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ANTECEDENTES

En el afo 2017 CECOBI (Confederacion Empresarial de Comercio de Bizkaia) presento
el Estudio sobre situacion y perspectivas del sector vasco del mueble. Plan Estratégico.

Este Plan Estratégico propone varias lineas estratégicas de actuacion, entre ellas la de "hacer
de la clientela el corazon de la actividad comercial”. Para ello se recomienda conocer en
profundidad a la clientela, seqguirle en su evolucion vital y de necesidades y cubrir estas
mediante una oferta de servicios diversos a lo largo del tiempo.

Para la ejecucion de esta linea estratégica se propone la creacion de un Programa Modular
de Apoyo al desarrollo e implantacion y optimizacion de sistemas CRM en el comercio minorista
del mueble.

En 2021, CECOBI, se plantea la puesta en marcha de esta linea estrategica dentro del marco de
la digitalizacion del sector del comercio del mueble, impulsado asi la Transformacion Digital
de este sector.
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PLAN DE TRABAJO

FASE DESCRIPCION ACCIONES SEMANAS
1 1. DIAGNOSTICO DE NECESIDADES Y OBJETIVOS DEL ESTUDIO 4
1.1 Estudio del Plan Estratégico 2017 y conclusiones Estudio y Analisis 0.4
12 COhO_CI_mIe.n'tO y An_al|5|s dt_a los objetivos globales iniciales del presente estudio. Reunién con el cldster 0.2

Identificacion de clientes finales.

1.3 Analisis de la situacion actual (necesidades reales) 15
1'3'1 . . .’ . . . . e i .’

Escucha activa. Alineacion de socios con los objetivos iniciales. Identificacion de sus L .

. . s, . ..o 1 reunion con 10 socios o 2
clientes. Elementos de valor ahadido. Estado de digitalizacion. Predisposicion de las . 0.6
. . . , reuniones con 5 (aprox)

personas. Conocimientos digitales. Identificar tecnologias que conocen.
1.3.2 Analisis de la info obtenida en las reuniones. Establecemos puntos de partida. Estudio y Andlisis 1
1.4 Estado actual madurez digital de cada socio 2
1.4.1 Creacion del test en base

Creacion de test de madurez digital (en base a los ejes identificados como a los analisis anteriores y

necesarios entre: modelo de negocio, cultura interna/talento/liderazgo/personas, a los indicadores estandar 0.8

procesos/tecnologia, posicion en mercado/presencia/experiencia de cliente). de mercado en el sector

retail

1.4.2 Realizacion del test por parte de los socios Realizacion del test 1
1.4.3 Analisis del estado actual madurez digital Estudio y Analisis 0.4
1.5 Validacion 1
1.5.1 Clasificacion en grupos objetivo en base a estado actual y/ o necesidades Estudio y Andlisis 0.5

Redefinicion de Objetivos globales (e_n su c_aso) y grupales (en su caso), teniendo en Estudio y Analisis 1

cuenta11,1.2,1.3, 1.4 y los recursos disponibles.
1.5.3 Validacion 0.2




PLAN DE TRABAJO

FASE DESCRIPCION ACCIONES SEMANAS
2 2. DISENO DE ESTRATEGIA 8
21 Determinacion Qe _la(s) estra:cegla(s) necesaria(s) en.ba.se a los O.bj.etIVOS, al estado actual =it v At 4

y a las caracteristicas del clister o de los grupos objetivo (a decidir)

213 Evaluacion de tecnologias habilitadoras adecuadas para las estrategias Estudio y Andlisis
2.1.31 Identificacion: caracteristicas Estudio y Analisis 2
2.3.1.2 Valoracion: adecuacion uso a objetivos. Inversién necesaria. Priorizacién 1
2.2 Creacion de un plan de accion de acuerdo a la estrategia y las tecnologias habilitadoras 2.5
2.21 Identificacion de posibles proveedores Estudio y Analisis 0.8
222 Identificacion de necesidades formativas Estudio y Analisis 0.8
223 Busqueda e identificacion de ayudas y subvenciones Estudio y Analisis 0.8

FASE DESCRIPCION ACCIONES SEMANAS
3 3. REDACCION DE LA MEMORIA
31 Redaccion de la memoria. Analisis de la situacion, estrategia(s) y plan(es) de accion Estudio y Analisis 4

propuesto(s)
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PUNTO DE PARTIDA > PLAN ESTRATEGICO 2017

El punto de partida de este trabajo es una de las lineas estratégicas para
el sector del comercio del mueble que se propusieron en el Estudio
sobre situacion y perspectivas del sector vasco del mueble. Plan
Estratégico, realizado en 2017 con datos de hasta 2015.

En este estudio se analiza de forma general la situacion del sector en
base a conversaciones y encuestas realizadas en 2017. Como resultado
de este andlisis, se ofrecen una serie de recomendaciones estratégicas
cuyo seguimiento permita la supervivencia del sector a medio/largo
plazo en un entorno hostil por diferentes razones.

Las lineas estratégicas (ejes) son las siguientes (cada una de ellas con
sus propios desarrollos mas o menos elaborados):

1. (Re) Marketing Market: Recuperar el Mercado

Relaciéon estable con la Clientela: optimizacion de la clientela y
enriquecimiento de la oferta de servicios

Renovar y fortalecer la Experiencia de Compra

Personas y Competitividad

Motor de Proyectos Singulares

Gobernanza y Dinamizacion del Plan

N

o v p W

El eje 2 (Relacion estable con la Clientela: optimizacion de la clientela y
enriquecimiento de la oferta) se desglosa de la siguiente manera:

OBJETIVO: Hacer la clientela el corazén de la actividad comercial.
Conocerle en profundidad;, seguirle en su evolucion vital y de
necesidades; y cubrir éstas mediante una oferta de servicios diversos a
lo largo del tiempo (en la concepcion del espacio a decorar, en el

proceso de compra del mueble, en la renovacion del mismo, en el
momento de retirarlo, en la satisfaccion de nuevas necesidades del
hogar...).

El sector se encuentra ante el reto, no ya sélo de la colaboracion para
la mejora competitiva, sino de llevar a cabo un cambio de modelo de
negocio que lo sitle en la senda de la sostenibilidad.

sl &enkomer




PUNTO DE PARTIDA > PLAN ESTRATEGICO 2017

Y en el punto 2.3 dispone:

Impulso de un Programa Modular de Apoyo al desarrollo e implantacion y
optimizacion de sistemas CRM en el comercio minorista vasco del mueble.

Programa sostenido en el tiempo que trabaje en cuatro dimensiones

simultaneas con distintos colectivos:

Modulo 1.- CREAR CONDICIONES: Informacion / Orientacion /

Sensibilizacion al sector

Mddulo 2.- EXTENSION DEL CRM: Apoyo a la Implantacién mediante
o Ayudas financieros y/o facilidades de implantacion a

las empresas

] Sistema de gestion colectiva con servicios
individualizados por parte de los agentes intermedios
o Combinacion de ambas situaciones

Médulo 3.- ACOMPANAMIENTO e IMPULSO DE SERVICIOS

COMPLEMENTARIOS: Formacion y Asesoramiento para
la utilizacion de la herramienta en un marco de
enriquecimiento de servicios generadores de valor

Médulo 4.- RETROALIMENTACION Y OPTIMIZACION: Evaluar vy

compartir experiencias para perfeccionar el programa

Médulo 1
CREAR
CONDICIONES

Madulo 4
EXTENSION
DEL CRM

Modulo 4
RETRO-
ALIMENTACION
Y
OPTIMIZACION

Modulo 3
ACOMPANA-
MIENTO E

IMPULSO

El presente trabajo parte desde este punto y recoge esa recomendacion. Dentro de las lineas estratégicas (o ejes) sugeridas en el
estudio inicial (Plan Estratégico) que mencionan la necesidad de poner a la clientela en el centro, iniciar una relacion estable con
ella y ofrecer productos adecuados a la misma, se menciona especificamente la posibilidad de utilizar un sistema CRM como

corazon de dicha relacion.



PUNTO DE PARTIDA > PLAN ESTRATEGICO 2017

Por otro lado, el Estudio sobre situacion y perspectivas del sector vasco del mueble. Plan Estratégico de 2017 aporta los resultados de una encuesta realizada
entre los comerciantes del mueble vasco y que sirve para caracterizar al colectivo.

A la hora de realizar el presente estudio se considera que es conveniente validar ciertos resultados obtenido en dicha encuesta. Para ello, los mismo se exponen
a la junta directiva de AMUBI y son validados en su conjunto: siguen reflejando a la mayoria de los comercios del mueble en Euskadi.

Edad persona responsable establecimiento
40% 353% 00%
30% - F
21,6%
20% -
9% 2 0% 3,1%
0% — — — N 2 .

Menor de De 35 a 45 De 45 a 55 Mayor de Ns/Nc
35 afios afios afos 55 afios

Medios uiilizados para las actividades promocionales,
de publicidad ode relacion con el diente
60% A 54,6%

40%
20% 14.4%

0% | | o

Medios tradicionales Redes sociales Otras plataformas o

(radio, prensa, herramientas
buzoneo...) apoyadas en las
nuevas

Porcentaje medio de ventas segiin canal de venta

100
79,2

80 4

60

40

20 16,3

45
y .
Exposicion Web Otros

Comercio del mueble:

» Esencialmente Urbano (61,9%). Periurbano y
en poligono (37,1%).

* Personal: en segmentos de edad adulta; edad
madura las personas propietarias.

+ Altamente capacitado tanto por su formacion
(la mayoria decoradoras/es, con
conocimientos informaticos de disefio), como
por su experiencia
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Utiliza nuevas tecnologias
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Eneldisefio En la animacién  En la venta. En la gestion
del punto de  Venta on line
venta

Ambitos en los que necesita refuerzo

Ventas/relacion con el cliente 26

Gestion econdmico-financiera

Gestion del punto de venta

Montaje

19

Gestion de compras -
1

2 3



PUNTO DE PARTIDA > SITUACION ACTUAL DEL COMERCIO DEL MUEBLE

Los dias 22, 26 y 28 de Octubre se mantuvieron tres reuniones con la junta
directiva de AMUBI y con varios socios y socias de la misma que acudieron de
forma voluntaria.

Los objetivos de estas reuniones eran, principalmente, tres:

1.

2.

Validar el punto de partida: resultados y recomendaciones del plan
estratégico del 2017

Establecer y validar los objetivos de trabajo para producir un estudio que
aporte valor real

Transmitir a los socios y socias que la Transformacion Digital de una
empresa, entidad o sector no es un proceso instantaneo, ni se basa
Unicamente en ciertas tecnologias o en la digitalizacion de la atencion al
cliente.

En estas reuniones se recogieron las inquietudes actuales de los comercios
del sector. Estas inquietudes van mas alla, en muchos casos, que el objeto del
presente estudio. Recogemos aqui aquellas inquietudes relacionadas con
éste.

Al analizar la informacion recogida en las reuniones, se debe tener en
cuenta la heterogeneidad del sector, en términos de tamafio de empresa,
producto/servicio y publico objetivo. Recogemos aqui las impresiones
generales y mayoritarias recogidas, aunque, en ocasiones, no reflejen la
realidad del 100% de los comercios.

Validez y conclusiones del Plan Estratégico

i

Los datos de partida han mejorado respecto a 2015 pero no tanto como
seria deseable.

La pandemia no ha perjudicado, casi ha ayudado (de forma temporal)

La evolucion y cambio de actitud del sector en linea con las
recomendaciones del plan estratégico esta siendo lenta. Es necesaria
inversion.

Su oferta de producto es la gama medio-alta/alta.

Apuestan por la venta presencial

No hay colaboracion vertical con los fabricantes. Las tendencias del
mercado ni siquiera vienen de los fabricantes sino de los “Chapistas’.
Ellos como profesionales suelen trasladar sus opiniones y mejoras a los
fabricantes, pero ni siquiera estos influyen en las tendencias del mercado.

Orientacion al Cliente

Estan acostumbrados a que les compren, que entren por la puerta. No
saben como hacer que la gente venga.

Tratan de vender servicios y no solo producto. Ofrecen todos los servicios
(Disefio, montaje, reparaciones, etc..). La clientela no acaba de valorar
todo lo que se le ofrece y solo atiende al precio. No han encontrado la
manera repercutir a la clientela el coste de las reparaciones (aunque es
un tema muy puntual)

Siguen realizando una venta puntual. No establecen correctamente una
relacion continuada con los clientes en el tiempo

Les gustaria llegar al publico joven, pero no saben como abordarlo. El
precio influye en la compra del puablico joven.

Notan un cambio en la forma que la clientela se acerca a la tienda. Los
clientes primero miran en internet luego van a la tienda.



PUNTO DE PARTIDA > SITUACION ACTUAL DEL COMERCIO DEL MUEBLE

La clientela esta acostumbrada a la inmediatez

De tienda museo a tienda animada. Se intentd animar las tiendas con
showcooking , exposiciones, pequefos conciertos...que no se han llevado
a cabo por el COVID y por tema econdmico.

Madurez digital del sector

1.

Se mantiene la situacion de la posible brecha digital (trabajadores adultos
y propietarios maduros). El personal decorador tiene altos conocimientos
informaticos.

Uso de datos
1. No se hacen estudios a nivel de fabricacion. No existen datos
sobre ventas para Bl.

Presencia/Venta Online

1. La venta online es residual para captar clientes.

2. No contemplan la venta por internet. Lo ven complicado de
gestionar (Plazos de entrega, gestion de las devoluciones, etc..)

3. No estdn en ninguna plataforma online de distribucion de
productos. Han tenido contacto con el proyecto “plataforma online
Eup!” promovido por la DFB, pero no les interesa especialmente.

4. Todos o casi todos tienen pagina WEB, algunos controlan técnicas
como el posicionamiento SEO, pero no es una practica
generalizada y no lo tienen resuelto a nivel global.

5. Los que tienen pagina web la utilizan como escaparate. La
informacion de la clientela que pueda venir por este canal no lo
aprovechan para comunicarse con el cliente.

6. Falta adaptacion a la gente joven, su primer lugar de busqueda es
internet y luego va a la tienda.

7. Unos llevan ellos directamente su pagina web subiendo
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contenidos. Otros los subcontratan un community manager,
aunque no le prestan suficiente atencion, no aportan contenidos y
no le ven retorno.

4. Redes Sociales

1. La mayoria tienen presencia en RRSS como Facebook e
Instagram. Algunos reconocen que si se trabajan habitualmente
producen retorno.

2. Gestion interna para Instagram, FB. WhatsApp, Gertu EUP. No han
visto retorno por estar en RRSS. Desconfian de la rentabilidad de
la inversion en SEO.

3. El publico si hace referencia a las publicaciones propias de las
empresas (aunque igual no se convierte en venta).

Gestion de la fidelizacion de la clientela

1. No realizan técnicas de marketing on line con los datos que
poseen de los clientes.

2. No disponen de CRMs, ni ERPs (excepto algun grande),
desconocen su utilidad.

3. Utilizan hojas de célculo para anotar los datos y enviar mailing en
fechas como navidades etc..

4. Peligro de informar sobre el seguimiento del pedido por roturas
de stock, o porque el montador no tiene tiempo, etc. y podria ir en
nuestra contra.

Digitalizacion del comercio
1. En las tiendas (no en todas) disponen de herramientas digitales
como pantallas de television con los videos de productos de los
proveedores; tabletas para ensefar productos.
2. Tabletas en tienda.



PUNTO DE PARTIDA > SITUACION ACTUAL DEL COMERCIO DEL MUEBLE

7. Digitalizacion del sector La Transformacion digital supone un cambio cultural interno en las empresas
1. Utilizan email, WhatsApp. que orientan sus procesos, tecnologias, infraestructuras, estrategias y, sobre
2. Trabajan con Excel, correo, Drive (para poder trabajar desde todo, la postura de las personas que las forman, al aprovechamiento de la

casa), hojas calculo disefiadas de cliente/colocador/medidor. tecnologia para crear un mayor valor al cliente, un mismo valor con menores
3. Pedidos via email. costes, un valor mas sostenido en el tiempo o, simplemente, una manera de
4. Trabajan con herramientas del proveedor, simuladores. Tiene que adaptarse a nuevas expectativas, necesidades y costumbres del mismo.
partir del fabricante en Espafa son escasos.
5. Los inventarios y gestion diaria la realizan con hojas de calculo. Se entiende por Digitalizacion, en este ambito, el paso a digital de un proceso,
En empresas mas grandes existe ERP. una tecnologia, una o unas infraestructuras... es decir, el aprovechamiento de
6. Utilizan las paginas web de algunos proveedores desde las que se la tecnologia digital en uno o varios ambitos concretos de la empresa.
pueden hacer pedidos.
7. iPorque no utilizan mas soluciones tecnoldgicas? Este estudio se enmarca en el deseo y aspiraciones de transformacion digital
1. Por desconocimiento del sector del comercio del mueble en Bizkaia, pero se ajusta a las
2. Por pereza posibilidades actuales y reales de la digitalizacion de los procesos de
3. Por precio relacion con la clientela de los comerciantes.

Los comerciantes del mueble sugieren que necesitan ayuda a la hora de
gestionar la captacion y la recurrencia de sus clientes, y entienden que un
CRM les podia ayudar en esta labor, aunque no comprenden
especificamente como.

Transformacion Digital vs Digitalizacion

La Transformacion Digital de una entidad -en cualquier ambito- es la
integracion tecnoldgica de todas la dreas de esa entidad, entidad que cambia,
ademas, el modo en el que crea valor a sus clientes.
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OBJETIVOS VALIDADOS

Dos de las lineas estratégicas de accion del plan estratégico de 2015
fueron:

1. Poner al Consumidor en corazon del sistema. Cliente en el medio:
saber como piensan las/los consumidoras/es, qué sienten, como
viven y como compran..y tener con ellas/ellos una relacion fluida,
continuada y satisfactoria.

2. Pasar de una venta puntual a una relaciéon continuada y rica con
cliente a lo largo del tiempo:

1. Establecer una relacion continuada y dindmica con la clientela
a lo largo de su vida conforme su situacion personal y/o
familiar evoluciona . Para ello, se veian necesarias nuevas
herramientas y técnicas de trabajo como el CRM.

2. Establecer nuevos puntos de contacto con el cliente. Que
éstos no se limiten a la “tienda”. Que el/la consumidor/a pueda
interactuar con el comerciante y el producto desde distintas
vias y formas y jugar roles distintos.

Las dos lineas de accion estan claramente orientadas a la captacion,
venta y fidelizacion del cliente, y vienen a paliar la necesidad de aumentar
las ventas y mejorar la relacion con el cliente, la principal necesidad
detectada el punto de partida del plan estratégico de 2015.

La Asociacion lleva algunos afios realizando acciones encaminadas a la
sensibilizacion de la clientela respecto al comercio del mueble de Bizkaia.

En 2021 desean comenzar a crear un plan de transformacion digital del
sector, para llevarlo a cabo a lo largo de 2022.

Tal y como se ha establecido en el punto de partida, tras las reuniones
mantenidas con la junta de la asociacion AMUBI asi como con varios
socios y socias de la asociacion, se detecta que el objetivo final de este
estudio no pasa en este momento por establecer las pautas de la
digitalizacion completa del sector (transformacion digital del mismo), sino
Unicamente la del trato con el cliente.

Esta digitalizacion del trato al cliente tiene como Ultimo objetivo cumplir
la linea estratégica (Eje 2) del Plan Estratégico de 2017.

De esta forma, el objetivo concreto del presente estudio, una vez validado
por la Junta y los socios de AMUBI es la:

Identificacion de las técnicas y herramientas digitales que
permitan establecer esa relacion continuada y dinamica con el
cliente.

El estudio estratégico (y los directivos de la Junta lo rubrican) habla de
forma especifica de una herramienta: CRM

Desde un punto de vista mas global el presente informe presente aportar
informacion para que los comerciantes puedan:

1. Establecer mecanismos para aumentar la presencia online para
aumentar visibilidad y atraer al cliente a la tienda. No se trata, en
ningun momento y de forma general, de realizar venta online como
tal, por los problemas que ésta representa para los productos de la
asociacion (estrictas politicas de devoluciéon que penalizan los
productos que no estandar, etc..).



OBJETIVOS VALIDADOS

2.

Potenciar la animacion del punto de venta. Gestion integral digital de
la tienda (no solo CRM). Cuando la clientela entre a la tienda debe
percibir un cambio digital.

Fidelizar y captar: informar sobre CRMs y sus ventajas. Hoja de Ruta
hasta donde se puede llegar. Beneficios, coste y ventajes del CRM, asi
como su adaptabilidad a cada tienda. Lineas generales que tiene que
tener un CRM, ya que cada uno tiene sus propias casuisticas.
Posibilidades de interpretacion de la informacion proporcionada a
partir de los datos recogidos. CRM adaptado a cada tienda en el que
puedan compartir algunos datos con otros comercios asociados.
Propuesta de diferentes posibilidades. Estudiar la posibilidad de
compartir los datos agregados de cada tienda, a través de AMUBI, y
obtencion de informacion relevante que ayude a la captacion, venta y
fidelizacion.

A la hora de hablar de Transformacion Digital (o digitalizacion de cierto
ambitos de las entidades) hay que tener en cuenta las cuatro principales
barreras (en ocasiones autoimpuestas) con las que se encuentran las
empresas para una accion efectiva:

1.

@

La falta de alineacion entre la oferta y la demanda, que deriva en
soluciones inadecuadamente dimensionadas o mal especificadas a la
luz de las necesidades de las empresas (escasa o ineficiente
identificacion de las necesidades reales de las empresas).

La falta de conocimiento sobre las tecnologias (cultura digital).

El alto costo percibido de las soluciones TIC.

La falta de acompafiamiento a las empresas, durante y después de la
implementacion de soluciones TIC (formacién y consultoria de
implantacion de las soluciones propuestas).

En el presente estudio se intentara tener en cuenta estas barreras y se
propondran posibles soluciones a las mismas:

1.

Podemos hablar de un primer intento para transformar digitalmente
(o digitalizar) la relacion con el Cliente. En este sentido, se ha
decidido proponer soluciones tecnoldgicas en los tres ambitos en los
que se puede dividir (a los efectos de este trabajo) la misma:

1. CAPTACION
2. VENTA '
3.  FIDELIZACION

De cara a realizar un analisis preciso de las posibles soluciones, se
realiza un estudio del grado de digitalizacion de los negocios
asociados, con el objetivo de poder establecer diferentes segmentos
de comercios asociados en cuanto a su grado de madurez digital o
implantacion tecnoldgica.

Ademas, y visto el deseo final de la Asociacion de profundizar en su
transformacion digital (en sentido amplio), se incluyen una serie de
recomendaciones en este sentido, tanto en las dreas de
Infraestructura y Tecnologia como de Estrategia y Cultura Digital.

En este sentido, y para una transformacion efectiva, cabe destacar la
importancia y necesidad de alineamiento de vision de los y las
comerciantes del sector del mueble: la propiedad de las empresas, el
personal, el personal anexo y personas implicadas en el proceso de
venta y atencion al cliente (comparticion de Vision, Estrategia y
Cultura digital).



OBJETIVOS VALIDADOS

Para ello, es en muchos casos necesaria una formacion adecuada,
dirigida a adquirir el conocimiento de los beneficios de esta
transformacion, asi como de las tecnologias y herramientas existentes
para la misma. Ademas, la formacion adecuada es parte importante de
la concienciacion de la necesidad del cambio.

De esta forma, se incluirdn recomendaciones utiles de posible
formacion para las personas implicadas en la misma (propiedad y
personal).

