanda aumenta.

Existen algunos puestos de trabajo que requieren de personal
calificado para el buen desempefio, como lo son en: disefio gréfico,
prensistas, cortador de papel en guillotina y operaria de maquinas de

costura.
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1.2.9.2 Politica de Personal:

El personal de UKN Producciones es reclutado mediante una
consulta a amigos dedicados al rubro, esto se hace con el fin de asegurar
gue sean personas honestas y trabajadoras; luego se les llama para una
entrevista donde se les formulan preguntas al azar del nivel de
conocimiento de la funcion para la cual se le desea contratar y si las
respuestas cumplen con las expectativas, se les hace una prueba real, si
pasan la prueba, solo se le da una induccién informal de las generalidades

y desenvolvimiento dentro de la empresa.

1.2.9.3 Incentivos y Beneficios del Personal:

Se busca crear un clima organizacional agradable y familiar,
ademas existe de parte de la direccion el compromiso en el cumplimiento
de pago de salarios, se les felicita cuando se cumple con los tiempos de
entrega, se agasaja a los cumpleafios y se les invita a almorzar fuera de
la empresa, cuando hay partidos importantes se les permite verlos por TV
en un ambiente de amigos, siempre y cuando esto no altere los tiempos

de entrega de los pedidos.
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Los costos de los errores presentados durante el proceso de
produccion por descuido de los operarios, los absorbe UKN Producciones,

pero se les hace saber del error y el impacto que este tiene.

Hasta el momento no se posee una forma de medir el nivel de

motivacion del personal.

Asi también, no existe una forma de medir el rendimiento del
personal, solo se considera el cumplimiento en las entregas, en
consecuencia, no existe un sistema de remuneraciones por el nivel de

cumplimiento individual.

Cuando se ha cumplido con proyectos grandes se reune al
personal, para reconocer al equipo y a cada uno el valioso aporte reflejado
en el cumplimiento de la meta proyectada. En ocasiones cuando no existe
riesgo de incumplimiento de fechas de otros proyectos, se les lleva a

almorzar fuera de la empresa.

Otros beneficios que tiene el personal es el almuerzo, flexibilidad de
horarios, semana laboral de lunes a viernes, camisas de trabajo,
vacaciones toda la semana santa, una semana de agosto y una semana

al finalizar cada afio.
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1.2.9.4 Clima y Motivacion del Personal:

El nivel de compromiso y empefio que brindan los empleados a sus
labores, especialmente en aquellos dias de gran demanda, es un reflejo

de la identidad de los empleados con la empresa.

Puede verse el orgullo que sienten cuando ven el logotipo de UKN
Producciones en algunas ferias a las cuales se les lleva. La mision y la

vision fueron creadas con el aporte de ideas de cada miembro.

El orgullo de trabajar en UKN Producciones es tan grande, que los
empleados se quedan no por el salario que reciben, sino porque se sienten
parte importante de la empresa, tanto asi que el salario que se les paga

no supera el promedio del mercado laboral.

Debido a la identidad de los miembros con la empresa, la rotacion

del personal es relativamente baja, y cuando ocurre se da con el personal

eventual cuando la demanda baja.

La empresa es una fuente de oportunidad de adquirir experiencia

para algunos estudiantes que laboran temporalmente con pasantias.
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1.2.10 Gestion de Informacion

1.2.10.1 Informacioén:

El tipo de informacion que maneja don Guillermo son los precios de
materias primas, precios en el mercado de los productos y servicios que

ofrece, y de manera general, informacion financiera de la empresa.

La informacion de nuevos clientes se busca a través de amigos y
conocidos; algunos clientes llegan por recomendaciones de actuales

clientes que estan satisfechos con el servicio que se les presta.

En lo relacionado a informacion de precios, en ocasiones se obtiene
a través de cotizaciones que algunos clientes facilitan, ya que toda esa
informacion se maneja en la retentiva del vendedor o en ocasiones queda
por escrito en un correo electrénico; sin embargo, esta informacién no
gueda almacenada en ningun lugar, tampoco es procesada por lo que no

es utilizada en la toma de decisiones.
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1.2.10.2 Comunicacion:

Por ser una empresa relativamente pequefia, la informacion dentro
de la empresa, es muy fluida y se transmite a través de correos

electronicos, WhatsApp o de forma verbal en sentido horizontal y vertical.

No existe bloqueo en la comunicacion, no obstante, en ocasiones

la comunicacion no se facilita por olvido de quien maneja la informacion.

La comunicacién en UKN Producciones, se da principalmente en
sentido vertical de arriba hacia abajo para dar indicaciones al personal
operativo respecto a las metas del dia, para ver el avance de las ordenes
de trabajo, entre otros. De abajo hacia arriba, para comunicar dificultades
en los procesos, demoras por fallas en las maquinas, etc. Pero nunca para
comunicar los objetivos de mediano o largo plazo, porque estos no se

tienen.

En las reuniones no se agendan los puntos a tratar por lo que todo

se improvisa, y en ocasiones el tema principal de desvia.

Por lo general al final de afio se hace una pequefia reunion con todo

el personal para comunicar los resultados obtenidos durante el afio; en
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ocasiones se realizan en cualquier momento del afio, siempre y cuando lo

amerite.

1.2.11 Gestion de Calidad

1.2.11.1 Control de Calidad:

No se tiene una politica de calidad, lo Unico que se hace es una

inspeccién general durante y al final del proceso.

En el caso de disefio se revisan los detalles, ortografia y redaccion
del texto; en relacibn a impresos offset, se revisan los margenes

adecuados, impresion sélida sin manchas y corte a escuadra.

En cuanto a promocionales (camisas) se verifica que la serigrafia

sea sdlida y sin manchas, puntadas adecuadas de costura y sin arrugas.

Los responsables de la calidad en lo que respecta a disefio grafico
e impresién digital el propietario y los padres le ayudan en la impresion
offset y a nivel de promocionales por estar involucrados en la empresa y

poseer la experiencia necesaria.
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1.2.11.2 Aseguramiento de la Calidad:

Los productos y servicios que la empresa produce, son Unicos para
cada cliente, por lo que todo se hace conforme a lo requerido; pero no hay
nadie calificado que sea responsable de dar fe que el producto cumple con
las especificaciones del cliente, lo que se hace es que antes de empacar

se da una ultima revisioén.

1.2.11.3 Calidad de Producto:

UKN Producciones, tiene como filosofia, el evitar reclamos y
rechazos; una forma de hacerlo es conocer el nivel de exigencias del
cliente y si es muy exigente se hace énfasis en hacer una inspeccion mas
rigurosa y se entrega una muestra al cliente para que firme de
conformidad. En caso de presentarse un reclamo se acude a la muestra

aprobada y se compara.

La empresa no cuenta con un procedimiento de atencién a quejas
y reclamos post-venta, porgue busca que esos casos no se presenten; sin
embargo, si se presenta un reclamo de calidad originado en el proceso de
produccion o por descuido del operario de maquinas, UKN Producciones,
se hace responsable y procede a solventar el problema llegando a un

acuerdo con el cliente.
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1.2.12 Innovacioén Tecnoldgica

1.2.12.1 Estrategia Tecnoldgica:

Las tecnologias utilizadas por la competencia en impresion es
sistema de impresion offset para volimenes altos, e impresion digital para
volimenes pequefios; en cuanto a promocionales se usa el sistema de
impresion en serigrafia o sublimacion. Por otra parte, por medio de ferias
y redes sociales se buscan nuevas tecnologias, no obstante, no se tiene

un presupuesto asignado para tal fin.

Los mas cercanos competidores generalmente usan las mismas
tecnologias que UKN Producciones, equipos mas grandes y modernos con

un formato mayor, pero es la misma tecnologia.

Por el momento la empresa, cuando se requiere de productos con
sublimacibn se envian a maquilar a otras empresas. Asimismo,
actualmente, no se han introducido nuevas tecnologias que le den mayor
valor agregado a los productos y servicios; sin embargo, se ha invertido

en equipo MAC por la seguridad y calidad en el disefio.
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1.2.12.2 Cultura de Innovacion:

Los nuevos productos y servicios generalmente se producen por
sugerencia del cliente, en ocasiones los han visto en ferias o en la
competencia y transmiten la idea, esto es un insumo para la innovacion de
productos y servicios. Por otra parte, los promocionales son un ejemplo de
ideas sugeridas por algunos clientes, disefio de nuevas ideas de

presentacion.

Las mejoras en UKN Producciones, no estan encaminadas a
mejorar la calidad o a reducir precios sino a la creatividad y la innovacion

de nuevos productos y servicios.

Se busca constantemente reinventarse, mejorando los procesos y
procedimientos, haciendo énfasis cuando el cliente es exigente; aunque
cabe mencionar que no estan documentados esos procedimientos, ya que
muchas veces son mejorados por los mismos operarios, tal es el caso del
correo electronico de UKN Producciones, el uso de vifietas personalizadas

con el logo de la empresa.
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1.2.12.3 Sistema e Infraestructura:

Hasta el momento no ha existido relacion alguna con instituciones
o universidades para el desarrollo de nuevas tecnologias dentro de UKN
Producciones; por lo tanto, no se ha recibido asistencia técnica para

implementar alguna tecnologia existente.

No se puede hablar de un lider en el mercado nacional ya que el

rubro es muy amplio, para ello se debe segmentar el mercado.

1.2.12.4 Ejecucion de Proyectos de Innovacion Calidad de Producto:

Cuando se desarrollan nuevos productos y servicios, se acude a
utilizar recursos propios de la empresa y en ultima instancia a créditos

personales del propietario.

1.2.12.5 Tecnologias de Informacion:

La empresa cuenta con equipo computacional que esta conectado
a la web, hace uso del correo electrénico, cuenta con una red local, pero
carece de un software administrativo; el personal que utiliza dicho equipo

esta capacitado para desempefiarse en disefio grafico. En los ultimos dos
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afios se ha adquirido dos computadoras MAC a un costo de $2,800

dolares.

Es importante mencionar que no existe un presupuesto asignado para
nuevas adquisiciones, todo se hace de acuerdo al incremento de la

demanda.

1.3 Andlisis de la Informacion: Areas de Oportunidad

A continuacion se presentan los resultados del diagnaostico integral en el
cual se validé la informacion obtenida por el equipo consultor en las entrevistas y
visitas, para extraer los aspectos prioritarios a intervenir, segun se describen en

la siguiente tabla:

Arearsiblarea Fundamentacion y Consecuencias al superar la

debilidad
Direcciony Fundamentacion:
Liderazgo -
Objetivos e Uso improductivo de los recursos, debido a que estos
estratégicos son asignados de manera improvisada.

e Actitudes, practicas y procesos que no contribuyen al
cumplimiento de los objetivos estratégicos.
e Esfuerzos innecesarios por falta de una filosofia

estratégica.
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Area-sub area

Mercadeo y
Ventas- Gestion

de Ventas

Fundamentacion y Consecuencias al superar la
debilidad

Consecuencias al Superar la Debilidad:

Genera un alineamiento estratégico.

Mejora la direccion estratégica.

Uso optimo de los recursos.

Esfuerzos efectivos de la empresa.

Fundamentacion:

e No se cuenta con un historial de ventas para la toma

de decisiones.

e Procesos y practicas administrativas que no permiten

fortalecer la organizacion.

e Esfuerzos y recursos en segmentos de clientes no

idoneos para el negocio.

e No existe un presupuesto de ventas.

Consecuencias al superar la debilidad:

e Facilita informacion para la retencion de los clientes y

fidelizacion de los mismos.

e Mejora la capacidad de respuesta en la toma de

decisiones.

e Acceso a la informacién en tiempo real, para la toma

de decisiones.
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Area-sub area

Producciény
Operaciones -
Planificaciéon de

la produccion

Estructura
Organizacional -
Division del

Trabajo

Fundamentacion y Consecuencias al superar la
debilidad

Fundamentacion:

e Costos innecesarios reflejados en cada unidad
producida.

e Demoras por mala organizacion a la hora de ejecutar
la produccién.

e No existe plan de produccién necesario para asignar

recursos de manera efectiva.

Consecuencias al superar la debilidad:

e Fortalecer su capacidad productiva.

e Establecer metas de produccion.

e Contribuira a bajar el costo unitario del producto por el
mejor aprovechamiento de los recursos.

e Se abre una oportunidad para expandir su mercado

en funcidn de su capacidad productiva.

Fundamentacion:

e Malas practicas y actitudes que no permiten fortalecer
a la organizacion.

e Mejorar los tiempos y dedicacion a cada tarea.

e Las tareas y responsabilidades no estan claramente

definidas y formalizadas.
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Area-sub area

Recursos

Humanos -
Politica de
Personal

Fundamentacion y Consecuencias al superar la
debilidad

Consecuencias al superar la debilidad:

Mejorar lo esfuerzos productivos del recurso
humanao.

Ahorro de tiempo, al dividirse las tareas a realizar y
no tener que cambiar constantemente de
herramienta.

Contar con las personas que cumplan con las

competencias necesarias para ejercer un cargo.

Fundamentacion:

Malas practicas y actitudes que no permiten fortalecer
el recurso humano de la organizacion.
Mejorar la rotacién de personal.

Mejorar el uso improductivo del recurso humano.

Consecuencia al superar la debilidad:

Integrar el proceso del recurso humano:
reclutamiento, seleccion e induccion del personal.
Mejorar el proceso de recurso humano para atraer,
desarrollar, motivar y retener los empleados de una
organizacion.

Mejorar proceso de promociones internas al personal.
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1. 4 Recomendaciones: Acciones arealizar de manerainmediata

Accion clave de éxito a implementar

Mercadeo y Ventas — Gestion de Ventas: Implementacion de herramienta
CRM para la Gestiéon de Ventas.

e Administrar y gestionar todos los clientes mediante listas o formularios.

e Recoger datos relevantes sobre clientes para establecer una buena
relacion; por ejemplo, visitantes de la web que rellenan formularios de
contacto.

e Administrar y gestionar de manera eficiente la fuerza de ventas, generando
metas, planificaciones de llamadas, equipos de venta y reuniones.

e Generar informes, reportes de productos, equipos de ventas y comerciales.

Otras intervenciones

e Direccion Estratégica — Objetivos Estratégicos:
Elaboracion del plan estratégico.

e Producciony Operaciones — Planificacién de la produccion:
Elaboracion de una herramienta de Planificacion de prondsticos de
produccion y ventas.

e Estructura Organizacional — Division del Trabajo:

Disefio de la Estructura organizacional y politica de empleo.

e Estructura Organizacional — Politica de Personal:
Disefio de la Estructura organizacional y politica de empleo.

e Gestion de Calidad — Control de Calidad:

Elaboracion e implantacion de una herramienta de control de calidad y
formulacién de la politica.
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Il. Parte: Accion clave de éxito: fundamentacion, beneficios e
implantacion

2.1 Proceso seguido en la determinacién de la accién clave

de éxito a implantar

2.1.1 Proceso de Consultoria

El proceso de consultoria desarrollado se divide en 10 pasos, los

cuales se muestran, a continuacion:

1 2 3

«Contacto con el *Presentacion del equipo *Realizacion de
empresario. de estudiantes diagnéstico.
consultores al
empresario.

4 5 6

*Presentacion de «Elaboracion de accion *Presentacion al
fortalezas y areas de clave de exito. empresario de avance
oportunidad y seleccion de accion clave de éxito.

de accién clave de exito
a implementar.

7 8 9
*Presentacion al *Implementacion y «Evaluacion de
empresario de accion seguimiento. implementacion:
clave de exito finalizada. resultados obtenidos.
10

*Presentacion final de
consultoria: informe
final, accion clave y

resultados obtenidos.

Fuente: Proyecta Consultores
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A través de una herramienta de diagnostico se evaluaron diferentes

areas de la empresa, con la que se determinaron las fortalezas y areas de

oportunidad que deberian ser intervenidas para mejorarlas; para ello, se

realizaron visitas, reuniones y entrevistas con el empresario de UKN

Producciones.

Después de haber finalizado la sesion de cinco entrevistas, se dio

paso a calificar los datos obtenidos. La metodologia que se sigui6 para la

calificacion de los aspectos obtenidos de cada area, se muestran en los

siguientes cuadros. Ver cuadro No.1 y No.2.

Cuadro No 1.

Metodologia de Calificacion

. Categorias
La metodologia empleada para la 1
calificacion de las respuestas obtenidas a
partir de la herramienta de diagndstico 2
esta basada en las siguientes categorias, 3
con calificaciones de 1 — 5: 4
5

Calificacion
Deficiente
Insuficiente
Suficiente
Bueno
Excelente

Al obtener los resultados de la calificacion de cada una de las

respuestas a las preguntas de apoyo, se definioé a través de un promedio

la ponderacién de las sub areas y areas de la herramienta de diagndstico

para UKN Producciones:
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PSA: Promedio Sub Area

PSA

_ (CPAEl + CPAEZ + CPAE3 + "')

NTAP

CPAE: Calificacion Promedio Aspecto Especifico.

NTAP: Numero Total de Aspectos Especificos.

A—(PSA1+ PSA2+PSA3+"')

PA: Promedio Area

PSA: Promedio Sub Area

NTSA

NTSA: Nimero Total de Sub Area

Cuadro No 2.

Criterios de Evaluacion de Aspectos Especificos

Calificacion
1
2

Categoria
Deficiente
Insuficiente

Suficiente

Bueno

Excelente

Resultado
No lo posee, no lo practica o no lo desarrolla.
Lo posee, lo practica o lo desarrolla pero de
manera eventual, ademas de no estar
formalizado.
Lo posee, lo practica o lo desarrolla a
menudo, ademas de no estar formalizado.
Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya
parte de su gestion solo que no esta
formalizado.
Lo posee, lo practica o lo desarrolla es ya
parte de su gestion y esta formalizado.
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2.1.2 Presentacion al empresario de fortalezas y areas de oportunidad, y

determinacion de accion clave de éxito.

En la presentacion realizada al empresario, se plantearon
fortalezas, areas de oportunidad y consecuencias positivas al superar

dichas éareas, sefaladas en la herramienta de diagnéstico.

En esta sesion se selecciond la accion clave de éxito a implementar
determinando el area y la sub area, para este caso se escogio: Mercadeo
y Ventas / Gestion de Ventas, la solucién que se planteo es implementar

la herramienta CRM para la gestion de ventas.

2.2 Beneficios de la accién clave de éxito a implantar

El empresario de UKN Producciones acordd que se trabajase en el area
de Mercadeo y Ventas, especificamente en la sub area de Gestion de Ventas.
Los beneficios que se obtendran al implementar la accién clave de éxito

seleccionada, son las siguientes:

e Facilita informacion para la retencion de los clientes vy fidelizacion de
los mismos.
e Mejora la capacidad de respuesta en la toma de decisiones.

e Acceso a la informacion en tiempo real, para la toma de decisiones.
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2.3 Descripcién de la accion clave de éxito

A patrtir de la determinacion en conjunto con el empresario de la accion
clave de éxito, para su desarrollo e implementacion se contemplaron la
ejecucion de las siguientes fases, explicadas en el esquema que se presenta

a continuacion:
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Esquema No. 1- Proceso de desarrollo e implementacion accién clave de
exito

FASE 1 - Diagndstico de la
Empresa
*Entrevistas con empresario.

*Presentacion del Diagndstico
para la determinacion de la
accion clave de éxito.

FASE 2 - Disefio del CRM

*Descarga e instalacion de Odoo.

«Investigacion sobre funcionalidad
y aplicacion de Odoo.

v

FASE 3 - Validacién

*Realizacion de GAP Analysis de
las pantallas de Odoo Vrs. la
informacion disponible en la
empresa.

*Presentacion avance del CRM.

«Validaciéon con empresario.

FASE 4 - Instalaciéon

eInstalar Odoo en la Laptop del
empresario.

«Validacion con empresario.

v

FASE 5 - Configuracién

eDescarga e ingreso de datos en

las aplicaciones de: Debate,
Calendario, Contactos, CRM,
Ventas, Facturacion,
Aplicaciones y Ajustes.

FASE 6 - Entrega

«Validacion con empresario.
*Entrega a empresatrio.

v

FASE 7 - Capacitacion

*Funcionalidad y uso de software
Odoo.

eDesarrollo de actividad.

FASE 8 - Documentacion

*Elaboracién de Manual de
Usuario.

«Entrega a empresario.

Fuente: Elaboracion propia del equipo consultor.
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Desarrollo de Fase 1 - Diagndéstico de la Empresa

Para la realizacion del diagnostico el equipo consultor, se utilizé una
herramienta integrada conteniendo diferentes preguntas por areas, sub-
areas y aspectos especificos; con el objeto de descubrir las fortalezas y
areas de oportunidad de la empresa UKN Producciones. Distribuyendo las
doce areas de gestion en cinco visitas para entrevistar al propietario en las

instalaciones de la empresa, las que se detallan a continuacion:

Visita 1 Se evaluo el Area de Direccion Estratégica. (Ver anexo 1.2)

Primera visita del equipo consultor con el empresario en las instalaciones

de UKN Producciones.
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4

Entrevistando al empresario en la primera visita del equipo

consultor en las instalaciones de UKN Producciones.

Visita 2 Se evaluaron las Areas de Direccion y Liderazgo; Andlisis
del Entorno; y Mercadeo de Ventas. (Ver anexo 1.3)

Segunda visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones.
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Visita 3 Se evaluaron las Areas de Produccién y Operaciones; y
Gestion Ambiental. (Ver anexo 1.4)

——

Tercera visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones.

Visita 4 Se evaluaron las Areas de Estructura Organizacional;

Finanzas; y Recursos Humanos. (Ver anexo 1.5)
10 ot i'

Cuarta visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones.
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Visita 5 Se evaluaron las Areas de Gestion de Informacion; Gestién
de Calidad; e Innovacion Tecnoldgica. (Ver anexo 1.6)

Quinta visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones.

Luego de finalizar las cinco entrevistas por parte del equipo
consultor al propietario de UKN Producciones, se realiz6 presentacion del
diagnostico para la determinacion de la accion clave de éxito; en la cual se
agendo exponer: fortalezas; &reas de oportunidad; consecuencias al
superar el area de oportunidad; propuestas de accion clave de éxito;
Impacto y factibilidad de propuestas; y determinacion de accion clave.
Evento que se llevd a cabo en el restaurante Mister Donut del Bulevar

Merliot. (Ver anexo 1.7)
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Presentacion del diagnostico al empresario de UKN

Producciones.