3. Finalmente, se aporta una relacion de posibles fuentes de

financiacion publica del proceso de transformacion digital de los
comercios asociados.
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ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > CARATERISTICAS DEL NEGOCIO

Plantilla completa

@

m <3 personas = 3-7 personas

0% {so;
La edad media de la clientela h 73%
12%

- 4%

, . 23%
Edad media de la plantilla E 58%
15%

o 8%

Edad media de las personas 38%
propietarias _ 46%
8%

0% 20% 40% 60% 80%

= >60 afnos MW 50-60 afios MW 40-50 anos M <40 afios

Plantilla completa

<

38%

= 7-10 personas = >10 personas m 1-7 personas = >7 personas

NiUmero medio de ventas (transacciones) Numero medio de productos vendidos /afio

100%
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ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTRATEGIA'Y CULTURA DIGITAL

Disposicion para inversion de dinero en nuevas tecnologias y metodologias digitales 15% 31% 0
i

Disposicidn para inversion de tiempo en nuevas tecnologias y metodologias digitales 35% 23% 4%
i

Autovaloracién de capacidad de adaptacién a las nuevas tecnologias y metodologias digitales 27% 35% 4%
i

Considero que mi negocio esta suficientemente adaptado digitalmente 2 27% 19%
i
Hasta ahora, he ido adaptando mi negocio a la nueva realidad digital 15% 27% 8%

i

Creo que la digitalizacion de mi negocio supondria mas trabajo que resultados 15% 2:4% 4%
i

Conocimiento del estado de digitalizacion del sector u otros sectores del comercio
i

Tengo claro qué puede ofrecer la digitalizacién a mi negocio 31% 27% 4%
i

Creo que la digitalizacién de mi negocio me puede ayudar a vender mas y mejor 38% 23% 4%
i

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B 5 Mucho ®4.Bastante ®3.Normal =2 . Poco ™1 Nada
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ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTRATEGIA'Y CULTURA DIGITAL

Empresas < 7 personas

Estoy dispuesto a invertir dinero en nuevas tecnologias y metodologias digitales que me
ayuden a vender mas y ser mas eficiente

Estoy dispuesto a invertir tiempo en nuevas tecnologias y metodologias digitales que me
ayuden a vender mas y ser mas eficiente

Me considero capaz (a miy a las personas que trabajan conmigo) de adaptarme a las
nuevas tecnologias y metodologias digitales

Considero que mi negocio esta suficientemente adaptado digitalmente
Hasta ahora, he ido adaptando mi negocio a la nueva realidad digital

Creo que la digitalizacién de mi negocio supondria mas trabajo que resultados

Conozco lo que esta haciendo, digitalmente, el sector (Bizkaia, Euskadi, Espafia,
Internacional) u otros sectores del comercio

Tengo claro qué puede ofrecer la digitalizacion a mi negocio

Creo que la digitalizacion de mi negocio me puede ayudar a vender mas y mejor

0%

5%

5%

11%

11%

11%

32%

26%

21%

21%

32%

26%

21%

26%

10%

B 5. Mucho ™4, Bastante M 3. Normal

22

32%

20% 30%

M 2.Poco M1. Nada

21

%

37%

26%

26%

40%

26%

1
32%

50%

42%

32

60%

%

26%

70%

32

%

26%

80%

PAY)

21%

90%

(=]

5%

5%

11%

5%

5%

5%

100%



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTRATEGIA'Y CULTURA DIGITAL

Empresas > 7 personas

Estoy dispuesto a invertir dinero en nuevas tecnologias y metodologias digitales que me
ayuden a vender mas y ser mas eficiente

Estoy dispuesto a invertir tiempo en nuevas tecnologias y metodologias digitales que me
ayuden a vender mas y ser mas eficiente

Me considero capaz (a miy a las personas que trabajan conmigo) de adaptarme a las
nuevas tecnologias y metodologias digitales

Considero que mi negocio esta suficientemente adaptado digitalmente
Hasta ahora, he ido adaptando mi negocio a la nueva realidad digital

Creo que la digitalizacién de mi negocio supondria mas trabajo que resultados

Conozco lo que estd haciendo, digitalmente, el sector (Bizkaia, Euskadi, Espafia,
Internacional) u otros sectores del comercio

Tengo claro qué puede ofrecer la digitalizacion a mi negocio

Creo que la digitalizacidn de mi negocio me puede ayudar a vender mas y mejor

B 5. Mucho M 4. Bastante

23

Vo 14%

14%

0% 10%

H 3. Normal

43%

57%

43%

29%

29%

29%

14%

43%

57%

20% 30%

m2.Poco M1. Nada

14%

14%

14%

40%

14%

50%

29%

60%

43%

57%

29%

70%

43%

43%

80%

29%

o o

o

o

14% Do

90%

100%



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTRATEGIA'Y CULTURA DIGITAL

Mucho / Bastante Poco / Nada

Plantilla <7 >'7 <7 >"7
Estoy dispuesto a invertir dinero en nuevas tecnologias y metodologias digitales que me 27, 100%
ayuden a vender mas y ser mas eficiente ° °
Estoy dispuesto a invertir tiempo en nuevas tecnologias y metodologias digitales que me 4T7% 100%
ayuden a vender mas y ser mas eficiente ° °
Me considero capaz (a miy a las personas que trabajan conmigo) de adaptarme a las nuevas ° o ° o
tecnologias y metodologias digitales 58% 3% 10% 0%
Considero que mi negocio esta suficientemente adaptado digitalmente 26% 14% 47% 57%
Hasta ahora, he ido adaptando mi negocio a la nueva realidad digital 43% 43% 37% 14%
Creo que la digitalizacion de mi negocio supondria mas trabajo que resultados 37% 43% 37% 43%
Conozco lo que esta haciendo, digitalmente, el sector (Bizkaia, Euskadi, Espafia, Internacional) o o o o
u otros sectores del comercio 31% 28% 42% 3%
Tengo claro qué puede ofrecer la digitalizacion a mi negocio
Creo que la digitalizacion de mi negocio me puede ayudar a vender mas y mejor 10% 0%
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ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTRATEGIA'Y CULTURA DIGITAL

Entre los comercios que han respondido a

la encuesta: Las diferencias entre comercios “grandes” (>7
499 o ., personas en plantilla) y “pequenos” (<7 personas) se
. o creen que la digitalizacion de su centran en:
negocio les puede ayudar bastante o )
mucho a vender mas y mejor . Lo§ negocios de mayor tamano tienen una vision
mas clara de como les puede ayudar |la
« 56% creen tener bastante o muy claro digitalizacion del negocio y como ésta les puede
qué puede aportarles la digitalizacion ayudar a vender mas y mejor.
+ 50% creen que su negocio estid poco o « EL 100% de los negocios de mayor tamafo estan

dispuestos a invertir de forma notable tiempo y
dinero en nuevas tecnologias y metodologias

e Solo un 8% se consideran con poca o digitales
nula capacidad de adaptacion a las
nuevas tecnologias/metodologias

nada adaptado digitalmente



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > TALENTO

iConsideras adecuado el nivel de conocimientos
digitales del personal de tu negocio?

<7 personas >7 personas

o

m Si, es muy adecuado = Si, aunque es basico

= No = NS/NC

¢En tu negocio realizas formacion (interna o iUtilizas autoformacién para ampliar tus
externa) en alguna tematica vinculada a la conocimientos hacia la transformacién digital?

digitalizacion?
70%

57%

0,
60% 60%

50%

50%

40% 32% 32% 40%
30% 26% 29%

6 30%

20% L 14% 0%

o | | 0% 1o

0% 0%

Si No

Si, de manera Si, de manera Me lo estoy No
frecuente puntual planteando
B <7 personas M >7 personas
B <7 personas M >7 personas 26



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > TALENTO

« Aprox 75% no disponen de conocimiento digital adecuado.
« 90% no disponen realizan ninguna formacion estructurada.

« 50% comercios <7pax. no realiza ninguna formacion en este ambito,
frente al 29% de las >7pax.

« 60% aprox autoformacion en ambitos relacionados con |la

digitalizacion. Algo mas en empresas mas pequefas que en las mas
grandes.



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > TECNOLOGIA

Utilizo estas tecnologias para la gestion de mi negocio:

Otras 832

Sistema/Programa/Aplicacion de Gestidn (ERP) para gestion de stocks,
ventas, pedidos, etc 32%

71%

Bases de datos 37% e La conexidn a internet de mi negocio es:

86%
84%

Hojas de célculo (Excel o similar)

Lector de cdédigo de barras —— 2%%

0%

71%
TPV S0 —. 7%

. L 00%

Servidores en la nube para compartir documentos (Google Drive, OneDrive, — 57%
Dropbox, MEGA, 42% . . )
m Suficiente = Insuficiente = No dispongo
Redes internas con recursos comunes (en negocios con varias tiendas) m 43%
0,
W I il 599
00%
et o
0% 20% 40% 60% 80% 100%

W >7 personas M <7 personas
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ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > TECNOLOGIA

100%

80%

60%

40%

20%

0%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

0% 0%

Ninguna

¢Qué herramientas utilizas en tu negocio para la comunicacion y colaboracion entre los empleados?

21%

“E

Ninguna;

(Qué medidas tomas para la seo/guridad informatica de tu negocio?

11% 14%

Dispongo de un
documento con
medidas de
seguridad
establecidas

86%

79%

Correo electrénico;

71%

53%

Actualizacion
frecuente de
software

100%100
84% 86%

Copias de
seguridad

Antivirus

B <7 personas M >7 personas

43%

21%

Actualizacion de Proteccion de datos

contrasefias

57%
42% 43%
I 26% 29% 26%
Mensajeria Servicios en la nube; Servidores
instantanea; compartidos;

W <7 personas M >7 personas

29

43%

21%

personales

29%

1% .
i

Video-conferencias;

0% 0%

Otras

0% 0%

Otras;



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > TECNOLOGIA

« 93% conexion a internet disponible.

« Movil, ordenador de sobremesa, internet, wifi y Excel
(tecnologias basicas o base) disponibles en >80% de
los comercios.

« En el ambito de las tecnologias de negocio es donde
mas se diferencian comercios de mayor y menor Tecnologia basica (ordenadores, Internet,
tamano. El 71% de los comercios >7pax dispone de WIFI...) disponible en >80% de los negocios.
ERP, Bases de datos y TPV, frente al 32% de los <7pax.

, Tecnologia de negocio (ERP, BBDD, TPV...)

0, .
frente al 0% de los menores. comercios >7 personas.

« El resto de diferencias significativas (redes internas,
ordenadores portatiles...) son normales entre
comercios pequefios y grandes con mas sedes.

« Medidas de seguridad basicas en el 80% de los
comercios. No se ven grandes diferencias entre
comercios de mayor o menor tamano.



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

Cuales de las siguientes acciones has puesto en marcha en el ambito digital relacionadas con la clientela:

Realizamos encuestas online para evaluar la experiencia de la clientela 8%
Tenemos un canal de comunicacién online 16% 43%

Usamos nuestro CRM (Programa de Gestion de la Clientela) para tener una... 4L

Tenemos un Ecosistema Digital a disposicion de la clientela (Web, App, RRSS) | e 589
Nuestro plan comercial incorpora la venta online | o 29%
Nuestra marca/producto sigue una estrategia digital |y R 71%
0%  10%  20%  30%  40%  50%  60%  70%  80%  90%  100%

W >7 personas M <7 personas

En mi negocio pongo en practica las siguientes acciones dentro la Utilizo estas Tecnologias para captar clientela y traerla a mi
estrategia de venta online (e-commerce) tienda:
Recojo y guardo informacién para futuras compras | 18, Otras
Atencién a la clientela a través de apps [l oo 14% Publicidad en medios digitales (periddicos...
Seguimiento del pedido online g5y 14% Publicidad pagada en Google (Google AdWords) [
Envio a domicilio TR 29% Presencia como empresa en Google (Google My... [,
Clik and collect (compra online y recogida en tienda) 832 Marketing por email .
Venta en tiendas de terceros (marketplace, etc.) [l o5 14% Redes Sociales |
No tengo venta online Ly 5. Glog
Paging web |
0% 20% 40% 60% 80% 100%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
B >7 personas M <7 personas 31

B >7 personas M <7 personas



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

Utilizo estas Redes Sociales para captar clientela y traerla a mi

tienda:
. . . 100%
Utilizo estas estrategias para captar clientela:
100% 80%
79%
80% 71%
60%
60%
47%
43% 40%
40% 29% 26%
. l . - I
s i b
0% 0% . . . .
Muestro imdgenes  Traslado mensaje  Ofrezco ideas de Otras Ninguna Presencia Presencia Presencia Presencia Presencia Otras
sobre trabajos diferencial sobre mi decoracion activa en activa en activa en activaen activa en otras
desarrollados o establecimiento Youtube Facebook Instagram Pinterest Redes Sociales
posibles proyectos (Snapchat,
Tumblr. Flickr.
M <7 personas M >7 personas )
Actualizo mis redes sociales: W <7 personas M >7 personas
100%
Reviso y gestiono (archivo, respondo, etc.) las opiniones de mi
80% clientela en Google, Redes Sociales, etc.
, 57%
60% 47%
40% 32% 29y
20% 11% . l 11% 14%
0% -
0% ;" [
Cada semana Cada dos semanas Cada mes No las actualizo

B <7 personas M >7 personas 32 = Si = No



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

Mis canales de venta son:

100%
84% 86%

80%

60%
43%
40% 29%
21%

20% 11% I
0% 0%
0% H

Unatienda, Varias tiendas, Mi propia
exposicion...

commerce)

MW <7 personas M >7 personas

APP propia para
exposiciones... pdagina web (e- generar pedidos (EUP!, Amazon,

14%
5%

Plataformas

)

Mi pagina web se adapta perfectamente a dispositivos

moviles:
007%
007%

= No lo sé

=Si = No No tengo pagina web

Mi propio Sistema de Gestidn (Estadisticas de ventas, productos,

Utilizo estas tecnologias digitales en mi punto de venta:

Otras
WIFI para la clientela
Cddigos QR para consulta
Realidad Virtual / Realidad Aumentada
Pantallas para gestion de turnos
Escaner de productos para ver precios
Chatbots (asistentes virtuales)
0% 0%

Carteleria digital (Pantallas de TV o video) en la tienda

Otras
Tablets/PDAs para ayuda a la venta

W >7 personas

0%
0%

37%

16%
0%
0%

s

0%
0%

r,
21%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

B <7 personas

Utilizo estas tecnologias para conocer mejor a mi clientela:

Otras  f%

No utilizo, me baso en mi conocimiento acumulado | — 530

Inteligencia Artificial (cualquier sistema) = §%

Business Intelligence (cualquier sistema)  {§%

Google analytics TR 43%

0%

33 ® >7 personas

- = 5%
0

20% 40% 60% 80% 100%

W <7 personas



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

Dispongo de un programa de gestion de
la clientela (CRM):

100%

84% 86%

80%

60%

40%

20% 16% 14%

0%

<7 personas >7 personas

ENo mSi

Otras

Mis propias APPs (Aplicaciones para el movil)

Espacios privados para la clientela en mi web

CRM (Programas de gestion de la clientela)

SMS

Whatsapp/Telegram/mensajeria instantanea

E-mail

Teléfono

34

Utilizo estas tecnologias para relacionarme con mi clientela:

0%
0%

0%
0%

I 14%

0%

0%

I 1%

57%

l

5%

86%

95%

00%
00%

00%

|

89

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

W >7 personas M <7 personas



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

53%

33% 33%
16%

Numero de
visitas que los diferentes
realiza a la puntos de
tienda antes de  contacto que
comprar han ayudado a
que compre (
web, tienda,
vendedor...)

Con los datos recopilados de mi clientela utilizo la siguiente informacion:

50%

5%

Cuadles han sido Temporalidad de

las ventas

50%

33%

26%
21%

Horarios de Numero de
venta ventas sobre
visitas

B <7 personas

35

67%

42%

17%
5%
Ndmero de Ventas que
ventas sobre pueden
numero de convertirse en
presupuestos ventas
recurrentes

| >7 personas

67%
50% 50%

26% 26%

21%

0% 0%
Gustos o Seguimiento de Nivel de Otras
preferencias productos Satisfaccion con
la compra



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

Utilizo estos medios de pago en mi negocio:

0%
0%

29%
Pasarela de pago m

14%

Otras

1

PayPal 5%

00%
00%

Transferencia / Domiciliaciéon

- 71%
Pago con movil 26%

|

86%
. 86%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

W >7 personas M <7 personas
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100%

80%

60%

40%

20%

0%

¢Qué puntos de contacto tienes con tu clientela tras la venta?

5%
m
Felicito por su

cumpleafios,
fechas sefialadas

57%

11%

5%

" T

Informo de Realizo encuestas
promociones, de satisfaccion

rebajas

W <7 personas

W >7 personas

58% 57%

Normalmente
contacto tras la

venta

0% 0%

Otras



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ORIENTACION AL CLIENTE

Entre los comercios que han respondido a la encuesta:

Tecnologias mas extendidas entre los comercios: Google My Business
(77%), Redes Sociales (81%) y Pagina Web (81%).

Venta Online: 78% no disponen de ella.

Aunque el 71% y 53% los comercios (grandes y pequeios) indican que su
producto sigue una estrategia online, esto se refleja Unicamente en el uso
de redes sociales, pagina web y Google my Business (todas las
tecnologias con uso superior al 80% de los comercios).

Escaso (15%) uso del CRM, tanto por comercios grandes como pequeiios.

Mientras la estrategia de captacion predominantes de los comercio con
>Tpax es trasladar el mensaje diferencial sobre el establecimiento (71%),
la de los comercios mas pequefios se basa en mostrar imagenes de
trabajos desarrollados o posibles proyectos (79%).

RRSS: Facebook (67%) e Instagram (70%) son las mas utilizadas por los
comercios.

Solo el 47% (<7pax) y 57 (>7pax) realiza una actualizacion adecuada
(semanal) de sus redes sociales.

El 30% no revisa/archiva/responde las opiniones de sus clientes en
Internet (Web, Google y RRSS). Si lo hace el 100% de las empresas de mas
de 10 empleados.

En el punto de venta se usan WIFI para la clientela (37% y 0%) y carteleria
digital (pantallas) (47% y 33%).

Realidad aumentada y virtual (16%) y tabletas (21% y 18%) son tecnologias
usadas también en el punto de venta.

Los medios de pago son los adecuados. Cabe destacar la diferencia en
pago con movil (71% en los comercios >7pax y 26% en los pequefios).

Para conocer a la clientela se utilizan sistemas de gestion y google
analytics en los comercios grandes (57% y 43%) y conocimiento
acumulado y sistemas de gestion en los mas pequefios (58% y 32%).

Las tecnologias para comunicarse con los clientes son las mismas en
todos los comercios: email (100%), teléfono (89% y 100%) vy
WhatsApp/telegram/mensajeria instantanea (95% y 86%). Los comercios
grandes usan también plataformas de envio de SMS (57%).

Los comercios grandes son mucho mas activos a la hora de utilizar los
datos recopilados de la clientela para obtener informacion util.

Tras la venta los comercios pequefios no vuelven a tener practicamente
contacto con la clientela y los grandes, al menos, usan los datos para
informar de ofertas, promociones, etc.. (el 57% frente al 11% de los
pequefos.



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > PRINCIPALES CONCLUSIONES

Consideraciones adicionales a la encuesta:

26 respuestas a una encuesta dirigida a +70 comercios.

Se hicieron 3 reuniones presenciales a las que acudieron 14
comercios, 5 de ellos pertenecientes a la directiva de la asociacion.

Es probable que estos 14 comercios sean aquellos mas
implicados/concienciados/motivados por el cambio (a cualquier
nivel).

Es también probable que todos ellos (asi se les pidio) hayan
respondido a la encuesta. Por todo ello, podriamos pensar que los
resultados estén sesgados por cierto “optimismo” o punto de vista
favorable a la digitalizacion.

Cabe la posibilidad, igualmente y por la misma razon anterior, de
que los resultados muestren un mayor estado de digitalizacion en
los comercios que el real.

Entre los comercios que han respondido a la encuesta:

Se observan diferencias significativas Unicamente entre dos rangos
de negocios: aquellos comercios con una plantilla total entre 1y 7
personas y negocios con mas de 7 personas en plantilla.

Las principales diferencias entre ambos sectores son las siguientes:

. Los negocios de mayor tamafio tienen una vision mas clara de
como les puede ayudar la digitalizacion del negocio y como
ésta les puede ayudar a vender mas y mejor.

. Tecnologia basica (ordenadores, Internet, WIFL...) disponible en
>80% de los negocios. Tecnologia de negocio (ERP, BBDD,
TPV..) disponible principalmente en los comercios »>7
personas.

. Formacion digital en el 71% de los negocios >7pax, frente al
50% de los negocios de <7pax.

Los comercios pequefios no utilizan tecnologia CRM y ésta es
residual en los grandes (11% - se reduce a una muestra).

Todos los comercio muestran un uso adecuado de email, teléfono y
WhatsApp (no profesional, en la mayor parte propiedad de la
propiedad).

Los comercios grandes son mucho mas activos a la hora de utilizar los
datos recopilados de la clientela para obtener informacion util.

Tras la venta los comercios pequefios no vuelven a tener
practicamente contacto con la clientela y los grandes, al menos, usan
los datos para informar de ofertas, promociones, etc.. (el 57% frente al
11% de los pequeiios.



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTADO DE MADUREZ DIGITAL

Procesos Estrategia y cultura digital

- Mejoras operativas

- Catalogo de servicios

- Digitalizacion y
automatiacion de procesos

- Cultura y disposicion al cambio
- Enfoque estratégico

- Vision y liderazgo digital

- Ecosistema digital

- Metodologia y estandares
tecnologicos

Modelo de
Madurez Digital

Experiencia
de Cliente

-Venta online

- Venta offline

- Feedback y satisfaccion
del cliente

. Conocimiento del cliente
- Relacion digital

con el cliente

'//,.-o

Organizacion,
Comunicacion
y talento

- Area financiera linnovaci6n)
- Marca y comunicacion digital
- Herramientas de comunicacion interna
- Gestion del talento

- Formas de trabajo

- Formacion y habilidades digitales

Infraestructura
y tecnologia

- Seguridad

- Analitica avanzada

- Herramientas y aplicaciones
- Infraestructura

- Servicios Cloud

39

El Modelo de Madurez Digital permite evaluar cual ha sido el esfuerzo
realizado por una entidad a la hora de adaptar su operativa a la
tecnologia digital e identificar, a la vez, sus carencias en este sentido.

El Modelo de Madurez Digital (*) divide la empresa en cinco areas o
ambitos susceptibles de una renovacion digital y evalua el estado de cada
uno de ellos respecto a las tecnologias habilitadoras disponibles en el
mercado y necesarias (a priori) en ese ambito de la empresa.

En este sentido, se han identificado cinco niveles de madurez, definidos
en base a la forma en la que las empresas incorporan cada uno de los
ambitos del modelo a sus actividades productivas, comerciales y de
gestion, y que van desde una minima ausencia de digitalizacion en la
organizacion, hasta una integracion completa y en diferentes niveles de la
digitalizacion en todos los procesos, incluyendo una toma de decisiones
apoyada en la gestion de datos.



ESTADO DE MADUREZ DIGITAL > ESTADO DE MADUREZ DIGITAL DEL SECTOR

NIVEL DE MADUREZ

1
En Riesgo

2
Consciente

3
Competente

4
Experto

5
Innovador

Experiencia de Cliente

Estrategia y cultura digital

Infraestructura y tecnologia

Organizacion, comunicacion
y talento

Procesos

Sin canales digitales
Web Bésica

Sin estrategia de
digitalizacion

Medios productivos y de
gestion analdgicos

Sin estrategia de
digitalizacion
Sin conocimientos
digitales

Procesos productivos
analdgicos

Presencia amplia digital
RRSS
Comercio electrénico

Comprension amplia de los
beneficios de la digitalizacion
Competencias digitales
basicas

Medios productivos y de
gestion digitales basicos

Propiedad concienciada
Conocimientos digitales
adecuados
Formacion basica

Hoja de ruta de digitalizacién

Uso de técnicas de fidelizacion
Conocimiento completo
Medida de feedback
CRM

Empresa formada y con vision
compartida digital
Digitalizacion parte

importante de la estrategia
Inversion contenida

Medios productivos y de
gestion solo digitales.
Presupuesto de digitalizacion
puntual

Imagen digital de la empresa
Toda la empresa comparte
vision digital
Capacidades digitales de toda
la empresa
Formacion recurrente

Presencia de procesos
digitales integrados de
produccidn y relacion con
proveedores,
suministradores, etc.

Multicanalidad integrada
Capacitacion y Fidelizacion
integradas
Gestion en base a datos
Puntos de venta digitales

Formacion continua
Vision practica. Planes estratégicos
anuales para desarrollo digital
Inversion tecnoldgica continuada

Medios productivos y de gestion
Presupuesto de digitalizacion
recurrente

Integracion digital del personal con
proveedores, clientes.
Contratacion de talento digital

Procesos productivos basados en
tecnologia digital.
Gestion en tiempo real de KPIs
Trazabilidad

Gestion predictiva
Uso avanzado de datos de
compra y cliente

Pensamiento innovador en
todos los ambitos
Digitalizacion en el ADN de
la empresa

Inteligencia artificial
Presupuesto recurrente
para innovacion

Plan de mejora continua

Procesos auténomos
Mantenimiento predictivo
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NIVEL DE MADUREZ

100%

Experiencia de Cliente digitales RRSS

Wel\Fés/ay f,0mercio elec

Comprension amplia de los
beneficios de la

digitalizacion
Ccnire enc.as digitales
udsicas

Sin estrategia de

Estrategia y cultura 0
digital 75 A' digitalizecién

Medios productivos
y de gestion
analdgiccy

Infraestructuray
tecnologia

Medios productivos y de
w3 Il 40 sy S'DASICOS

15%

Sin estrategia de
digitalizacion
Sin conocimientcs
digitale~

Propiedad concienciada

Conocimientos digitales
€ w2005

Fanlac’én basica

Organizacion,
comunicacion y talento

30%

Procesos
productivos
analdgicos

Hoja de ruta de

0
Procesos 0% digitalizacion

Medios productivos y de

magen digital de la empresa

GAP

Empresa formada y con vision

GAP

Presencia de procesos digitales
integrados de produccion y
relaciéon con proveedores,

suministradores, etc.

integradas

5tion en base a datos
tos de venta digitales
ormacion continua

ision practica. Planes

atégicos anuales para

desarrollo digital

version tecnoldgica
continuada

Medios productivos y de

gestion

recurrente

ptegracion digital del

onal con proveedores,
clientes.

Procesos productivos basados
en tecnologia digital.
Gestion en tiempo real de KPIs

Trazabilidad

puesto de digitalizacion

htacion de talento digital

Relacion con 1 2 3 4 5
este estudio En Riesgo Consciente Competente Experto Innovador
Uso de técnicas de fidelizacion Multicanalidad integrada
Sin canales Presencia amplia digital _ - Capacitacion y Fidelizacion Gestion predictiva

Uso avanzado de datos
de compra y cliente

Pensamiento innovador
en todos los ambitos
Digitalizacion en el ADN
de la empresa

Inteligencia artificial
Presupuesto recurrente
para innovacion

Plan de mejora
continua

Procesos autonomos
Mantenimiento
predictivo
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TRANSFORMACION DIGITAL EXPERIENCIA DE LA CLIENTELA > CAPTACION > Recomendaciones generales

Aunque al clientela pueda adquirir casi todo desde la comodidad de su sofa,
sigue valorando la experiencia de la tienda fisica, siempre que reciba un
servicio excepcional que le compense la “molestia” de desplazarse y una alta
calidad que le compense la “incomodidad” de un posible mayor precio.

Ademas de las recomendaciones generales “no digitales” sobre atraccion de
clientes (algunas de las cuales ya se mencionaban en el Pan Estratégico de
2017 y que han trabajado en los comercios miembros de la asociacion, como
presentaciones en las tiendas, exhibiciones, degustaciones, etc.. o incremento
de valor emocional o servicios distintivos), se plantean nuevas posibilidades:

Mostrar a los clientes que te importa su opinion.

* Preguntar a tus clientes sobre su experiencia en tu negocio y con tus
productos o servicios, es fundamental para que se sientan arropados y para
recabar informacion Gtil para tomar mejores decisiones enfocadas en el
cliente.

+ Te permite mantenerte en su radar y que no olviden tu establecimiento, el
simple hecho de ver el nombre de tu empresa en su bandeja de correo
puede reavivar la chispa de la relacion en un cliente inactivo.

» Utiliza estos comentarios para enfocar tu estrategia y mantenerte en
contacto con las necesidades de la clientela para ajustarse lo mejor posible
a ellas.

* Puede ser al realizar la compra, una vez realizada, aunque no la hayan
realizado, al de unos meses de realizada.

Usar las redes sociales.

« Utilizar imagenes atractivas, videos, consejos de interés, diversion..
Generar interaccion y movimiento, te mantendra cerca de tus clientes.

» Aprovecha estas acciones para llevar trafico a tu tienda online o fisica.

* Interaccionar con los clientes que visitan tus redes sociales: escribir
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correos, posts, emails, etc.. preguntando por su interés.

Procurar que resulte facil encontrar tu negocio en linea.

« De forma que, si no apareces cuando un comprador esta buscando en linea
lo que tu ofreces, tu ubicacion o tu horario comercial, estas perdiendo
oportunidades de venta.

* Procura contar con un sitio web, tener una ficha actualizada en Google My
Business, contar con resefias en los principales sitios de revision... Esto
conducird trafico a tu negocio fisico y aumentara el conocimiento de tu
marca.

Personalizar tu oferta.

* Ofrecer promociones relevantes, personalizadas y contextuales, utilizando
el conocimiento del comprador y los datos sobre el comportamiento del
cliente, te abre las puertas de un marketing de precision que amplia las
posibilidades de adquisicion, retencion y reactivacion de clientes.

Vender es una transferencia de sentimientos.

« Intentar vender a través de precios bajos o promociones continuas, puede
resultar una tactica terrible a largo plazo.

+ Utiliza los precios y las ofertas de forma estratégica y aprovecha la
psicologia de las ventas para relacionar diversos productos y provocar el
deseo de compra.



TRANSFORMACION DIGITAL EXPERIENCIA DE LA CLIENTELA > CAPTACION > Recomendaciones generales

La apariencia de la tienda.

La apariencia de tu establecimiento es la forma en que se destaca de los
negocios de alrededor, atrae la atencion del transelnte y despierta su
interés para entrar y descubrir.

Los escaparates son una invitacion del minorista que el consumidor puede
aceptar o rechazar.

Una experiencia de compra entretenida supone utilizar tantos sentidos
como sea posible.

La personalidad de tu marca.

La personalidad de la marca se manifiesta en toda la experiencia de
compra, desde la estrategia visual hasta los estimulos sensoriales, el
surtido de productos y el tono de los mensajes.

Puntos de contacto que mas favorecen la adquisicion de un mueble

De acuerdo a la consultora Nielsen (sin desagregar por edades) el acto de
compra de un mueble se ve influenciado, en un 92,5% de los casos, por la
visita a la tienda. En un 65,8% de los casos por la consulta a un experto
(que puede ser personal de la tienda o del comercio), y en casi un 50% por
consultas en internet, por delante incluso de referencias de conocidos,
folletos en papel y experiencias anteriores: Internet se ha convertido en un
motor de venta en el que no se puede permitir no estar.

El objetivo de la estrategia de presencia en internet (o presencia digital) de
un comercio del mueble deberia ser, en términos generales:

1. Atraer a la persona compradora al comercio fisico

2. Posicionar a los trabajadores del comercio como expertos

3. Fomentar y permitir el contacto directo inmediato (llamada o
WhatsApp profesional) con la persona responsable de la venta en
la tienda

4. Posicionar al comercio como referencia en el sector (marca)
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Visitar tiendas

92,5+

Consultas a expertos

65,8+

Internet

48,0%

Consultar amigos / familiares

47,1%

Catalogos y folletos de papel

27, 7%

Experiencias anteriores 23,8%
Consultar revistas de decoracién en papel 20,17%
Ferias y salones 2,4%
Television

@ A



TRANSFORMACION DIGITAL EXPERIENCIA DE LA CLIENTELA > CAPTACION > Plan de Marketing

Las herramientas digitales son, en la mayor parte de los casos, solo eso:
herramientas. Su uso por si mismo no garantiza, en ningin caso, la
consecucion de los objetivos planteados. Para alcanzar nuestros objetivos, se
debe crear un plan de marketing digital completo, que recoja nuestros
objetivos y nuestra situacion actual, estudie a nuestro publico y establezca las
estrategias para llegar a él con el mensaje correcto.

Cuando se habla de herramientas online (web, redes sociales, google, etc..) se
suele hablar de plan de marketing online, y se deben tener claros 3 aspectos:

iQué objetivos persigue la empresa?

Todos tienen que ser concretos, medibles y calculables en el tiempo. jLa meta
es aumentar las ventas? ;Lo que persigue es branding, que conozcan mejor la
marca? ;Enviar a los posibles clientes a la tienda fisica? ;0 quiza retener y
fidelizar al publico que ya tiene para que sus clientes vuelvan a comprar?

Analisis DAFO interno y externo del negocio

Para tener claras las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades, tanto
de la empresa como de la competencia y el sector. Sobre todo, hay que
detectar y definir muy bien los puntos fuertes del negocio: como puede
destacar por encima de la competencia, y plasmar eso en sus herramientas
online.

Estudio del publico objetivo.
iComo es la clientela potencial? ;Donde esta en la web? ;Qué temas le

interesan? ;Como podemos llegar a él? El perfil nos va a decir sobre qué
temas escribir y en qué redes sociales va a tener presencia la empresa. No
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hace falta que todas las empresas estén en todas las redes sociales, sélo en
aquéllas verdaderamente interesantes para su actividad y clientes.

Conociendo los objetivos, el publico y en lo que se puede diferenciar esta
marca, vamos a crear estrategias de Marketing Online de Contenido para esa
audiencia sabiendo donde esta y lo que le interesa.

Aspectos que son importantes para casi cualquier negocio

1. El marketing de recomendacion. Intenta que tus clientes sean los que
opinen de tu producto, no tengas a tu community manager diciendo todo el
dia lo buenos que sois.

2. El marketing de contenidos, que consiste en ofrecer contenido de valor
para tu comunidad y que tengan una motivo para seguirte, compartirte y
enlazarte.

3. El marketing de fidelizacion, que consiste en tratar muy bien a los clientes
que ya te conocen, ofrecerles algo extra de manera gratuita. De eso no vas
a sacar ningun beneficio econdmico, pero si vas a conseguir que esos
clientes compren mas y estén mas enganchados a tu marca.
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(Para qué sirve?

El objetivo de Google My Business es ofrecer mayor visibilidad a tu negocio, que tus clientes puedan encontrarte mas

facilmente y atraerles a tu comercio

Ademas, es capaz de:

Mostrar resefas y valoraciones hechas por tus clientes.

Responder a dichas valoraciones.

Recibir informacion de tus clientes: se facilita el contacto de los usuarios con tu negocio.
Dar informacion a tus clientes: ayuda a la comunicacion entre el usuario y el negocio.

Realizar seguimientos y estadisticas de tu negocio: podras ver clics, visitas, ubicaciones de busqueda..

Realizar tours turisticos virtuales de tu negocio.

¢A quién esta dirigido?

Google My business esta dirigido a cualquier negocio de cualquier tamafio.

(En qué consiste?

Es una “ficha” que muestra tu negocio en google a los posibles clientes y usuarios.

iPrecio?

Es gratis.
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QsofasBilbao X
Sitio web Como llegar Guardar
4,4 7 resefias de Google

Tienda de sofas en Bilbao
Opciones de servicio: Compra en tienda - Recogida en tienda - A domicilio

Direccion: Madariaga Etorbidea, n 13, 48014 Bilbo, Bizkaia
Zonas de servicio: Pais Vasco y zonas cercanas

Horario: Cerrado - Apertura: 10:00~

Teléfono: 944 71 84 14

Provincia: Vizcaya

Sugerir un cambio

Preguntas y respuestas
Ver todas las preguntas (1)

Haz una pregunta

22

X |
] y =
Mas fotos

Resumen de resenas Escribir una reseiia

w

4 4.4
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GOOGLE MY
BUSINESS. FOTOS

Las empresas que ahaden
fotos a las fichas reciben un

iComo puedo darme de alta en Google My Business?

1. Puedes desde hacerlo desde cualquier dispositivo (ordenador, tablet o smartphone). “42% mas de solicitudes de
2. Te_ngr una .cluenta en Google. . . indicaciones para llegar en
3. Iniciar sesion y acceder a este enlace. Clic en “gestionar ahora”. Google Maps y un 35% mas de
4. Rellenar todos los campos. clics en sus sitios web que
5. Hacer clic en "continuar*. ) las que no lo hacen”.
6. Cumplimentar el resto de informacion que te solicita Google.
7. Verificar la cuenta.
10 Consejos para optimizar tu ficha de negocio
1. Crea un buen perfil, completo y con detalles. Cuidar las resefias y
2. Realiza una descripcion ajustada a tu negocio (utiliza palabras clave). afiadirlas a la estrategia de
3. Afade un tour virtual en caso de tener un negocio fisico. marketing como herramienta
4. Expon todos los datos posibles (nombre de la empresa, direccidn, teléfono, email, horario...). de mejora es clave para
5. Conte,sta a todas las'reseﬁas, buenas o malas, de forma positiva y amigable. optimizar resultados
6. Manten la informacion actualizada.
7. Agrega imagenes que muestren a qué te dedicas y etiquetas. Cuantas mas imagenes (y de mejor calidad) mejor.
Anade tu web.
8. Afade tu ubicacion. MAS INFORMACION:
9. Informa de las novedades en la opcién "publicaciones".

10. Consulta las estadisticas sobre como han buscado tu empresa los clientes y de donde proceden. De esta forma,
seras capaz de mejorar el posicionamiento SEO y, a través de Google My Business, podras aparecer en las
busquedas que se hacen a través de Google.

https://www.youtube.com/wat
ch?v=détl-oBqMnM
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https://www.google.es/intl/es/business/
https://support.google.com/business/answer/3038063?hl=es

TRANSFORMACION DIGITAL EXPERIENCIA DE LA CLIENTELA > CAPTACION > Pagina Web

iPara qué sirve?

Una pagina web de tu negocio debe servir para:

 Atraer personas a tu tienda fisica (captacion).

» Mostrar al publico aquello que encontraran en tu tienda fisica.
* Crear buena imagen de marca, actual, moderna, profesional,

etc.

Adicionalmente, en caso de creerlo conveniente:

« Vender tus productos (e-commerce).

¢A quién esta dirigido?

Una pagina web para captacion, bien disefiada, posicionada y actualizada,
deberia ser obligatoria para cualquier negocio de cualquier tamafio.

valor).

Un e-commerce no esta indicado para ventas de equipamiento a medida, o
para tiendas con poco volumen de transacciones (equipamiento de alto

iPrecio?
Web Basica Web Estandar Web con funcionalidades E-commerce Web 100% a medida
Descripcion Precio Descripcion Precio | Descripcion Precio | Descripcion Precio Descripcion Precio
desde desde desde desde desde
Web page o 450€ Web con blog 800€ Area privada, posibilidad 2,500€ | Basico (el precio 2,500€ Con intranets, 5,000€
Landing page (1 creada a de publicar diferentes sube en funcion directorios,
pagina) a partir de partir de tipos de contenido o de los productos academias online,
plantillas estandar plantilla integraciones con que hay que subir marketplace, con
aplicaciones externas a la web) propia red social..
(servicios como Disefno a 1.500€ Varias funcionalidades o 3,500€
éste) medida o plugins
hecha por
Agencia
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https://pomstandard.com/?ref=90

TRANSFORMACION DIGITAL EXPERIENCIA DE LA CLIENTELA > CAPTACION > Pagina Web

(Cuando vale la pena invertir en una web profesional?

+ Sien el negocio la imagen de marca es esencial. Webs de marca personal, productos o servicios de alto precio.

+ Sila web actual se ha quedado desfasada (probablemente con una antigiiedad mayor de siete afios).

+ Sila web debe convertirse en una fuente de ingresos para el negocio a través de la venta de productos.

» Si la web debe mostrar una imagen atractiva de tu marca o negocio e inviar a acudir a la tienda a ver fisicamente los productos
ofertados.

* Situ negocio ha entrado en una nueva fase y tu web se ha quedado antigua.

 Siya estas invirtiendo en marketing online (marketing de contenidos, AdWords, Facebook Ads..) y tu web no genera leads o
conversiones adecuadas.

Home Pages Blog Portfolio Shop Elements 9 Q

EJEMPLOS DE

DISENOS DE WEBS

https://pymesworld.com/dise
no-web-tiendas-online-

muebles/

Experience
With Comfort '

Lorem ipsum dolor sit amet, nec ne officiis electram.

Dolore, nominati vimet.———
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Aspectos a tener en cuenta

- La web hay que mantenerla. Hay que actualizar, hacer copias de seguridad, estar al dia de novedades, versiones e
incompatibilidades... Es aconsejable contratar a alguien para que realice el mantenimiento a cambio de una tarifa mensual.

« La web tiene fecha de caducidad. Las paginas web envejecen rapido. Las tecnologias cambian y el negocio cambia. Lo que hoy
funciona, dentro de un afio y medio ya no. Nuevas necesidades y nuevas lineas de negocio pediran a gritos un redisefio.

 Para atraer clientes a tu tienda es necesaria una web realmente atractiva. Esto se consigue con imagenes detalladas de tus
productos, cuantas mas mejor, de tal modo que la clientela pueda ver desde casa y rodeado de su familia todos los detalles
del producto que le ofreces.

« Es recomendable ir poco a poco reforzando la informacion del producto con videos y texto en cantidad y calidad. Todo esto no
solo sera valorado por el cliente, también por Google que te ofrecera mejores posiciones.

« También es recomendable mantener actualizado tu blog, poniendo tendencias estacionales de muebles. Por ejemplo,
escribiendo articulos de decoracion de exteriores en verano, y consiguiendo asi cada vez ser una empresa mas relevante en
el sector, tanto por la calidad de tus productos, como por tu conocimiento de tu sector.
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iPara qué sirve? A I BPETR

Comunicarse con los clientes o posibles clientes. Por lo tanto, es una herramienta de captacion o de & Administrador del catdlogo
fidelizacion.

¢A quién esta dirigido?

WhatsApp Business esta dirigido a cualquier negocio de cualquier tamafio

PaSféléria Sandra

(En qué consiste?

Es una app como el WhatsApp personal, pero asociado a un nimero de teléfono de empresa. Sin
embargo, se puede utilizar en un teléfono en el que ya se use WhatsApp personal. Cupcake de zanahoria
iPrecio?

Es gratis Cupcake de chocolate
iQué beneficios aporta WhatsApp Business frente a usar el WhatsApp personal del duefio o encargado?
Cheesecake clasico
1. Genera mas confianza con un perfil empresarial. Proyecta una imagen mas profesional. Brinda un perfil i ey

comercial de marca. Puedes indicar el nombre, direccion, descripcion de tu empresa, afiadir tu sitio web y el
correo electronico.

2. Intercambiar informacion de forma mas rapida y directa con los usuarios. Mejora considerablemente la
comunicacién y aumentan las conversiones. También permite gestionar mejor las incidencias, resolver
problemas y mejorar la satisfaccion de los clientes.

3. Comunicarse de manera mas segura. Proporciona un sistema de cifrado muy seguro que protege los datos
confidenciales.

3

Cheesecake de frutos del bosque

Pastel de terciopelo rojo

f
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;Qué beneficios aporta WhatsApp Business frente a usar el WhatsApp personal del duefio o encargado?

1. Permite enviar mensajes de forma automatizada. Mensajes de bienvenida, programar mensajes de
ausencia fuera del horario de trabajo, y automatizar el envio de notificaciones para confirmar el
estado de pedidos.

2. Permite crear respuestas rapidas. Guardar mensajes importantes y reutilizarlos cuando otros
usuarios te pregunten lo mismo.

3. Admite el envio de diferentes tipos de archivos adjuntos, desde texto y enlaces hasta audio,
documentos y videos, util para desarrollar las campafas publicitarias.

4. Posibilita crear catalogos de productos. También podras enviar recordatorios de citas, alertas de
envio, notificaciones de pedidos, codigos de verificacion o videos de demostracién de productos.

5. Establece una interaccion mas humana. WhatsApp Business brinda un canal de comunicacion comodo
con un enfoque mas humanizado: conversaciones en tiempo casi real.

6. Mejora la experiencia de marca. Comunicar con en tiempo real genera una experiencia de marca
superior.

7. Segmenta con mayor precision a los usuarios: se pueden crear grupos, segmentar a los usuarios y
afadir etiquetas para enviar a los usuario mensajes mas personalizados.

8. La interaccion personalizada permite evaluar rapidamente el interés de los prospectos y calificar
los leads en funcidn de la etapa del proceso de venta en que se encuentren.

9. Permite evaluar las estrategias comerciales usando las analiticas. WhatsApp Business incorpora
analiticas. No son muy completas pero permiten medir el impacto de los mensajes y conocer cuantos

han sido leidos y en qué momento. ,
5

CONFIGURACION
WHATSAPP BUSINESS

https://www.youtube.com/wat

ch?v=m3R-tncB28Y

CONFIGURACION
WHATSAPP BUSINESS

https://www.youtube.com/wat

I Pasteleria Sandra

ch?v=hY-8ZLjhJKE

Cuenta de empresa

#% Ofrecemos panes recién horneados,
pasteles, dulces y otros postres. Pasteles
personalizados para cualquier ocasion

» Alimentos y almacén

Lunes De 08:00 a 20:00

https.//www.facebook.com/
pasteleria_sandra

=RL
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Las redes que mas se usan a nivel comercial son Instagram y Facebook, pero las que mejores
valoraciones tienen para los marketeros son Telegram, TikTok, Pinterest y Youtube.

Los community managers estan también de capa caida. En 2021 sdlo el 48% de los usuarios
utiliza las redes para seguir marcas.

Segun IAB este dato era del 81% en 2018 por lo que hablamos de un descenso tremendo.
También es curioso que sélo el 29% de los usuarios consideran que una marca le da mas
confianza si tiene redes sociales.

A tenor de estos datos, no parece que sea tan grave no tenerlas.

REDES SOCIALES MAS UTILIZADAS EN ESPANA - 2021

Facebook
Instagram
Twitter
LinkedIn
Pinterest
TikTok
Twitch

Snapchat

0 % 20 % 40 % 60 % 80 %
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¢Cudles de las siguientes redes utilizas/visitas? Base: Usuarios de Redes Sociales

FUENTE: ESTUDIO DE REDES SOCIALES 2021, IAB SPAIN - ELOGIA

SEGUIMIENTO DE MARCAS EN REDES SOCIALES

90 %

67,5 %

45 %

22,5 %

2018 2019 2020 2021

UGC

En el sector del mueble, otra tendencia al alza es el UGC o
contenido generado por el usuario. Esto significa convertir
al cliente en protagonista de nuestra marca y hacer que él
mismo comparta las imagenes del producto en nuestros
canales, bajo hashtags. La mayoria de consumidores de
esta industria se inspiran en online, por eso es vital que
encuentren esa inspiracion de la mano de otras personas
similares a ellos. EL UGC es una forma de generar
vinculos estrechos con la clientela y recompensar su
lealtad dandole protagonismo.
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Uso de Redes Sociales entre los grupos de edad 16 a 30 anos y 46 a 65 anos ESTUDIO DE REDES
SOCIALES 2021

https://iabspain.es/estudio/
estudio-de-redes-

sociales-2021/

RRSS COMERCIO
DEL MUEBLE

Si es necesario realizar un
esfuerzo en invertir tiempo
(y/o dinero) en RRSS, se
aconseja hacerlo en Facebook,

s, B, Ty M % Y . %y b % % B . Ve % Y Instagram y Pinterest
Gy Y, Ty oy B by % Yy g B % R e g g Ta
Yo, o N %, % 8 % T o,)@ % ®
H De 16 a 30 afios De 46 a 65 afios Fuente: iab / Adglow / Elogia, www epdata es

iPor qué no funciona nuestra red
social?

No se recomienda utilizar ninguna
red social para promocionar
nuestro negocio si no se puede
atender adecuadamente:

Renovar fotografias,
Interactuar (responder y
atender) rapidamente a
usuarios o clientes,

Publicar contenido interesante
para mi publico,

Renovar periddicamente el
contenido

REDES SOCIALES
En la franja de edad 46 a 65 afios (publico objetivo del comercio del mueble) las principales redes

sociales (por uso) son WhatsApp, Facebook, Youtube, Instagram y Twitter.

Instagram (en menor medida) y Pinterest (en mayor medida) son redes sociales principalmente

Las mismas publicaciones
Facebook, Youtube y Twitter son redes principalmente masculinas, con un % mayor de uso de se pueden utilizar para
hombre frente a mujeres. Facebook y como stories o
muros de Instagram

femeninas.
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Errores frecuentes en Redes Sociales
1. Mostrar productos y precios sin ningun tipo de descripcion.
2. Buscar solo el autobombo.

3. Pretender convertir a todos tus seguidores en compradores. La realidad es que solo unos pocos compraran los productos.
Se debe tener una estrategia para enviar a los seguidores al comercio fisico.