Desarrollo de Fase 2 — Disefio del CRM

El equipo consultor indag6 a profundidad sobre las bondades que

posee el software de gestion Odoo, entre otros.
Para la implementacion de la accion clave de éxito, se tomo a bien
utilizar una herramienta llamada Odoo, que es un software de gestion con

todo lo que una empresa necesita y de un facil uso.

Odoo es un poderoso ERP (sistemas de planificacién de recursos

empresariales) totalmente modular que integra muchas funcionalidades,
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una de ellas es el modulo CRM (Gestion de las Relaciones con los

Clientes).

Odoo esta desarrollado sobre una arquitectura web, permitiendo a
los usuarios conectarse mediante un navegador de internet; disponiendo
de multiples aplicaciones cliente; su base de datos es PostgreSQL, que es
un sistema gestor de bases de datos. Asi también cuenta con un sistema
de reportes propio utilizando webkit (plataforma de aplicaciones que
funciona como base para navegadores web), y permite integraciéon con
otros motores como LibreOffice.org (paquete de software de oficina libre y

codigo abierto).

CRM es denominado genéricamente ventas y se subdivide en
varias funciones para facilitar la gestion en: ventas, clientes, iniciativas de
venta, oportunidades de venta, cotizaciones o presupuestos, pedidos de
ventas, llamadas registradas, llamadas planificadas, ventas a facturar,
tiempo y materiales a facturar, entregas a facturar, contratos a renovar,
productos, cuestionarios, plantilla de contrato, Calendario de reuniones,

entre otras. Permitiendo mejorar la retencion y lealtad de sus clientes.

Luego de la investigacion de la herramienta a utilizar el equipo

consultor procedid a ingresar a la Pagina Web oficial de 0Odoo
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https://www.odoo.com/es_ES/, para realizar la descarga respectiva en su

ordenador.

Se identificaron las diferentes aplicaciones o0 médulos que contiene
Odoo, pero para desarrollar la accion clave de éxito se acordd utilizar las

siguientes:

e Debate Permite dar seguimiento a los correos electrénicos entrantes y
salientes de la bandeja de correo y mensajeria instantanea entre los

usuarios de la aplicacion.

Debates
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Instalar

e Calendario Esta aplicacion permite llevar un registro de reuniones con
los clientes y colaboradores de la organizacién; asi como

programarlas. Estas son fechas determinadas.
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Calendario

1771 Calendario personal y compartido

Instalar

Contactos Permite llevar un historial de los clientes potenciales o una

empresa potencial.

Directorio de contactos

‘ . Clientes, proveedores, empresas, ...

CRM Crea oportunidades que sirven para darle seguimiento a las
oportunidades de ventas. El CRM esta mas orientado a la relacion con
el cliente, la vista predeterminada es estilo kanban, apareciendo en

forma de tarjetitas.

CRM

M Iniciativas, oportunidades, actividades
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e Ventas Este modulo permite realizar presupuestos, pedidos, facturas
todo lo relacionado a: Pedidos, Facturacion, Catalogo, Informes y

Configuraciones.

Ventas
Presupuestos, pedidos de venta, facturacion

e Facturacion Crea de forma sencilla facturas basadas en los

presupuestos que haya enviado a sus clientes.

Facturacion
Enviar facturas y gestionar pagos

e Aplicaciones En esta interfaz se muestran una “suite” de aplicaciones
de gestion modular completamente adaptable que permite personalizar
la gestion de la informacion a las necesidades especificas de cada
empresa. Por el momento no se realizara la instalaciéon de ningun

aplicativo adicional al que ya tenemos.
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Ajustes Permite configurar diferentes elementos del aplicativo Odoo,
tales como: cambiar y crear usuarios, cambiar contrasefias de

empleados creados, idioma de la aplicacion, entre otros.
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0% Implementacion 2 Usuarios activos Compartir amor
......................... §
B g (w] n o
Y | s oo ot
Traducciones i
[ Coomummmiucasn ] LEN Produecloncs

Desarrollo de Fase 3 — Validaciéon

El equipo consultor realiz6 visita de seguimiento al empresario con

el objeto de explicar al empresario sobre el software a utilizar y las
aplicaciones o médulos que tendra el CRM. Para lo cual el empresario dijo

estar dispuesto adaptarse a la herramienta ya que actualmente no posee
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ningun otro gestor de informacién. Obteniendo la validacion por parte del

empresario. (Ver anexo 1.8)

Asimismo, se efectudé un GAP Analysis de las pantallas de Odoo Vrs.

la informacion disponible en la empresa, a fin de configurar el software,

ajustado a lo que maneja UKN Producciones.

Por otra parte, se programaron reuniones constantes con el Asesor

Técnico, Lic. José Luis Irizarry Ramirez, para mostrar el grado de avance.
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Reunién de equipo consultor y asesor técnico, de izquierda a derecha
Deysy Carolina Acevedo Lépez (Estudiante de Maestria), Francisco
Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de Maestria), José Luis
Irrizarry  (Asesor Técnico) y Miguel Alexander Martinez Ticas

(Estudiante de Maestria)

Reunién de equipo consultor y asesor técnico, de izquierda a derecha

Deysy Carolina Acevedo Lopez (Estudiante de Maestria), Francisco
Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de Maestria) y José Luis

Irrizarry (Asesor Técnico).
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Desarrollo de Fase 4 — Instalacién

Para llevar a cabo la instalacion del software Odoo 10.0 (Gltima
version que combina avanzadas funciones con una interfaz muy
amigable), se realiz6 visita a la empresa UKN Producciones,
proporcionando el empresario una laptop para la respectiva instalacion y
dando la opcién al equipo consultor de llevarse dicho recurso para facilitar
el trabajar en la configuracion e ingreso de datos en la aplicacion de Odoo

(Ver anexo 1.8).

Desarrollo de Fase 5 — Configuracion

Los datos que el equipo consultor requirié al empresario, fueron los
de clientes, productos y ventas, correspondiente al periodo del 01 al 14 de
marzo de 2018; informacion que fue remitida por medio de correo

electrénico en un archivo Excel.

La informacién solicitada fue con base en las aplicaciones y campos
contenidos dentro de Odoo; ya que se acordd con el empresario que se

adaptaria a dicha herramienta por no poseer informacion integrada.

Se procedidé a descargar e ingresar los registros de ventas,

productos y clientes en las aplicaciones o médulos de: Debate, Calendario,
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Contactos, CRM, Ventas, Facturacion, Aplicaciones y Ajustes; todas

contenidas en el software Odoo.

Desarrollo de Fase 6 — Entrega

El equipo consultor, realizd la respectiva entrega de la herramienta
al empresario de UKN Producciones, instalada y configurada en su laptop,

en total funcionamiento. (Ver anexo 1.9)

Visita para la respectiva entrega de la herramienta CRM contenida en

el software Odoo.
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Desarrollo de Fase 7 — Capacitacion

Para el uso de este software se imparti0 una capacitacion al
empresario, acompafiado de uno de sus colaboradores, sobre
funcionalidad y uso de la herramienta. Como prueba de ellos se muestran

las imagenes siguientes. (Ver anexos 1.9y 1.9.1)

Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida en el

software Odoo.
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Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida en el
software Odoo.

Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida en el
software Odoo.
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Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida en el

software Odoo.

DESARROLLO DE FASE 8 — Documentacion

Finalmente se cred y entregd un Manual de Usuario de la
Implementacion Sistema Odoo (Ver anexo 1.9.2), que servira de guia al
usuario que el empresario de UKN Producciones designe para registrar los
respectivos datos, el cual se entreg6 al empresario el mismo dia que se

realizo la capacitacion.

Se detalla a continuacion de forma general el referido Manual y su

contenido en el anexo 1.9.2.
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Manual de Usuario de la Implementacion Sistema Odoo

Objeto Lo primordial de este manual es mostrar al usuario el
funcionamiento del CRM y las diferentes opciones de la aplicacion
Odoo. Con esta aplicacion el usuario podra tener una mejor
planificacion para las actividades con los clientes y poder tener un

mejor control de sus ventas.

Alcance Este manual va dirigido al personal de UKN
Producciones, con el propésito de dar a entender el uso del sistema
Odoo, ademas pueda ser utilizado con un considerable grado de

sencillez por todos los usuarios.

Funcionalidad Odoo es un software empresarial de alto
nivel que permite a las empresas tener un CRM, para acceder a un
conjunto de aplicaciones para poder optimizar y monitorear todas
las funciones de la empresa. Cuenta con un moédulo especifico para
gue podamos gestionar de manera estratégica toda la informacion

acerca de nuestros clientes.

Este software gestiona el proceso de venta como lo son los
presupuestos, albaranes hasta llegar a facturar los acuerdos que se

tengan con sus clientes potenciales y no tan potenciales. Incluye un
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proceso facil de envié de factura ya que ésta se puede enviar por

correo con un tan solo clic.

Mapa del Sistema - Modelo Légico

Modelo CEM

Navegacion: Es la pantalla principal que se utiliza para
desplazarse en los diferentes moédulos, procesos, consultas y
reportes y esta compuesto por 1- Barra de direcciones, 2- Modulo
debates, 3- Modulo calendario, 4- Modulo CRM, 5- Modulo ventas,

6- Modulo facturacion, 7- Modulo aplicaciones, 8- Modulo ajustes.

“— (& |® localhost:8069/web#view_type=kanban&model=crm.lead&menu_id=109&action=138
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Descripcion del Sistema

Odoo es una potente herramienta para la planificacion y
gestion de los recursos empresariales, desde el punto de vista
técnico y funcional; esta preparada para trabajar casi en todo

proceso de negocio.

Para el area de CRM agrega una funcionabilidad muy
interesante para los equipos de ventas al tener una oportunidad de
negocio; dando el debido seguimiento debido a esta oportunidad

para lograr realizar una venta.

Ingreso al sistema Odoo:

Email

SOMOSEUNPIOGLCE NS Com

Pasywond

Figura 1: Pagina de entrada a la aplicacion
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El usuario debe introducir su correo y password
seguidamente pulsar el botén “Log in” para poder ingresar al

sistema.

Una vez el usuario ya esta dentro de la aplicacion, tendra
acceso a las diferentes opciones del menu que disponga su perfil

de usuario.

Figura 2: Menus de navegacion de Odoo

Opciones de Menu

Las opciones del menu son distintas y cada una de ellas tiene
una funcion diferente segun el perfil del usuario identificado en la
aplicacion, los diferentes menus en la pantalla principal son los
siguientes: Debates, Calendario, Contactos, CRM, Ventas,

Facturacion, Aplicaciones y Ajustes.
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Médulos de Odoo

Debates El menu “Debates” permite dar seguimiento a los
correos entrantes y salientes de la bandeja de correo y mensajeria

instantanea entre los usuarios de la aplicacion.

© Domnicad | Odoo Y O #Bancieia de evtrnd: % Y G ukn producciones ¥ G eershencion perama % [ Microsoht Word - #80 x Y [Y) IVA en los precios. ¥ o Ietertaz de usuaria | © X Y [} Microsoft Weed - M.

® B, ! G ukn o - ey s L s %Y g = X = e N

“ C @ locathent . . o | g

#Sandeja de entrada [ a
T -

Felicitaciones, su bandeja de entrada esta vacia

[T e o e | o

Figura 3: Menu debates

Calendario Este modulo permite llevar un registro de
reuniones con los clientes y colaboradores de la organizacion; asi

como programarlas. Estas son fechas determinadas.
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O Downlead [Odoa. X ) Feunsoey-Odos X | 3 E x5 i x ' [ Microsoh Word =75 % ([ IV en lot precion de X | 52 Imeelns de usuaria |1 X 1 [ Microsolt Word < My X al=igl w
& O [ ® westhon Db typencalerdurtimod " - ot gt
Reuniones (Semana 15) a
o@mn - - Y- | @Aguanpoe | i &=
wis fun. V042018 mar, 10042018 mié. TI42018 jua. 12042018 vie, 13042018 sdb. 10042018 dom, 150872010 * s e
Asistentes
W Calersdarion & todon
Responsable
¥
1pre

Figura 4: Menu calendario

e Para crear una reunién solo tenemos que hacer clic en el dia y la
hora que necesitamos hacer la reunion y aparecerd un recuadro
como el que se muestra en la figura #5.

e Escribir un resumen de que se trata la reunion.

e Clic en el botén crear.
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B s o e T e | M| pd el W__'me-nm

Figura 5: Creando una reunién en nuestro calendario

Editando una reunién Esta opcién permite hacer cambios
de fecha y hora en las reuniones programadas en el calendario.

Para poder editarlas tenemos que hacer lo siguiente:

e Hacer doble clic en el icono de la reunién programada. (ver figura
#6)
e Hacer los cambios necesarios para una buena planificacion.

e Guardando cambios.
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w3 Mt (B T e T =Ny el lalsl

Hacer clic

. Si queremos eliminar la
en editar

reuniéon de la vista,
hacer clic en suprimir

Figura 6: Programacion de reunion

DS © v os (Sl i (o LGS s CLGE S T S
& 2 08 | (D SocAmorEADN miriem fype ssanSaT medaLs CAssr svarkNmers, K5 LA ATONE 109

Alsrir. Rmuriiin Quneral

Bins i Yo Fembin

Reunién General

A

Figura 7: Editando reunién

Contactos Este mddulo nos permite llevar un historial de los

clientes potenciales o una empresa potencial.
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Al hacer clic en el botén
crear, ingresaremos al
formulario para ingresar
clientes potenciales o
empresas potenciales.

e
«

| I ocalhost 054

byt = Bview_type = form

Ingresamos el nombre

Contactos / Nuevo o
del cliente o de Ia
mu....n.- o
compaiiia.

® individual & Compadia

Tanto si es un contacto
. Nombre
potencial como un contacto Compatia

Il Ao (& Facturado

asociado a una empresa se Pussiodetabelo | S wurg, Diaiorde Verion
deja de marcar la opcidn es Callo 2 gzt
C Eiada « CP Movil
una empresa. 3
Por eyerngio. ESADGN000 Sitho wab ey e
Ebquatas. - Tiudo =
oo, Spanish (MX) | Espafiel (M) *
Caontacios y drecciones Nobam taimas Verdas y Compras Fachurace -3
[ oo |
El resto de datos se
puede editar y guardar
—Tn?:.: o E oo M e | [ s | 3 en cualquier momento.

Figura 9: Creando contactos

76



Si es un contacto asociado a
una empresa, se selecciona la
empresa y en €aso que no

Crear: Empresa relacionada

Individual & Compaiia

La Constancia exista se crea.

Mireid
Ermail
Sitic wabs o, www odoa com

Idioma Spanish (MX} 1 Esgafol (MX)

Para crear el contacto
asociado a una empresa
pulsamos el botdn crear

Para guardar el asociado
en nuestra base de datos, & : T Mo | P2 pal [0y ook v | (P o ot
hacer clic en el botén

cuardar Figura 10: Creando una compafiia

O baiots T H) O uconn-cae = (Gl B % (5 ctencon g i (T3 Moo 7000, % (1) WA niosprcende e % (B Mot X\ lell=lel =
L | @ localhost 2

- i)yt

Contactos ! La Constancia

La Constancia e Sonininos | 12 & s |5 S
- & e & Falaco

Esquatas de contacin Direccitn San Sahador Tedddono

ciin

Tiulors da contaess WIF mavll
Saciores du actridad Eriquetns Emall

+ Leealzacisn o,

» Cuentas Bancanas Mdioma

Podemos acceder a su
actividad directamente
desde su historial.

Conlacios y drecciones

mnsais  Pooarunsnots O Paesr setvsad « Sguande an

Hota de Administrator - hace 44 mnsios

Can lnenslogia de Ddoo Centacio troady |

1 T mmene porcobe |

Figura 11: Historial de cliente en compafia UKN
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CRM Permite crear oportunidades que sirven para darle

seguimiento a las oportunidades de ventas. E| CRM esta mas

orientado a la relacién con el cliente, la vista predeterminada es

estilo kanban, apareciendo en forma de tarjetitas.

Para crear una oportunidad
hacer clic en Crear

Figura 12: Vista del ment CRM

Creando una Oportunidad.

D e o EEl T CRA:E 2 ROy, R Y D ] N
T T o —— Ao RS 123Maction=1

Ingresamos datos de
acuerdo a nuestra
necesidad y prioridad

Hacer clic en
crear

Figura 13: Creando oportunidad

Diferentes
etapas de
Oportunidades
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e Editando una Oportunidad.

e Cuando editamos una Oportunidad podemos ver lo siguiente:

[ oo ot WY © damar o coeme - 00 x ([
€ C | O localhost 2009 webmid = 55

D Moot wees - PR ([

ord - a8 rodicatn s Operir (TN

B typraiomB;

Oportunidades / LLamar a Cliente

Flujo de la
Oportunidad. PSSV ETI.

~ =0 o Clic en guardar
, : ey e Oportunidad
Digitamos el tipo de

Oportunidad y Llamar a Cliente

: . Probabilidad de
s seleccionamos cliente ke oo Probabitdad o
Clonaed $1,000.00 210 negociacion
Informas
Oparuradndas
Actrodaces
Canales de Venta:

Ingreso de
. o Coareo electrénico
negociacién -

Comfgurachin

::f.,,m.,, Vandodor Podemos indicar

Canat do vontan = una fecha para el
cierre de la
negociacion

En notas internas
podemos escribir
acuerdos que se llegaron
con el cliente.

Figura 13: Configurando la oportunidad

e Vista de las Oportunidades estilo Kanban.

w =/ 0 oke x40

Operiunidades

&= -

Planificando una
actividad

Oportunidades ordenadas de
acuerdo a la clasificacion que
pertenecen

Con menalogia o Odoo

Figura 14: Vista Kanban de las oportunidades creadas
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¢ Planificando una actividad.

/I omo e incaraes %)/ Oportncuses 032 x ([ Iockesna O se. % (1) Mo Wor - PR0Y. = ([ Mt Word - Man: % (@ o Gporin. X\ ozl et
< S | D lecamear

Oportunidades [ Vi cicka do ventas s | Fuse s a
[ oo [ R T pe— ale wn e
Nuevo + Cakficado + Proguirsta + Ganadas + +

52,100 5500 5750 51,000

Reumidn Envig de cotizacion Lamar a Clients

§ 75000, Finca de
"4

Opartunidates
| Oporidass |
Prosupuesics Ervic da S ackvidades planficadas de datos de
Clhentes $ 10000, V4 .
linras : bl il Oportunidades
Oportunidades
Actedades
Canales do Veras

Panel de vistas

Canfiguracién
Agatos -
i diand Planificar una

T 5 do actvidad . .
= actividad

o Icinias y Cpounidades

Con teenoiogla da Odoo

rd  rdl 5 ot Mo e |

Figura 15: Planificando una actividad

Tipo y resumen
Rl de actividad

Dincustidns d propussts

Clic en crear - t|ule|n-|af-]=

S rwunick con provesdor para definic cantidades de libras » produci

Planificando una
actividad e ingresamos
los datos que creamos

necesario

Clic programar
reunion si es necesario
hacer una reunion

T LT T T T 1 -3 T

Figura 16: Creando una actividad
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e Planificando una reunion por medio de una actividad.

/0 gomooarincoms: x /O # s x ([ invos Miogsoh Word - PR A Bllslein )
S C || D ooRuctaientiven Vista de calendario

Oportunidades | Reuniones (Semana 15) Busear. a
nmn oia | Bamana | s TRAGE . | S AQULH Pore | Favotise - A =
wis lum, D9042010 mar. 100472018 milé, 11042018 Jue- 12040018 vie. 130402018 sdb. 10042018 dom. 150472018 * w0 4 *®

Toda ol dia A

Oportwikiniss g Seleccionamos fecha S d
Oporturidades: o

Fiasipiiia y hora de la reunidn, Agregar asistentes

i k  luego hacer clicen el a la reunién .

Okt , #* Adninistrates [Yo]

Sperhk botdn crear )

Actadades () W Calendancs de 10dos

Canales de Verilas

Configuracion

Agstng | Responsable
Canalis de Vertas L. i

T do setvidnd

@ o Adminisvator
2pm
¥ Inciatas y Gportunidades

3pm

o Calendario de
<pm reuniones
dom planificadas
Tpm

Figura 17: Planificando reunion a través de una actividad

e Editando una reunion planificada.
f 13 x\{_n_ .

I et 9801 5 (1) i s o = (@ imveacoma Oy ([ Wiy Ca i

Abrir: Reunion
Anunto do |a reanksn
Reunién Seleccionamos

Aslstontes asistentes para
==y Seleccione asistentes.. .- -
la reunién

Dustafles de la reuridn Dpcianes

R | Span Omcusmon x |
Hevondutzrios [ hoatsi x ]

Ubicackin

Comenzando sn

Durscion
Oficinas administrativas|

Todo o dia .
Calendario de

Duscripeion .

Reunidn para defini la cantidad de libros reuniones

planificadas

Descripcion de
Hacer clic Guardar reunion
para hacer efectivos

los cambios

i'ig_mw_“‘ _jmmn;;.-.--:m_ rd il Wﬂ—m—w B oo

Figura 18: Editando reunién planificada
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Ventas Este modulo es el que me permite realizar
presupuestos, pedidos, facturas todo lo relacionado a: Pedidos,

Facturacion, Catalogo, Informes y Configuraciones.

¢ Ingresando clientes a nuestra aplicacion.

/O ommmdions %V O lanter - caee oo ukm produccenes - ens % ]
& O3 | D MeamostE0stimenmanw type s kanbanfmadel= e part R T— 7

Clientes

Vistas de
clientes

Figura 19: Vista del mddulo de ventas

e Creando clientes en el médulo de ventas.

Individual 5 Companis

- W Cpoemuna S Vonize
Dulce Bella G o . .
Gompar e Historial de
Hacer clicen |- o v i b e — cliente
guardar e
Ermail
e 0000 | amowsn
Evpoma:  ebguems. =] gl
Datos de
cliente Conacion y diet camed
3

Figura 20: Creando clientes desde el médulo de ventas
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e Creando presupuesto de venta.

[/ B cewnemns 5 O frenpuenes - 0da = ([ i ={n P - sl s
€ C | @ localhost 5069, wet

Presupuesios Bustar a
TR B Ajunar Por & Favoiicd = 12 4. 3 L S BE-BE RET
Fecha de presupussto Cliasrte. Vendedor Total Estado
14042018 134318 Finca de Wity Admanestrator $ 20000 Peddo de ventas.
03042018 162163 Duice Baita Admnestrator $1425) Poddo de ventas
Hacer clic en crear
presupuesto o

Padados 3 Facturar
Paciios de venta sdcional

Catdloge
Fredustcs

Canaies de Vertas

Todon o pedudos de ventas
Configuracibn

Apatit

Canales s Vertas

Figura 21: Creando presupuestos de ventas

e Completando presupuesto de venta.

[/ st oo ) © o - 0o * (I Invesucon R de (I3 Whrosat o +PROV. ([ ) Moo Word M x|\ lall=la) )
L3 o cl)hx_alm: ¥ nBmmod: -3 m
Presupuesws I Nuevo
m [ree——
IR ot | concon Estados de ; S

Presupuestos

Nuevo
Ciients Finca de Wity = [ Fecha do caducidad 502018
Hacer clic en i adnd e -
| _Pagommedats |
Guardar ) = I 15Dim
Producto Descripcsn Cralad pedida Precio de Unidad * Impusstos Subtotal
'.:‘:::'"“ # Camias Camans 0000 500 35000 8
uitoa .
e Caducidad del

Presupuesto y

[m,,l.; o Detalle de L plazo de pago
cenflgurach 2 " 000
Alushea Presupuesto Total del : 0w
Canains de Ventas :  §260.00

Presupuesto

Figura 22: Detalle de presupuesto de venta
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e Enviando presupuesto por correo.

FoEsee e © s -0 * (O e e 3 () Wit Word P00, % (D Micomon Weora- M X\
&« O | (D alhenmt RO it = 5 o e B vl b et B srvmins_oelm 222 M tocsran 295

Por favor, complete 1a informacidn del ciente v of emall

# ndividust ) Compatis
n Finca de Willy

(L ey— Por spamplo, Diracior de Vertas
Emadl

Tabifone

Clic enviar por
correo
electrénico

Introducir

datos
necesarios

Clic guardar

Figura 23: Enviando datos de clientes

e Al confirmar venta este se transforma en pedido de venta.

/D1 i comar i cmtnct 2 ¥ ) Murn - e = ) trbrcciceidm weaM e % ([ o %l | [P
< O | D tocathest D06 fmet-ut=tovien_trpe=forin . e e

Prosupuestos /| Nuevo

—— B o e el | Taaas
Flazos de pago
Confirmar venta,
. r—— e P ———
para convertirlo en — oy
pedido P

Pase imgsonibla: 525000
Impuesios. 5000

Figura 25: Pedido creado
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o Editar pedido creado para convertirlo en factura.

[ e <) O soouz 0w = (D e s e "\ Mhcreso Werd 9200 (I3 Wirosah ok b {0 bl VoTube %\ et
= O | @ localhost =060 wals®icd = I Eviev_typa=toemBimedal = sale otderBimn,id =2 155

Pedidos de ventas [ S0002

[ewar oo corton gty | Cancetr | Boguear

soo002 Correlativo

Fecha pedido

Cliwnte pedido D401 135130 y Plazos de
Pago
[P
[Producto  Descripcion Crdad podida Estrogado Factursdo Procio de Unidad Imposstos Subtoeal
Camsas Carmises 50000 0.000 0000 500 $25000

| o o el Total del
Detalle pedido pedido

Toak:  § 260.00

Figura 26: Crear Pedido

e Al crear la factura desde el médulo de pedidos realizado.

e Clic en el botén Crear Factura veremos el siguiente recuadro:

ver figura 27.

S v e v ¥ O fER0T o = E =E o g Y P e Lan) ik 2t
- 2 | D racuwinan scmiraion e 2 - s "

Tinos de facturas

Figura 27: Orden de factura
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Al abrir el pedido, podemos ver que se creo la factura.

Figura 26: Creando factura

e Existen dos formas de visualizar la factura desde el médulo de

facturacion o desde el modulo pedido ver figura #26.

Clic en validar

factura

Figura 27: Validar factura
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En la siguiente imagen podemos observar la factura a enviar por

correo, imprimir o registrar pago directamente.

R ——— Y G w { T3 Inirocesite s CRM e 3 | [ Micrasolt Werd -PROY, % ' [3 Micrasof Word - Man % ' I8 osacat- veuTube % L Lallele s )
€ 5 0| (D locabortiomwabidsivew_hpe=tormEmodal=sccount inmiceRiact o
Pedidos de ventas / S0002/ FW/2018/0002
m Croar imprime = | Accin = <)
FV/2018/0003
Clianta Facha da la factusa
Plazos de pago Facha vencimisnto
Vendados
Fa ackn Clic enviar or Canal do ventas
Podidos a Factura p
Peodados de venta adicional cOrreo
Linaas de la tactua tra Informac
'Frlbdllrllb Dascripeian Cantidad Procio unitare  Impoestos Subsotal
Caminss Camisss £0.000 £00 $ 24000
Canalus da vertas
Hase imponible:  § 25000
Impusato: S000
Totah g 260.00
SaMot g 250,00

Cen tecnsiogia do Odoo

Figura 28

Factura impresa.

Detalle de factura

HIpm,
L5048

£S5 .

e

/[ (oo crear un eoniser. x ¥ ©) FU/NIAT0N -Odon % ' [3 Facura - FV_201B P0G x [

C | @ fie iy Users KNS 0P roducciones Downlcads, Factura%20.% 20FY_2018_0003.pdf

Factura FV/2018/0003

Frcha D T —

) R e '.(-\, o]

([ Mieroset Weed =

Mare % ' B Hasselal - VouTube

[

B8 pn.

ke ASMs030

Al 4
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e Registro de pago.

/B e %0 o= =B Coitse % (D M Wers - 500 x [ Wt - Var = (@ vt Yot = e
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Validar pago
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Figura 29: Registrando pago

e Visualizando el pago en el modulo de factura.
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Figura 30: Factura pagada
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e Llenar formulario de acuerdo a lo pedido por el cliente.
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Figura 32: Llenar pedido
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Figura 33: Guardar pedido

e Alguardar el pedido, podemos editarlo para continuar con el flujo

ya sea enviando por correo, confirmando la venta o incluso
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cancelando el pedido, dependiendo la negociacién con el

cliente.

e Enviando por correo el pedido desde la aplicacién Odoo.
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Figura 34: Enviar pedido desde Odoo

e Pedido Impreso.
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Figura 36: Imprimir pedido
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e Pedido impreso.
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Figura 37: Pedido impreso
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Figura 39: Ingresando datos del catalogo

Facturas Este me permite llevar un detalle de lo facturado
en la empresa, y tener un mejor control de productos vendidos y
clientes potenciales.

e Proceso de creacion de facturas.
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Figura 40: Creando factura manualmente
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Figura 41: Ingresando datos de factura

e Validando factura para que esta no aparezca como borrador.
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Figura 42: Validando factura
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e Enviando factura por correo electronico.
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Figura 43: Enviando correo de factura

e Imprimiendo factura.
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Figura 45: Factura impresa
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e Registrando pago de factura.
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Figura 46: Registrando pago de factura
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Figura 47: Registro de pago de factura
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e Factura pagada.
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Figura 48: Factura pagada

¢ Rectificando factura, esta opcién la podemos usar cuando se

tenga un error en la factura pagada.
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Figura 49: Rectificando factura
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Figura 50: Vista de factura rectificada

2.4 Fundamentacion teérica de la accidn clave

Introduccién ala gestion de relaciones con el cliente (CRM)

Generalmente la principal fuente de ingresos de una empresa son
sus clientes. Sin embargo, debido a que el mundo de los negocios esta
cambiando, sobre todo como resultado de la integracion de nuevas
tecnologias en las relaciones entre empresas y clientes, la competencia
se hace cada vez mas dura y, en consecuencia, los clientes pueden elegir

a sus proveedores o cambiarlos mediante un simple clic.

Los criterios de seleccion de los clientes son principalmente

financieros y hacen referencia a la capacidad de respuesta de la empresa,
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pero también puramente afectivos (necesidad de reconocimiento, de

escucha, etcétera).

En un mundo cada mas competitivo, las empresas que quieren
aumentar sus ganancias tienen por lo tanto varias alternativas: aumentar
el margen para cada cliente, aumentar la cantidad de clientes, prolongar

el ciclo de vida del cliente, es decir, la lealtad del cliente.

Las nuevas tecnologias permiten a las empresas conocer mejor a
su clientela y fidelizarla utilizando su informacion. Gracias a esta
informacion, puede detectar mejor sus necesidades y satisfacerlas de

forma efectiva.

Se ha descubierto que transformar a un cliente en un cliente fiel es

cinco veces menos costoso que atraer nuevos clientes.

Por ese motivo, una gran cantidad de empresas disefian sus

estrategias centradas en servicios para sus clientes.
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Que es un CRM

Base de Datos de Clientes
Campanas de Markefing
Generar Opgortunidades

Asignar Clientes Podenciales
Generar Oportunidades
Sequir Oportunidades

Senvicio Tenios
Base de Conocimientos

Definicién de CRM

La definicion de CRM (Customer Relationship Management, o

Gestion de las relaciones con clientes).

Los CRM son sistemas de almacenamiento de informacion de
clientes que permite a la direccion junto a los equipos de venta ordenar y
categorizar los datos para gestionarlos de manera mas eficiente. Ademas,
permite tener una vision mas objetiva de las oportunidades, permitiendo
asi centrar esfuerzos en aquellos clientes mas propensos a comprar. Y no
solo eso, también permite visualizar claramente el estado de las ventas, lo

cual facilita establecer estrategias de mediano y largo plazo.
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Por lo tanto, un proyecto de CRM debe proveer a los usuarios

claves de la empresa el acceso al sistema de informacion para poder

conocer mejor al cliente y proporcionarle los productos y servicios que

satisfagan sus expectativas de la mejor manera posible.

Etapas de la relacion con el cliente

La preventa Esta relacionada con el marketing y consiste en estudiar
el mercado, es decir las necesidades de la clientela, e identificar
potenciales clientes. El analisis de la informacién reunida sobre los
clientes permite a la empresa revisar su seleccién de productos con el

fin de satisfacer mejor las expectativas.

Las ventas La automatizacién de las fuerzas de venta, consiste en
otorgar a los negocios herramientas de puesta a prueba para asistir la
implantacion de medidas destinadas a potenciales clientes (gestion de
contactos, de reuniones de ventas, de relanzamientos, pero también

ayuda en la preparacion de propuestas comerciales, etc.).

La gestion de servicio al cliente A los clientes les gusta sentirse

conocidos y reconocidos por la empresa y no quieren tener que volver
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a contar la historia de su relacién con la empresa cada vez que son

contactados.

e Laposventa En esta etapa se provee asistencia al cliente, en especial
a través de la implementacion de centros de llamada (también
conocidos como servicio de atencion al cliente, lineas directas o por el
término en inglés, call centers) y del suministro en linea de informacién

de soporte técnico.

Tipos y modelos de CRM

. Operacional.
. Analitico.
. Colaborativo.

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

las gestiones internas de la empresa.

CRM Operativo

Se diferencia en dos partes: la parte denominada "Front Office", que
es a la que principalmente se dedica, la cual se encarga de la gestion del

marketing y ventas, asi como de la atencion al cliente. Y la llamada "Back

101



Office", no caracteristica en este tipo de CRM, centrada en funciones de

contabilidad y finanzas.

Por lo tanto, podemos afirmar que las funciones del CRM operativo son:

e Interactuar con los clientes, para asi establecer cierta confianza y llegar
a una fidelizacion.

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

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

e Gracias a estas funciones, la empresa podra disefiar e implementar

una campafa de marketing con mayor probabilidad de éxito.

CRM Analitico

El CRM Analitico utiliza el modelo de negocio Business Inteligence,
en el que estéa integrado un almacén de datos perteneciente a la empresa
denominado DataWarehouse y el Data Mining o la explotacion de datos

para conocer el comportamiento del cliente.
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Sus funciones, entre otras, son:

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

e Disefiar acciones comerciales segmentadas.

e Evaluar y medir campafas de marketing y su eficacia.

e Estructurar en bases de datos toda la informacién procedente de los

clientes.

En resumen, el CRM Analitico, trata de explotar y analizar toda la
informacion que contienen las bases de datos sobre los clientes, para
conocer a estos y ofrecer soluciones comerciales adecuadas a sus

necesidades.

CRM Colaborativo

Se caracteriza porque es el encargado de la interaccion, a traves

de diferentes canales de comunicacion, entre la empresa y el cliente.

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

gracias a las nuevas tecnologias.
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Algunos de estos canales son el e-mail, chat, teléfono, etc., a los

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

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

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

El CRM Colaborativo tiene dos funcionalidades clave:

e Establecer una comunicacion multicanal entre todos los departamentos
de la empresa, asi como interactuar con los clientes.

e Mejorar la relacion con los clientes de la organizacion.

Modelos de CRM

Existen tres tipos de modelos de CRM:

e Modelo de dimensiones: Llamado asi porque integra a las personas,
los procesos y la tecnologia. Es decir, gracias a las aplicaciones
tecnolégicas podemos almacenar los datos de los clientes (personas),

realizando diferentes dentro del CRM.
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Modelo de simple flujo del proceso de CRM: Este modelo trata de
explicar el funcionamiento del CRM. Desde como se desarrolla la
aplicacién, su implantacion y manejo.

Modelo de ciclo de construccion de relaciones: Con el CRM la
organizacion trata de tener interaccion con el cliente para establecer

una relacion donde se busca la satisfaccion y fidelizacion.

Beneficios de un CRM

Centraliza toda la informacién de los clientes en una unica base
de datos.

El uso de esta herramienta nos facilita la insercién de registros
de una forma organizada y comun a toda la empresa lo que nos permite
poder obtener una vision completa y global de nuestras bases de datos,

ya sea clientes actuales, pasados o potenciales.

Mejora la productividad

Esta herramienta te facilita tanto el introducir como el gestionar

o recuperar la informacion.
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Convierte los datos en informacion util

Un CRM nos proporciona no solo toda la informacion referente
al cliente sino también toda la que tiene que ver con las politicas,
estrategias y departamento comercial. Esto nos permitir4 establecer
desde rutinas de trabajo hasta tomar decisiones relacionadas
directamente con la venta, independiente de los diferentes agentes que

estén implicados.

Posibilita la segmentacion de clientes

Al introducir la informacién como registro podemos estudiar y
analizar los datos de compra y venta segmentados para poder
especializar aun mas las promociones y la comunicacién dirigida al

cliente.

Mayor personalizacion
La disposicion de la informacion en los CRM permite conocer a
nuestros clientes de un solo vistazo y de esta forma tratarlo de forma

especifica, adecuando nuestras politicas comerciales a sus gustos.

Gestién mas controlada
Conocer el estado de los pedidos, el stock, los presupuestos, los

tiempos de servicio, permite dirigir de forma mas efectiva y adecuada.
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Incrementa la probabilidad de retener clientes o incrementar su
consumo

Al conocer el ciclo de compra de los clientes, sus gustos, habitos
o0 medios en los que participa, podemos crear promociones especiales

para incrementar sus compras.

Aumenta la posibilidad de captar clientes
Un seguimiento detallado con la informacién clave permitirq
programar nuevos contactos sin ser repetitivos ni descuidados con

nuestro cliente potencia.

Fideliza a tus clientes
Toda la informacion generada y comentada lo que logra es
afianzar los vinculos de los clientes con nuestra marca o productos al

sentirse tratados de forma personal y Unica.

Analitica de resultados

Disponer de un CRM permite tener acceso inmediato a
estadisticas, campafas, resultados y status del comportamiento de los
clientes y analizar como los giros y cambios en las estrategias

comerciales inciden en el comportamiento en las ventas.
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Algunos CRM en el mercado

Salesforce

Herramienta basada en la nube, tiene 4 planes diferentes:

SalesforcelQ CRM Starter: $30.2725 por usuario/mes. Una sencilla
solucion CRM que te ayuda a comenzar a trabajar con €l en
cuestion de segundos. Con caracteristicas de inteligencia
integrada, captura de datos automatica y contactos actualizados,

para poder trabajar desde cualquier sitio.

Lightning Professional: $90.8175 por usuario/mes. Permite una
gestion de ciclo de ventas completo, seguimiento de candidatos
para venta, oportunidades y casos de clientes, gestion de
camparfias de marketing, pedidos, analisis empresariales en tiempo

real, previsiones de ventas, informes y paneles personalizables.

Lightning Enterprise: $181.635 por usuario/mes. Automatizacion de
los procesos empresariales, registros personalizados, integracion a
cualquier sistema mediante API, gestion de territorios de venta,

examen de progresos de contratos y tendencias de venta.
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Lightning Unlimited: $363.27 por usuario/mes. Formacion en linea
sin limites, mas de 100 servicios de administracion y soporte,
namero ilimitado de objetos, pestafias y aplicaciones
personalizables, acceso a varios entornos de trabajo para realizar

diferentes tareas de desarrollo y pruebas.

Base

Este software elimina la necesidad de utilizar multiples

programas, proporcionando a la empresa herramientas de correo

electronico, telefonicas, leads, informes y mas. Cuenta con 3 planes

diferentes:

Starter: $48.436 por usuario/mes. Proporciona un seguimiento
basico de ventas y gestion de clientes.

Professional: $102.9265 por usuario/mes. Ampliando el anterior,
ofrece una prediccion del embudo de ventas, analisis de
rendimiento del equipo, automatizacion de tareas vy
almacenamiento de documentos.

Enterprise: $151.3625 por usuario/mes. El mas completo, que
afiade una inteligencia predictiva de ventas, analisis de lead y deal,

multiples embudos de venta y permisos basados en roles.
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Sugar CRM

Es quizds uno de los mas completos, tal vez porque esta
destinado para empresas interesadas en colaborar con equipos
grandes junto con la integracion de servicio al clientes, marketing y
ventas. Cuenta con 3 planes muy adaptativos a las necesidades de la

empresa.:

e Profesional: $48.436 usuario/mes. La versibn mas econdmica
posee una completa plataforma CRM que ayuda a crecer el
negocio.

e Enterprise: $78.7085 usuario/mes. Quizas la mas comun, que
posee una potente solucion para maximizar cada etapa del proceso
comercial.

e Ultimate: $181.635 usuario/mes. Con todas sus funcionalidades y

capacidades analiticas ilimitadas.

Microsoft Dyamics

La mayor ventaja de MS Dynamics es una gran integracion con
el resto del ecosistema Microsoft, como Office, Outlook o Dynamics

GP. Posee dos planes genéricos y la oportunidad de comprar
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aplicaciones por separado, configurando el software a las necesidades

de la empresa:

Dynamics 365 Plan 1. $117.4563 usuario / mes. Incluye estas
aplicaciones: Dynamics 365 for Sales, Dynamics 365 for Customer
Service, Dynamics 365 for Field Service, Dynamics 365 for Project
Service Automation + Microsoft PowerApps y Microsoft Flow.

Dynamics 365 Plan 2: $217.962 usuario/mes. Incluye todas las
aplicaciones del Plan 1 + Dynamics 365 para Operaciones, con
fabricacion y cadena de suministros, minoristas, comercio y

finanzas.

Oracle Sales Cloud

Basado en estandares abiertos, Sales Cloud cuenta con

aplicaciones Android e iOS, interfaz intuitiva y soporte con el servicio

empresarial de Oracle. Cuenta con 4 planes:

Professional Edition: $66.5995 usuario/mes. Este pack mas
econOmico cuenta con soluciones béasicas de CX, aplicacion movil
para smartphones y tabletas, analisis de ventas, prevision de
ingresos, catalogo de ventas, campafias, conjunto de herramientas

de configuracion y personalizacién y entorno de prueba Unico.
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Standard Edition: $102.9265 usuario/mes. Incluye el Professional
Edition+, Oracle Sales Cloud para Outlook, gestién de territorios y
gestion de datos de clientes.

Enterprise Edition: $211.9075 usuario/mes. Este plan contiene
Standard Edition+, prevision de unidades, Oracle Mobilytics,
disefiador de aplicaciones mdviles, compensacion por incentivos,
gestion de cuotas, Oracle Sales Cloud para IBM Notes, Oracle
Sales Cloud para Gmail, predictor de ventas y uso compartido de
contenido con lightbox de ventas.

Premium Edition: $314.864 usuario/mes. Cuenta con Enterprise
Edition+, analisis de cuentas inexploradas, Oracle Voice y contratos

de empresa.

CRM ODOO (ERP)

Es un sistema de informacién libre y de cddigo abierto por lo que

cualquier empresa consultora es capaz de realizar instalaciones,
modificaciones o adaptaciones. Asi que es facil cambiar de empresa

consultora en caso de ser necesario.

No tiene costes de licencias por uso o0 usuario, un usuario con la

capacidad adecuada se lo puede instalar de forma gratuita y configurarlo

a su medida, los costes que una empresa consultora suele ofertar son los

112



de implantacion del sistema que suele incluir analisis del proyecto, disefio,
instalacion, configuracion y parametrizaciones, desarrollos si son
necesarios, formatos de documentos, informes avanzados, migracion de
datos, formacion y asistencia en la puesta en marcha, también se suelen
contratar servicios de mantenimiento del sistema y alojamiento en servidor

en caso de que la empresa prefiera no instalarlo en uno propio.

Al sistema se accede desde un navegador web por lo que no
requiere instalacion en los PC’s, y su utilizacion es similar a la de una
pagina web, con enlaces, accesos directos, esto permite acceder a

cualquier tipo de informacién desde cualquier sitio de forma rapida.

Integracion del CRM a la empresa.

La implementacion de soluciones de CRM en la empresa no solo
consiste en instalar software, sino en modificar la organizacion de la
empresa como un todo, es decir requiere que sea Visto como un sistema,
esto implica la implementacion de un proyecto de cambio de
comportamiento. De hecho, la implementacion de una estrategia CRM

demanda cambios estructurales, competitivos y de comportamiento.
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La pregunta mas habitual cuando se decide implantar un CRM es
la siguiente ¢ Cual es el costo inicial y los costos mensuales por el uso? Es
claro que requiere de una inversion inicial pero mas que eso debe hacerse

valoraciones de los beneficios que genera a medio y largo plazo.