4. Subir contenido durante unos dias y dejar de hacerlo durante semanas o meses La frecuencia es importante.
5. Querer dar una imagen que no corresponde con la realidad (conviene ser honesto y coherente).
6. Descuidar la calidad de las imagenes.

7. Querer ser simpatico siempre. Se debe buscar el equilibrio entre la profesionalidad y la informalidad.
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Los usuarios de Instagram son diferentes a los que frecuentan otras redes sociales,
pues a través de ella se puede contactar con publico de mayor afinidad.

Tener una buena presencia en Facebook, Instagram, YouTube o Pinterest implica
establecer una estrategia a largo plazo, estudiar a la audiencia, conocer los
recursos disponibles, definir objetivos y medir resultados.

iCuando conviene trabajar con Instagram?

Instagram es mucho mas visual que Facebook y por eso se adapta mejor a aquellos
negocios que pueden generar imagenes atractivas.

Instagram conviene si se pueden generar imagenes de forma sencilla y periddica.
No es necesario escribir mucho pero si cuidar la calidad de las fotografias y los
hashtags. Muchos negocios de muebles tienen cuentas de Instagram ya, es
conveniente fijarse en lo que hacen.

Hay que trabajar particularmente en Instagram las “stories” (esos mensajes que
duran solo 24 horas) y los hashtags.

VENTA EN A TENER EN
INSTAGRAM CUENTA

Posibles problemas de vender en

Existen recursos que permiten Instagram o Facebook
vender muebles (y otros objetos)
directamente en Instagram Problemas

Ecwid de Lightspeed
Shopify
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https://www.ecwid.com/es/instagram?source=PPC-g-Instagram&jkId=ff8080816a00e1f1016a0adc4343333b
https://www.shopify.es/facebook-instagram?term=tienda%20instagram&adid=565751966856&campaignid=15439902911&cmadid=516586848;cmadvertiserid=10730501;cmcampaignid=26990768;cmplacementid=324286430;cmcreativeid=163722649;cmsiteid=5500011
https://legalidadonline.com/problemas-de-vender-a-traves-de-facebook-e-instagram/
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iComo empezar en Facebook?

Configura adecuadamente la pagina de empresa: Un error comun es gestionar la tu tienda de
muebles desde un perfil personal en vez de con una pagina de empresa. Para tu negocio de
muebles, crea una fanpage o pagina de empresa, que ademas tiene funcionalidades
especificas que las cuentas personales no tienen. Sugerencias principales:

» cambiar a una URL personalizada.

» elegir buenas fotos de portada.

« completar todos los campos de informacion posible.

* incluir una llamada a la accion.

* vincular tu fanpage con otras propiedades que tengas, como tu site o un blog.

;Cada cuanto publicar? Uno o dos posts interesantes a la semana es mas que suficiente. Se
deben realizar pruebas a medio plazo para saber qué dia y qué hora generan mejores indices
de participacion.

¢Qué contenidos publicar? En el mundo del mueble lo contenidos mas frecuentes son
imagenes de las diferentes colecciones o piezas, historias sobre los disefiadores, tendencias
en mobiliario y decoracion, ofertas-promociones y eventos en tiendas.

Imagenes y videos son cruciales: las publicaciones con imagenes generan entre 2y 3 veces
mas interacciones que las que sélo tienen texto. Se deben seleccionar las mejores imagenes.

Promocionar tu contenido: es crucial promocionar tu site en Facebook (asi como en cualquier
otra red social). Se puede realizar de la siguiente forma:

* Insertar publicidad. Separar un pequeio presupuesto y gastarlo de forma sensata
en publicidad Facebook..

+ Anfadir la direccion de Facebook en toda la publicidad del comercio.

« Afadir la direccion de Facebook en las facturas, ofertas, presupuestos, pagina web,
etc..

« ARadir la direccion de Facebook en WhatsApp Business. 58
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iDe qué hablar en Facebook?

Los muebles

Las fanpages de muchas tiendas de muebles son catalogos de los
productos y servicios que ofrecen. De esta forma se pueden ganar
seguidores entre usuarios a los que les gusta lo que ven. Este es un buen
punto de partido, pero se puede ir mas lejos.

El disefio

Todo producto tiene un disefo, y en muchos casos este disefio da para
hablar. Puede tratarse de un producto firmado por un disefiador o un
estudio reconocidos, o quizas es un mueble fabricado con materiales
reciclados y sustentables, o puede que responda a una novedosa técnica
de fabricacion, o tal vez es una pieza versatil con usos multiples... La tarea
consiste en ensenar el valor diferencial del mueble.

La procedencia

Ciertos muebles tienen un gran valor por el lugar donde se crearon
(taburetes importados de un lugar de Asia o mesas elaboradas
artesanalmente en una region de nuestro pais).

Implicar a los usuarios
Entablar conversaciones reales y fructiferas entre las marcas y los
usuarios de las que obtener gustos, tendencias, preferencias.

Jugar con los muebles

No limitarse a exhibir tus muebles en fondos neutros. Se debe intentar
mostrarlos en ambientes diferentes, incluso creando escenografias un
tanto surrealistas situando piezas en lugares inesperados.

Tendencias en interiorismo

Existen muchos sitios web, blogs y revistas sobre tendencias en
decoracion de interiores. Si no tienes un punto de vista original es mejor
no hablar de esto, pero si se pueden compartir historias o publicaciones
de otras personas que tengan relevancia para tu negocio.

Historias de la empresa

En el caso de firmas con muchos afos de recorrido, se puede hablar de su
trayectoria, buscar imagenes curiosas en los archivos.. ;Tu empresa
apoya o participa en iniciativas ecoldgicas o sociales? Esta es una gran
cantera de historias para las redes sociales.

Tu historia personal

Se puede hablar de tus fuentes de inspiracion, de tus experiencias en
ferias profesionales, de los proyectos en los que participas, etc.. Aportar,
de vez en cuando, anécdotas personales y curiosidades.

Historias de los compradores

Los clientes que adquieren tus muebles pueden sentirse orgullosos de
verlos en las redes sociales. No dudes en pedirles que compartan fotos
contigo para subirlas.

Recomendaciones y how-to

Sugerencias sobre cursos, talleres de carpinteria y restauracion,
mercadillos, tiendas y museos para visitar en diferentes ciudades, etc..
Conviene profundizar en las recomendaciones.

Concursos y sorteos
Organizar concursos y sorteos animando a participar. Puede ser mediante
comentarios, subiendo fotos, videos o compartiendo contenido.
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PINTEREST PARA

La decoracion de hogar es la categoria mas consultada en esta red social, con 3.370 millones de s
clics de busqueda en todo el mundo durante el 2021
https://business.pinterest.c
om/es

iComo configurar una cuenta de Pinterest para tu empresa?

Visita Pinterest para empresas y dale clic a “crear una cuenta”, para esto, ingresa tu direccion de
correo electronico, contrasefia, nombre de tu empresa y pagina web.

Elige la categoria de tu negocio entre las variables presentadas. No olvides revisar las politicas
de seguridad y los términos de servicio.

Completa tu perfil

“Editar Perfil”; podras subir una foto, agrega la ubicacion de la empresa o negocio y completa la
seccion “Acerca de ti”. Terminado el proceso, haz clic en guardar.

Confirma tu pagina web
Con la confirmacion de tu pagina web, tendras la posibilidad de ver el contenido que los usuarios
guardan de tu pagina y agrega tu logo a cualquier Pin que se haga desde la misma.

tlendisgn

Tiendas On @

tiendason.es - @tiendason - Disefio y Ultimas tendencias en muebles online, decoracion y

Crea tableros

Desde tu perfil de Pinterest debes dar clic sobre la pestafia de tableros; haz clic sobre el simbolo regalos. Online y Tienda Fisica. Especialistas en interiorismo seleccionado para hogar y
rojo de +, para crear un nuevo tablero. contract.
Realiza las adecuaciones a tu gusto y describe de manera sencilla lo que se guardara en éL 3 mil seguidores - Siguiendo a 60

1,6 mill. visitantes al mes

Empieza a poner Pines
Con tu nuevo tablero listo, puedes dar inicio a la colocacion de Pines; instala el boton de blusqueda Creado  Guardados  Probado

de Pinterest mas adecuado, segln tu buscador preferido. -


https://business.pinterest.com/es/
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Pinterest ha anunciado en febrero de
2022 la llegada de «Try On» (Prueba), una
funcion con tecnologia de realidad
aumentada disehada para que aquellos
usuarios que busquen elementos
relacionados con la decoracion del
hogar puedan comprar dichos productos
mediante la ayuda de esta herramienta.

La funcion Try On busca llevar la
experiencia de compra del plano fisico al
virtual, todo esto con el firme objetivo de
ayudar a los usuarios a que visualicen
nuevos productos de distintas marcas en
sus espacios y asi poder hacer realidad
todas sus ideas para decorar su hogar
desde sus moviles.

Esta nueva caracteristica se ha puesto
en febrero de 2022 solamente para los
usuarios de Pinterest (tanto de i0S como
de Android) en Estados Unidos y con la
colaboracién de tiendas como Crate &
Barrel, CB2, Walmart, West Elm vy
Wayfair. Se espera que llegue pronto al
resto del mundo.
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La digitalizacion ha llegado al sector del comercio para quedarse.

En el nuevo entorno omnicanal, cada vez hay mas puntos de interaccion entre la clientela y la marca. Y aunque la tienda
continda jugando un papel fundamental, ha pasado de ser el Unico espacio donde se muestra el producto con la llegada
de las plataformas de ecommercey el auge de las redes sociales como Facebook o Instagram, donde las empresas de
moda han construido un nuevo escaparate.

Escaparates digitales, hologramas, espejos virtuales, realidad aumentada, beacons, pago remoto, soportes
interactivos... Las herramientas son muchas, pero se utilizan poco y el visual no evoluciona o lo hace muy poco. El
contexto cambia, pero las tiendas no. A pesar de las nuevas tecnologias, los puntos de venta de la mayor parte de los
sectores no han sufrido una evolucion radical.

Los expertos coinciden en que las tiendas no sufriran una evolucion radical en los proximos afios. Es un sector muy
conservador, y ante tanta competitividad, se permite arriesgar pocas veces.

La consultora subraya que el ecommerce ha transformado la forma en que los consumidores tienen que transitar y
buscar articulos dentro de un establecimiento fisico, y las tiendas deben por tanto adaptarse.

Antes de la introduccion de tecnologia, el primer paso de la transformacion de las tiendas pasa por reorganizar sus
espacios.

Ahora, la transformacion tiene mas que ver con los procesos que con las tiendas en si, coinciden los expertos.
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Con un monitor o una pantalla led en el escaparate se pone la tienda
directamente en la calle. No hace falta esperar a que los posibles clientes
se interesen por nuestros productos y/o servicios y se decidan entrar.
Les damos la informacion en la calle.

Esto proporciona dos ventajas fundamentales. En primer lugar, que el
posible cliente, sin querer, es informado y se da cuenta que se esta ahi
para cuando nos necesite. En segundo lugar, que posiblemente se sienta
atraido por una necesidad ya existente y decida entrar en la tienda. Todo
ello porque los contenidos audiovisuales siempre llaman la atencion.

Ademas, proporcionan las siguientes ventajas:

« Aumento de la vision publicitaria. Al exponer los mensajes
publicitarios con esta tecnologia la mayoria de las personas que lo
observen podran recordarlo y repetir el mensaje.

+ Atrae a todo tipo de clientes. Son muchas mas personas las que se
detienen frente a pantallas digitales que frente a los soportes
tradicionales.

* Pueden funcionar todo el tiempo. Es posible mantener las tabletas
integradas funcionando las 24 horas del dia los 7 dias de la semana, lo
que lograra una mayor visibilidad.

* Son muy resistentes y no hay que reemplazarlas en mucho tiempo.

« Dan una gran flexibilidad para planificar los anuncios o informacion
que se desea trasmitir.

(Qué pantalla o monitor escoger?

El brillo que es capaz de emitir la pantalla es importantisimo, es un
pardmetro fundamental. En el escaparate es normal tener mucha luz
ambiental y ademas el propio cristal atenta el brillo de la pantalla y
produce reflejos que empeoran la visibilidad.

Un televisor no tiene el suficiente brillo como para ubicarlo en un
escaparate. De noche se ve, pero de dia no. Ademas, no estan preparados
para funcionar tantas horas. Y, por Gltimo, no son capaces de mantener
con garantias el contenido de forma continuada a lo largo del tiempo, y se
paran por motivos desconocidos. Un televisor corriente no estad pensado
para este uso.

Se aconseja un minimo de 2500 cd/m? (Nits) de brillo. En el mercado hay
disponibles monitores profesionales de 2500, 3000, 3500 y 4000 cd/m> A
mas brillo mas alto suele ser el precio del monitor.

Si el ancho de la acera es pequefio, los posibles clientes pasaran muy
cerca de la pantalla, posiblemente a menos de 1,5 m de la pantalla. En
este caso se recomiendan los monitores profesionales. Los monitores
profesionales tienen una resolucion Full HD (1080x1920 pixeles) y esto
permite que a distancias cortas la claridad del mensaje sea optima.

El monitor profesional es el tipo de pantalla digital para escaparate que
ofrece una mejor calidad de vision y por eso suele elegirse cuando se
quiere dar fuerza a las imagenes por encima del contenido textual.

En las tiendas en calles peatonales o con aceras amplias se puede optar
por monitores profesionales o pantallas led.
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Pantallas led

Para empezar a visualizar bien una pantalla led de 4 milimetros nos
tenemos que separar de ella 4 metros. Para empezar a visualizar bien
una pantalla led de 3 milimetros nos tenemos que separar de ella 3
metros. Este es el gran handicap de la pantalla led. = e

Ademas, la resolucion es baja. Para conseguir una resolucion de Full HD,
la pantalla tiene que ser muy grande o la distancia entre leds muy
pequea.

Como conclusion la pantalla led es adecuada para escaparates con calles TV
peatonales o aceras muy amplias. También es una excelente opcion si A NUEVA
queremos comunicar al transito rodado. gr COLECCION

AQUI

Para pantallas digitales grandes es mas econdmica la pantalla led. Se
recomienda que si su disposicion es horizontal, se aproxime a un formato g
16:9 para facilitar el uso de videos. wwwfullledcolorcom

Se debe tener en cuenta que el monitor profesional estd sujeto a las
medidas estandarizadas del mercado. La parte trasera del monitor
profesional es negra y fea y ademas es un espacio para comunicar
habitualmente desaprovechado. Se pueden buscar monitores de doble
cara.
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La importancia del contenido en las pantallas digitales

Segun el tipo de negocio necesitaremos comunicar de cierta manera y la
resolucion disponible y el contenido estan estrechamente relacionados.

Para un comercio de muebles, en el que la imagen es realmente
importante, en el que es importante apreciar los colores de forma nitida,
los tonos, las texturas, los acabados... Necesitaremos imagenes de
calidad y de alta resolucion, y por lo tanto necesitaremos sin duda, un
monitor profesional con resolucion Full HD. Es el mismo caso para un
interiorista o arquitecto que quiera mostrar sus ultimos proyectos. Todo
negocio que requiera comunicar a través de imagenes de alta resolucion
y practicamente sin texto necesitaria un monitor profesional.

También es cierto que a partir de un cierto tamafio de pantalla led, es

decir, para una pantalla grande y con un pixel pitch bajo, el resultado final
es muy bueno.
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.Como gestionar los contenidos de un pantalla digital?

Para que una pantalla digital, ya sea una pantalla para escaparate, una
pantalla led de interior, pueda mostrar contenido, es necesario un
reproductor multimedia. Normalmente estos reproductores suelen
compartir las siguiente caracteristicas:

+ Conexion directa a la pantalla.

* Acceso a internet mediante wifi o red 4G.

+ Plataforma online de creacion y gestion del contenido basada en la
nube.

Normalmente el proveedor de pantallas provee también de reproductores
de contenido. Estos suelen ser controlables de forma remota mediante
programas o aplicaciones faciles de usar que permiten a cualquier
persona decidir y editar lo que aparecera en las pantallas.

Eso si, para sacar el maximo provecho de las pantallas digitales, tal y
como se ha comentado, es necesario disponer de videos o imagenes de
alta resolucion. Se recomienda dejar la produccion de contenidos y la
edicion de los mensajes en manos de personas expertas. Normalmente
estas inversiones, bien realizadas, suelen tener periodos de retorno
cortos.
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Durante afos, las pantallas digitales fueron unidireccionales mostrando de
forma pasiva las Ultimas promociones a los clientes. Con la creciente
popularidad de la pantalla tactil hoy la tienda puede comunicarse con la
clientela de forma directa, tanto en el interior, como en el exterior; evitando las
barreras horarias. Las pantallas interactivas son una excelente forma de llevar
la experiencia on line a las tiendas.

En general, todos los expositores de las tiendas son un componente importante
de un plan de marketing exitoso, que llama la atencion sobre los productos de
una marca y crea una base de clientes fieles. Ademas, los elementos
interactivos que emocionan e informan pueden ir aun mas alla para diferenciar
un negocio de su competencia.

Las pantallas interactivas (o pantallas tactiles) pueden ser, desde pequefias
tabletas, hasta grandes pantallas fijas sobre un soporte, pasando por toda una
gama de tamafos y formatos (pantallas interactivas, mesas interactivas,
pantallas tactiles, puntos de informacion, totems tactiles..), que pueden ser
elegidas en funcion de las necesidades y posibilidades de cada comercio.

Idealmente, se deben colocar al alcance de la clientela, para que ésta pueda
interactuar con ellas.

Para los minoristas del sector del mueble, los dispositivos moviles en la tienda
contribuyen en gran medida a resolver el viejo problema del espacio limitado en
la tienda. Con el sistema backend adecuado, los minoristas de muebles obtienen
la ventaja de poder mostrar una gama de productos mucho mas amplia desde la
comodidad de su propia tienda, lo que se conoce como "pasillo sin fin".

Las oportunidades de realizar ventas adicionales y cruzadas aumentan de
forma espectacular y, de repente, la clientela estd sentado en una tienda
minorista buscando productos en linea con la ayuda de un dependiente, en lugar
de estar en casa con un bombardeo de anuncios intrusivos y distracciones.

Beneficios de la tecnologia de pantalla tactil

Involucrar a los clientes

Las pantallas interactivas invitan a los wusuarios a convertirse en
participantes, y los participantes tienen mas probabilidades de convertirse en
clientes. Los consumidores estan interesados en la experiencia mas que en
los productos, lo que significa: que las tiendas realmente tienen que mejorar
la experiencia y hacer un mejor trabajo para llevar la emocion del producto
al consumidor.

La sefializacion digital interactiva es excelente en esto. Se pueden usar
pantallas tactiles en la entrada de la tienda para atrapar a los transeuntes
con una invitacion para interactuar.

Se puede permitir a los clientes revisar los catalogos por si mismos, o con la
ayuda de un vendedor. Son ideales para entretener a los clientes en aquellos
momentos en que los vendedores disponibles estan ocupados. Los clientes
interactian de forma natural con las pantallas buscando informacion,
inspiracion, diferentes posibilidades, etc.. En vez de realizarlo en el salon de
sus casa, lo realizan en el comercio fisico, y sobre la gama de productos del
mismo.

Aumentar la productividad

Las personas empleadas también pueden beneficiarse de la tecnologia de
pantalla tactil, utilizdndolas junto a los clientes para mostrar productos que
no se encuentren en la exposicion, obras o trabajos anteriores terminados,
diferentes opciones de un productos expuesto, fotografias de espacios en los
que aparezca el mueble objeto del deseo del cliente, etc..
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Es sorprendente la cantidad de minoristas que aun no han equipado al
personal de la tienda con una simple tecnologia de mano, como una tableta o
un dispositivo movil. Hacerlo puede revolucionar la experiencia de la
clientela en la tienda. Desde asesorar a los clientes sobre los niveles de
existencias en tiempo real hasta proporcionar informacion detallada y
coherente sobre los productos, pasando por el uso de dispositivos como caja
remota para comprobar la salida de los clientes en cualquier lugar de la
tienda, los dispositivos méviles son un recurso sencillo pero infrautilizado en
el comercio minorista.

Acelerar la experiencia del cliente

Los clientes se preocupan por el precio, la calidad y el servicio, pero también
valoran su tiempo. Las pantallas tactiles lo ayudan a proporcionar una
experiencia de cliente mas rapida, dado que la clientela puede ver
rapidamente las diferentes opciones de catalogo.

Modernizar los catalogos

Las pantallas tactiles sustituyen de forma efectiva a los catalogos en papel.
Se pueden actualizar instantdneamente tantas veces como sea necesario
(WI-FI) y permiten incorporar elementos graficos mucho mas visuales.
Mejorar la accesibilidad

Uno de los beneficios mas importantes de la tecnologia de pantalla tactil es
la mejor accesibilidad que brinda a las personas con discapacidad.

Las personas con problemas de vision pueden beneficiarse de la
sefalizacion digital para aumentar el tamafio del texto y las imagenes.
También se benefician de las tecnologias de voz que leen el texto en voz alta.

Gamificacion y Gestion de colas
Lo ultimo que quiere un vendedor es que los compradores se aburran y
abandonen su compra en el ultimo momento por esperar mucha cola.
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Agregar pantallas digitales con juegos u otro contenido interactivo pueden
ayudar a reducir ese riesgo.

Comunicacion corporativa

No solo se pueden usar pantallas para la promocién en la tienda durante el
dia, sino que se pueden usar para operaciones en tienda, formaciones fuera
de horario o reuniones de toda la empresa sin barreras geograficas.
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Futuras caracteristicas de los expositores interactivos

Los expositores de los comercios siguen evolucionando, y el futuro depara una
tecnologia apasionante para las marcas que quieren ir mas alla.

Aunque la realidad aumentada no es algo nuevo, su incorporacion a los
expositores de merchandising alin esta en pafales. En los préximos afios, sin
embargo, es probable que veamos una mayor implementacion - y una adopcion
bienvenida. Gracias a las aplicaciones populares que utilizan la RA, como
Snapchat, Instagram y TikTok, la proxima generacion de compradores no tendra
ningun problema en sacar sus dispositivos méviles para utilizar la tecnologia en
la tienda.

Ya estamos viendo la realidad aumentada en linea de los sitios de comercio
electronico de renombre que ayudan a los clientes a visualizar los productos o
los muebles en sus hogares. En uno afios, esta tecnologia deberia empezar a
aparecer en las tiendas como vias Utiles para indicar una promocion, destacar
las caracteristicas del producto o realizar otras infinitas posibilidades.

Ademas, la analitica de la camara se convertird en una presencia cada vez
mayor en los estantes y expositores, ya que las marcas utilizan el servicio para
personalizar los mensajes digitales y obtener datos de los clientes en tiempo
real.

Se puede pensar, por ejemplo, en un expositor de venta al por menor que utilice
la IA para modificar su marca y sus imagenes en funcion de los datos
demograficos de la clientela que se acerque.

Con el andlisis de video, las marcas también pueden determinar qué productos
llaman la atencion, qué mensajes funcionan para los distintos grupos de edad y
mucho mas. Esta informacion puede ayudar a las marcas a adaptar otros
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aspectos de su marketing, desde la publicidad tradicional hasta las asociaciones
de embajadores de marca. Esencialmente, los clientes de las tiendas pueden
ayudar a proporcionar una gran cantidad de datos a las marcas que buscan
analizar los comportamientos de compra.
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iQué es el CRM? * tener a las mejores personas en roles orientados al cliente para que cada
transaccion sea impecable

CRM son las siglas en inglés de Customer Relationships Management, es decir * escuchar todos los comentarios, positivos y negativos

Gestion de las Relaciones con la Clientela. - asegurarse de ser facil de contactar por teléfono, correo electrénico, y otros
medios

CRM va mas alla de una plataforma o un software: es todo el proceso utilizado + Gestionar las quejas o reclamaciones de la forma mas eficiente y profesional

por las empresas para administrar y analizar las interacciones con clientes, « Ponerse en contacto periddicamente con las personas que nos han comprado

optimizar la rentabilidad, aumentar las ventas, personalizar campanas de .

captacion de nuevos clientes y fidelizar los ya existentes para que repitan

compras.

Por lo tanto, hay que diferenciar entre el proceso de Gestion de la Clientela y la
herramienta informatica conocida como plataforma CRM, que, basicamente, nos
ayuda a realizar de forma eficiente ese proceso.

Por lo tanto, una plataforma (o programa) CRM es Gnicamente valida
para aquellos negocios que se planteen un proceso de gestion de la
clientela diferente, mucho mas cercano, que busque la llegada a la
misma y su fidelizacion de una forma diferente, acorde a las

iPor es necesario un Plan de CRM? : :
necesidades y caracteristicas de esta en el siglo XXI.

Incluso si un cliente tiene una interaccion positiva con un negocio, el 60-80% de

ellos no necesariamente regresan otra vez. Como se ha repetido a lo largo de este trabajo, las herramientas
digitales no sirven de nada si no se utilizan de acuerdo a un plan de

Hay que pensar mas alld de simplemente darle a las personas una buena marketing que ponga al cliente en el medio. Las herramientas digitales

experiencia la primera vez, debido a que eso no garantiza su regreso aportan mucho valor cuando se utilizan de forma adecuada, y aportan

mucho menos valor cuando se implanta solo “porque hay que hacerlo”.
Debe crearse un plan para que vuelvan, el cual puede incluir puntos de contacto
de marketing como:

* mantenerse “en contacto” a través de boletines electronicos

* tener presencia en redes sociales
* participar en eventos o actividades dentro de la comunidad
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(ERP o CRM?

ERP es un sistema de planificacion de recursos empresariales. Un ERP es
un sistema informatico que sirve para organizar todas las acciones de una
empresa. Una herramienta que integra todos los procesos relacionados
con la produccidn, logistica, distribucion o contabilidad

Se trata de sistemas disefiados para que todas la areas de una empresa
estén relacionadas entre si con el fin de que todas ellas vayan en una
misma direccion estratégica. Los sistemas ERP evitan gran cantidad de
errores al informatizar y automatizar todo lo posible los procesos
operativos.

CRM se refiere concretamente a la gestion de clientes. Un CRM (a partir de
ahora nos referiremos a la plataforma o programa digital) es un programa
que ayuda a las empresas a mejorar las ventas a través de la relacion con
sus clientes. Lo que ocurre es que el CRM a menudo esta integrado en el
sistema global de gestion de la empresa, el ERP. Por ello, en ocasiones los
usuarios los confunden.

Como se ha comentado, los CRM no se refieren especificamente a un
software, sino mas bien a una estrategia de negocios centrada en el
cliente.

iCudles son las principales diferencias entre ERP y CRM?
La principal diferencia entre CRM y ERP es que esta ultima nos da una
vision integral de los procesos, mientras que el CRM esta especificamente

destinado a la gestion de los clientes.

El software de gestion o ERP busca centralizar todos los procesos que se
dan en la empresa en una sola herramienta. Ayuda, ademas, a compartir la

informacion entre todos los departamentos para asi evitar la repeticion de
tareas.

Ventajas ERPs

» Ahorra tiempo en el trabajo diario de todos los trabajadores.
+ Centraliza todos los datos y la informacion operativa

« Automatiza todo el proceso de gestion.

» Evita gran cantidad de errores.

* Mejora la imagen de la empresa.

+ Facilita el analisis de datos con fines estratégicos.

* Optimiza los recursos de la empresa, ahorra tiempo y dinero.
* Mejora la calidad del servicio al cliente.

Aunque las mejoras que puede lograr nuestra empresa a través del uso de
un software ERP se traducen sin duda en un mejor servicio final al cliente,
podemos decir que el ERP trabaja “de puertas para adentro” de la empresa.

Asi, el ERP trata de mejorar los procesos de la empresa a nivel interno.
Mientras que, por otro lado, un programa CRM gestiona las relaciones con
los clientes, es decir, se centra en la parte externa, en las relaciones “de
puertas para afuera”.
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EL CRM gestiona la relacion con los clientes (incluidos los clientes
potenciales) y lleva el seguimiento comercial en su totalidad. Esta
herramienta nos permite identificar y categorizar a nuestra clientela para
conocer sus compras, mejorar su grado de lealtad y aumentar los
beneficios que nos aporta.

Sirve para identificar a las personas que mas beneficios generan. Ademas,
ayuda a localizar y gestionar las nuevas oportunidades de negocio con la
clientela potencial.

Un CRM, ademas de almacenar emails, llamadas, reuniones, notas y
tareas, entre otros, lleva todo el seguimiento comercial, y categoriza a
nuestra clientela para conocer sus compras y tendencias. Conocer en
profundidad como actua la persona que compra nos permite mejorar su
grado de lealtad y conseguir aumentar los beneficios que nos aporta.

EL CRM permite poner en comun la informacion sobre los clientes. Asi,
consigue que los comerciales vendan mas y hace que el resto del personal
sea mas productivo, ya que todos los trabajadores pueden conocer el
estado de la relacion con cualquier cliente, y no han de buscar la
informacion en emails, llamadas o reuniones.

iNecesito utilizar un sistema CRM en mi negocio?

En ocasiones podriamos pensar que el CRM no tiene demasiada utilidad,
que no necesitamos una herramienta especifica para llevar las relaciones
con nuestros clientes, que con una simple hoja de Excel haremos el mismo
trabajo. Sin embargo, a medida que un negocio va creciendo dejamos de
conocer tan bien a nuestros clientes sencillamente por una cuestion de
capacidad. Simplemente, resulta imposible almacenar (y relacionar) toda
esta informacion. En un mercado tan exigente, queremos seguir

mostrandonos cercanos, pero cuando nuestro volumen de negocio crece
esto puede resultar muy dificil.

Un CRM tiene como objetivo gestionar la totalidad del ciclo comercial. El
CRM no sélo almacena las fichas de los clientes, sino que analiza todas las
interacciones de cada cliente con la empresa (llamadas, visitas, compras,
emails, incidencias, reuniones, etc.) para poder aplicar estrategias
concretas. Con un CRM conocemos qué ha comprado nuestro cliente y
cuando, o cuando nos hemos reunido con él (nosotros o nuestros
compaiieros), entre otros muchos datos.

Entre las funciones principales de un CRM se cuentan:

 Automatizar al maximo las ventas.

+ Conecta a todo tu equipo en cualquier dispositivo.

+ Rastrea activamente y administra la informacion de los clientes.

+ Gestionar el seguimiento de las relaciones con clientes.

« Captura de manera inteligente los e-mails de los clientes.

* Gestionar el seguimiento de las acciones comerciales

« Almacenar un histérico de datos de ventas por cliente, producto,
coleccion, etc..

+ Generar estadisticas de ventas y segmentar por distintos datos.

* Identificar los habitos de compra de nuestros clientes.

+ Hacer una prevision de ventas en base a los datos almacenados

» Simplifica tareas repetitivas para que puedas hacer un acompanamiento
de leads mas efectivo.

El CRM es una herramienta totalmente compatible con el ERP. Y de
hecho, son complementarias. Utilizando ambas herramientas de forma
conjunta ganaremos eficiencia y capacidad de decision estratégica.
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(ERP o CRM?

Partiendo de los objetivos genéricos y particulares del presente estudio, y
teniendo en cuenta los siguientes factores:

* Grado de madurez digital de los comercios del sector.

+ Conversaciones con fabricantes de soluciones digitales.

+ Conversaciones con comercios digitalizados.

» Estado del arte de las soluciones digitales disponibles en el mercado.

 Situacion actual de facilidad de acceso a recursos economicos para la
digitalizacion de las empresas.

« Especificidad (por sus propias caracteristicas propias) del sector del
comercio del mueble (dentro de otros sectores y del sector del
comercio mas en concreto).

se han tomado ciertas decisiones a la hora de proponer ciertas soluciones
en el ambito de los CRMS:

1. Proponer plataformas CRMs intrinsecamente unidas a ERPs. No se
proponen CRMs “stand alone”, es decir, programas de gestion de la
clientela independientes del sistema de gestion del comercio.

2. Proponer ERPs/CRMs disefiados especificamente para el comercio del
mueble, es decir, no proponer CRMs disefiados para otros sectores (o
incluso otro tipo de comercio) y que puedan ser adaptados al comercio
del mueble.

Lo que esto implica es que se ha decidido proponer soluciones estandar,
de mercado, sin necesidad de desarrollo (si de implantacion), de
herramientas de gestion y cliente.

Por la propia idiosincrasia de un sistema CRM, este se basas en las
interacciones con el cliente, por lo que no tienen ningun sentido que se
manejan por separado ERP y CRM. Si es cierto que existen CRMs en el
mercado como soluciones independientes, pero son soluciones mucho mas
dirigidas al proceso de captacion (embudo de ventas, sobre todo en
empresas de comercio digital, o entornos muy comerciales) mas que al
proceso de fidelizacion.

Un CRM dirigido a la fidelizacion bebe de la base de datos de clientes,
transacciones, presupuestos, transacciones fallidas, datos de cliente, etc..
y todos estos datos son los que entran en el sistema a través del ERP.

Tampoco tiene ningin sentido implantar un CRM si no se utiliza un ERP
totalmente digitalizado, por la misma razén anterior.

Tener dos herramientas, como CRM y ERP, en una empresa trabajando
independientemente puede resultar funcional, pero no tanto como si las
dos se complementan y trabajan de manera integrada, es decir, integrar
funciones internas “Back Office”, actividades destinadas a gestionar la
propia empresa y que no tienen contacto directo con el cliente, y
funciones externas “Front Office”, actividades que suponen un contacto
directo con la clientela para alcanzar mayor eficiencia y efectividad en la
entrega de valor.

Existen, ademas, los siguientes beneficios de la integracion:

« Menor tiempo empleado en la recopilacion de informacion

+ Mas tiempo dedicado a la relacion personal con el cliente, al
automatizarse las tareas administrativas.

« Se facilita el ‘relevo’ ante ausencias temporales o rotacion de
comerciales.
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* La capacidad de seguimiento de la base de clientes permite generar
futuras oportunidades de venta.

+ La Direccién consigue visibilidad y control sobre las actividades
comerciales.

» Gestion de clientes, competidores, contactos y oportunidades, asi como
el entramado de relaciones entre ellos.

» Gestion de cartas y envios a clientes.

 Gestion de visitas a clientes y tareas de la fuerza de ventas.

» Gestion de equipos de venta virtuales y territoriales, asi como de
canales multiples de venta.

+ Ofertas, descuentos y generacion de ordenes de venta.

« Generacion y aprobacion de previsiones de venta con seguimiento de

+ cuotas/objetivos.

« Visualizacion del “embudo de ventas” con seguimiento de logros.

 Visualizacion de novedades en los datos.

Por otro lado, y pensando en aquellos comercios que aln no utilizan un
ERP (cerca del 70% de acuerdo a los resultados de la encuesta de madurez
digital), consideramos un paso importante en la digitalizacion de la
empresa la implantacion de un sistema de gestion digital, especialmente en
un momento en el que las ayudas a la digitalizacion podran financiar, en un
% apreciable, todo este tipo de inversiones.

Por ultimo, existen multitud de soluciones ERP/CRM en el mercado. Hemos
elegido aquellas disefadas y desarrollados ad-hoc para comercios el
mueble, en su mayor arte por empresas muy ligadas al sector y con amplia
experiencia trabajando con los comercios del mismo.

Teniendo en cuenta todo lo anterior, junto a caracteristicas puramente
técnicas y/o econdmicas, hemos decidido ofrecer cuatro posibilidades de
entre todas las que se han investigado. Cualquiera de ellas presenta
caracteristicas que la hacen solvente y adecuada para el fin que se

persigue.

Cada comercio, en vista de sus necesidades, volumen de trabajo,
caracteristicas de empresa, presupuesto y voluntad digitalizadora podra
elegir aquella que se adecle de una forma mas precisa a sus necesidades
y posibilidades.

Aconsejamos, no obstante, un estudio previo de aquella o aquellas
posibilidades que parezcan mas adecuadas a cada caso y contrastar con la
empresa comercializadora la conveniencia o no de la misma, desde un
punto de vista de las caracteristicas del negocio, las necesidades y el
presupuesto disponible.

Los autores de este estudio han mantenido una relacién fluida con las
estas empresas y todas se prestan sin compromiso a tal fin. Por otro lado,
cabria también la posibilidad de contratar un servicio de consultoria que
evaltue la conveniencia de una u otra y, ademas, pueda a acompafar al
comercio en la implantacion de la misma.

En las siguientes paginas, se ofrecen los detalles técnicos y econdémicos de
las diferentes propuestas, de forma individual y de forma comparada.
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Tipos de ERP/CRM

Cuando hablamos de tipos de ERP/CRM, existen dos caminos que las
empresas pueden seguir, dependiendo de sus necesidades y presupuesto:
ERP/CRM en la Nube y ERP/CRM Local

ERP/CRM Local

ERP/CRM Local, también conocido como ERP/CRM On-Premise, es
el tipo de ERP/CRM que es alojado en un servidor fisico en la
empresa y exige manutencion de un equipo de Tl propio. En ese
caso, es necesario instalar el software de ERP/CRM en el servidor
0 en una computadora que sea utilizada como tal. (o)

ERP/CRM en la Nube
El ERP/CRM en la Nube, o ERP/CRM Cloud, se basa en cloud
computing. Se trata de un ERP/CRM online y por eso, no esta

instalado en una computadora y no requiere que tu empresa cuente

con un equipo de Tl dedicado a la manutencion de la solucion. C O O
LOUD N-PREMISE

Es por eso también que el ERP/CRM online puede ser llamado

software como servicio (SaaS), una vez que toda la infraestructura

es gerenciada remotamente por el equipo de especialistas de la

solucion.

Con un ERP/CRM basado en la nube, tu equipo sélo necesita
acceder la pdagina de login en cualquier lugar, en cualquier
momento por medio del navegador a través de cualquier dispositivo
o por la app.
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iCuales son las ventajas de uno u otro ERP/CRM?

ERP/CRM Local

* Ventajas:

Mayor control del servidor por los equipos de TI.

Inversion concentrada el primer afio (puede ser ventaja o
desventaja).

Desembolso como inversion (amortizable) y no como gasto.

No es necesario pagar por licencias (nhormalmente).

Mayores posibilidades de “adaptacion” a las necesidades de la
empresa.

+ Desventajas:

Falta de energia puede causar retraso en el uso del sistema.

Es necesario contratar un equipo de Tl para gestionar el
servidor y realizar un mantenimiento.

Menos flexible y las actualizaciones pueden ser costosas.

Los sistemas ERP/CRM Locales suelen instalarse en empresas de
mayor tamano que cuenten con cierta infraestructura y recursos
dedicados de Tl (soporte informatico).

ERP/CRM en la Nube

* Ventajas:

Accesible 24 horas por dia, 7 dias por semana.

Accesible desde cualquier lugar y dispositivo movil.

La inversion inicial es minima (pude ser ventaja o desventaja).
Mayor rapidez de implantacion (rentabilidad de la inversion
mucho mas rapida).

No requiere mantenimiento del servidor y las actualizaciones
son automaticas.

Acompafna con seguridad el
(escalabilidad).

Mayor seguridad (las redes en la nube son , normalmente, mas
seguras que las redes de las empresas.

crecimiento de la empresa

* Desventajas:

Depende de la conexion a Internet, pero generalmente puede
sincronizarse con datos offline.

Requiere subscricidon anual (pago recurrente).

Se paga por licencias (mas licencias = mayor coste).

Posible recelo de alojamiento de los datos en la nube.

Lato grado de dependencia del proveedor.

En ocasiones concretas no tan “customizable” como el Local.

Los sistemas ERP/CRM en la nube pueden instalarse en empresas de
casi cualquier tamano, aunque las empresas de mayor tamafo pueden
necesitar un mayor grado de adaptacion del que quiza sean capaces de
entregar en certos casos.
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Los ERPs/CRMs que se consideran mas adecuados para los comercios
asociados a AMUBI son los siguientes:

, de Daemon4
, de Infosernia
SIMOBEL, de Macroideas
, de Distrito K

Todos ellos comparten las siguientes caracteristicas comunes:

» Son personalizables (hasta cierto punto, pero se adaptan a las
caracteristicas particulares de cada negocio).

* Integran su propio TPV (no se adaptan a TPV existente).

« Adaptados a TicketBai (Simobel en Q1 de 2022).

+ Multiempresa / Multitienda / Multialmacén.

» Mddulo de estadisticas incorporado.

 Implantacion y adaptacion lideradas por el fabricante.

A partir de estas caracteristicas comunes, cada uno integra funciones
propias de ERPs y CRMs diferentes, aunque todos ellos permiten, de una
manera u otra, una gestion digitalizada de las ventas, las compras, el stock
o el almacén, asi como una gestion proactiva de la fidelizacion del cliente.

En las siguientes pdaginas, se mostraran tablas comparativas de las tres
soluciones.

iPor qué se ofrecen cuatro posibles soluciones y no solo una?

Consideramos a todos los productos seleccionados perfectamente capaces
de gestionar el dia a dia de cualquiera de los comercios del mueble,
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independientemente de su tamafio y caracteristicas. Todos ellos tienen
caracteristicas suficientes para el objetivos planteado en este momento,
asi como una lista de clientes reales suficientemente solvente. Sin
embargo, unos dispondran de ciertas caracteristicas diferenciales que
pueden ser mas convenientes para un determinado comercio (empresa) o
para otro (empezando por el precio).

Sera tarea de la persona responsable de cada comercio (asistida si es
necesario por una persona cualificada, o por los propios fabricantes) saber
identificar sus propias necesidades o particularidades e identificar el
producto que mejor las cubre.

i.Como comparar los ERPs/CRMs seleccionados?

Elegir una herramienta ERP/CRM es una tarea en la que es preferible
invertir tiempo, porque una vez instalado se convertira en el corazon de la
gestion de la empresa. Por él pasaran las ventas, los articulos, los
presupuestos, devoluciones, los datos de los clientes.. El alimentara la
contabilidad.

Una de las principales funciones de un ERP/CRM es ahorrar tiempo en la
gestion diaria de la empresa. Esto solo sera asi en el caso de haber elegido
un producto que realmente se adapte a su realidad y a las preferencias de
uso de las personas que lo manejaran.

Todos ellos comparten, en su mddulo base, funcionalidades muy concretas
de ERP/CRM pero éstas pueden denominarse de diferentes formas, lo que
dificulta su comparacion. Todas las funcionalidades viene mas detalladas
(hasta donde las detalla el fabricante) en la descripcion larga de cada
producto.
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Se incluyen también enlaces a las paginas web de cada una de las soluciones, en las que se puede encontrar una informacion mas concisa. Asimismo, se
incluyen enlaces a videos o recursos varios en los casos en que la empresa comercializadora los ofrece.

iY los precios?

Se compararan también los precios (aproximados) de una implantacion en un negocio de mueble con 1, 3 o0 6 usuarios (licencias). El niUmero de usuarios no
tienen porqué coincidir con el numero de empleados del comercio. Seran usuarios aquellas personas que deban manejar el ERP o alguno de sus médulos de
forma concurrente. En caso de necesitar mas licencias, el escalado del precio se calcula de forma inmediata.

De cualquier manera se debe recalcar que los precios indicados son los precios de lista a dia 31/12/2021, y que éstos han podido sufrir modificaciones desde
tal fecha. Igualmente, hay que indicar que son precios “de lista” y que no incluyen el precio de posibles adaptaciones, modificaciones, implantaciones.. mas
alla en algunos casos del volcado e importacion de los datos actuales. Igualmente, en el caso de los ERP/CRMs locales (on premise) la empresa deberia tener
en cuenta los posibles gastos afadidos de la infraestructura necesaria para albergar la plataforma.

En cualquier caso, tanto el precio como la conveniencia concreta de cada uno de ellos (o de, al menos y para comparar, dos de ellos) deberia ser siempre
consultada a las personas responsables en cada empresa. A tal efecto, se incluyen los datos de contacto directo de las mismas.
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Simobel ERP

iMddulos separados
o solucién Unica?

Mddulo base

Extensiones

Otros moédulos

Modular

Solucidn unica

Solucion Unica

Modular

Gestion de Compras y Ventas

Almacén

Control de Cobros

Bloque de estadisticas relacionadas con las ventas,
pedidos, clientes, etc..

TPV

Bloque de incidencias

Comisiones

Seguridad + Bloqueos

Presupuestos, albaranes, facturacién.

Ventas.

Control de cobros

Pedidos a Proveedores

Funciones automatizadas

Control de stocks

TPV para articulos de decoracién

Tesoreria, comisiones, contabilidad, estadisticas
CATALOGOS TECNICOS DE FABRICANTES

CRM

Gestion de ventas.

Control de compras.

Supervisién de stock.

Planning de montaje.

Incidencias de cliente o de stock.

Seguridad y privilegios

Funcionalidad para importacién Excel, csv, Access, XML.
Importaciones mas complejas se cobran aparte.

ERP: Circuito comercial y administrativo

ERP: Gestion de Clientes Proveedores, Articulos,

- Compras y Ventas

- Almacén y gestion de Stock

- Tesoreria

- CRM

- Importacion y exportacion de datos (no incluye la
migracion de datos)
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Firma digital

Fidelizacion clientes

Integracién con PDA

Call center

Incidencias post-venta

Integracién con e-marketing y SMS. Sistema proactivo de
comunicacion

e-Factura

Contabilidad Integrada o enlazada
Integracion con tiendas virtuales

Enlace con Prestashop (Conexidn con tienda online)
Firma digital

Notificaciones por SMS para campaiias de marketing
Envio de emails certificados

Conexidn con balanzas

Factura electrénica

Control de presencia

Cddigos QR

EDI (Intercambiador de documentos digitales)

SGA

B2C - Pasarela ventas para vendedores
APP Montadores / Entregas

Simulador 3D.

B2B:

e-commerce:

Business Intelligence.

Contable Contadoc,

Firma digitalizada de documentos
Agenda de montaje
Carga de camiones, expediciones, hojas de ruta.

Se integra todos en un mismo paquete, pero es posible
activar/desactivar médulos en funcién de la demanda
de la clientela por ejemplo (Portes y montajes)

Movilidad

Trazabilidad
Multiubicaciones.

Articulos compuestos
Comercio electrénico
mPYME Control de presencia
mPYME Reparaciones.
mPYME Documentos

mPYME Imputacién.

mPYME Autoventa
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Simobel ERP

iExclusivo para
comercio del
mueble?

¢Exclusivo para

el comercio? ¢0n site o nube?

;Orientado a qué tamafio de
negocio?

Funcionalidades generales CRM

Formacion.

Modalidad Soporte

Actualizaciones

Exclusivo para
Si comercio.
Adaptado al mueble

En la Nube

On Site o en la

Si Si Nube
, , OnSiteoenla
Si Si Nube
No. La
implantacion en
el sector No exclusivo para

On Site o en la

comercio de este comercio.
Nube

software supone Multisectorial
el 15% del total
de clientes

(Pequeo) - Mediano - Grande

MicroPymes y Pymes (hasta 10
tiendas o almacenes). No se
recomienda para grandes
comercios

Medianas a grandes empresas
(pequefios establecimientos
advertir que empresas los
procesos del ERP/CRM son muy
rigidos)

Pequeiio-Mediano Instalaciones
realizadas mayoritariamente
(80%) de 1-10 puestos de trabajo
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Call center

Definicidn de tarifas por cliente

Médulo Comercial CRM

Médulo de Gestion de Clientes CRM
Médulo de tareas automatizadas o alertas
Médulo E-marketing

Médulo de Fidelizacion de Cliente

Gestion de contactos
Promociones
Seguimientos

Envio de SMS

Envio de comunicados
Gestion de avisos
Gestion de alertas

Seguimiento de presupuestos activos
Alertas personalizables por usuario
SMS a clientes estado del pedido
Categorizacion de clientes y multi tarifa
Informacién estadistica por cliente.
Envio de pedidos de forma certificada.
Estadisticas de pedidos y presupuestos.
Sistema de fidelizacién

Control de cumpleaiios

Gestién documental

Agenda de contactos

Campanas comerciales

Envio de SMS

Visitas comerciales

Servicios de correo electrénico

Informes ilimitados

Fidelizacion de clientes (Tiques regalo, vales..)
Integracién con MailChimp

Incluido. Teléfono

Incluida online .
y on line

Incluida presencial Incluido

Autoformacion
gratuita con videos Ver tabla tarifas
online

Incluida Online Incluido

Incluido

Incluido. En
productos a medida
solo se le ofrecen
actualizaciones
legales

Ver tabla tarifas

Incluido
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Expowin ERP (cloud)

IsGest ERP Basic (on premise)

IsGest ERP Estandar/Pro (cloud)

Simobel ERP (on premise)

Simobel ERP (cloud)

Distrito K (cloud)

Empresa con | usuario

Empresa con 3 usuarios

Empresa con 6 usuarios

Primer afio  Afios sucesivos | Primer afio  Afios sucesivos Primer afio  Afios sucesivos
310 € 862 € 4.230 € 1374 € 5910 € 1.962 €
990 € 495 € 1.390 € 695 €
1.930 € 965 € 1.930 € 965 € 2.890 € 1.445 €
575 € 576 € 8.022 € 576 € 9.897 € 576 €
228 € 216 € 684 € 648 € 1.368 € 1.296 €

1.200 € 545 € 1.600 € 545 € 2.200 € 760 €
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Fabricante

¢{CRM o ERP+CRM?