En vista que hay muchos CRM en el mercado, es importante
escoger el CRM que mejor se adapte a nuestras necesidades, para no ir
limitados ni desperdiciar recursos. Y aunque sea importante el precio,
debemos pensar que la opcion mas costosa, paradojicamente, es no

utilizar un CRM.

¢, Qué determina el precio de un CRM?

En relacién con lo anterior, es importante elegir la opcidon que mas
se adapte a nuestras necesidades, conociendo los factores que provocan
el precio mas alto o mas bajo de un CRM, segun las herramientas y
aplicaciones que podamos darle. Por ello, las variables que determinan el

coste de un CRM son las siguientes:

e Mantenimiento, el precio es mayor si el plan contratado incluye el
mantenimiento y asistencia técnica del software, algo que debemos

tener en cuenta si no tenemos conocimientos de informatica.
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Acceso, si el acceso esta en la nube (universal) o si es necesario
instalarlo en un equipo (local).

Disefio responsive, si esta adaptado a los diferentes dispositivos
moviles, para poder trabajar desde cualquier lugar.

Numero de usuarios, que tienen acceso a la plataforma, es muy comudn
gue el precio se adapte a la cantidad de usuarios que utilicen la
herramienta, cobrando usuario/mes.

Privacidad, segun los niveles y el plan.

Envio de emails, si permite una sincronizacion con cuenta de correo y
la posibilidad de realizar mailing.

Vision de evolucion de ventas, si existe la posibilidad de mostrar las
ventas cerradas, en proceso y/o pedidas.

Comunicacion interna, si posibilita el seguimiento de las tareas de cada
trabajador por separado y el flujo de informacion entre ellos.

Volumen de trabajo, referido a la cantidad de espacio y variables que
vamos a necesitar. Como el nimero de contactos, notas, comentarios,
tareas generadas.

Almacenamiento, depende del plan que se contrate, cuanto mas
almacenamiento mas se encarece el precio, lo recomendable es
contratar una tarifa con almacenamiento de sobra, para que en ningun
momento nos pillemos los dedos con la cantidad de archivos que
utilicemos.
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Alquiler o licencia, basicamente es si queremos realizar pagos
mensuales o un pago Unico. Esta ultima es la opcién mas cara.
Categorizar contactos, algo imprescindible, que en algunos CRM
gratuitos y planes basicos estan muy limitados, hay que buscar una
opcidén que permita campos de informacion, etiquetas, categorias para
un mejor filtrado. También existen con la opcién de tareas, reunion,
llamadas a clientes.

Importar y adjuntar archivos, si la empresa requiere importar archivos
de diferentes formatos, contactos o emails, es importante tener en
cuenta pagar un precio mayor para contar con estas funcionalidades.
Navegadores, si esta adaptado a los diferentes navegadores, como
Chrome, Firefox, Safari, Microsoft Edge. Esta es una de las variables
mas secundarias, pero si nuestros trabajadores se han acostumbrado
a utilizar un navegador, seria conveniente comprobar si el CRM esta

adaptado.

Ahora bien, cabe preguntarse ¢qué CRM es el mejor? La verdad es

gue no hay uno mejor o peor, dado que cada empresa es diferente. Hay

software que se adaptan a distintos estilos de trabajo, y por ello, esta en

nuestra mano realizar un autoanalisis para buscar una herramienta CRM

gque se adecue a nuestras necesidades empresariales, se ajuste a
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nuestros procedimientos de venta y postventa, asi como a las estrategias

de marketing y la atencion al cliente.

¢, Qué es 0Odoo?

Es un software de gestion empresarial. Anteriormente conocido

como OpenERP y a partir de la version 8.0 cambio a llamarse Odoo.

Odoo es una completa suite de aplicaciones de gestion empresarial
de codigo abierto, destinadas a cubrir todos los procesos de su empresa,
independientemente del sector al que pertenezca: Ventas, Almacén,
Compras, Contabilidad, Produccién, Logistica, Distribucién y Gestion de

Proyectos.

¢Por qué Odoo y no otra palabra? Odoo es un buen nombre facil
de pronunciar en cualquier idioma. Afortunadamente, Fabien-el CEO habia
comprado hace afios todas las combinaciones de dominio que incluian las
4 letras. Incluir 3 ‘O’ y 1 ‘D’ nos permitié disefiar un logotipo y/o icono sin

tener que agregar una forma o icono adicional.

Para los desarrolladores es mucho mas rapido y facil escribir. Odoo

que OpenERP-Server.
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Odoo ofrece a las Pymes el acceso a un software de gestion de sus
procesos de negocio completo, fiable, amigable, facil de usar, dinamico y
escalable, que hasta no hace mucho estaba so6lo al alcance de grandes

organizaciones.

Ventajas de usar Odoo

Su estructura.

La herramienta se articula por médulos o aplicaciones, de tal
manera que no es necesario instalar todas las aplicaciones, sino
gue cada empresa implementard solo aquellos médulos que

necesite en cada momento.

El software es totalmente escalable, por lo que podemos
comenzar a utilizar Odoo con una sola aplicacion e ir afiadiendo o

eliminando otras en funcién de las necesidades.

Diferentes formatos de uso

Odoo es un software de cddigo abierto, lo que nos permite,
respetando los términos de su licencia, modificar el codigo para

adaptarlo a las necesidades especificas de cada empresa.

118



Ademas, esta filosofia nos permite disfrutar de él tanto en
formato SaaS (Software como servicio) como instalarlo en los

propios servidores de una organizacion.

Acceso movil y acceso multiplataforma

La interfaz de Odoo permite acceder desde cualquier equipo
independientemente del sistema operativo (Windows, Linux o Mac).
Dispone asimismo de version para dispositivos moviles
(smartphones y tablets) que simplifica las vistas para acceder tanto

desde iOS como desde Android.

Aplicaciones de Odoo

Aplicaciones para Ventas

_ - TPV
. 1 Completisimo software para Terminal Punto de Venta
o compatible con todo tipo de software (ordenadores de
sobremesa, portétiles, tablets o hardware especifico).
Extremadamente flexible y facil de configurar y adaptable

a todo tipo de empresas minoristas.

CRM
Gestion de leads, cuentas, contactos y oportunidades de

manera visual, intuitiva y sencilla.
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Control de la agenda diaria: tareas, llamadas, reuniones,
emails.

Completos informes de la situacion de la organizacion.

/ Ventas

/ Herramienta online para la creacion de propuestas que
permite el envio directo al cliente, negociacion de detalles
y aceptacion y pago por parte de este sobre la propia

plataforma.

Suscripciones

Simplifica la gestibn de las suscripciones: facturacion
recurrente y gestion de abonados de manera sencilla.
Facilita la creacion de relaciones duraderas de con los
clientes, optimizando el desempefio de la fuerza de ventas
proporcionando herramientas de analisis para optimizar el

negocio.

Aplicaciones para Finanzas

Contabilidad

Gestion de la contabilidad adaptada a la legislacion
espafiola.

Sincronizacion bancaria, facturacién, control de cuentas,
gastos.

Realice facturas electronicas, informe de ganancias,
balances o estados de flujos de efectivo.
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Facturacion

Facturacion online sencilla: control de contactos, creacion
de facturas recurrentes, conversion de presupuestos en
facturas, andlisis de ventas.

Gastos
Control de gastos de los diarios empleados (gastos de
viaje, dietas, entre otros) en una sola herramienta.

Aplicaciones para Operaciones

Inventario

Maximizacién de la eficiencia del almacén: mejora del
rendimiento, minimizacién del stock, aumento de la
rotacion.

Automatizacion de funciones, control de la trazabilidad del
proceso, generacion de informes.

Imputacién de horas
Control de las actividades realizadas y obtencion de
prondsticos de productividad.

Proyectos

Gestibn de proyectos: organiza, programa, planea y
analiza sus proyectos.

Realiza prondsticos de necesidades y recursos.

Compras

Gestibon de  proveedoresy 6rdenes de  compra:
automatizacion del flujo de trabajo de compras, control de
productos y facturas.
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MRP (Planificacion de requerimientos de material)

Sistema de planificacion y administracion, orientado a
tener los materiales requeridos en el momento oportuno
para cumplir con las demandas de los clientes.

"% PLM (Administracion del ciclo de vida de los

& productos)

" Gestion del ciclo completo de vida del producto, desde la
concepcion, pasando por el andlisis y la optimizacion,
llegando al analisis de como se va a producir y dar
mantenimiento.

Mantenimiento
Automatizacion  preventiva del mantenimiento vy
organizacion del mismo. Aumente la eficiencia del proceso.

. Control de calidad
7 Control de calidad con hitos y alertas.

Aplicaciones para sitios web

Sitio web
Odoo posibilita la creacion de paginas optimizadas para
SEO de manera sencilla, simple e intuitiva.

% Tiendaonline
wwm Creacibn de ecommerce atractivos, optimizados vy
' conectados con todas las aplicaciones de Odoo.

Blogs y foros
Disefio de portales web para blogs y foros. Atractivos,
optimizados e integrados con las RRSS.
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Aplicaciones para marketing

Email Marketing
Solucion para el envio de camparfas de email a nuestros
contactos conectados con todas las aplicaciones de Odoo.

Eventos
Creacion y gestion de eventos online.
Promociones y venta de entradas online.

Chat en vivo

Aplicacién con la que incluiremos una ventana para atender
en tiempo real a nuestros clientes desde nuestra pagina
web.

Encuestas
Disefio de atractivas encuestas: satisfaccion del cliente,
campafas de marketing.

Aplicaciones para RRHH

Reclutamiento
Portal de reclutamiento personalizable, adaptado a las
diferentes necesidades de las empresas.

Empleados

Gestion de los RRHH de la empresa: centralizacion de la
informacion en una Unica herramienta. Retencién del
talento y control del desempefio.

Vacaciones y ausencias

Gestion de las vacaciones de toda la organizacion.
Solicitudes, aceptacion o rechazo. Control de las
ausencias.
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2.5 Plan de implantacion de la accion clave de éxito

En la determinacidon e implementaciéon de la accion clave éxito fue

necesario elaborar junto al empresario un plan de accién con fin de asegurar

gue cada actividad fuese ejecutada en el tiempo establecido y por las

personas responsables.

Nombre de tarea
Cronograma de Proceso de consultoria UKN Producciones

Presentacion de equipo de estudiantes consultores.
Diagndstico

Primera Vista a UKN. Seccién Preguntas.

Segunda Visita a UKN. Seccién Preguntas.

Tercera Visita a UKN. Seccién Preguntas.

Cuarta Visita a UKN. Seccién Preguntas.

Quinta Visita a UKN. Seccion Preguntas.

Vaciado de la informacion.

Presentacion a empresario Diagnostico y Determinacién de

Accion Clave de éxito.

Elaboracion Accion Clave de éxito: Implementacion de CRM
Odoo

Identificar requerimientos del instalacion del CRM en Odoo.

Identificar procedimientos relacionados a la gestion de

relaciones con el cliente.
Instalacion de CRM Odoo.
Elaboraciéon de Manual de usuario.
Capacitacion del personal UKN sobre el manejo del CRM y
entrega de manual de usuario.
Ajustes de instalacion del sistema Odoo y retroalimentacion a
Usuarios.
Documentacion proceso: elaboracion informe y presentacion

final de consultoria: proceso, Accién Clave y Resultados.

Duracion
154 dias?
1 dia
75 dias?

1 dia?
1 dia?
1 dia?
1 dia?
1 dia?
1 dia?

1 dia?

67 dias?

7 dias?

1 dia?

2 dias?

16 dias?

1 dia?

1 dia?

62 dias?

Comienzo
sab 7/10/17
sab 7/10/17
mar 24/10/17
mar 24/10/17
mié 1/11/17
sab 4/11/17
jue 9/11/17
sab 11/11/17
lun 29/1/18

mié 31/1/18

jue 1/2/18
jue 1/2/18
lun 12/2/18

mar 13/2/18
vie 9/3/18

mar 24/4/18

mié 2/5/18

mié 7/2/18

Fin

mié 2/5/18
sab 7/10/17
mié 31/1/18
mar 24/10/17
mié 1/11/17
sab 4/11/17
jue 9/11/17
sab 11/11/17
lun 29/1/18

mié 31/1/18

mié 2/5/18

vie 9/2/18

lun 12/2/18

mié 14/2/18
lun 2/4/18

mar 24/4/18

mié 2/5/18

mié 2/5/18
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lll. Parte: Resultados implementacidn accion clave de éxito

En la siguiente tabla se resumen los principales resultados obtenidos de la intervencion realizada por el

equipo consultor en el periodo comprendido entre el 07/10/17 al 25/05/18.

Area-subérea intervenida: Mercadeo y Ventas — Gestion de Ventas: Implementacion de herramienta CRM

para la Gestién de Ventas.

Antes de la intervencion

No existe ninguna herramienta
informatica que proporcione
informacion en tiempo real de
los de clientes, pedidos, ventas

realizadas, etc.

Después de laintervencion

Se cuenta con un sistema de consultas

en tiempo real de informacion de

clientes, pedidos y ventas realizadas.

Las facturas son generadas en el
sistema por lo que ya se cuenta con un

registro de ventas.

Evidencias
El sistema se encuentra
funcionando, y permite hacer
cualquier consulta que se
considere necesario en relacion
a la gestion de relaciones con

los clientes. (Ver anexo 2)
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Antes de la intervencién

Los anicos documentos
utilizados son las ordenes de
produccion.

Las facturas se emiten de
manera manual por lo que no se
lleva un archivo digital,

Unicamente se archivan.

Después de laintervencion

Facilidad de consulta de la etapa en que
se encuentra las oportunidades de

ventas.

Las decisiones que toman son

fundamentadas en datos reales.

Se cuenta con una herramienta de

analisis para decisiones de largo plazo.

Evidencias
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Conclusiones del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan las conclusiones del proceso de consultoria

realizado:

UKN Producciones fue fundada en el afio 2006 por el sefior Guillermo
Enrique Ayala Palacios, quien es el actual propietario con fondos propios, con el
propésito de generar nuevos empleos para jovenes estudiantes y obtener
ingresos. La empresa se dedica a brindar tres grandes servicios Disefio,
Impresos y Promocionales, la contribucion principal es la calidad que se ofrece,
ya que tienen como filosofia evitar reclamos y rechazos. La cobertura geografica
abarca la zona central de El Salvador, el departamento de Sonsonate y en lo
relacionado a proyectos regionales con CDMYPE en los paises de Honduras y

Guatemala.

Como resultado del diagndstico realizado a UKN Producciones se

identificaron cinco fortalezas, las cuales son:

1. Produccion y Operaciones — Nivel Tecnologico Permite a la empresa
ser eficientes en sus productos y servicios, de modo que el nivel
tecnoldgico los convierte en un diferenciador a la hora de enfrentarse ante
la competencia, asi como la reduccion de costos y mejoramiento de la

satisfaccion de sus clientes.
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2. Recursos Humanos — Desempefio del Personal El desempefio del
personal es destacable debido a un eficiente proceso de integracion del

recurso humano.

3. Recursos Humanos — Clima y Motivacién de Personal La motivacion
del personal y el compromiso ha sido un elemento fundamental para que
la empresa haya superado diversas dificultades durante toda su historia,
por lo tanto, se vuelve clave para cualquier proyecto que la empresa se

plantee.

4. Estructura Organizacional — Poder de Decision La participacion en la
toma de decisiones, a nivel gerencial y operativo, permite la calidad y la
aceptacion de las mismas; fomentando la motivacion y la autoestima de
los trabajadores; mejorando las relaciones interpersonales con los

empleados.

5. Innovacién Tecnolégica — Tecnologias de Informacién Una fuente de
ventaja competitiva es su equipo de computo, lo cual hace que la empresa

tenga mejores oportunidades en el mercado.

Ademas, el diagnostico reflejo seis areas de oportunidad, de las cuales se
propusieron soluciones para el fortalecimiento y desarrollo de la empresa, estas

son:
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Areas de Oportunidad

Area Sub Area
Direccion Estratégica Objetivos Estratégicos
Mercadeo y Ventas Gestion de Ventas
Produccion y Operaciones Planificacion de la Produccion
Estructura Organizacional Division del Trabajo
Recursos Humanos Politica de Personal
Gestion de Calidad Control de Calidad

De acuerdo con las areas de oportunidad presentadas al empresario se
selecciond la solucion de mayor factibilidad e impacto que contribuira al

mejoramiento de la empresa, planteadas en acciones clave de éxito, la cual es:

Mercadeo y Ventas — Gestion de Ventas:

Implementacion de herramienta CRM para la Gestion de Ventas, en la cual

se realizaron soluciones propuestas, que a continuacion se mencionan:

* Administrar y gestionar todos los clientes mediante listas o formularios.

129



* Recoger datos relevantes sobre clientes para establecer una buena
relacion; por ejemplo, visitantes de la web que rellenan formularios de
contacto.

« Administrar y gestionar de manera eficiente la fuerza de ventas generando
metas, planificaciones de llamadas, equipos de venta y reuniones.

« Controlar los presupuestos y pedidos de venta con un formato estandar.

* Generar informes, reportes de productos, equipos de ventas vy

comerciales.

Adicionalmente se planted la solucion para las restantes areas de oportunidad

gue a continuacidén se mencionan:

e Direccion Estratégica — Objetivos Estratégicos.
Elaboracion del plan estratégico.

e Produccion y Operaciones — Planificacidon de la produccion.
Elaboracion de una herramienta de Planificacion de prondsticos de
produccion y ventas.

e Estructura Organizacional — Divisién del Trabajo.

Disefio de la Estructura organizacional y politica de empleo.

e Estructura Organizacional — Politica de Personal.
Disefio de la Estructura organizacional y politica de empleo.

e Gestion de Calidad — Control de Calidad.
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Elaboracion e implantacion de una herramienta de control de calidad y

Formulacién de la politica.

Las ventajas competitivas que tendra UKN Producciones, posterior a la

implementacion de la accion clave de éxito, son:

e Facilita informacion para la retencion de los clientes y fidelizacion de los
Mismos.
e Mejora la capacidad de respuesta en la toma de decisiones.

e Acceso a la informacion en tiempo real, para la toma de decisiones.

Finalmente, es importante que UKN Producciones de un seguimiento a la
implementacion y continuidad de las acciones claves de éxito propuestas con el
objeto de contribuir al fortalecimiento de la empresa, buscando implementar las
mejores practicas, ofreciendo productos y servicios de calidad con ahorros
significativos en la cadena de abastecimiento y elaboracion, logrando asi la

sostenibilidad y competitividad en el mercado.
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Informes de Seguimiento



1. Informes de seguimiento.

1.1. Presentacion del equipo de estudiantes consultores al
empresario, en fecha 07 de octubre de 2017.

Presentacion del equipo consultor con el empresario, en

fecha 07 de octubre de 2017. De izquierda a derecha Miguel
Alexander Martinez Ticas (Estudiante de Maestria), Mary Herrera
de Renata (Fundacion CENTROMYPE), Guillermo Enrique Ayala
Palacios (Propietario de UKN Producciones), Deysy Carolina
Acevedo Lopez (Estudiante de Maestria) y Francisco Armando

Hernandez Vasquez (Estudiante de Maestria).



Univam.idad ﬂonolégioa
de EI Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

PRESENTACION DEL EQUIPO DE ESTUDIANTES CONSULTORES AL EMPRESARIO.
Actividad realizada:

Fecha: 07 /10/ 2017
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

DEYSY CAROLINA ACEVEDO LOPEZ C e YD
e ot

FRANCISCO ARMANDO HERNANDEZ VASQUEZ

MIGUEL ALEXANDER MARTINEZ TICAS

Breve descripcidn de la actividad realizada:

PRESENTACION DEL EQUIPO CONSULTOR “PROYECTA CONSULTORES”, ANTE EL
REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA UKN PRODUCCIONES, SENOR GUILLERMO ENRIQUE
AYALA PALACIOS; Y CON EL REPRESENTANTE DE CENTROMYPE. EN LAS INSTALACIONES DEL
CAMPUS MAESTRIAS UTEC A LAS 10:00 A.M. EN EL AULA RLN 303.

ASI TAMBIEN FIRMA DE LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS: CARTA DE CONFIDENCIALIDAD E
INFORME DE SEGUIMIENTO.

Firma del Empresario:

GUILLERMO IlNRIQUE AYALA PALACIOS

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacion que todos han participado



1.2.

Primera visita de diagndstico, en fecha 24 de octubre de 2017.

Primera visita del equipo consultor con el empresario en las
instalaciones de UKN Producciones, en fecha 24 de octubre de
2017. De izquierda a derecha Deysy Carolina Acevedo Loépez
(Estudiante de Maestria), Guillermo Enrique Ayala Palacios
(Propietario), Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante de
Maestria) y Francisco Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de

Maestria).



Entrevistando al empresario en la primera visita del equipo

consultor en las instalaciones de UKN Producciones, en fecha 24
de octubre de 2017. De izquierda a derecha Deysy Carolina
Acevedo Lopez (Estudiante de Maestria), Guillermo Enrique Ayala
Palacios (Propietario), Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante
de Maestria) y Francisco Armando Herndndez Vasquez (Estudiante

de Maestria).



Uz-livemidad ﬂonolégioa
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

PRIMERA VISITA DEL EQUIPO DE ESTUDIANTES CONSULTORES A LA EMPRESA

Actividad realizada: M PRROUECIHES.

Fecha: 24 /10/ 2017

Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma
/)
: ; oA/
DEYSY CAROLINA ACEVEDO LOPEZ A
77 0o

FRANCISCO ARMANDO HERNANDEZ VASQUEZ 7]« )

MIGUEL ALEXANDER MARTINEZ TICAS ISy 7 /'
f’

Breve descripcion de la actividad realizada:

NOS ENCONTRAMOS EN LA TERCERA FASE DEL PROCESO DE CONSULTORIA, POR LO QUE SE
REALIZO LA PRIMERA VISITA A LA EMPRESA UKN PRODUCCIONES; EN LA CUAL SE UTILIZO LA
HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO CON EL OBJETO DE DESCUBRIR LAS AREAS DE OPORTUNIDAD
DE LA REFERIDA EMPRESA, EVALUANDO PARA ELLO INICIALMENTE EL AREA DE DIRECCION
ESTRATEGICA.

Firma del Empresario:

GUILLERMCJ ENRIQUE AYALA PALACIOS

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



1.3.