¢Mddulos separados o
solucidn Unica?

Médulo base

Extensiones (incluidas
en el ERP)

Daemona.

Fabricante, desarrollador e implantador de software orientado a los sectores retail,
distribucién, suministros industriales y fabricacién, y dentro de este dltimo,
especializados en tapizado, descanso, muebles, gomaespuma, textil y afines

ERM con algunas funcionalidades CRM

Modular

Maodulo principal Gestion de Compras y Ventas. Generacién automatica de pedidos a
proveedor desde el pedido de cliente, definicién de unidad de compra y unidad de venta,
articulos multiproveedor, generacion de compras por rotacién de producto, agrupacién
de pedidos de compra...

Gestion completa de almacén; Inventario (alta y regularizacién de inventario), registros
de inventario a una fecha, célculo de stock definidos por rotacion de venta. El stock lo
mueve automdticamente el ERP con las entradas de mercancias y las salidas.
Control de Cobros

Bloque de estadisticas relacionadas con las ventas, pedidos, clientes, etc.
Bloque de incidencias. Situacién de cada incidencia, se establecen tareas para su
resolucién y se sigue paso a paso su desarrollo: cambios y reparaciones, recogida de
mercancias a clientes, recogida de proveedores, devoluciones, entregas, etc..
Comisiones

Seguridad + Bloqueos

Firma digital

Integracién con PDA

Call center (gestion entregas desde un mddulo que filtra y organiza por mdltiples
criterios (situacion de pedidos, rutas de reparto, con o sin montaje, etc.). Este
organizar todas las incidencias post-venta (cambios, reparaciones, etc..).
Integracion con e-marketing y SMS. Sistema proactivo de
e-Factura

comunicacién
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Otros mddulos

Médulo SGA: sistema avanzado de gestién de almacenes. Orientado al area logistica, ayuda a
optimizar las operaciones de gestién del almacén (gestién de huecos y movimiento fisico de
los productos) a través del trabajo simultdneo con varias PDA y acceso en tiempo real a la
base de datos mediante WIFI

B2C +CRM- Pasarela ventas para vendedores / Herramienta muy amigable para la gestion
del dia a dia de los vendedores / Catdlogo de productos, carrito de la compra, gestion de
pedidos, compras, caja, agenda, etc.....

Médulo APP Montadores / Entregas

Herramienta de movilidad para la gestion del reparto y montaje. En sus propios mdviles
Indica los albaranes pendientes de entregar; se puede ver su ubicacién y abrir Google Mapa.
Permite la firma del albaran por la clientela directamente sobre el dispositivo mévil. Una vez
firmado, se guarda en la gestion documental del ERP y el sistema envia automaticamente
una copia al cliente. Con las recogidas se puede hacer exactamente lo mismo
Permite abrir incidencias y asociar tantas fotos como sean necesarias ejecutadas
directamente con la cdmara del dispositivo mdvil. Da la opcidn de pasar al cliente una
encuesta de satisfaccion

Médulo Simulador 3D. Aplicacién enfocada al mueble, tapizado y descanso. Permite visionar
los modelos 3D de sofds, colchones y cualquier otro producto, combinando telas y acabados
y creando distintas composiciones. Todo ello conectado al ERP, por lo que permite valorar el
modelado y pasar pedido en tiempo real.

Médulo B2B: el e-commerce entre empresas, para clientes profesionales. a través de
Internet, éstos pueden consultar sus catalogos, tarifas y pedidos. El usuario podra saber si
hay existencias de un producto, consultar articulos, hacer pedidos y ver en qué situacion se
encuentran. Es la plataforma de e-commerce entre empresas.

Mddulo e-commerce: enlace con tienda online para clientes particulares y un médulo
desarrollado a medida para los vendedores.

Integracion con Prestasho, Magento y WooCommerce, con mddulos de subida (del ERP a la
tienda online) y bajada de informacion (de la tienda online al ERP).

EXPOWIN
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Otros mddulos

iPersonalizable?
iEscalable?

¢Exclusivo para comercio del
mueble?

¢Exclusivo para el comercio?
¢Integracion con TPV existente?
¢Integracion con ERP existente?

¢Integrado con Ticket Bai?

¢0n site o nube?
¢Orientado a qué tamafio de

negocio?

¢{Multiempresa, multitienda,
multialmacén?

Médulo Business Intelligence.

Anélisis de ventas con miltiples filtros: cliente, comercial, zona, pais, provincia,
poblacidn, grupos de compra, familias y subfamilias de articulos, etc..

Mltiples métricas: ventas, costes, n° de incidencias, ratios financieros,
cumplimiento presupuestario, etc..

Informes y analiticas de venta, compras, produccién, financiera y contable,
incidencias

Médulo contable Contadoc, con opcién de paquete analitico financiero y Cash Flow.
Gestidn contable y financiera de la empresa. Facilita todos los mecanismos para
gestionar y automatizar al maximo su contabilidad.

Médulo de Gestién Auditoria. Control absoluto de todas las acciones que se realizan
sobre la base de datos

Si
Si

Si

Si

No

No

Si

En la nube (y acceso mediante version Web del programa).
(Pequefio) Mediano - Grande

Si. A cada empresa se le pueden imputar tantas tiendas y/o almacenes como
tenga, e incluso compartir ciertos datos o no entre ellas. Se puede
personalizar cada punto de venta a través de una configuracion

propia.
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Funcionalidades
generales CRM
(incluidas en el ERP)

Call center (gestion de llamadas)
Definicion de tarifas por cliente

Madulo Comercial CRM: herramienta de movilidad para la gestion de los comerciales para
agilizar el acceso a la informacién actualizada sobre cada cliente. Permite trabajar a los
comerciales de manera remota accediendo al ERP desde cualquier dispositivo (portatil,
tablet, movil...) y sistema operativo Pardmetros configurables por cliente: sobre tipo de
cliente, tipo de producto o tienda. Agenda de visitas del comercial: ofertas entregadas,
comunicaciones realizadas, histérico de visitas, etc..

Direcciones de envio ilimitadas por cliente; miltiples domiciliaciones bancarias.

Ubicacidn de la clientela con Google Maps. Clasificacién automatica de tipologia de
cliente en funcidn de su categorizacién

Consulta del histérico de ventas de la clientela y de los pedidos de clientes con sus tarifas.
Permite ver el stock en tiempo real y el envio de confirmaciones de pedido via email o SMS.
Seguimiento de acciones realizadas por el comercial, acciones planificadas y pendientes de
realizar.

Estadisticas de venta por productos y clientes, comparativas.

Madulo de Gestion de Clientes CRM. Agiliza el acceso a la informacién actualizada sobre
cada cliente, bien por parte del propio cliente como de los responsables o jefes de venta, asi
como de los administradores del sistema. Cubre todo el ciclo comercial de la venta, desde
las primeras fases prospectivas de clientes potenciales, hasta el servicio posventa.
Parametros configurables por cliente: sobre tipo de cliente, tipo de producto o tienda.
Agenda de visitas del comercial: entregadas, comunicaciones realizadas, histérico de visitas,
etc..

Direcciones de envio ilimitadas por cliente; miltiples domiciliaciones bancarias.

Ubicacién de la clientela con Google Maps.

Clasificacidon automatica de tipologia de cliente en funcién de su categorizacion.
Aseguramiento de cobro con compafiias de crédito. Riesgo en linea y a tiempo real.
Seguimiento de las acciones realizadas, planificadas y pendientes de realizar.

Estadisticas de venta por productos y clientes, asi como comparativas.

Asociaci6n a varios comisionistas.

Desarrollo y generacién de campafas comerciales.

Descuentos fijos o vinculados a ofertas

Gestion y resolucion de incidencias

EXPOWIN
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Funcionalidades generales
CRM (incluidas en el ERP)

Integra TPV

Funcionalidades especificas
para el comercio Incluidas en
el producto

Mddulo de tareas automatizadas o alertas. permite configurar tanto tareas como alertas
parametrizando horarios, periodicidad, etc.., asi como asignar las personas que
recepcionaran esta informacion en forma de email:

Envios de pedidos a proveedores y clientes, albaranes y facturas a clientes.

Avisos de productos con stock critico.

Avisos de mercancias pendientes de recoger.

Avisos a clientes y/o vendedores de pedidos totalmente recibidos pendientes de entregar.
Reclamaciones a proveedores de pedidos excedidos en la fecha de entrega.

Avisos de pedidos de clientes excedidos con la fecha comprometida.

Avisos a comerciales o administradores sobre impagados de sus clientes.

Resumen de pedidos por vendedor.

Avisos a clientes sobre el cargo de préximos giros a vencer.

Maédulo E-marketing: preparado para hacer campafias por email o0 mensajeria mévil (SMS).
Se puede enviar, desde el ERP, mensajes SMS programados y personalizados segin multitud
de criterios. Asimismo, el sistema proporciona informes del seguimiento de estos envios. Se
trata, ademas, de un sistema proactivo, ya que muchos de estos mensajes son
desencadenados por el programa de manera automatica.

Médulo de Fidelizacion de Cliente.

Programa monedero y programa de puntos.

Programa cupones promocionales

Integracion con mailchimp y el mddulo de E-marketing

Si

Actualizacion automatica de precios de articulos.

Gestion de tarifas por puntos

Importador de tarifas/precios desde Excel

Importador y actualizador de tarifas (sincronizacién con grupos de compra)
Aprovisionamiento de stock

Gestion documental; firma digitalizada de documentos

Agenda de montaje

Carga de camiones, expediciones, hojas de ruta.
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Conexiones

Mdédulo estadisticas

Posibilidad de adaptar
otros médulos

Formacién. Modalidad

Implantacién /
Adaptacién

Soporte

Actualizaciones
Precio
Plan de precios

Otros productos

Més info

Contacto

Plataformas e-commerce

Plataformas Marketplace (Amazon, Carrefour, e-Bay,..)

Centrales, Cooperativas, Portales de Tarifas: Tarifec, fe, Mndotarifas...
Agencias Tributarias: Agencia tributaria, Ticket Bai,...

Agencias de Transportes: SEUR, DHL, Correos..

Programas de Disefio: DecoDesign, Metron

Si, dentro del médulo ERP Basico + Mddulo aparte

No

Incluida. A través del programa de soporte telematico. Se atiende a la clientela seglin un
cronograma formativo adecuando agendas. Ademas se da acceso al portal de formacién con
videos y manuales. También se organizan semanalmente webinar tematicos para los
clientes.

Liderada por el fabricante

Incluido. Via teléfono directo, también se pueden pasar consultas por ticket,

Incluido
Ver tabla adjunta
Ver tabla adjunta

Hosting / alojamiento web y dominios

Soluciones TIC y hardware

Backup online / copias de seguridad remotas
Aplicaciones

Desarrollo web

Realidad aumentada aplicada a la industria del mueble

} -/} | i /soluci / in-erp/
info@daemon4.com 968 718 241



https://www.daemon4.com/soluciones/expowin-erp/
mailto:info@daemon4.com%20968%20718%20241

Precio anual (*)

EXPOWIN ERP ler afo Afos sucesivos
Precp ERP (Mddulo basugo) (nube) Incluye 1 2810 € 562 €
usuario y una Empresa/Tienda

Precio por Ampliacion de usuario 380 € 76 €
Precio por Ampliaciéon de Empresa/Tienda 600 € 120 €
Copias de seguridad (nube) 120 € 120 €
Hosting/Infraestructura cloud por usuario 15€/mes 15€/mes
Total Empresa con 1 usuario 3.110 € 862 €
Total empresa con 3 usuarios 4.230 € 1.374 €
Total empresa con 6 usuarios 5.910 € 1.962 €
Mddulo B2C/CRM 1.500 €

(*) Precios indicativos aproximados, siempre en funcion de las caracteristicas y

necesidades finales de cada comercir

Expowin.ee
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> |SGEST

Fabricante

¢{CRM o ERP+CRM?
;Mddulos separados o
solucién Gnica?
Médulo base ERP

Infosernia
Desarrolla Unica y exclusivamente software para la gestion de comercios de muebles. Realizan
la implantacidn, la formacidn individualizada y el soporte postventas

ERP dispone de opciones de CRM
Solucién Gnica

Presupuestos, albaranes, Facturacién:

- Emisidn de presupuestos- Volcado presupuesto a gestion de venta- Albaranes de entrega a
clientes- Control de entregas parciales- Facturacion en varias series- Facturacion
multiempresa- Facturacién por punto de venta- Diferentes formatos de impresidn para cada
tipo de factura- Facturacién automatica ventas completadas- Estadisticas globales facturacién
Ventas:

- Datos completos del cliente, con direccién- opcional de entrega- Fecha de la venta y fecha de
entrega al cliente- Ventas asignadas a vendedores- Precios en puntos o euros- Detalle del
mueble vendido- Las entregas a cuenta- Entrada rapida de gestiones de venta- Entrada
detallada con despiece- Fechas de entrega al cliente

Control de cobros:

- Fecha del cobro- Forma de cobro (“efectivo” ,etc..)- Entrada, A cuenta, Resto- Emisidn de
recibos- Emisidn de tickets de caja- Total venta, cobrado, pendiente

Pedidos a Proveedores

- Creacidn y envi6 automatico del pedido a partir de la venta- Fecha Pedido y Fecha Entrega-
Forma de Pago - Despiece del mueble- Precios en puntos por modelos o programas-
Consultas catalogos técnicos precargados- Control del plazo de entrega- Almacén de entrega
Funciones automatizadas

- Pedidos pendientes para completar ventas- Pedidos pendientes fuera de plazo-
Confirmaciones de entrega- Ventas recibidas completas- Recepciones parciales

Control de stocks

- Control simple de pedidos- Control de stocks exposicion: Inventario valorado de transito-
Inventario valorado de exposicion- Estadisticas de consumos por familias- Estadisticas de
consumo por fabricante

TPV para articulos de decoracion

- Emisidn cédigos de barras- Expedicidn tickets de caja- Facturacién agrupada- Control stocks
Tesoreria, comisiones, contabilidad, estadisticas

- Libro de caja- Emision de recibos- Ventas sin entrega a cuenta- Resumen de cobros por tipo-

Resumen de cobros pendientes- Liquidacién comisiones vendedores- Enlace contable con
ContaPlus, A3con u otro de:» Subcuentas de Clientes y Proveedores» Asientos de Facturas de
Compra y Venta»Asientos de Cobros y Pagos- Amplia Variedad de Estadisticas

CATALOGOS TECNICOS DE FABRICANTES Gestién e importacion de catalogos técnicos con
puntos y/o euros de mlltiples fabricantes.

CRM Gestion de contactos, promociones, seguimientos, envio de SMS, envio de comunicados,
Gestidn de avisos, Gesti6n de alertas, etc.. o

Extensiones

Otros mddulos integrado ERP

;Personalizable?

iEscalable?

iExclusivo para comercio del
mueble?

iExclusivo para el comercio?
¢Integracion con TPV existente?
¢Integracion con ERP existente?
¢Integrado con Ticket Bai?

:0n site o nube?

¢Orientado a qué tamafo de
negocio?

¢Multiempresa, multitienda,
multialmacén?

Funcionalidades generales CRM

Integra TPV

Funcionalidades especificas para
el comercio

CONTABILIDAD INTEGRADA 0 ENLAZADA Contabilidad opcional, enlazada con
aplicaciones de terceros o totalmente integrada. SAGE .... u otro programa
INTEGRACION CON TIENDAS VIRTUALES Desarrollamos enlaces para la
gestion e integracién de e-commerce con nuestras aplicaciones, por ejemplo
Prestashop

Firma digitalizada de documentos

Agenda de montaje

Carga de camiones, expediciones, hojas de ruta.

Si
Si Se instala todo

Si

Exclusivo para sector mueble y afines

No, se importan datos del SW existente

No, se importan datos del SW existente

Si

BASIC On Site y STANDARD y PRO En la Nube

MicroPymes y Pymes (hasta 15 tiendas o almacenes). No se recomienda para
grandes cadenas con mas de 20 puntos de venta

Si.

Gestion de contactos
Promociones
Seguimientos

Envio de SMS

Envio de comunicados

Gestion de avisos
Gestidn de alertas

Si

Actualizacion automatica de precios en euros y/o en puntos de articulos.
Importador de tarifas/precios desde Excel

Importador y actualizador de tarifas (sincronizacién con grupos de compra)
Aprovisionamiento de stock

Gestion documental; firma digitalizada de documentos

Agenda de montaje

Carga de camiones, expediciones, hojas de ruta.



> |SGEST I S G E ST

Conexiones Enlace con software de contabilidad de terceros (ContaPlus, Contasol, A3con,
Visionwin, etc.) y enlace con tiendas virtuales (Prestashop)

Mddulo estadisticas ~ Si

Posibilidad de adaptar Se puede personalizar a medida. Consultar
otros médulos

Formacion. Modalidad Personalizada online e ilimitada.

€ Zonam

Barcelona Tarragona y Gerona

Implantacién / Liderada por el fabricante.
Adaptacién

Soporte Incluido “Tiendas - circulo 5)aa!
dacomza muebles Barmeble

Actualizaciones Incluido. En clientes con elevados niveles de adaptaciones a medida solo se

. . . Valencia Barcelona
incluyen actualizaciones legales

Precio Ver tabla adjunta

Plan de precios Ver tabla adjunta

Otros Servicios a Hosting / alojamiento web y dominios

través de otra Soluciones TIC y hardware

empresa. Se ofrecen a Backup online / copias de seguridad remotas
nivel local Aplicaciones

Desarrollo web
Realidad aumentada aplicada a la industria del mueble

Mas info https://www.isgest.com/
Contacto info@inforsenia.com 977 57 067 - Victor Boix Gasulla
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> EXPOWIN I S G E ST

Precio anual (*)

ISGEST ERP ler afo Anos sucesivos
Precio BASIC. ERP/CRM. 1 Usuario. Sin Contabilidad. On site. Comercio monousuario. 990 € 495 €
Precio BASIC PRO. ERP/CRM. 3 Usuarios. Sin Contabilidad. On site. Comercio Multiusuario. 1.390 € 695 £
Precio STANDARD. ERP/CRM. 3 Usuarios. Contabilidad enlazada. En la nube. Comercio Multiusuario 1.930 € 965 £
Precio PRO. ERP/CRM. 6 Usuarios. Contabilidad enlazada. En la nube. Comercio Multiusuario 2890 € 1.445 €
Total Empresa con 1 usuario (STANDARD) 1.930 € 965 €
Total empresa con 3 usuarios (STANDARD) 1.930 € 965 €
Total empresa con 6 usuarios (PRO) 2.890 € 1.445 €

PERFIL DE CLIENTES

(*) Precios indicativos aproximados, siempre en funcion de las caracteristicas y SemmeEdn RS AT s Er e DO Tam ey FeaTeEs
necesidades finales de cada comercio

AMPLIO MIX DE USUARIOS

y mas adaptadas a su flujo de trabajo.

28%
R . . o (+]
La gestion esencial del comercio del mueble es similar en 1-2 USUARIOS
nuestros clientes, pero las necesidades del empresario
individual, de la tienda pequena de ciudad o de la cadena de 10
tiendas, son diferentes y especificas para cada negocio.
36%
(+]
. 3-5 USUARIOS
MICRO PYMES
Precisan una herramienta para la gestién de su 0,
negocio, potente, pero sencilla, clara y eficaz. o 29 '{’
6-10 USUARIOS
PYMES -
89 Gestidn mds compleja, necesidades mds especificas o 7 /O
+10 USUARIOS
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SIMOBEL

Fabricante
i{CRM o ERP+CRM?

¢{Mddulos separados o
solucién Unica?

Mddulo base

Extensiones

Otros (modulos) /servicios

iPersonalizable?

iEscalable?

Macroideas
Desarrollada e implanta este software especifico para tiendas de muebles, decoracidn, sofds o
descanso.

iExclusivo para comercio del mueble?

¢Exclusivo para el comercio?

ERP con funcionalidades CRM ¢Integracién con TPV existente?

Solucién dnica ¢Integracion con ERP existente?
Gestion de ventas: es su punto principal. Control de tus presupuestos, pedidos, cobros y facturas.
Control de compras: gestion eficiente con los proveedores. Gestion de precios por puntos;
Catdlogos exclusivos por proveedor; Acabados ilimitados asignados a catalogos; Pedidos de
compra separados por pedido de cliente; Envio de pedidos de forma automatizada

Supervision de stock: Administracion del stock de todos los almacenes, exposiciones y
realizacion de inventarios rdpidamente. Etiquetaje mediante cédigos de barras internos; Control
de stock disponible, reservado o bloqueado; Mueve stock entre almacenes rapidamente; Realiza
inventarios y cuadra el stock en pocos pasos

Planning de montaje: Asigna entregas a clientes, equipos disponibles, tareas y mucho mas de una
manera 100% visual: Filtros por estados de pedido, rutas, tienda...; Crea tantos equipos como
necesites y sus montadores; Sistema de notas y tareas que podras valorar en euros; Confirmacion
simultédnea de albaranes y cobros; Recordatorio de fecha y hora acordada por SMS

Incidencias: gestiona rapidamente y resolucion de las incidencias. Incidencias de cliente o de
stock; Estados controlados por sistema de colores; Incidencias ilimitadas sobre la misma linea;
Control de pendientes de abono.

Seguridad y privilegios: Un avanzado sistema de parametros y privilegios te permitira auditar y
limitar todo lo que ocurre. Parametros a nivel global, tienda o empresa

Privilegios asignados a grupos de usuarios; Auditorias detalladas (quién, coémo y cuando);
Sistema de plantillas avanzado muy personalizable

¢Integrado con Ticket Bai?

:0n site o nube?
¢Orientado a qué tamafio de negocio?

¢Multiempresa, multitienda,
multialmacén?

Funcionalidades generales CRM

Enlace con Prestashop: Conecta Simobel ERP con tu tienda online Prestashop y sincroniza en
tiempo real tus datos

Firma digital

Notificaciones por SMS para campaiias de marketing

Envio de emails certificados: Manda pedidos de compra, incidencias y facturas de cliente por email
certificado. Sabras quien y cuando descarga el documento

Se integra todos en un mismo paquete, pero es posible activar/desactivar mddulos en funcién de
la demanda de la clientela por ejemplo (Portes y montajes)

,

Si

si 90

)
Exclusivo para sector mueble y afines
No, se debe de utilizar el suyo

Dispone de una funcionalidad para la importacién en mdltiples formatos.
Excel, csv, Access, XML. Importaciones mas complejas se cobran aparte.

Previsto a corto plazo

Dos posibilidades: Simobel Enterprise compra en propiedad de las
licencias (en servidores de la empresa) o Suscripcién (Cloud/Nube)

Mediano a grandes empresas (pequefios establecimientos advertir que
los procesos del ERP/CRM son muy rigidos)

Si. Configurable independientemente y permite la integracién en la
facturacion final.

Centrado en los procesos de aumento de las ventas y mejora de la
experiencia de la clientela final.

Seguimiento de presupuestos activos. Cuenta igualmente con
herramientas para que cada vendedor pueda revisar sus

presupuestos activos (o los de todos los vendedores si se cuenta
con privilegios para ello), llamar nuevamente al cliente pasados unos
dias y en el caso de que la clientela ya no esté interesado, poder marcarlo
como denegado. Estainformacién puede totalizarse desde estadisticas
permitiendo asi sacar ratios de n° de presupuestos confirmados vs
denegados.

Alertas presonalizables por usuario: Las mas interesantes (asociados a
clientes) son presupuestos y pedidos. Esto permite realizar anotaciones
especificas a una fecha en concreto para, por ejemplo, llamar a un
cliente pasados unos diasy preguntarle unas medidas que se
quedaron pendientes, confirmar acabados que no tuviera claros o
cualquier otra pregunta asociada al proceso de venta. De esta forma nos
adelantaremos siempre al cliente y daremos una imagen de trato
personalizado.
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Funcionalidades generales CRM

Notificaciones por SMS a clientes del estado del pedido: Esto es un
sistema menos intrusivo que una llamada telefdnica, sobre todo si es
meramente informativa y la clientela no tiene que darnos informacion.
También la ventaja es la alta tasa de apertura con respecto al email .Los
envios de SMS se pueden realizar en bloque, para notificar por ejemplo
de que un pedido ya esta recibido y pueden pasar a recogerlo por la
tienda, notificar del dia que se entregaran sus muebles en su domicilio o
podemos igualmente realizar envios libres de SMS a un cliente concreto
para informarle lo que consideremos.

Categorizacidn de clientes y multi tarifa de venta: Simobel permite dar de
alta tantas categorias de clientes como sea necesario. Toda esta
informacidn es posible explotarla posteriormente a nivel estadistico o
bien a nivel marketing. Podemos obtener listados de emails/teléfonos
moviles en funcidon de la categoria que nos interese y realizar
campafias mucho mas personalizadas. A su vez, es posible crear tipos de
tarifas que aplicaremos a clientes concretos. Esto permitird el tener
diferentes precios de venta en funcidn del cliente, todo de forma
automatica y calculado por Simobel.

Amplia informacién estadistica individualizada por cliente: En el caso de
que un cliente se ponga en contacto con nosotros, podemos acceder
desde su ficha a todo el historico de este cliente, asi como al
estado de todos sus pedidos, albaranes, cobros etc.. centralizado en un
mismo punto en su ficha.

Envio de pedidos a proveedor de forma certificada. Adelantate a
posibles perdidas de emails y obtén informacidn de quién y cuando
descarga el pedido por parte del proveedor.

Estadisticas de pedidos y presupuestos. Consigue estadisticas
avanzadas en multiples niveles para entender las tendencias que se
dan. Estadisticas por cliente, proveedor, catalogo, zona geografica... td
eliges.

Sistema de fidelizacién mediante cheque regalo o % de descuento de
venta.

Control de cumpleafios de clientes para enviar felicitaciones.

Gestién documental en clientes, presupuestos y pedidos permitiendo
adjuntar cualquier fichero informatico y mantener un histérico de
mediciones, documentos personales etc..
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Integra TPV

SIMO

Si

Funcionalidades especificas para el comercio

Conexiones

Mddulo estadisticas

Posibilidad de adaptar otros médulos

Formacién. Modalidad
Implantacién / Adaptacién
Soporte

Actualizaciones

Precio

Plan de precios

Otros Servicios

M3s info

Contacto
Video Demo

Referencias

Si

Se integra todo en un mismo paquete, pero es posible
activar/desactivar médulos en funcién de la demanda de la
clientela por ejemplo (Portes y montajes)

Videos dan autoformacion gratuita

Liderada por el fabricante

Ver tabla tarifas

Ver tabla tarifas

Ver tabla tarifas

Ver tabla tarifas
VPN privadas: Conexi6n entre varias sedes.

Auditorias: anélisis del sistema informatico, optimizacién de
procesos internos, ciberseguridad ....

Commerce y hosting: con Prestashop 1.7. Enlazada con Simobel.

https://www.macroideas.es/

info@macroideas.es 976 414 730 - José Zapater

https://www.macroideas.es/ --> Ver video demo (1 hora)

Grupo Europamuebles, Muebles Rey, Tuco, Muebles Alcaiiiz (5
tiendas) , Muebles Binefar, Casalola Decor


https://www.macroideas.es/
mailto:info@macroideas.es%20976%20414%20730%20-%20José%20Zapater
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Pago anual (*) Pago mes a mes (*)
SIMOBEL ERP SUBSCRIPCION (Nube) ler ano Afos sucesivos [ler aiio AfRos sucesivos
Licencia Simobel profesional (Dto. 50% ler afio) 19 € 38¢€ 22,8 € 46 € (*) Precios
Licencia Simobel LITE (Dto. 50% ler afio) 9 € 18 € 10 € 22 € indicativos
aproximados,
Total Empresa con 1 usuario (ler afilo PROFESIONAL + Sucesivos afios LITE) 228 € 216 € 274 € 259 € siem}?re en
Total empresa con 3 usuarios (ler afio PROFESIONAL + Sucesivos afios LITE) 684 € 648 € 821 € 778 € funcion de las
Total empresa con 6 usuarios (ler afho PROFESIONAL + Sucesivos afios LITE) 1.368 € 1.296 € 1.642 € 1.555 € caracteristicasy
necesidades
finales de cada
Las licencias PROFESIONAL incluyen soporte de dudas y nuevas versiones comercio

Las licencias LITE sélo incluyen uso del programa y nuevas vr. Estan pensadas para usuarios con tiempo de uso de la aplicacién (reduce el coste mensual)

En caso de pasar a la modalidad compras se aplicara un dto. del 25% sobre el importe pagada en los 12 meses anteriores a la fecha de firma del contrato, Excluyendo el importe
pagada el primer afio de promocién

Todas las modalidades incluyen videos de autoformacidn gratuita.

SIMOBEL ERP COMPRA (On Site) ler ano Afos sucesivos
Simobel ERP Enterprise licencia base (1 usuario) 3.840 €

Todos los mddulos y base de datos SQL 1.875 €

Licencias usuarios adicionales (3) 1.875 €

Asistencias, mantenimiento preferente y nuevas versiones (mensual) 1n9 € 1n9 €
Mantenimiento nuevas versiones (mensual) 48 € 48 €
Total Empresa con 1 usuario (mantenimiento nuevas versiones) 5.715 € 576 €

Total empresa con 3 usuarios (mantenimiento nuevas versiones) 8.022 € 576 €

Total empresa con 6 usuarios (mantenimiento nuevas versiones) 9.897 € 576 €

Los 3 primeros meses de mantenimiento estan incluidos en el precio de las licencias. Este comenzard a facturarse a los 3 meses desde la fecha de instalacidn.
Los precios incluyen videos de autoformacién gratuita.
El mantenimiento preferente incluye: Nuevas versiones de Simobel, soporte de dudas e incidencias.
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Fabricante

¢{CRM o ERP+CRM?
;Mddulos separados o
solucidn dnica?

Mdédulo base

Extensiones /
funcionalidades

Otros médulos

DistritoK desarrolla y comercializa este software de gestion empresarial desde 1997 software
multisectorial
ERP con CRM

Modular

EPR

- Circuito comercial y administrativo

- Gestidn de Maestros (Clientes Proveedores, Articulos, ...)

- Compras y Ventas (presupuestos, pedidos, albaranes, facturas, condiciones y dto, comparativa de
presupuestos. Pedidos a proveedor automaticos, generacion de vencimiento de pago, impresion de
etiquetas, estadisticas...

- Almacén y gestidn de Stock (Inventarios a través de PDA, Control de disponibilidad del stock)

- Tesoreria (Remesas bancarias, Devoluciones, Entregas a cuenta, Informes, Arqueos de caja)

- Contabilidad. General y fiscal

- CRM

- Bl: Explotacién de datos con informes y estadisticas

- Importacidon y exportacién de datos

- Control de proyectos: Administracion de proyectos de obras e instalaciones

Conexidn con balanzas

Factura electrdnica

Control de presencia

Cédigos QR

EDI (Intercambiador de documentos digitales)

Procesos de fabricacién (gestionar los procesos de fabricacion como ordenes de fabricacién, plantilla,
empleados, maquinaria, subcontratas, aprovisionamiento de materiales ...)

Movilidad: Preventa y auto ventas y reparaciones (Conexion con central, Agentes, rutas y clientes,
Conexién con Google Maps, Firma digital, Tesoreria, TPV Tactil)

Trazabilidad: Cédigos de barras, Control del Stock, fotografias por articulo, precios por caracteristicas...

Multiubicaciones: a través de una PDA es posible gestionar pedidos, optimizar rutas, entrega de
mercancia....

Articulos compuestos: posibilidad de definir Kits habituales y montajes a medida

Comercio electrdnico: Creacién de una tienda online propia

mPYME Control de presencia

mPYME Reparaciones. Gestién de reparaciones e incidencias técnicas

mPYME Documentos. Gestion documental, firma digital

mPYME Imputacién. Imputacién de horas a proyectos, reparaciones, fabricacién ....

mPYME Autoventa

iPersonalizable?

iEscalable?

iExclusivo para comercio del mueble?

¢Exclusivo para el comercio?

¢Integracion con TPV existente?

¢Integracion con ERP existente?
iIntegrado con Ticket Bai?

¢0n site o nube?
¢(Orientado a qué tamafio de negocio?

¢Multiempresa, multitienda, multialmacén?

Funcionalidades generales CRM

Integra TPV

Funcionalidades especificas para el
comercio

Si
Si
No exclusivo. Multisectorial

No. La implantacién en el sector comercio de este software supone el 15%
del total de clientes

No

No

Si

Solucidn on-line y Off-line. La venta es siempre en propiedad, con el primer
afo de mantenimiento obligatorio y a partir del segundo afio opcional.

Mediano Instalaciones realizadas mayoritariamente (80%) de 1-10 puestos de
trabajo

Si. Conexiones Offline y online. Sincronizacidn entre ilimitadas delegaciones

Agenda de contactos

Campaiias comerciales

Envio de SMS

Visitas comerciales

Servicios de correo electrénico

Informes ilimitados

Fidelizacidn de clientes (Tikets regalo, gestion de vales)
Integracién con MailChimp

Si

Actualizacién automatica de precios de articulos.

Importador de tarifas/precios desde Excel

Importador y actualizador de tarifas (sincronizacién con grupos de compra)
Aprovisionamiento de stock

Gestidon documental; firma digitalizada de documentos (médulo aparte)
Agenda de montaje (mddulo aparte)

Carga de camiones, expediciones, hojas de ruta. (Mddulo aparte)



Conexiones (Otras
funcionalidades)

Médulo estadisticas

Posibilidad de adaptar otros
médulos

Formacién. Modalidad
Implantacién / Adaptacién
Soporte

Actualizaciones

Precio
Plan de precios
Otros productos

Agencias de Transportes: SEUR, DHL, Correos..
Programas de Disefio: DecoDesign, Metron

Cajones inteligentes (CashDRO, CashTPV, CashLogi y CashGuard)

SINLI (Libreria de datos y gestidn de proveedores)
Redsys (plataforma de pago para compras por internet)

Intrasat (presentacién telematica en la AEAT)
Google Merchant
Shopmania (comparador de precios web)

Exportacién a Bavel: Plataforma de Intercambio Bavel
Centrales de compras (Las Rias, Ehlis, Unifersa, Synergias

Si.
Si

Incluida Presencial y Online
Liderada por el fabricante
Incluido

Incluido

Ver tabla adjunta
Ver tabla adjunta

wsmrox DISTRITO K

ENLACES A VIDEOS
EXPLICATIVOS DE

LAS PRINCIPALES
FUNCIONALIDADES Y
MODULOS:

TicketBai: Pincha aqui
Maestros: Articulos: Pincha aqui
Maestros: Clientes y Proveedores:

Pincha aqui
Circuito de Compras: Pincha aqui

Circuito de Ventas: Pincha aqui
Funcionalidades de Compras y
ventas: Pincha aqui

Gestidn de Tesoreria: Pincha aqui
Trazabilidad: Pincha aqui

Gestidon Almacén: Pincha aqui
Mdédulo CRM: Pincha aqui

SQL Commerce: Pincha aqui

Mas info https://www.distritok.com/
Contacto comercial@distritok.es - Ana Maria Manteiga (981 168 070)
Referencias https://www.distritok.com/aplicaciones/casos-exito/
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https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3Ddv16SftPtwI&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074758980455%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=dtGe1OYjSl2MFqsKolKvmnFt5TBIOMsGTGB8uz5TGLo%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DUc54yKUYr00&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074758980455%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=Jvc3TQRWy5AuWDr3jjW2WfFgQ9VnOrEUEwiwLq%2FCVCs%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3D7ORpNNBZzsQ&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074758990404%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=j7clmS9ioB97IoI3kYMQQH0k8%2FaiAg7Dws3SQf0p0J8%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3DiKn5oOTN1xY%26t%3D455s&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074758990404%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=j1r7a5sX8BZCDNPMwBhWOqJXyz4v7%2BXSEnBWQpPd8bY%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fapp%3Ddesktop%26v%3DwUxF0tnnJ5g&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074758990404%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=pWPYeB6M9PGx2pEcfSKPNIrdrQuBy%2Fr3%2FFZ1bQC2Hqk%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.distritok.com%2Faplicaciones%2Fprograma-de-gestion%2Ftrazabilidad%2F&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074759000369%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=unUO1wvq2QQvXnXKpzlPw3d4HqoyvrMhcN00a4%2BFGt0%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3D2Zn3vmiMJzw&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074759000369%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=YrBz6L%2FlxCK3xhQLdjKIwJxsuVppiOQ3V0RZfbOoE00%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fapp%3Ddesktop%26v%3DIl4iccTkh48&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074759010305%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=5%2BzGmxvRMkhFYikvrwNwGDHYTDw5hqxDb6WNJ5nt8%2BM%3D&reserved=0
https://eur02.safelinks.protection.outlook.com/?url=https%3A%2F%2Fwww.youtube.com%2Fwatch%3Fv%3Dq5NC5znTjI0&data=04%7C01%7Cmmartinez%40talio.it%7Cd32ccbf381624337e6bb08d9be5062a0%7Cf32df13cf93344e0b8f8599f770961c9%7C0%7C0%7C637750074759010305%7CUnknown%7CTWFpbGZsb3d8eyJWIjoiMC4wLjAwMDAiLCJQIjoiV2luMzIiLCJBTiI6Ik1haWwiLCJXVCI6Mn0%3D%7C3000&sdata=mxOGYzsPcJX16J2LJ7FWafb%2FnwRuyQJ2pGUiqKv2WQY%3D&reserved=0

wsmrox DISTRITO K

Compra inicial

DISTRITO K Licencia Mantenimiento (*) Precios
Precio ERP (1 usuario) 1.200 € 545 € (hasta 3 usuarios) Indicativos
Precio por usuario adicional 200 € 80 € aproximados,
siempre en
funcion de las
Total Empresa con 1 usuario 1.200 € 545 € caracteristicas y
Total empresa con 3 usuarios 1.600 € 545 € necesidades

finales de cada

Total empresa con 6 usuarios 2.200 € 760 € comercio

La oferta econdmica se adecuara a la solucién mas adecuada para cada cliente.

Después de tener una charla preventa telefdnica con la clientela para conocer en detalle sus necesidades y saber si podemos cubrirlas,
asi como ver si encajamos en precio y tiempos de implantacion, se programa una consultoria con un asesor especializado, en la que
durante dos horas aproximadamente se muestra toda la operativa del programa y se contestan dudas, para que puedan decidir si somos el
programa que estan buscando o no. (online por videollamada u otros sistemas)

IMPLANTACION: Una vez se realiza la compra del programa, la implantacion se realiza online, instalandose el programa a las 24 horas
de la compra.

FORMACION: Se le envian al cliente webinar de formacion y se programa la formacion a los 10-15 dias aproximadamente. Se les asigna
un formador concreto, con quien realizaran todas las sesiones. La formacion se realiza en sesiones de dos horas o de hora y media, segln
disponibilidad. Recibiras una recomendacion de un nimero de horas minimas de formacién para la puesta en marcha, estas formaciones
son a razon de 50€/hora.

OTROS SERVICIOS: A este precio tendriamos que incrementar algunos servicios si fueran necesarios (Conexiones con periféricos,
Importacion de datos, horas de formacion, disefio de formatos especificos, etc.).
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TRANSFORMACION DIGITAL DE UNA ORGANIZACION > RECURSOS

iDe qué hablar en Facebook?

TODO ES ACERCA DE LAS PERSONAS, PROCESOS Y TECNOLOGIAS, POR
ESE ORDEN

Cuando se habla de la transformacion digital de una organizacién por
defecto todo el mundo tiende a poner el foco en las tecnologias. La
tecnologia sin duda es un elemento facilitador importante pero no
definitivo.

Las aplicaciones por lo general estan lo suficiente avanzadas, rodadas y
probadas por sus desarrolladores por lo que resulta dificil que una
iniciativa de digitalizacion falle solo por este motivo.

El éxito o fracaso de una iniciativa de digitalizacion depende en gran
medida de las personas, después los procesos y en ultimo lugar la
tecnologia.

Mientras una aplicacion plataforma o sistema te aporta la fuerza del
apalancamiento operativo base de toda transformacion digital, es
necesario mucho mas que esto para tener éxito.

Sin la apropiada combinacion de personas, procesos y estrategia los
resultados siempre se veran limitados.

Atraer al nivel ejecutivo.

El primer pilar para asegurar una iniciativa de transformacion digital esta
en hacer del nivel ejecutivo (Propiedad, Director/a, Gerente, Ventas,
Financiero etc...) los principales complices que aseguren el compromiso
con la digitalizacion de la compafia. Es crucial, por tanto, vincular desde el
principio al equipo ejecutivo.

No solo se va a necesitar la fuerza del musculo financiero y el
alineamiento estratégico de la organizacion sino también la influencia del
liderazgo de las personas a las que miran todos los miembros del staff
para dirigir sus actuaciones.

Se debe construir una cultura digital acostumbrada al cambio. Sin el apoyo
de la direccion y las personas clave de la empresa, no hay nada que hacer.

La transformacion digital de una empresa no deja de ser una
transformacion. Para que cualquier transformacion profunda sea un
éxito, es preciso liderar el proceso con un compromiso que emane de
los promotores, pero que sea compartido, entendido y asumido como
propio por todas las personas de la empresa. Se debe explicar la vision
y ésta debe de ser compartida. Si esto no sucede cualquier
transformacion esta abocada o al fracaso o a quedarse a medias.

No es fundamental que sea la personas o personas duefas del comercio
quienes lideren la transformacion digital, pero si es imprescindible que
sean parte activa de ella. La implicacion de las personas en ello debe ser
evidente y percibida por el resto.

Los responsables son los encargados de fomentar una cultura de cambio,
de transmision de este momento disruptivo como algo ilusionante y
positivo para todo el organigrama. Su postura ha de ser la de facilitar cada
uno de los cambios que lleva consigo este proceso. Ellos y ellas son,
sencillamente, los espejos en los que se refleja la digitalizacion en su
empresa.



Compromiso de los empleados

Son las personas en primer lugar quienes hacen posible el proceso de
cambio. La transformacion digital supone un valor afadido para el
pequeiio comercio, pero especialmente para las personas, puesto que el
objetivo principal se centra en lograr simplificar y optimizar su trabajo, y
conseguir mayor volumen de negocio (o un negocio mas estable) gracias a
las herramientas tecnoldgicas.

En la bibliografia especializada es muy habitual hablar de las personas
como uno de los aspectos clave para que la transformacion digital de una

empresa sea exitosa. Y es que resulta evidente que, si los implicados no
ponen de su parte para construir y participar activamente en un proyecto
de mejora empresarial, dicha iniciativa dificilmente llegara a buen término.

Pero hay que tener en cuenta también que la persona debera conocer en
qué consisten estos cambios, con el fin de poder comprometerse. De
hecho, los empleados mas capacitados actualmente poseen esta
formacion digital: entienden a la perfeccion el mundo tecnoldgico en el que
transcurren los negocios.

El profesional debe disponer de los conocimientos y aptitudes necesarios
para atender los requerimientos de la clientela y también de un amplio
entendimiento de los productos.

Para ello, en las primeras fases de un proceso de cambio digital, resulta
fundamental un proceso de formacion o aprendizaje, tanto de las
tecnologias implicadas, como de los nuevos procesos de gestion de
clientes, procesos productivos, gestion de personas, etc..

Todo el personal debe recibir una formacion basica del funcionamiento de
los equipos de trabajo y de las pautas de comportamiento ante la clientela
establecidas por la direccion.

Los empleados han de estar formados y motivados especificamente para
participar en el proceso y estar al tanto, entre otras cosas, de cuales son
los pasos que hay que seguir y de como afectaran a su dia a dia. Si se
pone a disposicion de los futuros colaboradores la posibilidad de aplicar
conocimientos y habilidades, estaremos hablando de un comercio
atractivo para ellos.

Una de las principales causas de fracaso de la transformacion digital es
la falta de colaboracion. La participacion de los clientes, empleados,
proveedores, socios y otras partes externas implicadas es fundamental
para garantizar el éxito de este viaje.

Uno de los principales obstaculos para esta participacion, especialmente
para los clientes internos (personas trabajadoras), es que, en Gltima
instancia, la digitalizacion implica nuevos procesos, nuevas tecnologias,
nuevas habilidades y una nueva filosofia de trabajo.
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TRANSFORMACION DIGITAL DE UNA ORGANIZACION > RECURSOS > Formacion

Como se ha comentado, el éxito o fracaso de una iniciativa de
digitalizacion depende en gran medida de las personas.

Las personas son las que van a empujar todo este proceso y es por ello
por lo que debemos de dotarlas de todas las herramientas y habilidades
para lograr el éxito en esta iniciativa.

Mantener informada a toda la organizacion de los nuevos procesos
digitales que se van a implantar es fundamental.

Por otro lado la formacion de las personas nos ayudard a aumentar su
motivacion y genera mayor confianza en la organizacion, consiguiendo asi
incrementar la productividad.

Modalidades Formativas

« Formacion presencial: Es la modalidad de formacion tradicional. Se
imparte en aulas fisicas donde el profesor transmite sus conocimientos
a los alumnos y estos pueden interactuar directamente con él
aprovechando toda la experiencia del docente.

Este tipo de formacion requiere la gestion de una infraestructura mas
compleja (aulas, equipamiento, traslado de alumnos o profesor, etc..)

« Formacion online: Los cursos desarrollados en esta modalidad
permiten a alumno gestionar su propio aprendizaje, eligiendo el horario
y ritmo de estudio. Cuentan con el apoyo del tutor/a y de diferentes
recursos que se ponen a su disposicion como documentacion digital,
foros participativos, herramientas de gamificacion para el aprendizaje y
las practicas, etc..

La ubicacion del alumno no es un handicap, sdlo con disponer de un
dispositivo como ordenador, Tablet o Mdvil y una conexion a internet se
tiene acceso a un gran catalogo de cursos formativos en diversas
plataformas.

Se pierde el contacto fisico con el tutor y se requiere del alumno mayor
esfuerzo y constancia.

Formacion en aula virtual (por streaming, webinars, LiveTraining, etc..):
Esta modalidad de formacion alina las ventajas de las dos anteriores
(presencial y online). Los alumnos asisten a clases en directo a través
de aulas virtuales donde coinciden con sus companeros y donde un
profesor imparte la formacion.

Como en la modalidad Online permite interactuar al alumno sin
desplazamiento. Para ello hay que disponer de infraestructura
tecnoldgica simple, ordenador, Tablet o Movil conexion a internet e
imprescindibles altavoces y microfonos.

Las clases virtuales estan dotadas de herramientas para la mejora del
aprendizaje como pizarras virtuales, documentacion digital, chat, foros,
posibilidad de compartir documentos o ejemplos en directo, etc..
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Formacion recomendada
Formacion Transversal en competencias digitales

La formacion transversal no esta vinculada de manera exclusiva a una departamento o actividad, sino que es una formacion inclusiva para todos los
empleados de la empresa que permite que estos estén actualizados en materia digital y nuevas tecnologias.

Proponemos formacion genérica para que todas las personas de la empresa tengan un nivel basico de partida en competencias digitales.

Algunas de estas formaciones serian:

Formacion virtual tutorizada en competencias digitales

Objetivos: Adquirir los conocimientos basicos para identificar y conocer cuales son las tecnologias habilitadoras
para la transformacion digital

Contenidos Tecnologias habilitadoras digitales
Informacion y alfabetizacion digital
Comunicacion y colaboracion online
Creacion de contenidos digitales
Seguridad en la red
Resolucion de problemas

Duracion: Desde 30 h.
Modalidad: Virtual tutorizada
Precio Hay formacion en esta modalidad 100% subvencionada por el Ministerio de Educacion y Formacion

Profesional - U.E. - Next Generation
El precio de estas formaciones puede oscilara entre los 200-500 €/curso

Mas info CEPYME - Trabajamos en Digital (trabajamosendigitalcepyme.es)
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Formacion en Excel: Tareas Esenciales

Objetivos Conocer MS Excel y todas sus funcionalidades basicas para poder desenvolverse con
soltura con esta herramienta que se ha convertido en la aplicacion mas utilizadas en
cualquier departamento dentro de las empresas.