Segunda visita de diagndstico, en fecha 01 de noviembre de
2017.

Segunda visita del equipo consultor con el empresario en las
instalaciones de UKN Producciones, en fecha 01 de noviembre de
2017. Al frente Deysy Carolina Acevedo Lépez (Estudiante de
Maestria), atras de izquierda a derecha Guillermo Enrique Ayala
Palacios (Propietario), Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante
de Maestria) y Francisco Armando Hernandez Vasquez (Estudiante

de Maestria).



U;ziversidad zonolég:ioa
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

SEGUNDA VISITA DEL EQUIPO DE ESTUDIANTES CONSULTORES A LA EMPRESA

Actividad realizada: UKN PRODUCCIONES.

Fecha: 01/11/2017
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

DEYSY CAROLINA ACEVEDO LOPEZ

FRANCISCO ARMANDO HERNANDEZ VASQUEZ

MIGUEL ALEXANDER MARTINEZ TICAS

Breve descripcion de la actividad realizada:

NOS ENCONTRAMOS EN LA TERCERA FASE DEL PROCESO DE CONSULTORIA, POR LO QUE SE
REALIZA LA SEGUNDA VISITA A LA EMPRESA UKN PRODUCCIONES; EN LA CUAL SE UTILIZO LA
HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO CON EL OBJETO DE DESCUBRIR LAS AREAS DE OPORTUNIDAD
DE LA REFERIDA EMPRESA, EVALUANDO PARA ELLO LAS AREAS DE: DIRECCION Y LIDERAZGO,
ANALISIS DEL ENTORNO Y MERCADEQ Y VENTAS.

Firma del Empresario:

]
GUILLERMO ENRIQUE AYALA PALACIOS

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



1.4. Tercera visita de diagnoéstico, en fecha 04 de noviembre de
2017.

Tercera visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones, en fecha 04 de noviembre de
2017. De izquierda a derecha Guillermo Enriqgue Ayala Palacios
(Propietario), Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante de
Maestria), Deysy Carolina Acevedo Lopez (Estudiante de Maestria)
y Francisco Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de

Maestria).



Ut.livamidad ﬂonolégloa
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

TERCERA VISITA DEL EQUIPO DE ESTUDIANTES CONSULTORES A LA EMPRESA

Actividad realizada: _UKN PRODUCCIONES.

Fecha: 04/11/2017
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

DEYSY CAROLINA ACEVEDO LOPEZ

FRANCISCO ARMANDO HERNANDEZ VASQUEZ

MIGUEL ALEXANDER MARTINEZ TICAS

Breve descripcion de la actividad realizada:

NOS ENCONTRAMOS EN LA TERCERA FASE DEL PROCESO DE CONSULTORIA, POR LO QUE SE
REALIZA LA TERCERA VISITA A LA EMPRESA UKN PRODUCCIONES; EN LA CUAL SE UTILIZO LA
HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO CON EL OBJETO DE DESCUBRIR LAS AREAS DE OPORTUNIDAD
DE LA REFERIDA EMPRESA, EVALUANDO PARA ELLO LAS AREAS DE: PRODUCCION Y
OPERACIONES Y GESTION AMBIENTAL.

Firma del Empresario:

GUILLERMC{ ENRIQUE AYALA PALACIOS

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



1.5. Cuarta visita de diagnéstico, en fecha 09 de noviembre de
2017.

Cuarta visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones, en fecha 09 de noviembre de
2017. Al frente Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante de
Maestria), atras de izquierda a derecha Deysy Carolina Acevedo
Lépez (Estudiante de Maestria), Guillermo Enrique Ayala Palacios
(Propietario), y Francisco Armando Hernandez Vasquez

(Estudiante de Maestria).



Ubiversidad Xocnolsgica
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

CUARTA VISITA DEL EQUIPO DE ESTUDIANTES CONSULTORES A LA EMPRESA

Actividad realizada: UKN PRODUCCIONES:

Fecha: 09/11/2017
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

DEYSY CAROLINA ACEVEDO LOPEZ

FRANCISCO ARMANDO HERNANDEZ VASQUEZ

MIGUEL ALEXANDER MARTINEZ TICAS ‘ / ! 77
u’f"-f-;..—z Y&8
Vel F i

Breve descripcion de la actividad realizada:

NOS ENCONTRAMOS EN LA TERCERA FASE DEL PROCESO DE CONSULTORIA, POR LO QUE SE
REALIZA LA CUARTA VISITA A LA EMPRESA UKN PRODUCCIONES; EN LA CUAL SE UTILIZO LA
HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO CON EL OBJETO DE DESCUBRIR LAS AREAS DE OPORTUNIDAD
DE LA REFERIDA EMPRESA, EVALUANDO PARA ELLO LAS AREAS DE: ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL, FINANZAS Y RECURSOS HUMANOS.

Firma del Empresario:

GUILLE‘}{MO ENRIQUE AYALA PALACIOS

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



1.6.

Quinta visita de diagnoéstico, en fecha 11 de noviembre de
2017.

Quinta visita del equipo consultor con el empresario en las

instalaciones de UKN Producciones, en fecha 11 de noviembre de
2017. Al frente Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante de
Maestria), atrds de izquierda a derecha Deysy Carolina Acevedo
Lépez (Estudiante de Maestria), Guillermo Enrique Ayala Palacios
(Propietario), y Francisco Armando Hernandez Vasquez

(Estudiante de Maestria).



Uz;.ivemldad ﬂonoldgioa
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

QUINTA VISITA DEL EQUIPO DE ESTUDIANTES CONSULTORES A LA EMPRESA

Actividad realizada UKN PRODUCCIONES.

Fecha: 11/11/2017
Equipo Consultor:

Nombre y Apellidos Firma

DEYSY CAROLINA ACEVEDO LOPEZ ‘/{é)
FRANCISCO ARMANDO HERNANDEZ VASQUEZ @

MIGUEL ALEXANDER MARTINEZ TICAS }g’% '/
P

¢~

~

Breve descripcion de la actividad realizada:

NOS ENCONTRAMOS EN LA TERCERA FASE DEL PROCESO DE CONSULTORIA, POR LO QUE SE
REALIZA LA QUINTA Y ULTIMA VISITA A LA EMPRESA UKN PRODUCCIONES; EN LA CUAL SE
UTILIZO LA HERRAMIENTA DE DIAGNOSTICO CON EL OBJETO DE DESCUBRIR LAS AREAS DE
OPORTUNIDAD DE LA REFERIDA EMPRESA, EVALUANDO PARA ELLO LAS AREAS DE: GESTION
DE INFORMACION, GESTION DE CALIDAD E INNOVACION TECNOLOGICA.

]

Firma del Empresario:

\
GUILLERN{O ENRIQUE AYALA PALACIOS

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



1.7.

Presentacion del diagnostico al empresario de UKN
Producciones, para la determinacion de la accion clave de
éxito.

Presentacién del diagnostico al empresario de UKN

Producciones en el restaurante Mister Donuts del Bulevar Merliot,
en fecha 31 de enero de 2018. Al frente Miguel Alexander Martinez
Ticas (Estudiante de Maestria), atras de izquierda a derecha Deysy
Carolina Acevedo Lopez (Estudiante de Maestria), Francisco
Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de Maestria) y Guillermo

Enrique Ayala Palacios (Propietario).



l];ﬁvemidad ﬂono.lég:ica
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada:_Presentacacn ¢mMpPresarg 'Dwv}f\os-ﬁ cO-
Fecha: 2 { /Oi / 2019

Equipo Consultor: P‘—C’ﬂic b QC‘”SU | ,}h S
Nombre y Apellidos Firma

TFCW) Cis0R A rmancﬂl UE yatmsada 2 Vo' gure @

* /A’ 1 7 4 %
/ﬂ/ S / /( Xag) ok }-’/';,-/ FfearTe o 7’ Cey

- | /) ¥,
TDu&qc;q Uorolina Aewsdo L&pu %‘%

Breve descripcidn de la actividad realizada:

o 4 7 A L |
Se realaa (,Jrfgerr1~¥aacr7 al em presaro Oe vuN

™~

PreduCionss | ¢l T%am osH@ Que real; 20

F(Ju_kﬁc L€*’l"f0)}‘5f“ OC ’q‘“et-w:c}-m L—@n;l,H‘DrtJ U xﬁq
- \ /
F)_gkmumqu de la ACuLor) Qlave de *m}u

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacion que todos han participado



1.8.

Visita de seguimiento para el desarrollo de la Accion Clave de
Exito, en fecha 27 de febrero de 2018.

Visita de seguimiento del equipo consultor con el empresario
en las instalaciones de UKN Producciones para el desarrollo de la
Accion Clave de Exito, en fecha 27 de febrero de 2018. De izquierda
a derecha Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante de
Maestria), Guillermo Enriqgue Ayala Palacios (Propietario), Deysy
Carolina Acevedo Lopez (Estudiante de Maestria) y Francisco

Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de Maestria).



Universidad ﬂcno]ég:ioa
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

Actividad realizada: Vit a Impreso ?CH’Q 'Jmplxﬁmn')ncitc;n 0’&' AQ(‘:}‘Dlﬂ Clave O]L
Fecha: 2'}/02/ 201@ ’E’/)(_t['ﬁ

Equipo Consultor: @mfjt&u @,OJ’I%U [‘l'DrQS )

Nombre y Apellidos

Firma

"Deqqfq Carolina Auumjo L“;/Dﬂ :
LE

A
_/a'/!c"fdé / /‘(/r J/az’?o/c/ }/J’r/z'mec?/ Tecay Wﬁs

(2]

("{—r—m"(?;’ £ag Acmends /Jt,,,l_c’,,uﬂ,_{ \asgee )
T

/P
2,‘4“7

Breve descripcion de la actividad realizada:

4- Jngi-qb'i.ta‘ln de lo. tkP]'cuﬁcq 0D00 ¢n PC Mac y %r\%qdm{‘iﬂr} 2 - Haeer un
7 1

9ap ancﬂ\;q',q de log pantalles de 000 vs la informacon J.",Porti.lo'u en lg
g, 2~ Jdenhieer fuenk de dabes donde Se almacena Lo irtfomac;o:;
 formglares provtnienks dd Fike wdo. 4- hwugghgar oo st llevg
¢ pedido en UEN (prouce) - '

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacion que todos han participado



1.9.

Visita a empresario para la entrega de herramienta CRM,
contenida en el software Odoo, y capacitacién sobre la
funcionalidad y uso de dicho software; asi como la entrega
respectiva del Manual de Usuario. Realizado el dia martes 24
de abril de 2018.

Visita para la respectiva entrega de la herramienta CRM
contenida en el software Odoo, en fecha martes 24 de abril de 2018.
De izquierda a derecha Miguel Alexander Martinez Ticas
(Estudiante de Maestria), Guillermo Enrique Ayala Palacios
(Propietario), Deysy Carolina Acevedo Lopez (Estudiante de
Maestria) y Francisco Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de

Maestria).



Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida

en el software Odoo, en fecha martes 24 de abril de 2018. De
izquierda a derecha Guillermo Enrique Ayala Palacios (Propietario
de UKN Producciones) y Miguel Alexander Martinez Ticas

(Estudiante de Maestria).



Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida

en el software Odoo, en fecha martes 24 de abril de 2018. Al frente
Francisco Armando Hernandez Vasquez (Estudiante de Maestria),
atrds de izquierda a derecha Guillermo Enrique Ayala Palacios
(Propietario de UKN Producciones), Obed Isai Portillo (Disefiador
de UKN Producciones) y Miguel Alexander Martinez Ticas

(Estudiante de Maestria).



Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida

en el software Odoo, en fecha martes 24 de abril de 2018. De
izquierda a derecha Guillermo Enrique Ayala Palacios (Propietario
de UKN Producciones), Miguel Alexander Martinez Ticas
(Estudiante de Maestria) y Deysy Carolina Acevedo Lépez

(Estudiante de Maestria).



Explicando funcionalidad de la herramienta CRM, contenida

en el software Odoo, en fecha martes 24 de abril de 2018. De
izquierda a derecha: Obed Isai Portillo (Disefiador de UKN
Producciones), Guillermo Enrique Ayala Palacios (Propietario de
UKN Producciones) y Miguel Alexander Martinez Ticas (Estudiante

de Maestria).



Entrega del Manual de Usuario, en fecha martes 24 de abril
de 2018. De izquierda a derecha: Miguel Alexander Martinez Ticas
(Estudiante de Maestria) y Guillermo Enrique Ayala Palacios

(Propietario de UKN Producciones).



[L.lvemidad ﬂonolég:ioa
de El Salvador

INFORME DE SEGUIMIENTO

Entiegq de herramic o, Cpr pam lau fjﬁl\@,”\ de ven 11‘\*,- ’([c,,l.(,u'dq en
Sophwert Ddoo Y Qpacituaon Sobve la foacipnn lided y USo de dicho
Actividad realizada: 0t wart oo Cono Q“'l""‘;lc" dﬁ:‘ ""‘;PQCLWC manwal E)G‘. 0SUA<0

Fecha: Marks 24 de alovi| de 201% -

Equipo Consultor: ?V'D%QC'LL\ (thfs‘un'ou’s-

Nombre y Apellidos Firma

Dhageq Goroling Avuwsdy Uz
¢ 1
—:ru,nu%fo AW\QQV‘(JO Hcmumsu UC*/%Qul?, @)\

qu\_;.d Al,uam}(r Marinuz Ticod - 2 AT,

Breve descripcion de la actividad realizada:
Ge Gpacity & nPrSeris junto oo Su solaborador Sehwe ¢! vae k! Softuwinn Oo'c-c,

eme ngramicnin P o jiamﬁcoq,cn 9y gestion T <wries empresartalis
afoniends 048 que dentro de dicha hurramientn ST encoenbg  inkgrady la ’
apliCacitn 08l CAM , It que Permif oo Importonkt fonclonalded Pem log Wntes g
aPc‘r;hmgcJade de ‘MUG&J- A icmc ]Cf delos dy ‘i&quur:im‘n para_alcander Ona wventa -
Detallandn Poso A PGS los diftembes aplicadenms 04 ¢ Debaks (Do Qpyimanbs a @

a5 Selgob 45 B MerAferiE 1ofbnfanse) Calymdiret . CorBARS), €A
venhas ; facloritoasn | MPUCacionss Y ajoshs . ey ’
Se an lé; mediank nete ol mvujuk O’tz, viverto de U’-C"lﬂ C&!"H(‘L’aucﬁ ;

Firma del Empresario:

Se deben anexar fotos donde este todo el grupo como comprobacién que todos han participado



1.9.1. Lista de control de asistencia en capacitacion realizada en
UKN Producciones.

Martes 24 de Abril del 2018

Control de asistencia capacitacion Odoo

No. Nombres Cargo Firma

GTM WLAO A«/l \i;!‘q Diyeetor = *ﬂ
' | Oexo loar Rtuo. | Diseniacse. nwY
DLW"W Loroling Au"‘wjo Lopey gqgcrx:v”‘or : K;{? i
?F(:l“—ﬂfsc'x. Am'mvw(u #elmi,ﬂ[‘t E?ur?)o G.«,'ruu}/gr ch;/

5 = 7 /
j//'()(/(/(/ _/‘if{?/l!'am : EP Ve (ens Lj-.' 9:{&‘

10




1.9.2. Nota de entrega del Manual de Usuario.

Martes 24 de Abril del 2018

Por medio de la presente se hace constar que se entrega el manual de usuario de
la aplicacion CRM en la plataforma Odoo, al sefior Guillermo Ayala quien funge

como propietario de la empresa UKN.

La cual fue elaborada por los consultores de acuerdo a la accién clave de éxito
seleccionada y esta ha sido aceptado por el sefior: Guillermo Ayala

Consultores: Propietario:

-
= 7 ,

F: % (Z{ — E

Deysy Acevedo GuiIIero Ayala

F: %49’)

Francisco Hernandez

Miguel Martinez
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Manual de Usuario

\ersion: 1.0

Fecha: 01/04/2018



Implementacién Odoo

Manual de Usuario

UKN Producciones

HOJA DE CONTROL

Organismo UKN Producciones

Proyecto Implementacion Odoo

Entregable Manual de Usuario

Autor Miguel Martinez

Version/Edicion 1.0 Fecha Version 01/04/2018

Aprobado por Guillermo Ayala Fecha Aprobacion 24/04/2018

N° Total de Paginas 42

REGISTRO DE CAMBIOS

\ersion Causa del Cambio Responsable del Cambio Fg;rrfb?gl
1.0 \ersién inicial Miguel Alexander Martinez Ticas 01/04/2018

CONTROL DE DISTRIBUCION
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Deysy Carolina Acevedo Lépez

Francisco Armando Hernandez Vasquez
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Implementacion Odoo )
) UKN Producciones
Manual de Usuario

1 DESCRIPCION DEL SISTEMA

1.1 Objeto

Lo primordial de este manual es mostrar al usuario el funcionamiento del CRM vy las
diferentes opciones de la aplicacion Odoo. Con esta aplicacion el usuario podré tener una mejor
planificacion para las actividades con los clientes y poder tener un mejor control de sus ventas.

1.2 Alcance

Este manual va dirigido al personal de UKN Producciones con el propdsito de dar a
entender el uso del sistema Odoo, ademas pueda ser utilizado con un considerable grado de
sencillez por todos los usuarios.

1.3 Funcionalidad

Odoo es un software empresarial de alto nivel que permite a las empresas tener un CRM,
para acceder a un conjunto de aplicaciones para poder optimizar y monitorear todas las
funciones de la empresa. Cuenta con un mddulo especifico para que podamos gestionar de
manera estratégica toda la informacion acerca de nuestros clientes.

Este software gestiona el proceso de venta como lo son los presupuestos, albaranes hasta llegar
a facturar los acuerdos que se tengan con sus clientes potenciales y no tan potenciales. Incluye
un proceso fécil de envio de factura ya que ésta se puede enviar por correo con un tan solo clic.

Pégina 4 de 42



Implementacion Odoo )
) UKN Producciones
Manual de Usuario

2 MAPA DEL SISTEMA

2.1 Modelo Légico

Modelo CRM

—
Llamadas

Contactos y Correos
clientes electronicos \ : -
Oportunlda_des Pedidos de
de negocio venta
Contacto .
con personas

~—
Formulario
Facturas
Web

2.2 Navegacion

Esta es la pantalla principal que se utiliza para desplazarse en los diferentes mddulos, procesos,
consultas y reportes y esta compuesto por 1- Barra de direcciones, 2- Modulo debates, 3-
Modulo calendario, 4- Modulo CRM, 5- Modulo ventas, 6- Modulo facturacion, 7- Modulo
aplicaciones, 8- Modulo ajustes.

&« c ‘ (© localhost:8069/web#view_type=kanban&model=crm.lead&menu_id=109&action=133
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3 DESCRIPCION DEL SISTEMA

Odoo es una potente herramienta para la planificacion y gestion de los recursos empresariales,
desde el punto de vista técnico y funcional; esta preparada para trabajar casi en todo proceso de
negocio.

Para el area de CRM agrega una funcionabilidad muy interesante para los equipos de ventas al
tener una oportunidad de negocio; dando el debido seguimiento debido a esta oportunidad para
lograr realizar una venta.

1- Ingreso al sistema Odoo.

[ [

Figura 1: Pagina de entrada a la aplicacion

El usuario debe introducir su correo y password seguidamente pulsar el boton “Log in” para
poder ingresar al sistema.

2- Una vez el usuario ya estd dentro de la aplicacién, tendra acceso a las diferentes
opciones del menu que disponga su perfil de usuario.

&« C | @ localhost:8069/web#view_type=kanban&model=crm.lead&menu_id=109&action=138

Figura 2: Menus de navegacion de Odoo
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3.1 Opciones de Menu

Las opciones del menu son distintas y cada una de ellas tiene una funcion diferente segun el
perfil del usuario identificado en la aplicacion, los diferentes menus en la pantalla principal son
los siguientes:

e Debates

e Calendario

e Contactos

e CRM

e \entas

e Facturacion
e Aplicaciones
e Ajustes

3.1.1 Médulos de Odoo

1- Modulo Debates

El ment “Debates” permite dar seguimiento a los correos entrantes y salientes de la bandeja de
correo y mensajeria instantanea entre los usuarios de la aplicacion.

O Download [Odoo % Y O #Bandeja de enrads % ¥ G ukn producciones -8 % ¥ G certificacion paramar % Y [3 Microsoft Word - PRC % Y [3 IVA en los preciosde % ¥, 32 Interfazde suario [ % Y [ Microsoft Word - Ma. % lall=l@] =]
& @ | ® localhost:8069/web#menu_id=98&action=98&active_id=channel_inbo: o | g i
#Bandeja de entrada Buscar Q

¥ Filtros = * Favoritos -
Felicitaciones, su bandeja de entrada esta vacia.
Los mensajes nuevos aparecen aqu
- 3 @ 0931 pm. | |
[ v Cuentas por cobr... - | u || u ES . |m 5 P
i [ s = pd rd SN

Figura 3: Menu Debates

Pagina 7 de 42



Implementacion Odoo )
) UKN Producciones
Manual de Usuario

2- Modulo Calendario

Este modulo permite llevar un registro de reuniones con los clientes y colaboradores de la
organizacion; asi como programarlas. Estas son fechas determinadas.

/O Download | Odoa X /O Reuniones - Odos X { G uknproducciones - X ' G certificacion parama X ' [ Microsoft Word - PRC % ' [ IVA en los preciosde X { 2 Interfaz de usuario || X Y [ Microsoft Word - Me % \‘\. lellel@] = )

<« C | ® localhost:8069/webi#view_type=calendar&model =calendar.event&menu_id=103&action=109 o | g i
Reuniones (Semana 15) Buscar Q

wi5 lun. 0910412018 mar. 1010412018 mid. 11/04/2018 jue. 12/04/2018 vie. 1310412018 s4b. 1410412018 dom. 15/04/2018 e a2 x

Todo el dia lun.  mar. mié.  jue. vie. sdb.  dom.
Gam 2 3
KN o

- .

gam

gam Asistentes

@ o Administrator [Yo]
10am R G
= % Calendarios de todos
t1am
12pm
Responsable
1pm
@ - Administrator

2pm

3pm

4pm

5pm

&pm

om

.

B . e @ gy 1005Rm
Pkl oo naams ||

Figura 4: Menu Calendario

e Para crear una reunion solo tenemos que hacer clic en el dia y la hora que necesitamos
hacer la reunién y aparecera un recuadro como el que se muestra en la figura #5.

e Escribir un resumen de que se trata la reunion.

e Clic en el botdn crear.
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'O Download | Odoo x yc) Reuniones - Odoo X \< G ukn producciones - £ X \< G certificacion

para ma: x\<|3 Microsoft Word - PR x\<D VA en los precios de x\<g Interfaz de usuario | | x‘( [ Microsoft Word - Ma- % \\ "\, lall=l@] 2 )
< cle _type=c calendar _id=103¢ =

on=109 o v b i

Reunién

catr || carer

vio - | [ anm por cobr... ‘ P pal F 7l T thulr Boc de . ‘ Im ttula - Paint ‘

Figura 5: Creando una reunién en nuestro calendario

Editando una reunién

Esta opcion permite hacer cambios de fecha y hora en las reuniones programadas en el
calendario.

Para poder editarlas tenemos que hacer lo siguiente:
e Hacer doble clic en el icono de la reunion programada. (ver figura #6)

e Hacer los cambios necesarios para una buena planificacion.

/© Bownlosd [Gdos % /O Reuniones -Gdon = ¥ G uknproducciones ¢ x ' G centficacion poramar % ' [ Micrasaft Word PR % ' [7 VA en los precios de X ' o Tnterfaz de wsvaria || X [ Microsaft Word Mo %\ @ llel@] = ]
<« c @ _type=c: del =calendar, _id=103&action= 109 o ¥ | m i

12/04/2018 10-00-00
01:00 horas

Hacer clic
en editar

Si queremos eliminar
la reunién de la vista,
hacer clic en suprimir

= B I T || ea  rd TR | PR
Figura 6: Programacion de reunion
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e Guardar los cambios.

© Dawnload | Odes % ¥ QO Reunicnes - Odoa X ¥ G ukn producciones - £ X G certificacion parama % ' [ Microsoft Ward - PRC % ' [ IVAen los precios de X ¥ 3¢ Interfaz de uswaria || X ¢ [ Microsoft Ward - Ma % allal@l =
< C | @ tocalhosta0ss) O el

vent&manu_id=105&action=109 o fr| gt

Abrir: Reunién General

Asunto de la reunisn

Reunién General
Asistentes

a@rmrrErEEy Seleccione asistentes...-
Detalles de la reunién | Opciones

Etiquetas

Recordatorlos 30 minutn(s) %

01:00 Ubicacion

12/04/2018 10:00:00 5

Figura 7: Editando Reunion

3- Modulo Contactos

Este médulo nos permite llevar un historial de los clientes potenciales 0 una empresa
potencial.

/ © Pownlond | 0doo %/ O Contactos - Odoo >

£ C | @ tocainy

oV x

[ VA an los pracios de lo- % ' [ Microsoft Word - Manu: %\ lall=lal s |

Al hacer clic en el botén =3
Contastes crear, ingresaremos al
formulario para ingresar
clientes potenciales o
empresas potenciales.

obarto Cea Comaica

Manual_Usuano .. X ] Cuentas por cobr... | Pl %) St

Figura 8: Men0 contactos
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'O Download | Odoo xyo Nuevo - Odoo x\<c, i - Busc x‘(c, xYD Microsoft d - Manus X \\ lall=l@] = )
€ 2 C D ccabonti0ivebmi e e ormimode e arertinen.—iotacion 7 Ingresamos el nombre
del cliente o de la

compafiia.

Contactos / Nuevo

Tanto si es un contacto
potencial como un contacto

' Individual © Comffuy

o o
* Oportunidades H Reuniones
Nombre

$ Venis

g Activo & 200
asociado a una empresa se S . = & Facrso
g 0.z
deja de marcar la opcion es
Direccion Cale. Puesto de trabajo Por ejemplo, Director de Ventas
una empresa.
. Ciudad Estado +|[CP Mavil
+ Cuentas Bancarias Pals - Email
NIF o
: Por ejemplo, ESAD0000000 . ol s oo o
Etiquetas Etiquetas - Ti
itulo -
Idioma Spanish (MX) / Espafiol (MX) v
Contactos y direcciones Notas intemnas Ventas y Compras Facturagbn

El resto de datos se

puede editar y guardar
en cualquier momento.

Con tecnologia de Odoo .

N X I Cuentas por cobr...
J

Figura 9: Creando Contactos

O Download | Odoo x yo Nueve - Odoo x \< G iones - Busc X \< G

<«  Clown type=f par u_id=69%action=77

Si es un contacto asociado a
una empresa, se selecciona la
O empresa y en caso que no

La Chonstancia exista se crea.

Crear: Empresa relacionada

Direccién Teléfono

Calle

Calle 2.

Movil

Ciudad Estado -cR

Email

Pais
. Sitio web Por ejemplo, www odoo com
Por ejemplo, ESAQ0000000

i Idioma nish (MX) / Espaiol (MX .
Etiquetas S . Spanish (MX) / Espariol (MX)

Contactos y direcciones | Notas internas

=

Ventas y Compras___ Facturacion

Para crear el contacto
asociado a una empresa
pulsamos el bot6n crear

w3 Manual - Word w J Manual Usuario ... | X 3 Cuentas por cobr... P pdl W|W ES L me il )
Para guardar el asociado

en nuestra base de datos, Figura 10: Creando una Compaiiia
hacer clic en el boton

guardar
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'O Download | Odoo x yo LaConstancia - Odoo X \< G ukn producciones - Bus: X \< G certificacion paramanus X \< [ Microsoft Word - PROV. X \< [ IVA en los precios de lo: X \< [M Microsoft Word - Manua % \\ la]l=l@l = |

< c o : =268view_tyf es.partner&umenu_id =698action=77 o w\ b i

Contactos / La Constancia

crear imprimir v | Accién HEIRIE

La Constancia W poundades (] Rewniones | S Ventas
i L[ X

Contactos
Configuracién

Etiquetas de contacto Direccion San Salvador Teléfono
Titulos de contaclo NIF Movil
Sectores de actividad Etiquetas Email
+ Localizacion Sitio wob
e s Podemos acceder a su

actividad directamente
Contactos y direcciones Notas internas Ventas y Compras Facturacién desde su h | StOI‘Ia| .

Enviar mensaje  Ponerunancla  © Planificar actividad « Siguiendo &1

Nota de Administrator - hace 44 minutos

__Contecnologia de Odoo Contacto creado i
& 1058 p.m. |
10/04/2018

¢ o v Manual Usuario .. » & BN )

Figura 11: Historial de cliente en compafiia UKN

4- Modulo “CRM”

Permite crear oportunidades que sirven para darle seguimiento a las oportunidades de
ventas. EI CRM esta mas orientado a la relacion con el cliente, la vista predeterminada es
estilo kanban, apareciendo en forma de tarjetitas.

contact. x Y O Oporunicades - Oace % ¥ [ Introcuccion al CRM de  x ' [ Micrasoft Wora - PROV. x ' [1] Microsoft Word - Manus % N5\ l&a)lalm] = ]

[ JCome erearun
<« c @ type: =crm.l id=122&action=138 o gt

Oportunidades Wi eiclo de ventas % | puscar a

imponae ™ Fos - | m AsuparPor = | ravortos - [@]m|w|m|=

Calificado + Propuesta + Ganadas

Diferentes etapas
de Oportunidades

Fara crear una
oportunidad hacer clic
en Crear

Tipos de actividad
+ Iniciativas y Opertunidades

|ncalhostBOBY/web #menu_id=126&actinn=144

s o (T @ S3apm |
Wy 0a2018

Figura 12: Vista del meni CRM
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e Creando una Oportunidad.

O Grorunidsdes Gave w3 Tnmreducaén sl cAM e % ([ Microsott Word ~PROV. x (I3 Microsoht Word Manus (@ introauesiéna Opormin = NLV lallolml 5]

- @ [ @ Iocalhost:E069/webhvie \&imodel=crm.lead &menu_id=122&action=133

Crear una oportunidad

Titulo de oportunidad | [{Lamar & Gliente

Cliente Frida Mia

NGreso estimado 1000

= Ingresamos datos de
Hacer clic en e acuerdo a nuestra
crear necesidad y
prioridad
Groar Descarar

Figura 13: Creando Oportunidad

e Editando una Oportunidad.

e Cuando editamos una Oportunidad podemos ver lo siguiente:

[3 4Como crearun contact: X )/ O Llamar a Cliente - Odoo % N
«  clo v Flujo de la
Clic en guardar Oportunidad.
Oportunidad

11 < >

Digitamos el tipo de
Oportunidad y
seleccionamos cliente

Probabilidad de
B Reurion et negociacion

Llamar a Cliente

ngreso estimado Probabilidad

Clientes $1,000.00 210 %
] Ingreso de Clionte

Presupuestos

Frida Mia - @ Cierre previsto
o negociacion Correo sinctranica
— - Podemos indicar
2?::; de Ventas Vendedor Administrator + [ Prioridad r una fecha para el
/ Canal de ventas . Etiquetas CI erre de Ia

En notas internas
podemos escribir Notas infemas | Informacion de cartacto
acuerdos que se
llegaron con el
cliente.

negociacion

Con tecnologia de Odoo

wa ‘Manual_Usuario ... ! X F Cuentes por cobr... r3 Pl )" Sin titulo - Paint ES - (m il )

Figura 13: Configurando la Oportunidad
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e Vista de las Oportunidades estilo Kanban.

i6n al CRM de - n\<D Microsoft Word - PROV. NYD Micrasoft Word - Manu: x\<|| Introduccién a Opartunic X \\

[ ecomocrearuncontact: x )/ O © -0de0 x (D)

<« € [ O localhost:8069/web#view_type=kanbangmodel=crm Jead&menu_id=122&action =138
CRM

Miciclo de ventas x |Buscar

Oportunidades
Importar YFilros ~ | = Agrupar Por~ | Favorilos =
| Nuevo + Calificado + Propuesta + Ganadas
FrRpT AN 52,100 5500 750
s
Reunién Reunién Envio de cotizacin Llamar a Cliente
$ 2,000.00, Conamype $ 500 .00, Idania Cayaguanca $ 750,00, Finca de Willy $1,000.00, Frida Mia
Oportunidades Zacatecoluca iy r wr
Oportunidades
Presupuestos Envio de presupuesto
Clientes $100.00, Vidrieria Redes
Planificando

Oportunidades
Actividades
Canales de Ventas

una actividad

Configuracion
Ajustes
Canales de Ventas
Tipos de actividad

» Iniciativas y Oportunidades

Oportunidades ordenadas de
acuerdo a la clasificacién que
pertenecen

Con tecnologla de Odoo

b Documentos

Figura 14: Vista Kanban de las oportunidades creadas

- Planificando una actividad.

[ ;Cémo crear un contact: X Yo Opertunidades - Odoo X \< [ Introduccién al CRM de X \< [ Microsoft Word - PROV. X \< [ Microsoft Word - Manuz X Yn Introduccién a Oportunic X \\ la]l=]@] =]
< clo type=k =erm. _id=1228&action=138 #] g
Oportunidades Buscar... Q
Importar TFitros « | = Agrupar Por~ | # Favoritos = ‘ m= ow e @
Nuevo + Calificado + Propuesta + Ganadas
52,100 5500 5750
Reunién Reunién Envio de cotizacién Llamar a Cliente
$ 2,000.00, Conamype $ 500.00, Idania Cayaguanca $ 750.00, Finca de Willy $ 1,000.00, Frida Mia Panel de V|sta3 de
Oportunidades: Zacatecoluca T s Py
datos de
Presupuestos Envio de pr Sin actividades planificadas. H
ci 510000,V Oportunidades
r Planificar una actividad

Infor kg

s
Oportunidades
Actividades

Canales de Ventas

" Planificar una

Ajustes

Canales de Ventas actividad

Tipos de actividad

+ Iniciativas y Oportunidades

Con tecnologia de Odoo

w g Manual - Word uentas por cobr...

Figura 15: Planificando una actividad
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[ :Cémo crear un contact: X Yo Opertunidades - Odoo X \< [ Introduccién al CRM de X \< [ Microsoft Word - PROV X \< [ Microsoft Word - Manuz Yn Introduccién a Oportunic X \\ lallel@] = |

<« clo _type=+ =crm. id=122&action=138 | H

Tipo y resumen
Reurien de actividad

Discusién de propussta

Actividad

Resumen

Clic en crear ‘ uls -

Se reunird con proveedor para definir cantidades de ibros a producir

Planificando una
actividad e ingresamos

los datos que creamos
necesario

Clic programar
reunion si es necesario
hacer una reunion

Figura 16: Creando una actividad

e Planificando una reunién por medio de una actividad.

[ iCémo crearun contacte X ) ) Reuniones (Semana 15) - x { [§ Introduccion al CRM de x\< [ Micro:
<« cle

3 Introduccién a Oportun % || 8)l= Bxs

Zaction=1098active_id

Vista de calendario

Oportunidades / Reuniones (Semana 15) Buscar. Q
oie s Trere | S rae | & Faion- [2]=
w15 lun. 09/04/2018 mar. 10/04/2018 mié. 11/04/2018 jue. 12/04/2018 wvie. 13/04/2018 sdb. 14/04/2018 dom. 15/04/2018 € abn2018 x
Todo el dia Wn mar mé jue vie sib. dom
N . ., - N
- ° m PRI
— Seleccionamos fecha Agregar asistentes coEAT o

y hora de la reunion,

e . a la reunion
luego hacer clic en el

Clientes

sistentes
Infe A
e it boton crear Admiristator Yo]
Actividades - () % Calendarios de todos
Canales de Ventas Reunicn para aprobar =
Configuracién 12pm
Ajustes Responsable
Canales de Ventas Tpm @ - Administrator
Tipos de actividad 2pm o
» Iniciativas y Oportunidades DI
3pm
4pm B
Calendario de
5pm =
reuniones
6pm '+
planificadas
Tpm
8pm -
Con tecnolegia de Odoo

Figura 17: Planificando reunién a través de una actividad
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e Editando una reunion planificada.

[ ¢Cémo crear un contact: X Yo Reuniones (Semana 15) X \< [ Introduccion al CRM de © X \< [ Microsoft Word - PROV. X \< [ Microsoft Word - Manuz X \<|: Introduccién a Oportuni: X \< & WhatsApp 2\ lafl=l@] = ]
<« C | ® localhost8069/w

lendar&model

revent&action=1098active_id=3 %) ig !

Abrir: Reunién
Asunto de la reunién .
Reunién Seleccionamos

Asistentes ! ! asistentes para
@EIIEEEEy Seleccione asistentes...- Ia reuni(')n

Detalles do la reunién | Opeiones

Comenzando en 10/04/2018 07:30:00 Recordatorios

Durnmunr 01:30 horas Ublcacion e as adminirata Calendario de
Todo el dia 5] reun|0nes
e planificadas

Descripcion de
reunion

Hacer clic Guardar
para hacer efectivos
los cambios

Figura 18: Editando reunion planificada

5- Moédulo de “Ventas”

Este mddulo es el que me permite realizar presupuestos, pedidos, facturas todo lo
relacionado a:

e Pedidos

e Facturacion
e Catalogo

e Informes

e Configuraciones
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e Ingresando clientes a nuestra aplicacion.

// © Downiond | Odon R © crentes - 0aoe

<« c o

% (& ukn producciones - Busc X\ lall=]m] s
=res i =199

=48

Clientes

Hacer clic en
Crear

~e ania Cayaguanca Miguel Cabrera
Prasupusstos
edidos
b ek Quimic. b sica

Vistas de
clientes

wEPomenetw. | 0 p@  pdl [ St e |
Figura 19: Vista del mddulo de ventas

e Creando clientes en el mddulo de ventas.

/ © Download | Odoo X O Nuevo - Odoo
P view_ty

x (& ukn produceiones - Busc X | lall=l@m] e |

po= id=199&action=48

o] oyt
Clientes / Nuevo

oo [

® Individual © Compaiiia

W Soiniidases | B Boiniones | S Vs
. Dulice Bella e T
Hacer clic en .

guardar

Historial de
cliente

Puesto de trabajo Por sjemplo, Director de Ventas

Teléfono

Estado </ CP Movil 70234567
; Z
Emall DulceBalia@gmail com
NIF ¥ L
Datos de

Spanish (MX) / Espatiol (MX)

cliente

Facturacion

] s o Eeameno v | Teenmporcon. | 3
Figura 20: Creando Clientes desde el Modulo de Ventas

o () 0407 pm.
(R D epedll b
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e Creando presupuesto de venta.
[ 4Como crearun contact: X )/ © Presupuestos - 0o x ¥ [ Introduccion sl CAM de - X ' [ Microsoft Word - PROV. X ' [ Micrasoft Word - Manu: X \\ | [ ==
< C | @ localhosta0so, type= =sale. id=222&action=295 7 | !
Presupuestos Buscar. Q
Importar T Fitros « | = Agrupar Por+ | # Favoritos « 1212 ¢ ] » ‘nT‘ MM
1) Na@ero de presupuesto Fecha de presupuesto Cliente

Vendedor
14/04/2018 13:43:18

Total Estado
Finca de Willy
Hacer clic en crear B
Pedidos

Administrator

$250.00 Pedido de ventas
Dulce Bella Administrator
Pruipoeiss presupuesto

$149.93 Pedido de ventas
Pedidos

Clientes

399.93
Facturacién
Pedidos a Facturar
Pedidos de venta adicional
Catalogo
Productos
Informes
Ventas
Canales de Ventas
Todos lo pedidos de ventas
Configuracién
Ajustes

Canales de Ventas

IocalhostB06Y/web#meny_id= 222&action=295

|

Figura 21: Creando Presupuestos de Ventas

Completando Presupuesto de Venta.

[ ;Como crear un contact: X YQ Nuevo - Odoo
<« clo

x \< [ Introduccién al CRM de X \< [ Microsoft Word - PROV. X \< [ Microsoft Word - Manua X \\
.order@imenu_id=222&action=295

el Il | confimar venta

PGSt

Estados de
Presupuestos

Pedido de ventas

g Nuevo
o Hacer clic en
e Guardar Chonte

Pedidos
Clientes

Finca de Willy <| [z Fecha de caducidad

06/04/2018

Facturacién

Plazos de pago
Padidos a Facturar

- Caducidad del
Pedidos de venta adicional

Pago inmediato
Lineas del pedido  Otra informacion

15 Dias |
30 Dias Netos plazo
Producto Descripcion Cidad pedida Precio de Unidad Impuesios Subtotal

Catélogo + Camisas Camisas 50.000 500

Productos

Afiadir un elemento

Informes

Ventas

$25000 @
Canales de Ventas

. . Detalle de
fodos lo pedidos de ventas
Contiguracin Presupuesto

Ajustes

Canfigure los términos y condiciones pradeterminad
configuracién de ventas.
Canales de Ventas

Base imponible: $ 25000
Total del B
Presupuesto

$000
Total:  $ 250.00

gia de Odoo

Figura 22: Detalle de presupuesto de venta
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e Enviando presupuesto por correo.

[ 4Como crear un contact: X ) © Nuevo - Odoo x ([ Introduccién al CRM de  x ([ Microsoft Word - PROV. x ([ Microsoft Word - Manu: % \\ |

model=sale.order&menu_id = 222&action =295

<« C | ® tocalhost:80 bitid = Buview_type=form

Por favor, complete la informacién del cliente y el email

® Individual <) Compaiiia
n Finca de Willy

Puesto de trabajo Por ejemplo, Director de Ventas
Email FinacaWilly@gmail.com

Clic enviar
por correo Movit 78982345]

electronico
Descartar

Clic guardar Introducir
datos

necesarios

[ el e T T T e B - o S
Figura 23: Enviando datos de clientes

e Cuerpo del correo electrénico.

lellel@l & |
%) oy i

[3 4Cmo crear un contact. X )/ O Nuevo - Odoo x [ inwroduccion al CRM de - x ([ Microsoft Word - PROV. x ' [} Microsoft Word - Manu: x \\__\

&« c o 69/web#id=8view_type=fo 28 action=295

enu_id=

. . Segudores ol
DeStI natario y mhdu contactos a notificar
asunto de correo Asunto UKN Prodcciones Presupuesto (Ref S0002)

Estimado(a) Finca de Willy
Aqui encontraré Ia presupuesto S0002 por un monto de 250.0 USD de UKN Producciones

correo

(0 ver el PDF adjunto)

$0002_draft pdf X Usar plantilia Sales Order - Send by Email

Clic en enviar l&/

por correo
electrénico

Q Adjuntar un archivo

Cancelar Guardar como nueva plantilla

Clic para enviar la facura.

P oiMves Mo BT | O] vd e PR A T
Figura 24: Correo electrénico
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<«

O Nuevo - Odoo % ([ Introduccion sl CRM de x

c e

[ Microsoft Word - PROV. X
_type=

[) Microsoft Word - Manu: X\
id=2228action=295

Al confirmar venta este se transforma en pedido de venta.

[} 1C6mo crear un contacte X

Pedidos
Prosupuestos
Padidos
Clientes
Facturacién
Pedidos a Facturar
Padidos de venta adicional
Catalogo
Productos
Informes
Ventas
Canales de Ventas
Todos lo pedidos de ventas
Configuracién
Ajustes
Canales de Ventas

Con tecnologia de Odoo

el Tl confirmar venta

Cancelar

Finca de Willy < [ Fecha de caducidad

Confirmar venta,
para convertirlo en
pedido

Plazos de pago

el pedido Qtra informacion

Deseripeion Ctdad pedida
Camisas £0.000

5.00
Afiadir un elementa

Configure los términos y condiciones predeterminados en su
configuracién de ventas.

w F Mamual - Werd

05/04/2018

15 Dias

allel@| 5
7] g

Presupuestos / Nuevo

Descartar

Presupuests  Presupuesta enviado Pedido de ventas

Pago inmediato

30 Dias Netos

Precio de Unidad " Impuiestos

Subtotal
$25000 @
Base imponible:  § 250.00
Impuestos: $0.00
Total:  $ 250.00

[V sComo crear un contact: X

«

Figura 25: Pedido creado

Editar pedido creado para convertirlo en factura.