Contenidos Tareas basicas de edicion
Formato de celda
Formulacion. Utilizacion de funciones
Disefio de pagina imprimir
Crear Graficos
Andlisis de datos

Duracion Desde 15 h.
Modalidad Presencial / Online / Virtual
Precio Desde 90 a 500 €/curso
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Gestionar e implementar Experiencias de cliente

Objetivos

Contenidos

Duracion
Modalidad

Precio

Preparar profesionales capaces de gestionar e implementar la Experiencia de Cliente en sus
organizaciones. Sabran disefiar y mejorar las vivencias de sus clientes, innovando y
generando relaciones mas profundas para fidelizarlos y aumentar su valor.

Principios, metodologias y valor del customer experience
Meétricas y operativa customer experience
Despliegue y cultura customer experience

Desde 100 h.
Presencial / Online / Virtual

1000- 1650 €/cursos

105



TRANSFORMACION DIGITAL DE UNA ORGANIZACION > RECURSOS > Formacion Transversal

Curso Monografico de Transformacion Digital e Innovacion

Objetivos

Contenidos

Duracion
Modalidad

Precio

«Conocer qué es la transformacion digital en la empresa: retos y desafios.

sldentificar las barreras de entrada mas importantes en la transformacion digital de las empresas.

Abordar los desafios concretos de transformacion digital, aplicados al conocimiento de las nuevas tecnologias y
tendencias.

«Afrontar el dindmico ecosistema tecnoldgico actual

«Las herramientas para liderar las iniciativas de cambio organizacional relacionadas con la transformacion digital.

(Qué es la transformacion digital? Definicion

Implantacidn de las TICs en las pymes

Claves para abordar la transformacion digital

Competencias digitales

Transformacion digital, innovacion y tecnologia:

Perfil de un creative technology

User & customer experience

Innovacion tecnoldgica

Producto como centro de un ecosistema

Tecnologias y herramientas de transformacion digital: ;Como trabajaremos en el futuro?
Plan de marketing digital: SEO + SEM + RR. SS.

Economia colaborativa

Tecnologias exponenciales

loT vs. cloud y aplicaciones I0T

Biometria. Tecnologias creativas.Geolocalizacion. Aplicaciones maviles . Fabricacion digital . RV + RA + RM
Buenas practicas de transformacion digital

Desde 30
Presencial / Online / Virtual
400 a 500 €/curso
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Duracion
Modalidad

Precio

Formacion en Ventas y Marketing

Esta formacion estaria dirigida al personal encargado de gestionar/utilizar un ERP/CRM. Es una

f

ormacion multidisciplinar basica para adquirir todas las competencias necesarias que habilitaran para

sacar un optimo beneficio al ERP/CRM

Formacion especifica en la herramienta de gestion que se utiliza para aprovechar al maximo todas
sus funcionalidades

Formacion en Marketing Digital

Formacion empresarial y de negocios

Formacion en comunicacion y redes sociales (TikTok, Instagram, Pinterest)

Conocimientos en ambitos como el comportamiento de la clientela

Portales de formacion donde encontrar cursos de estas diciplinas. Se ofertan cursos en varias
modalidades (Virtual, online y presencial).

https://www.spri.eus/euskadinnova/es/enpresa-digitala/index.aspx
https://formacion.cebek.es/

Entre 2y 10 h.
Presencial / Online / Virtual

Gratuitos en modalidad Webinar online no mas de 2 h.
Precios segun curso/modalidad

107


https://www.spri.eus/euskadinnova/es/enpresa-digitala/index.aspx
https://formacion.cebek.es/

| | U Surkad, cebgadniive, Bl coiisy
a I D Ce m [0 |ALIFLARITIA L GONITANO YWASDD

Erboks adanbel | i e
Irnﬂlm:'rllrlmll«hﬂ i i mr i

Subvenciones




TRANSFORMACION DIGITAL DE UNA ORGANIZACION > RECURSOS > Subvenciones > AYUDAS A LA TRANSFORMACION DIGITAL

AYUDAS A LA TRANSFORMACION DIGITAL

AYUDA (nombre)
FECHAS CONVOCATORIA

ENTIDAD CONVOCANTE

DIRIGIDO A

CARACTERISTICAS

Kit Digital
Préximamente.

MINISTERIO DE ASUNTOS ECONOMICOS
Y TRANSFORMACION DIGITAL - a través de Acelera Pyme

Pequefias empresas, microempresas y trabajadores autonomos, que pertenezcan a cualquier sector o tipologia de negocio en su proceso
de transformacion digital, para que gracias a la tecnologia puedan evolucionar y mejorar su negocio.

La ayuda se materializara a través de un «bono digital». con una cuantia econémica que sera administrada por el beneficiario escogiendo una o varias
soluciones digitales de las ofrecidas por los agentes digitalizadores que desarrollen los servicios del siguiente catalogo:
+Sitios Web y presencia en internet
«Comercio electrénico
+Gestion de redes sociales
Gestion de clientes
* Funcionalidades y servicios subvencionables:
- Gestion de clientes: la solucién debera almacenar y permitir la consulta de datos de cada cliente desde su alta como oportunidad de negocio y la simulacidn de
compra de productos o contratacion de servicios.
- Gestion de Clientes potenciales (Leads): la solucidon debera permitir que se puedan dar de alta nuevos Leads de forma manual o mediante una importacién por
fichero. Los datos asociados a los Leads deberan permitir la gestion comercial de los mismos con el objetivo de convertirlos en clientes. La solucién incluira la
funcionalidad de parametrizacion de reglas de negocio para la asignacién de Leads segun diferentes criterios.
- Gestidon de oportunidades: la solucién debera gestionar todas las oportunidades de negocio que conlleven el envio al cliente potencial o Lead de ofertasy
presupuestos.
Ademas, la solucion contemplard el estado de cada oportunidad (en analisis, oferta presentada, en negociacion, ganadas, canceladas, etc..).
- Acciones o tareas comerciales: la solucidn debe ofrecer la posibilidad de crear acciones y tareas comerciales, tanto de forma manual como automatica.
- Reporting, planificacién y seguimiento comercial: la solucién debe ofrecer soluciones de seguimiento mediante indicadores (KPI’s), pipeline y otros, con
diferentes niveles de agregacion de informacion en funcidn del perfil del usuario de la solucidn.
Deberd ser capaz de generar informes para el seguimiento y monitorizacién de la actividad comercial, contemplando ratios de eficiencia, estado de fases, pipeline
y otros atributos medibles (como productos, cotizaciones, etc..), y segin los canales, perfiles,
roles y/o fases comerciales. Estos informes podran mostrar, al menos, datos mensuales, acumulados y/o comparativos entre diferentes ejercicios comerciales.
- Alertas: la solucion debe permitir visualizar Alertas de Clientes en formato grafico de diferente tipologia (iconos, mensajes emergentes, etc..).
- Gestion documental: la solucién debe incluir un software para la gestion centralizada de la documentacién, capaz de insertar y/o vincular documentos tanto
relativos a la actividad comercial, como los proporcionados por los propios clientes.
- Disefio Responsive: la interfaz de la solucion debe ser responsive, es decir, debe adaptarse para ser funcional en todo tipo de dispositivos.
- Integracion con diversas plataformas: disponibilidad de APls o Web Services para la consolidacion de la informacién y datos de toda la empresa.
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CARACTERISTICAS

SECTOR

AYUDAS A LA TRANSFORMACION DIGITAL
sInteligencia empresarial y analitica
*Servicios y herramientas de oficinas virtuales
«Gestion de procesos
* Funcionalidades y servicios subvencionables:
- Digitalizacion y/o automatizacion de procesos y flujos de trabajo: la solucion debera permitir la digitalizacion y/o automatizacion de procesos tales como:
- Contabilidad/finanzas: cuentas por cobrar/por pagar, gestion de activos y generacion de cierres y balances, etc..
- Facturacion: automatizacion de los procesos de facturacion con la generacion de presupuestos, albaranes y facturas.
- Proyectos: control de presupuestos, costes, estimaciones, optimizacion de los recursos, etc..
- Inventario: prevision, niveles de stock, envios, distribuciones, devoluciones y cancelaciones, etc..
- Compras y pagos: gestion de pedidos de compra y proveedores.
- Recursos humanos: gestion de los recursos humanos, néminas, etc..
- Logistica: gestion de flotas y rutas, entre otras.
- Integracion con diversas plataformas: la solucion deberd disponer de APIs o Web Services para su integracion con otras herramientas.
- Actualizable: la solucion deberd ser actualizable con nuevas versiones.
- Escalable: la solucién debera poder adaptarse a los posibles crecimientos o cambios en la estructura empresarial de la pyme.
Cumplimiento: la solucidn debe permitir que el beneficiario pueda asegurar el cumplimiento del Reglamento por el que se regulan las obligaciones de facturacion
del Real Decreto 1619/2012, asi como cualquier normativa de aplicacion. En especial, los procesos de facturacion y contabilidad, inventarios y compras y pagos
deberan garantizar la integridad, conservacion, accesibilidad, legibilidad, trazabilidad e inalterabilidad de los registros de acuerdo con la normativa aplicable
*Factura electrénica
*Comunicaciones seguras
*Ciberseguridad online

Los beneficiarios recibirdn una ayuda, que les permitird acceder a las soluciones de digitalizacion indicadas, en funcién de su tamafio, midiendo éste
segln su nimero de empleados.

Este «bono digital» no podra hacerse efectivo hasta que el Agente Digitalizador, en nombre del beneficiario y siendo este el responsable ultimo, presente
la correspondiente cuenta justificativa de la realizacion de la actividad para la que se concede la subvencidn y el 6rgano concedente considere justificada
la subvencion

Cualquier sector
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CONDICIONES

CUANTIA

AYUDAS A LA TRANSFORMACION DIGITAL
+Ser una pequefia empresa, microempresa o auténomo.
«Cumplir los limites financieros y efectivos que definen las categorias de empresas.
+Estar en situacidn de alta y tener la antigiiedad minima que se establece por convocatoria.
*No tener consideracion de empresa en crisis.
*Estar al corriente de las obligaciones tributarias y frente a la Seguridad Social.
*No estar sujeta a una orden de recuperacion pendiente de la Comision Europea que haya declarado una ayuda ilegal e incompatible con el mercado
comun.
+No incurrir en ninguna de las prohibiciones previstas en el articulo 13.2 de la Ley 38/2003, de 17 de noviembre, General de Subvenciones.
*No superar el limite de ayudas minimis (de pequefia cuantia)

La cuantia maxima se establece en funcidon del tamafio, midiendo éste segun su nimero de empleados.
*Segmento |. Pequefias empresas entre 10 menos de 50 empleados. a 12.000 euros

*Segmento Il. Pequefias empresas o Microempresas entre 3 y menos de 10 empleados a 6.000 euros
*Segmento lll. Pequefias empresas o Microempresas de entre 0 y menos de 3 empleados a 2.000 euros

Esta cuantia maxima varia en funcion del tipo de solucién digital.

Segmento | Segmento Il Segmento lli
Sitios Web y presencia en internet 2.000 € 2.000 € 2.000 €
Comercio electrénico 2.000 € 2.000 € 2.000 €
Gestion de redes sociales 2.500 € 2500 € 2.000 €
Gestion de clientes 4000€ (3 usuarios) 2000€ (1 usuario) 2000€ (1 usuario)
Inteligencia empresarial y analitica 4.000 € 2.000 € 1.500 €

Servicios y herramientas de oficinas
virtuales (maximo 12.000 €)

Gestion de procesos
Factura electronica

250€/usuario (max. . 48 usuarios) 250€/usuario (1 usuario)

6.000 € 2.000 €
1.000 € 1.000 €

Comunicaciones seguras (maximo 6.000 € ) 125€/usuario (max.. 48 usuarios) 125€/usuario (max.. 9 usuarios)

Ciberseguridad online (maximo 6.000 €)

125€/usuario (max.. 48 usuarios) 125€/usuario (max.. 9 usuarios)

250€/usuario (1 usuario)

500 €

500 €
125€/usuario (max.. 2 usuarios)
125€/usuario (max.. 2 usuarios)
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AYUDAS A LA TRANSFORMACION DIGITAL

Para solicitar el bono digital:
1. Registrate en https://www.acelerapyme.es y completar el test de autodiagndstico para detectar el nivel de digitalizacion de tu empresa y ayudarte
mejor y recomendarte servicios ajustados a tus necesidades.
PRESENTACION 2.Solicita la ayuda Kit Digital en la sede electrdnica de Red.es (sede.red.gob.es).
SOLICITUD 3.Completa todos los pasos del formulario.
Para emplear tu bono digital:
1.Accede al catalogo de agentes digitalizadores y decide con quién quieres desarrollar tu solucion digital.
2.Ponte en contacto con los agentes digitalizadores y suscribe el acuerdo de prestacion de soluciones digitales.

Disposicion 21873 del BOE n° 313 de 30/12/ 2021

AL https://acelerapyme.gob.es/sites/acelerapyme/files/2021-12/BOE-A-2021-21873.pdf

https://acelerapyme.gob.es/kit-digital
https://acelerapyme.gob.es/sites/acelerapyme/files/2021-12/GUIA_PYMES_v4_30_12_2021.pdf

INFORMACION
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AYUDAS AL COMERCIO

AYUDA (nombre)
FECHAS CONVOCATORIA
ENTIDAD CONVOCANTE

DIRIGIDO A

CARACTERISTICAS

SECTOR
CONDICIONES

Mec 2021. Apoyo a la modernizacion de establecimientos comerciales ante la Covid-19.
24/05/2021 - 28/06/2021 (se convocan anualmente)
Departamento de Turismo, Comercio y Consumo

PYMEs (pequefias y medianas empresas) y Empresario individual o auténomo en actividades encuadradas en los siguientes epigrafes del IAE
(Impuesto de Actividades Econdmicas)

- Comercio minorista (641, 642, 643, 644, 645, 646, 647.1, 647.2, 647.3, 651, 651.2, 651.3, 651.453, 654.2, 654.5, 654.6, 656, 657, 659, 662)
- Otros servicios relacionados con la actividad comercial urbana (691.1, 691.9, 971,972 973.1, 973.3, 975)

Modernizacion de establecimientos comerciales y servicios relacionados con la actividad comercial urbana, ubicados en la Comunidad
Auténoma del Pais Vasco, a través de la innovacion, la mejora de sus instrumentos de gestion, infraestructuras y equipamiento comercial
como via para alcanzar un mayor nivel de calidad y competitividad, teniendo ademas en cuenta la situacidn extraordinaria generada por el
estado de alarma creado por el COVID-19.

Comercio minorista y Otros servicios relacionados con la actividad comercial urbana

. Cumplir los requisitos establecidos en la Recomendacién 2003/361/ CE de la Comisién de 6 de mayo de 2003 sobre la definicién de pequefias y medianas empresas, o las
disposiciones que la sustituyan o modifiquen.

. La actividad empresarial debera estar domiciliada social y fiscalmente en la CAPV y radicar en la misma el establecimiento comercial o de servicio para el que se solicita
la ayuda.

. Dedicarse y estar dada de alta en el Impuesto de Actividades Econdémicas a una actividad que este encuadrada en alguno de los grupos y/o epigrafes del Impuesto de
Actividades Econdmicas relacionados en el apartado 5 de la base 3 de la presente orden.

. Ejercer la misma actividad comercial o de servicios en el establecimiento objeto de subvencidn, con alta efectiva en el Impuesto sobre Actividades Econdémicas, durante
minimo un afio antes de la fecha de presentacion de solicitud.

. Hallarse al corriente en el cumplimiento de las obligaciones tributarias y frente a la Seguridad Social.

. Hallarse al corriente en el pago de obligaciones de reintegro en materia de subvenciones.

. No estar sancionadas ni penal ni administrativamente con la pérdida de la posibilidad de obtencién de subvenciones o ayudas publicas.

. No estar incursas en ninguna de las restantes circunstancias previstas en el apartado 2 y 3 del articulo 13 de la Ley 38/2003, de 17 de noviembre, General de

Subvenciones y del articulo 50 del Texto Refundido de la Ley de Principios Ordenadores de la Hacienda General del Pais Vasco, para obtener la condicion de beneficiario
de subvenciones.
. No dedicarse a la produccién, comercializacién y financiacién de armas, en cumplimiento de la Ley 14/2007, de 28 de diciembre, del Pais Vasco de Carta de Justiciay
Solidaridad con los paises Empobrecidos.
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AYUDAS AL COMERCIO

CUANTIA

PRESENTACION SOLICITUD
NORMATIVA

INFORMACION

Subvenciones a fondo perdido del 25% para las siguientes inversiones subvencionables (La subvencién maxima concedida sera de 9.000
euros por establecimiento y afio):

Linea 1. Renovacion de la imagen del establecimiento comercial:

Importe minimo de inversion (Sin IVA) por establecimiento comercial 4.000 €

Linea 2. Incorporacién de nuevas tecnologias e innovacion

Importe minimo de inversion (Sin IVA) por establecimiento comercial 900 €

Se subvencionaran las siguientes inversiones:

Equipos informaticos, aplicaciones informaticos y software de gestidn, destinados a la mejora de gestion del establecimiento comercial,
siempre y cuando estén integrados en los procesos de comercializacion o destinados a la gestion empresarial. Se debe aportar en este
caso descripcion de sus principales funciones y su relacién con la actividad desarrollada. Se limitara la inversion en equipos
informaticos y periféricos, subvenciondndose como maximo uno de cada tipo por establecimiento comercial.

Creacidn, desarrollo e implantacién para la puesta en marcha o para la mejora de los sistemas de comercializacidn (desarrollo de
pagina web, venta online (ecommerce, scommerce, mcommerce y similares) o de gestion del establecimiento comercial (clientes,
proveedores, etc...).

Terminales de punto de venta y sistemas de codificacion y lectura dptica de productos.

Balanzas electrdnicas de mercaderias.

Cajas registradoras.

Implantacidn del software de facturacion para el sistema TicketBAI (TBAI).

Linea 3: Condiciones higiénico sanitarias: Importe minimo de inversién (Sin IVA) por establecimiento comercial 900€

Tramitacion Electronica

ORDEN de 18 de mayo de 2021, del Consejero de Turismo, Comercio y Consumo, por la que se regula y convoca para el ejercicio 2021, el programa de apoyo a

la Modernizacidn de Establecimientos Comerciales ante la COVID-19.

https://www.euskadi.eus/ayuda_subvencion/2021/mec_2021/web01-tramite/es
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AYUDAS A LA FORMACION

AYUDA (nombre)

FECHAS CONVOCATORIA
ENTIDAD CONVOCANTE

DIRIGIDO A
CARACTERISTICAS

SECTOR
CONDICIONES

CUANTIA

PRESENTACION SOLICITUD

DOCUMENTACION A PRESENTAR

NORMATIVA
INFORMACION

Bonificacidn en las cuotas a la Seguridad Social por realizar acciones formativas a la plantilla

01/01/2022 - 31/01/2022
FUNDAE

Empresas que cotizan por Formacién Profesional

Las empresas que cotizan por formacion profesional disponen de un crédito anual para la formacion de los trabajadores.

El crédito de formacion es la cuantia de la que dispone la empresa durante el afio como ayuda para la formacién que imparte a sus
trabajadores. Se calcula en funcién de lo cotizado por formacidn profesional, asi como la plantilla media (datos de los Recibos de
Liquidacién de Cotizaciones del afio anterior).

Se calcula automaticamente a partir de los datos de la Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS) a partir datos de los Recibos de
Liquidacidn de Cotizaciones del afio anterior.

Estar al corriente de pago frente Agencia Tributaria y Seguridad Social

En su caso, haber informado a la RLT

Haber comunicado el inicio, realizado y comunicado la finalizacion de la formacion a través de la Aplicacidn.

Una vez comunicada la finalizacidn de la formacién en la aplicacién, y hasta la presentacion del boletin del mes de diciembre del afio en
curso, se puede aplicar la bonificacién por formacion en los recibos de Liquidacion de Cotizaciones a la Seguridad Social.

Las bonificaciones por formacion se aplicaran a través del sistema de Liquidacion Directa (cédigo 763 -clave del fichero FAN CA80-
bonificacion formacién continua), indicando el importe comunicado en la aplicacion.

Toda la gestion de las bonificaciones se realiza a través de la Aplicacion de Formacion Programada por las empresas. Dicha gestion
puede realizarla la propia empresa (bonificada), o una entidad organizadora y durante todo el afio en curso.

https://www.fundae.es/empresas/home/como-bonificarte/documentaci%C3%B3n_modelos_de_documentos

https://www.fundae.es/empresas/home/como-bonificarte/normativa
https://www.fundae.es/empresas/home/como-bonificarte
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AYUDAS A LA CONTRATACION Y MANTENIMIENTO DEL EMPLEOQ

Ayudas destinadas a la financiacion del Programa “Nuevos proyectos territoriales para el reequilibrio y la equidad. Emprendimiento y

AYUDA (nombre) Microempresas”, en la Comunidad Auténoma de Euskadi.

FECHAS CONVOCATORIA Desde le 14 de febrero de 2022 hasta el 31 de mayo de 2023
ENTIDAD CONVOCANTE Lanbide - Servicio Vaso de Empleo.

. Microempresas, comunidades de bienes y sociedades civiles, cooperativas y sociedades laborales, y las personas trabajadoras por cuenta
propia o auténomas
DIRIGIDO A . Que desarrollen su actividad y tengan al menos un centro de trabajo en la Comunidad Auténoma de Euskadi
. Cuenten con menos de diez trabajadores asalariados o en su caso, socios trabajadores o de trabajo
. Volumen de negocio no superior a dos millones de euros.

Se establecen dos lineas subvencionables:
Una dirigida a subvencionar el mantenimiento del empleo en empresas que hayan realizado inversiones dirigidas a su transformacion ecoldgica
Otra dirigida a subvencionar el mantenimiento del empleo en empresas que hayan realizado inversiones dirigidas a su transformacion digital:
a) Equipos informaticos, aplicaciones informéaticas y software.
b) Inversiones de despliegue o mejora de la conectividad inaldmbrica.

CARACTERISTICAS c) Implantacion de soluciones tecnoldgicas para avanzar en la digitalizacion de la empresa:

almacenamiento en la nube, cobro y pago seguro, gestion integral del negocio (clientes, proveedores, etc..), soluciones avanzadas basadas en
procesos de Big Data, soluciones tecnolégicas de experiencia de la clientela (realidad aumentada, realidad virtual, realidad inmersiva, etc..),
soluciones de facturacion electrénica (incluido el software de facturacidn para el sistema TicketBAI-TBAI), gestion de servicios al cliente, terminales
de punto de venta y sistemas de codificacidn y lectura dptica de productos, etc..

d) Creacidn, desarrollo e implantacién para la puesta en marcha o para la mejora de los sistemas de comercializacién (desarrollo de pagina web,
venta online (ecommerce, scommerce, mcommerce y similares).
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AYUDAS A LA CONTRATACION Y MANTENIMIENTO DEL EMPLEOQ

SECTOR
CONDICIONES

CUANTIA

PRESENTACION
SOLICITUD

NORMATIVA

INFORMACION

Todos

Mantener el nimero de trabajadores contratados en el momento de solicitar la subvencién durante seis meses desde la fecha de notificacién de la
resolucion de concesion de la subvencion.

Acreditar haber realizado y pagado inversiones, por un importe minimo de 600 euros IVA excluido, en una de las dos lineas de subvencion en el
periodo comprendido entre el dia 1 de enero de 2021y la fecha de presentacion de la solicitud de subvencidn.

Cada persona empresaria individual o empresa Unicamente podra ser beneficiaria de subvencidn, y por una sola vez, al amparo de una de las dos

lineas subvencionables.

5.000 euros por microempresa o persona auténoma

Erakundeei eta Enpresei Arreta emateko Zerbitzua / Servicio de Atencion a Entidades y Empresas 945 160 601 (Informazio orokorra / Informacion
general) Cddigo 1210801

RESOLUCION de 21 de diciembre de 2021, de la Directora General de Lanbide-Servicio Vasco de Empleo, por la que se procede a la publicacién de la convocatoria de
ayudas destinadas a la financiacion del Programa «Nuevos proyectos territoriales para el reequilibrio y la equidad. Emprendimiento y microempresas», en la
Comunidad Autonoma de Euskadi, en el marco del Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia, financiado por la Union Europea-NextGenerationEU.

https://www.euskadi.eus/ayuda_subvencion/2022/treco/web01-tramite/es/
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