© 50002 - Cdoo E3

Pedidos

Presupuestod

Clientes,

Facturacion
Podidos a Facturar
Pedidos de venta

Catalogo

Productos

Detal

Informes
Ventas
Canales de Ventas
Todos o pedidos de ventas

Configuracion

Ajustes

Canales de Ventas

logia de Odoo

Clic en Editar

[ Introduccién al CRM de x\< [ Microsoft Word - PROV. X \( [ Microsoft Word - Manu: X \<¢ Historial - YouTube
C | @ localhost:8069/webrid= 28&view_type=form@imodel = sale.orderfimenu_id=2188action=292

Pedidos de ventas / S0002

Imprimit = | Accion =
imprimir || Enviar por correo electronico || Cancelar || Bloquear

S0002 Correlativo

pedido

Cliente

14/04/2018 1
acion
Plazos de pago

Lineas del pedido

Otra informacién
vprm‘luclu Descripcion Ctdad pedida Entregado Facturado Precio de Unidad
. Camisas Camisas 50.000 0.000 0.000 500
le pedido
g
Detalle pedido
v

Poneruna nota @ Planificar actividad

w g Documentoz (Aut.

Figura 26: Crear Pedido

3:61.30

Impuestos

Base imponible:

Impuestos:

Total:

+ Siguiendo

Presupuesto

Presupuesto envisdo

Pedido de ventas

Fecha pedido
y Plazos de
Pago

Subtatal

$250.00

3

$250.00
$0.00
$ 250.00,

Total del
pedido

&z
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e Al crear la factura desde el mddulo de pedidos realizado.

e Clic en el boton Crear Factura veremos el siguiente recuadro: ver figura 27

/O echme are: = Ward - PROV % ([ Micresaf Ward - Manu. = " @8 Histarisl - YauTubs EA Y Lello i) = )
- o | i ] < | [

Tipos de facturas

Crear factura

............ sl I B |

Figura 27: Orden de Factura

e Al abrir el pedido, podemos ver que se creo la factura.

TR O somz-oses (0 invtuecon o o e (3 st Werd <0 (1) Wismeat Word -banar B st Veurube %\ lall=lml s ]

[ (Coma crear

<« clo . type=torm&model= 1 id=218&action =292 |

Padidos de ventas / SO002

S0002 & Facurms
Clionto Finca e Vi) 2015 125130

Plazos de pago

a  Entregade  Facturado  Precio de Unidad Impuestos Subtatal
0.000 50.000 500 $25000 @
Aiach
pradat o .
Base imponible: 5250.00
Impuestos: $0.00
Total:  § 250.00
ta @ Panificar actidad # Siguiondo a2

Figura 26: Creando Factura

e Existen dos formas de visualizar la factura desde el médulo de facturacion o desde el
modulo pedido ver figura #26.
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O Factura - Odoo % ([ Introduccién ol CRM de  x ([ Microsoft Word - PROV.  '( [% Microsoft Word - Manu: x (@8 Historlal-YouTube  x \\__\ lallolal = |
<« C | @ locathost:8069/web#id

active_id=2 ¥ i
Pedidos de ventas / SO002/ Factura

= - mprimi | Accion = GaE

ew_type=form&model=accountinvoicel&action:

Factura borrador

Pedidos Clionte Finca de Willy Focha de la factura
Presupusstos Fecha vencimiento
Plazoa do pago Vendedor Administrator

Clientes. Canal de ventas Europa

Facturacion

Clic en validar
Pedidos de venta adici faCtU ra

Catdlogo

Lineas de la factura Otra Informacién

Producto Deseripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Subtotal
Productos Camisas Gamisas 50,000 500 $ 25000
Informes

Ventas

Canales de Ventas

Tados o pedidos de ventas

Configuracion 4 3
usias Base imponible: § 260.00
Impuesto: 5000

Total:  § 260.00

Canales de Ventas

Con tecnologia de Odoo

Figura 27: Validar factura

e En lasiguiente imagen podemos observar la factura a enviar por correo, imprimir o
registrar pago directamente.

[ iCémo crearun contacte x ) ) FV/2018/0003 - Odoo % { [ Introduccion al CRM de x\< [4 Microsoft Word - PROV_ x\< [ Microsoft Word - Manu= x\<ll Historial - YouTube x \_\

& c \ ® localhost:8069/web#id =3&view_type=form&model=account.invoicefaction=253&active_id=2

Ve

Pedidos de ventas / SO002/ F\/2018/0003

i+ | scotn~ <[>
Imprimir factura Registrar pago Emitir rectificativa Borrador Abrir Pagado

Enviar por cr 0 elecironico
\

FV/2018/0003

Pedidos
Cliente Finca de Willy Fecha de la factura 15/04/2018

Clic enviar por Focha versimionto | 150042010
correo Vendedor Administrator

Canal de ventas Europa

Presupuestos

Clientes
Facturacién
Pedidos a Facturar
Pedidos de venta adicional
. Lineas de lafactura | Otra Informacion
Productos _Producto Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Subtotal
Informes. Camisas Camisas. 50.000 500 $250.00
Ventas
Canales de Ventas
Todos lo pedidos de ventas
Configuracién
Ajustes ‘ »
Canales de Ventas
Base imponible:  § 250.00
Impuesto: $0.00
Total: g 250.00

Saldo: g 250.00

Figura 28 Detalle de Factura

Pagina 22 de 42,




Implementacién Odoo

) UKN Producciones
Manual de Usuario

e Factura Impresa.

[ 1Gomo crearun contacte X O FV/2018/0003 - Odoo % Y [1 Factura - FV_2018.0003. % [} Iniroduccion al RV de % ' [ Micrasoft Word - FROV. X ¥ [} Microsoft Word - Manus % ' & Historial - YouTube % \\__\ lal=l@] =]
C | @ filex///C:/Users/UKN:20Pr Downloads/Factura%20-%20FV_2018_0003,pdf i |

Finen e Willy

Factura FV/2018/0003

Fecha Facturs: Fecha de Vencimiento:  Fuemte:
15042018 1501018

DESCRIPCION c ORI

Carine, 525000

Subtotst "

% 3 Cuentas por cobr... ES - e )

e Registro de Pago.

[N sComo crear un contact: X ) () FV/2018/0002 - Odoe % ([ Introduccién al CRM de x\< [ Microsoft Word - PROV. X \< [M Microsoft Word - Manu: X \<u Historial - YouTube LAWY lall=l@] 2 ]

S € | ® localhosta06: — 3&view_type=for —account 253Ractive_id=2 7 |
Registrar pago

Cantidad a pagar $250.00 Fecha de pago 1510412018
Banco (USD) - Cencepto FV/2018/0003

Banco (USD)

Cantidad a
pagar y tipo de
pago

RCP | Cancelar

Validar pago

_F w g Manual (Autogua... " w§ Manual_Usuario .. W r3 Pl
Figura 29: Registrando Pago
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e Visualizando el pago en el modulo de factura.
O dedliente-0d- % ([ CRMde % Y [ Microsoft Word - PROV. % ' [ Micrasaft Ward - Manus X ¥ BB Histarial - YouTube,

<« C | @ localhost:8065/web#view._type =listéimodel =account.invoiceBimenu_id=1708&action= 253

Estado de
factura pagado

Facturas de cliente Buscar

[ orear | Y Filros ~ | = Agrupar Por+ | % Favd

I Clionte Fecha de Ia factura Nimero. Vendedor Fecha vencimiento. Docut

‘llmﬂﬁ\m

Saldo Estado

$000 Pagado

Finca de Willy 16/04/2018 FVI2018/0003 Administrator 16/04/2018 S0002

Dulce Bella 03/04/2018 FV72018/0001 Administrator 030412018 s0001 514993

Plan Aki Cabe 09/03/2018 FV12018/0002 Guillermo Ayala 08/04/2018 $ 250.00 $0.00 Pagado

Ventas
» Documentos
Rectificativas de cliente
+ Datos principales
» Administracion
P
» Contabilidad

+ Pagos

Con teenologia de Odoo

Figura 30: Factura Pagada

e Creando pedido de una forma manual.

(=3]SR

[ iCémo crearun contacte X ) ) Pedidos de ventas- Ode x { [ Introduccion al CRM de x\<D Microsoft Word - PROV_ x\<D Microsoft Word - Manuz X \\\

& cle 6 # = u_id=218&action=292

Pedidos de ventas Buscar. Q

Importar TFitos ~ | = AguparPor~ | Favoritos 1212 ¢ > &=

Namero de pedido Fecha de pedido Cliente Vendedor Total Estado de la factura
4 14/04/2018 13:51:30 Finca de Willy Administrator $250.00 A facturar
03/04/2018 16:41:48 Dulce Bella Administrator $149.93 Totalmente Facturado
) Clic en Crear
Pedidos
Presupuestos
399.93

Clientes

Facturacion
Pedidos a Facturar
Pedidos de venta adicional

Catélogo
Productos

Informes.

Ventas
Canales de Ventas
Todos lo pedidos de ventas

Configuracién

Ajustes

Canales de Ventas

Con tecnologia de Odoo

Figura 31: Crear Pedido Manualmente
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e Llenar formulario de acuerdo a lo pedido por el cliente.
/G bomedictes %)/ O Nuwe-0don R ) .
] iy i

<« C | @ Iocalhosts069/web #id=Eview_type=torm&model=sale.orderimenu_id=2188&action=292

Pedidos de ventas / Nuevo

[ Descartar

Contrmarventa )| Canewar Prespuests ) Presupuesta nvisds . Pedd oo venias
Nuevo

Podidos : i

Presupuestos Selecc' onar Clionte Dulce Bella +| [z Fecha do cadusidad -

cliente Plazos ds pego .

Clientes
Facturacién

Pedidos a Facturar Lineas del pedido Otra informacién

R Producto Deseripcion Ctdad pedida Precio de Unidad | Impuestos Subtotal
e - 1,000 0.00 - 000 @

Productos

p

Wiformes .

Ventas Seleccionamos

Brochure
Canales da Verta:
Camisas
Todos lo padidos { producto, c
Car T ) _—

Configuracion : . cor  Catdlogo Base imponible:  §0.00

Ajustes cantidad Y precio g Impuestos:  $0.00

Total: 0.0

Canales de Venta unitario.

Con tecnologia de Odoo

Figura 32: Llenar Pedido

© Douwnload | Odoo % Y © Nuevo - Odoo x \( G ukn producciones - Busc X \\

<« clo _type=for

ale.order&menu_id=2188action=292

Pedidos de ventas / Nuevo

P | Descanar

Nuevo
Clic en guardar al N )
Cliente Duice Bella < [ Fecha de caducidad .

tener listo el
Plazos de pago .

Lineas del pedido  Gtra informacion
Pedidos de venta adicional Producto Descripcion Ctdad pedida Precio de Unidad Impuestos. Subtotal
g0 b Banner Banner 1.000 13268 QEY $13268 @
Productos
Adtadir un elemento
Informes
Ventas
Canales de Ventas.
Todos lo pedidos de ventas
Configure los términos y condiciones predeterminados en su
Configuracién M“,Irﬁmm e " Base imponible: 13268
Ajustes 4 Impuestos: $17.26
Total:  § 149.93

Canales de Ventas

_Con tecnologla de Odoo

Figura 33: Guardar Pedido

e Al guardar el pedido, podemos editarlo para continuar con el flujo ya sea enviando por
correo, confirmando la venta o incluso cancelando el pedido, dependiendo la

negociacion con el cliente.
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e Enviando por correo el pedido desde la aplicacién Odoo.

© Dawnload | Odoa

2V G oo -0 (G wm prosummones o NN (&)= l@l =

C | @ locathosto

web

Seaction =2

ype=form&model=sale.order&menu_i

Pedidos de ventas / SO001
Croar Imprimir = FlUjO de pedldo 1 < | >

B Conmarverta | cancear Es @ S *>

estado inicial

S0001
Pedidos

e Clic en enviar Clients Ducagols Focha do coducidad
Clientes correo
Facturacion electrc') n iCO Lineas del pedide. Otra informacion

Pedidos a Facturar

Plazos de pago

S ———— Producta Descripeion Ctdad pedida Precio de Unidad Impuestos Subtotal

o Banner Banner 1.000 13268 QI 513268

Productos
Informes

Ventas

Canales de Ventas

Todos lo pedidos da ventas N '

Configuracian Base imponible: $13268
Ajustes Impuestos: $1725

Canales de Ventas Total $149.93
Total con
V- impuestos « Stulondo a1

SR

Figura 34: Enviar pedido desde Odoo

e Plantilla de correo lista para enviar.

© Download | Odoo %Y/ © 50001 - Odoo x\<G ukn producciones - Buz: X \\ la]lsl@] = |

< C | @ locathost:s =1&wview_type =sale 8 _id=2188action=292 * | Wt

Destinatarios Seguidores del documento y
BRI Aftadir contactos a notificar

Destinatarios y
Asunto

UKN Producciones Presupuesto (Ref SO001)

L4 B|I|U & | NaNe

Estimado(a) Dulce Bella
Aqui encontrara la presupuesto SO001 por un monto de 149.93 USD de UKN Producciones.

Cuerpo de correo
/er presupuesto

automatico Odoo
(o ver el PDF adjunto)

$0001_draft pdf % Usar plantitia Sales Order - Send by Email - @

Clicen B

enviar

? Adjuntar un archivo

- " ES . [ O el em
H wauw Word )(Euem;spovcom.u rpd rd e WO o340

Figura 35: Cuerpo de correo en Odoo
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e Pedido Impreso.
/ © Download | Odoo %/ © 50001 - Odoo 3 G ukn produceiones - Buse X\ (=3 =A<

< - C |® locahostso

b#id

w_type=formBimodel=sale.orderfimenu_id= 2188taction =292 o) ig i

Pedidos de ventas / SO001

= - i - | i TIRE
B Rl togorimir || Enviar por correo electrénico || cancelar

Prosupueste  Presuguesto enviado Pedido de ventas

¥

Numero
de pedido

S0001

Pedidos
Presupuestos Cliente iuln‘u ]LELH‘J ‘echa de caducidad .
sani feds Plazos de pago El fl ujo de
Clientes

pedido estd en

Facturacion

Lineas del pedide | Otra informacion
Pedidos a Facturar su segundo
Producto Descripeion Ctdad pedida Precio de Unidad Impuestos
Pedidos de venta adicional -
Cutdlogo Banner Banner 1.000 13268 paso
Productos
Informes
Ventas
Canalos de Ventas.
Todos lo pedidos de ventas d s
Configuracion Baseimponible:  §13268
Ajustes Impuestos: §17.25
Canales de Ventas Total:  $149.93
Enviarmensajs  Ponerunanola O Planificar actvidad + Siguiendo a2
Con tecnologia de Odoo " -

X J Cuentas por cobr...

Figura 36: Imprimir Pedido

e Pedido Impreso.

© Download | Odoo x  © 50001 - Odoo V' [ Order - 50001 pa x & ukn producciones - Buse x 1\ la)l=]@m] = ]

C | @ filey///C:/Users/UKN% 20Producciones/Downloads/Order%20-% 2050001 pdf % |

Logo
empresa
Direccion

Correlativo ) e empresa
. Pedido # SO001
pedido

Fecha ordk nack
Q2018 2414

[mrscrrcion PRECIO DEINIDAD MRISTOS o

= 2] T T

Detalle del
pedido

Figura 37: Pedido Impreso
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e Catalogo de articulos.

[3 C8mo crear un contact: X )/ O Productos - Odoo x () inwoduccion al CRM g x ([} Microsoft Word - PROV. x '\ [ Microsoft Word - Manu: x '@ Historial- YouTube % ' () KEVIN NANO: PROGRA X\ lelel@] = |
¢ C | ® localhost3069/w tion=175 % :

Productos [ Puede ser vendido x | puscar

bitview_type=k =product.temp enu_id

Importar YFitros v | & Agrupar Por v | Favoritos v 1-26/25 < | >
[ me Banner Brochure Camisas
Precio: §0.00 Precio: § 0.00 Precio: §0.00 Precio: §0.00
H li .
en Crear g S2pacitacion Catdlogo cD ST __ Crédio Fiscal
k@d Precio: $ 0.00 Precio: § 0.00 Procio. §0.00 I Precio s0.00

Pedidos

Clientes Disefio Diseiio Web

p _, Factura Flyer

Pedidos a Facturar

Pedidos de venta adicional

Folder Libros
Catélogo Precio: $ 0.00 e Precio: § 0.00
Productos =

Informes

Linea Grafica
Precio; § 000

Logo
Précio $0.00

Redes Sociales
Precio: § 0.00

Promocionales
Precio; § 0.00

Manual de Marca Otros
Precio: § 0.00

Ventas

Canales de Ventas Precio: § 0.00

Todos lo pedidos de ventas

Precio: § 0.00

Sesién Fotografica @@ Stcker
3

Precio: § 0.00 @

Configura Rollup Rétulos
Ajustes Precio: § 0.00 Precio: §0.00
Canales de Ventas 2

b
. Vinil
Precio; 000

Con tecnologia de Odoo

06:55
18/04/2018

Figura 38: Catélogo de productos

[ Cémo crearun contact: x ¥ Q) Banner - Odoo x Y[ Introduccion al CRM de « X \< [ Microsoft Word - PROV. X \< [ Microsoft Word - Manuz % \<|: Historial - YouTube x \<® KEVIN NANG: PROGRAL > \\ lallel®@| = |

<« C | ® locaihosta0s: 158view_type= =product template&menu_id=209&action=175 | H

Productos / Banner

G Descartar 2/25 < | >

Nombre del producto 0 [
$ Verias & e
Banner
# Puede sor vendido Nombre
. @ Puede ser compradg
Clicen del
i6n General Ventas Facturacién -
Guardar articulo
A cobrar pagar
Impuestos de clients . Impuestos de .
Pedidos de venta adicional proveedor

Impuesto 15.00%

Info

hos

Facturacion

Paolitica de
Facturacién

Ventas
Cantidades pedidas

Cantidades entragadas

Canales de Ventas

Todos lo pedidos de ventas
Configuracién

Ajustes

Canales de Ventas

Enviar mensaje  Ponerunanota @ Planificar actividad « Siguiendo

26 de marzo de 2018

Nota de Adr
Con tecnologia de Odoo Plantilla de producto creado -

istrator - hace 23 dias

wentas por cabr.

Figura 39: Ingresando datos del catalogo
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6- Modulo facturas

Este me permite llevar un detalle de lo facturado en la empresa, y tener un mejor control de
productos vendidos y clientes potenciales.

e Proceso de creacion de facturas.
© Facturs de cierie - 02 = \C IR o L& |= ]l

<« c e type-

Facturas de cliente Buscar

=3
T Ficn « | mAgrapar o= | Faveron <> [Elm @ @] w
B R DD s i NI e Torai | Saida] Exuadn
Hacer clic en
149.93 0.00
Crear

Pagos
+ Datos principales
Compras

+ Do
+ Datos principales

+ Administracién

+ Informes PDF

Configuracion
Ajustes

+ Contabilidad

+ Administracion

+ Pagos

5069/ webFmenu_id=1708lction=253

e I

Figura 40: Creando Factura Manualmente

[ 108mo crearun contact. x )/ @ Nueva - Odoo 5 [0 trerostuccisn ol CRM g x [ Microsoe Word -PROV. x ' [ Microsoft Word - Manu: x ' I8 istorial - VouTube
< -

ol \ W

id = view_type= ccount idl=170&act

Fecha de inicio
y vencimiento
de factura

Guardar
Factura

Factura borrador

o Nombre de
N r—— -

waaln  Cliente y plazo
Rectificativas de| de p agos

Pages

Cliente oe——— <| [z Fecha de la factura 15/04/2018

. zrecha wvencimiento 30/04/2018
Vendedor Administrator M=

Vendedor y e UKN M=
canal de venta

~ Datos principales

Clientes

Productos vendibles, Lineas de la factural

Compras Deta I Ie de Producto Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Subtotal
+ Documentas

+ Datos principales Producto

Informes

Afiadir un elemento

= Administracion
Facturas

+ Informes PDF ‘ '

Configuracién Base imponible: $0.00
Ajustes

Impuesto: $0.00
} Contabilidad TOtal de Total:  §0.00
Factura

» Administracién
» Pagos =

Términos y eondiciones
Con tecnologia de Odoo

0543 p.m

B WO 0o

Figura 41: Ingresando datos de factura
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e \alidando factura para que esta no aparezca como borrador.

[ iCome crearun contacts X ¥ O Factura - Odoo x

[ Introduccién al CRM de © % ' [ Micrasoft Word - PROV_ X Y [] Microsoft Ward - Manus X Y 8 Historial - YouTube %\ & activador dewindows 7 % \\__\ lal=l@] =]
<

C | @ localhost:8069/web#id =4&view_type=form&model =account.invoice&men

id=1708action=253 i | i

Facturas de cliente / Factura
3 o

Validar

Imprimir ~ | Accibn + 14 ¢ >

Borrador  Abri Pagado

Factura borrador

Ventas Validar

Dulce Bella Fecha de la factura
+ Documentos

Santa Tecla
Fecha vencimiento
T Factura
Plazos de pago 15 Dias

Cliente 16/04/2018

30/04/2018

Rectificativas de clien

Vendedor

Administrator
Canal de ventas
Pagos R
~ Datos principales
(B Lineas de la factura Otra Informacién

Productos vendibles
Producto Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Subtotal

Compras

Banner Banner 1.000
+ Documentos

13268 QD 513268
+ Datos principales

Informes
~ Administracién

Facturas ¥

b e Base imponible: 513268
Configuracién Impuesto: 51725

Ajustes Total:  § 149.93
+ Contabilidad
+ Administracién

legia de Odoo

nual (Autogua.

Figura 42: Validando factura

e Enviando factura por correo electrénico.

[ (Cémo crear un contact: xyo FV/2018/0004 - Odoo X

[ Introduccién al CRM de - X \< [ Microsoft Word - PROV. X \< [ Microsoft Word - Manuz % \<|: Historial - YouTube
C | ® localhost:8069/web#id=48&view._type=form&model =account.invoiceBimenu_id=170&action=253

x (G sctivador dewindows 7 x "\ la]lel@| = |

<«

Facturacion

Facturas de cliente / F\/2018/0004

Estado de
Factura

Borrador  Abrir  Pagado

FV/2018/0004

Ventas

+ Documentos Cliente Dulce Bella

Fecha de la factura 15/04/2018
Santa Tecla Fecha vencimiento 30042018
Rectificativas de cliente nviar por Vendedor Administrator
Pagos

Correo NGmero de Canl de ventas Uk

Factura

~ Datos principales
Clientes

acion
Productos vendibles

Producto

Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Subtotal
Compras
Banner Banner 1.000 13268 513268
» Documartcs @
+ Datos principales
Informes
- Administracién
Facturas
‘ ,
+ Informes PDF
Base imponible: $13268
Configuracion Impuesto: $17.25
— Towl: 5 149.93
+ Contabilidad
+ Administracién Saddo:  §TA003
+ Pagos . X

Con tecnologia de Odoo

nual (Autogua.

wentas por cobr

Figura 43: Enviando Correo de Factura
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e Cuerpo de correo al enviar factura.
/O pownload 0ses  x )/ x \(G ukn producciones - Buse x \\__\ L&) lsl@] =]

& nodel=accountinvo

Componer correo electrénico

Seguidores del documento y
Desti nata rios y DR IR Afiadir contactos a notificar.
UKN Producciones Factura (Ref F\V/2018/0001)
Asunto

Pear Dulce Bella
Here is, in attachment, your invoice FV/2018/0001 (with reference: SO001) amounting in § 149.93 from UKN Producciones

Pleass romit payment a your eariest Ecnvenience. Correo

Thantine

Factura_FV_2018_0001_pdf % Usar plantilla

2 Adjuntar un archivo

Invoicing: Invoice email

Presionar
enviar Correo

Cancelar £ Guardar como nueva plantila

= S ASLpm.
ES - a0 gygyms

Figura 44: Cuerpo de correo de facturacion

e Imprimiendo Factura.
© Download | Odoo x X © FV/2018/0001 - Odoo % /' [ Factura - FV_2018.0001 X ¥ G ukn producciones - Busc % \\ lellel@] = |

C | @ files///C:/Users/UKNS620Producciones/Dawnloads/Factura%20-%20FV_2018_0001.pdf

UKN Prockacionss
St Tesla

Sk

Duke Bl
Smta Tk

Factura FV/2018/0001

Fecha Factura:

e Nemshmienus Fuente
03042013 P oo

_ m Wamnl - Word F X gmmaspu 3 pd

Figura 45: Factura Impresa
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e Registrando Pago de Factura.

© Download | Odoo x )/ © Fu/2018/0001 - Odoo X G ukn producciones - Buse X \\ la)lel@] = |

« c \(D localhost:8069/web #id =1&wview_type=form&model=account invoice&menu_id=170&action=253 n—\ o

Facturas de cliente / FV/2018/0001

Grear imprimir | Accion «
| Enviar por correo electrénico || Imprimirfactura | (Rl | Emitr rectifcaliva
@ u l

Ventas

Estado de Factura
cambia a pagado

Pagndo

+ Documentos Fecha de la factura 03/04/2018

Registrando

Rectificativas de cliente P Vendedor Administrator
Pagos ago Canal de ventas Europa
+ Datos principales

Compras

Lineas de la factura Ofra Informacion

+ Documentos
+ Datos principales Producto Descripcion Cantidad Precio unitario Impuestos Subtotal
Tormas Banner Banner 1.000 13268 QZY 513268
+ Administracién
+ Informes PDF
Configuracion
Ajustes
+ Contabilidad ‘ '

+ Administracion Baseimponible:  § 13268

+ Pagos Impuesto: $1725
Total:  §149.93

Saldo:  $149.93

Figura 46: Registrando Pago de Factura

e Registrando Pago.

© Dawnlead | Odea % Y © Fu/z018/0001 - Odoo x| G ukn producciones - Buse % \\ | la)l=l@] = |

<« C | @ localhost8069/web #id =18iview_type=form&imodel=account.invoicetmenu_id=170&action=253 # | Wi
Registrar pago

Cantidad a pagar $149.93 Fecha de pago 03/04/2018

Diario de pago Banco (USD) Concepto FV/2018/0001

Efectivo (USD)

Validando Seleccionar
pago fecha de pago

Cancelar

WS onear Word

Figura 47: Registro de pago de factura
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e Factura Pagada.

[ Cémo crearun contact: x ¥ Q) F\W/2018/0004 - Odos ¢ [ Introduccion al CRM de - X Y [ Microsoft Word - PROV_ % [} Microsoft Word - Manu: x OB Historial - YouTube

< C | @ localhost:B065/web#id =4 &view_type =form&model =accountinvoice&menu_id=170&action=253

G activadordewindows 7+ % \\

lallelm] =

Facturas de cliente / F\/2018/0004

Enviar por cormeo electronico Imprimir factura Emitir rectificativa

FV/2018/0004

Ventas -
Cliente Dulce Bella

+ Documentas Santa Tecla

Facturas de cliente

Rectificativas de cliente

Plazos de pago 15 Dias

Pagas

~ Datos principales

I
E3m Lineas de la factura | Otra Informacién
Productos vendibles
_Producto Descripeién Cantidad
Eot e Banner Banner 1.000

+ Documentos

» Datos principales

Informes

~ Administracién

Facturas

+ Informes PDF

Configuracién
Ajustes

+ Contabilidad

+ Administracién

+ Pagos -
Con teenologia de Odoo

X 3 Cuentas por cobr...

w & Manual_Usuario ...

w & Manual (Autogua...

Fecha de la factura 15/04/2018
Fecha vencimiento 30/04/2018
Vendedor Administrator
Canal de ventas UKN

Precio unitario Impuestos

13268 QY

Base imponible:

Borrador Abrir

Estatus de
factura pagado

Subtotal

513268

,
513268
§17.25
$149.93

© Pagado en 16/04/2018 $ 149.93

Total Pagado

$0.00

1000 p.m. |

ES - e )
O 5002018

Figura 48: Factura Pagada

¢ Rectificando factura, esta opcién la podemos usar cuando se tenga un error en la

factura pagada.

/ © Downiaad | Gdos %Y © ruraniaoot odes % (G ukn preduseiones Buse % WL

<« C | @ localhostB069/web tid=1Eview_type=form&model=account.invoicettmenu_id =170&action=253

Rectificativa

Tipos de
rectificacion Cancetar: orear recticativa y concliar

Modificar: emitir rectificativa, conciliar y crear
una nusva factura en borrador

Motive Fecha de rectificativa

Emmrrocuncatva RS

Motivo para
hacer
rectificacion

03/04/2018

Figura 49: Rectificando Factura
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[ 4Como crearun contact: % )/ O Rectfcatias e clente % ' [1 Iniroduccion al CRM de % { [1 Microsoft Word - PROV. X ' [1 Microsoft Word - Manu. X ' &8 Historisl -YouTube % \( G actvador dewindons 7 % \\ lall=l@] = ]

&« cle 6 type= count.invoice J_id=171&action =254 7 |

Rectificativas de cliente Buscar Q

iorar Tros+ | SAgupapoe | wFanos vl <> [Elmle = w
‘ ! 1 ; ) Cliente Fecha de la factura Niimero Vendedor Fecha vencimiento Documento de origen Total Saldo Estado
T e () Dulce Bella 16/04/2018 Administrator 30/04/2018 FVI2018/0004 $-14993 § Porrador

Ventas -

+ Documentos

El estatus con el que 4993 000
Facturas de cliente
se crea este borrador

Pagos

~ Datos principales.
Clientes

Productos vendibles

Compras

» Documentos

» Datos principales
Informes

- Administracion

Facturas

+ Informes PDF
Configuracién
Ajustes

» Contabilidad

» Administracion

» Pagos S

Con tecnologia de Odoo

uentas por cobr..

Figura 50: Vista de Factura rectificada

7- Modulo Aplicaciones

En este menu encontraremos diferentes aplicaciones que nos pueden ayudar en el
trabajo, esto hace que la aplicacion se convierta en un ERP. Por el momento no
estaremos instalando ningun aplicativo adicional al que ya tenemos.

/[ iComo crear un contact: X Y O Aplicsciones - Odos % Y [ Introduccién sl CRM de - % Y [ Microsoft Word - PROV_ % X [ Microsoft Word - Manus % ' @8 Historial - YouTube %\ G activador de windows 7 - % W\ lall=l@] = |
« C | @ localhost:8069/wabmview_type =kanbaniumadel =ir.madulemodule&menu_id=458action=31 *r |

Aplicaciones Aplicaciones %] Buscar

i p

¥ s~ | = AuparPor = | Favrton = sz < | > [&]

Aplicaciones Gr.- tion de ventas Punto de Venta Dmm_ de h
Instalado @
:

Comercio electronico Gestion de compras Directorio de Empleados Asistencias
os de compra, recibos, facturas Puestos de trabajo, departamentos B Sestionar asistencia de empleado

Proceso de recutaments Conirol de gasios Tableros
Lestos de trabajo, reclutar Validacion de gastos, facturacin Crea tu tablero personalizad:
Ciiaden, orireLrstas d irabaje,

Marketing por email Amuerzo Equipos

4 nviar y gestionar correos. W r aImuerzo

Con tesnologia de Odoo Presentaciones Foro

Instalado

Directorio de wmsuaa
Clientes, prove empresas,

Instalado

Encuesta

EER

1031 p.m,
15/04/2018

Figura 51: Aplicaciones de Odoo
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8- Modulo Ajustes

Como su nombre lo indica, podemos configurar diferentes elementos del aplicativo
Odoo, como cambiar crear usuarios, cambiar contrasefias de empleados creados, idioma
de la aplicacion etc.

5 ([ tntrocuccion sl CRM ae x ¥ [ Micrasoft Ward - PROV. x ¥ [ Micrazaft ward - Manu: x ' &8 Histarial - vouTube % G activador de windows 7 > \\_ lall=l@m] 2 ]

i

& 3 -

0% Implementacion 2 Usuarios activos
cion para aprovechar mejor

0% .
0% M >
Necesit o

UKN Producciones
Gonfigurar los datos de la compafiia

Configurar

Figura 52: Menu Ajustes

e Creacidn de usuarios para ingresar a la aplicacion.

T g re——— (B intreduccion st crt e =\ 1 micronan wierd < ROV, = D3 Microron Word - mianus =\ @ Historisl - veurabe =\ 5 activador sewindows 7 = NS

Hacer clic
Crear
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e Ingresamos los datos requeridos.

FIEEEEY O e - Odoo (I Introduccion al CRM de  x ' [ Microsoft Word - PROV_ x ' [ Micrasoft Word - Manu. ' IO Wistorial - VouTube  x ' - activador de windows 7 % \\__\ la]l=l@] = ]
<« C | ® localhostao: i .usersd |—58&action=65

Clicen

guardar

. Nombre
Nombre y email son o At
Tablero H
requeridos para la Miguel Martinez
Usuarios an . Direccién de Email
creacion del usuario miguelticas@gmail.com
Traduccione®
Idiomas
Cargas una traduosin Permisos de acceso | Preferencias
Opeiones Generales o
Permisos de aplicaciones
Ventas Responsable v
Contabllided y Respansable da facturacian .
Finanzas
Empleados Empleado .

Adminiggacion Parmisos de acceso M

Con tecnologia de Odoo

wentas por cobr... 5 " 10554 p.m

/04/2018

Figura 54: Agregar privilegios a usuarios

e Agregar y cambiando contrasefia.

/[ iomo crearun <ontact: % /' © Migust Martines - Ocoo x { [7 Introduccion sl CRM ae - x ¥ [1 Microsoft Word - PROV. x Y [1 Microsoft Word - Manu. x ' B Historial - YouTube % ' G activador dewindows 7 % \\ ellelnl 5
<« C [ @ localhost:8069/webid =BEview_type =form &mod,

Clic en el boton
Accion

Usuarios / Miguel Mai

Enviar un comeo os invitacién

Accion - a3l < | >

Suprimir
Duplicar

Cambiar Ia contrasefia

Miguel Martinez o Activo
Lﬂh'ﬁr_n ) miguelticas@gmail.com
suarios y compaias
[ ysosries |

Companias

P Seleccionamos
Idiomas Permisos de aplicaciones q
e a praclén Vontas Responsable cambiar la
Opciones Generales Contablilidad y Responsable de facturacion ~
Finanzas contrasena

Con tecnolegia de Odao

0| B T § et hutosua.. o 5 Pemua suario | [ X T Eoemias por cobr.. s m

15/0/

Figura 55: Cambiando contrasefia para el ingreso de Odoo
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/[ iGomo crearun contacic % /O Miguel Martines - Gdoo x { [} Introduccion al CRM de  x { [ Microsoft Word - PROV. x ([ Micwsoft Word - Manu: x ' I8 Hitoril-YouTube X ' G actvadordewindows 7~ % \\__| lell=lml = )

< clo ,_type=for s.users&menu_id=58&action=65 - v

Cambiar la contrasefa

Nombre de usuario Nueva contraseiia

miguelticas @gmail com -

Digitar nueva
contrasefia

Cambiar Ia contraseria JJReEULEELS

Clic cambiar la
contrasefia

—— rr | - o 1057 pm. |
. Miguel Martinez -... | ES . e al WD) =
3 BT b S L S

Figura 56: Guardar nueva contrasefia

3.1.2 Mensajes de error

e Inicio de sesion.

Se tiene que estar seguro de ingresar el usuario y contrasefia de una manera correcta
para no generar el error.

[ iCémocrear x V' © Odoo x (WP pgAdmin4 x\< [ Introducciér x\< [} Microsoft W x\( [ Microsoft W x\(a Historial - V- x\<® KEVIN NANC x\<q PostgreSaL x\< [ www.google x\< & Google EA\NAY =)
< C [ ® localhost:8063/web/login?debug o %

Email

MoS@L com

Password

Wrong login/password

WManage Databases | Powered by Odoo

0508 pm. | |
19/04/2018

4] anual Usuario . || W 5] Errores - Word (E... fentas abril - Exc... B Calculadora 7)"Sin titulo - Paint ES . ml i Ll )
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e Eliminacion de presupuesto.

Cuando se necesite eliminar un presupuesto, primeramente, se tiene que ir a la opcion
de cancelar de lo contrario se reflejara el error como el de la imagen siguiente:

[} iCémocrear uncontact: x ' Q) Presupuestos - Ocdoo % ¥ [1) Introduccién al CRM de - % [ Microsoft % X [ Microsoft B Historial - YouTube () KEVIN NANO: PROGRAL X \\ lell=l@] = |
<« cle

w_id=222&action=295 o yr |

Odoo Server Error - Auiso

iNo puede eliminar un presupuesto enviado o un pedido de cliente! Intente cancelarlo antes

3 H Wanmllﬂmogna... Wamnl_[buauﬂm ‘X%.Mnlaspﬂlcﬂhlm ‘ rd Pl ES L el il ) 1“;:350’;‘2

e Cuando necesitemos rectificar una factura por algun error involuntario, al no agregar el
motivo por el cual necesitamos rectificar la factura nos aparecera un error como el de la
imagen.

[ iComocrearuncontact: X ' © FU/2018/0004 - Odoo  x ¥ [ Introduccidn al CRM de x\< [ Microsoft | x\< [ Microsoft x\(ll Histarial - YouTube x\<© KEVIN NANO: PROGRAL % \\ lellolm] = |

<« C | @ localhost8069/web#id =48view._type=form@model=account invoicefimenu_id=170&action=253 o |

Rectificativa Los siguientes campos son invlidos:
« Motivo

Método de
rectificacion

Focha de rectificativa  {a/04/2018

= B wanml (Autogua... wanml,Usuar» wanom - Word (Er... r X gm‘.s por <obr... ‘ rpd pd
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4 FAQ (Preguntas frecuentes)

1-

¢ Cuénto debo pagar pata utilizar Odoo?

Por el momento Odoo, es gratis por el tamafio de la empresa, pero mediante nosotros
queramos instalar mas aplicaciones estas tendran un costo.

¢Para qué compariias esta pensado Odoo?

Odoo esta pensado para la toda empresa, desde muy pequefia que sea hasta una empresa
muy grande.

¢Qué es un CRM y para qué sirve?

Es una herramienta que me permite controlar todos los eventos y las relaciones
comerciales de una empresa.

¢ Pueden estar varios usuarios conectados a la vez?
Si, este es un sistema multiusuarios.
¢Puedo enviar presupuesto por correo?

Una de las caracteristicas de este sistema es que podemos generar los presupuestos y
enviarlos por correo desde la misma aplicacion.

¢Las facturas se pueden duplicar?

Las facturas no se duplican ya que éstas se generan mediante un contador que no permite
registros duplicados.
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5 ANEXOS
e Reporte de facturas.

Facturacion

Analisis de facturas Facturado x | i Cliente x| [E] Empresa x
Descargar a
» X & Y Filtros v | = Agrupar Porv | % Favoritos v
Excel

. . = Total
I;wlertlr SIS + abril 2018
el reporte q
2 Base total Filtros Yy
= Total 4,126.37 agrupaciones para
Ventas + Ares 2.957.40 generar e reportes
b Documentos + Chino 18.03
Facturas de cliente
+ Dulce Bella 28.25
Rectificativas de cliente
Pagos + Frida Mia 100.00
o + Hotel Serena 3390 Datos
» Datos principales r
+ Lago Restaurante 250.00 ag up'ados
Compras por cliente
+ Revistas y Demos 5424
» Documentos
» Datos principales + Ricaldone 122.04
informes 4 Roberto Cea 16.00
~ Administracion + Ruta Fresca 152.55

e Reporte descargado a Excel.

A B
Total
abril 2018
Total 54 126 37
Ares 52 957 40
Chino £18.03
Dulce Bella 528 25
Frida Mia £100.00
Hotel Serena 533.90
Lago Restaurante $250.00
Revistas v Demos 55424
Ricaldone $122.04
Roberto Cea 516.00
Ruta Fresca $152.55
San Vicente 540.00
Summer $203.96
Vidrieria $150.00
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6 GLOSARIO
Término Descripcion

Odoo Es un sistema de gestion empresarial con el que las empresas pueden
gestionar desde sus contactos con clientes

Login Es el término mediante el cual se controla el acceso a un sistema
informatico.

Pedido Documento que se elabora para detallar el trabajo a realizar esto es
envase a lo que el cliente desee.

Factura Es un documento comercial que indica la compra venta de un bien o
servicio que tiene validez legal y fiscal.

Presupuesto Es un documento que ayuda a describir una posible venta a cliente,
que contiene descripcion del producto a elaborar y total de posible
venta, este documento no tiene validez legal.

Contacto Clientes que tenemos en nuestra base de datos que hacen uso de los
servicios de la compafiia

Calendario Es una herramienta en la que puedo programar citas con los clientes
que contiene dia y hora en la que se realizara la cita.

Catalogo Es una recopilacién del producto a cerca del precio, descripcion y
costo del producto.

CRM Es una herramienta de gran alcance para lograr los objetivos de

nuestras ventas con actividades estructuradas, panel de rendimiento,
proximas actividades.

Oportunidad

Es una herramienta que nos sirve para darle seguimiento a una posible
venta.

Contrasefia

Medida de seguridad utilizada para restringir los inicios de sesion a
las cuentas de usuario, asi como el acceso a los sistemas y recursos de
la computadora. Una contrasefia es una cadena de caracteres exclusiva
que debe introducirse antes de que se autorice el inicio de una sesion
0 el acceso a un sistema.

Nombre de usuario

Esta informacidn se usa para verificar que usted esté autorizado para
usar el sistema.
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https://cashtrainers.com/2016/una-iniciativa-
lead-una-oportunidad-crm-open-source-odoo

Modelo l6gico CRM
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Ingresando a la base de datos
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2. Pantallas del CRM.

2.1. Mdbdulo CRM.

Permite crear oportunidades que me sirven para darle seguimiento
a las oportunidades de ventas. El CRM esta mas orientado a la relacién
con el cliente, la vista predeterminada es la vista kanban, las

oportunidades aparecen en forma de tarjetitas.

Calficado + Propuesta

Figura 1: Vista del menu CRM

Figura 2: Creando Oportunidad



Oportunidades 8 i e s 3 Binca aQ
TFm = - = " = =
+ Cailificado + Propuesia * Ganadas
52100 5500 t 200

Envio de cotzacdr

Figura 4: Vista Kanban de las oportunidades creadas



Oportunidades.

Bl T r—
* Califbicado * Propuasta * Ganadas
S200 500 &0
Rounsin

Sin activdades panfcadas

Flanificar una actividad.

Canales de Ventas

Apsstes
Cansbes S Vestas
Tipoa de acthvidad

+ Iriatuas y Oportunidades

Figura 5: Planificando una actividad

Figura 6: Creando una actividad

= (E W o=




Oportusdades

Acthedades

Carubes de Vs
Contgurciin

Apistes

Canales de Ventas

Tigon de sctvidad

» Insciareas y Oporanidiacdas

Can secnciogia de Odoo

Oportunidades /| Reunjones (Semana 15)

omn -

e Favosics = =]

Thmcse | EAgu P e
WIS lun 0904001 . 1MOAE i, 11042018 Jun. 1A0L201 i 12040018 whb, TG0 dom, 1404018 + s 3 "
Tod sl 8 e
am r .
[
tom Asistentes
= R o Admitance V2]
A Cabenstancs da todks
Ttam
Responsable
Tgm
@ o Adesyce
B¥m
2
tom
fpm

Abrir: Reunién

Asunta de & reenion

Reunién
Asistentes

===y Seleccione asistentes...«
Detales de i reurstn T

Etiquatss

04018 073000 = Hecordatorios

it Usseacion

Todo el dis

Descripeion
Riersdn parn defiewr ba canboad oo ors

m -

[Eomep———

Figura 8: Editando reunién planificada



2.2. Informes

e Gréfico de Barras

L C | @ kcalhost s 2
Analisis de oportunidades K= i hivado x| Buscar (o}
EER[E]- i -
Ofouped @ Stacked @indeliida
1,575.00,
1,500.00)
Oportunidades
Oponunidades
Prasupusstas 1,000 0]
Chentos
Infosmes
Diparuridads
Actividades
Canales de Ventas -
Configuracién
Alustes
Canales de Venlas
Tipos d actividad
» iniciaeasy Operhridades ——=————
yon LT
™
e ™™ - o™
Con teenshogia de Odoo
e ,
e Grafico de Lineas
« N 5

Analisis d{Mes =1
a2 &l
@ Indelinida
1.575.00 -
1.500.00 /
//
Oportunidades
Oportunidades
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