LA RAPIDZZ Y rl.=XI3ILIDAD D= UN =RP
PARA CONTINUAR CON LA
TRANSFORMACION DIGITAL D=

INTIMO MOR=NO

CASO DE EXITO DE UNA MICROEMPRESA DEDICADA AL
COMERCIO A TRAVES DE LA PLANIFICACION DE RECURSOS

EMPRESARIALES
o 7AN e
R Microempresa - sector Localizacion: £ Andlisis situacion:
INTIMO comercio: o Q) Cfalle Colon, % Ind!'ce ‘
venta de ropa intima y numero 1 de intensidad
MORENO complementos de mujer 34002 digital
y hombre Palencia bajo

INDIC= D= INT=ENSIDAD DICGITAL* // BAIO

Mas del 50% de los empleados utilizan
computadoras con acceso a Internet para
fines comerciales

Paquete de software ERP! para compartir
informacion  entre  diferentes  areas
funcionales

La velocidad de descarga maxima
contratada de la conexion a internet fija
mas rapida es de al menos 30 Mb/s

Ventas web mas del 1% de la facturacion
total y las ventas web B2C mas del 10% de
las ventas web

Cualquier uso de la tecnologia de IoT?

Cualguier uso de red social

Tener CRM3

Comprar servicio de Cloud Computing
sofisticados o intermedios (2021)

Cualquier uso de Inteligencia Artificial

Compra de servicios de Cloud Computing
basicos utilizados a través de internet

Ventas de comercio electronico de al
menos 1% de facturacion

Uso de dos o mas redes sociales

* indice Intensidad Digital: Resumen del modelo de evaluacion de indice de intensidad digital validado por ICE de la Junta de Castilla y Leon.

1 ERP: Sistema de software para la planificacion de recursos empresariales de un negocio.

?Tecnologias IoT: internet de las cosas, se refiere a la red colectiva de dispositivos conectados y a la tecnologia que facilita la comunicacion entre los dispositivos y la nube.

3 CRM: Sistema de software para la gestion de las relaciones con los clientes.

ANALISIS D= LA SITUACION
INDICE INTENSIDAD DIGITAL BAJO
NECESIDADES DETECTADAS

-

» Utiliza servicios en la nube - Google
» Presencia en internet:
» Sipagina web con punto de venta online

INFRAESTRUCTURA DIGITAL

- Ecommerce poco funcional // escasa operatividad comercial
- Si realiza anélisis de los datos de visitas, ratios de conversion,

valor medio de pedido, etc.
- Servicio de atencion al cliente

- El establecimiento fisico // ademés de local comercial, funciones de almacén y

punto de recogida de pedidos online.
» Dispone de otros canales de venta de terceros:

| - Venta online a través de Amazon, Miravia y otros marketplaces
» Si catalogo y descripcion de productos, pero no todos y sin

actualizar en tiempo real:

pedidos.

- Seguimiento pedidos de forma manual.

» Siérea de clientes/proveedores // gestién manual

» SiRedes Sociales

- Publicidad no dirigida

- Publicacion de contenido irregular y eventual

- No cuenta con ningln sistema conectado para automatizar gestion de stock o

P Principalmente uso de herramientas ofimaticas especificas
para:
» Gestionar procesos de venta de forma manual (no
software especifico para gestionarlo)
» Almacenar informacion de la empresa: No usa
estos datos para mejorar funcionamiento interno de la
empresa o tomar decisiones.
» Recopilar informacion generada de clientes: base
de datos bésica // No herramienta o metodologia para
fidelizacion de clientes.
» Gestion de stock e inventario // 100% manual con
revisiones periddicas.
P No cuenta con estrategia definida que permita almacenar y
gestionar los datos de forma segura y estructurada.
» No software para anélisis de datos o sistema Business
Intelligence (BI)
P Si utiliza herramientas digitales para gestion financiera y
contable del negocio.

04// TALENTO DIGITAL

» No realiza acciones para desarrollo de talento
digital de su empresa
» No existe ninguna estrategia de
formacién ni capacitacion del personal
en materia de digitalizacion.

ACCION=S

01 // ERP CON TPV DIGITAL

IMPLANTACION DE ERP CON TPV DIGITAL

Implantacion de ERP (sistema de planificacion de
recursos empresariales), para tener un control integral
del negocio a través de una Unica plataforma:

Software orientado a la gestion de tiendas propias
supervisadas por una central o retailer (motor B2B).
» Cuenta con:
» Conectores a ecommerce y a otros
canales de venta de terceros (marketplaces)
» Sistema multialmacén
- Automatizacion y control de stock
- Seguimiento de pedidos
- Almacenamiento informacion comercial
» API propia para:
- Portales y pasarelas de pago
- Fidelizacion de clientes
- Promociones y campanas

P  Facilita ejecucién y toma de decisiones para
aumentar productividad y reducir tiempos no
productivos de procesos.

» Incluye TPV digital (Terminal Punto de Venta) para
gestion de transacciones comerciales.

02 // PLAN EN REDES SOCIALES

PLAN ESTRATEGICO PARA REACTIVACION E IMPULSO
DE REDES SOCIALES

Acciones formativas para adquirir conocimientos y
optimizar las redes sociales del negocio:

» Uso y manejo de herramientas digitales

| 2 Trucos, tendencias, usos y aplicaciones de
Instagram y Facebook

| 2 Plan de calendarizacién de contenidos para
mantener activos los canales sociales de Intimo
Moreno

P Social Media Plan para optimizacion RRSS (impulso
ventas, aumento trafico a la web, incremento visibilidad
y notoriedad de marca, etc)
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V' Encontrar la clave para unir de forma eficiente
distintos sistemas y canales de venta
v Conseguir tener control de stock automatizado
+ control operativo del negocio 100% digital y
centralizado.
Vv Volcado de datos, codigos etiquetado e
informacion de valor del negocio a la nueva
plataforma.
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V' Activacién  progresiva de  funcionalidades
determinadas de la plataforma ERP. Proximos pasos:
- Conectar la plataforma a la pasarela de

pago para gestion eficiente de facturacion

y pedidos.
Conectar la plataforma con los

marketplace de intimo Moreno (Miravia,

Amazon, etc).

v Activacion canal WhatsApp Businness vy
vincularlo al nuevo ERP.
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Vv Periodo de adaptaciéon y tiempo invertido para
la implantacion del ERP y formarse para uso y
manejo de la nueva plataforma de forma eficaz.
Vv Tiempo invertido en transferir toda la informacion
y datos del negocio a la nueva plataforma.
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@ 03// SEGURIDAD DIGITAL

P Siherramientas basicas de

seguridad.
» Sirealiza copias de seguridad
periodicas
» Si herramientas antifraude (anti- PN
phising, navegacién segura, etc) ;
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P Posicionamiento de productos a través
de canales principalmente tradicionales.

P Si campanas puntuales de email
marketing con envios a la base de datos de
clientes.

R=SULTADQOS

RESULTADOS ACCION 01 //

» Intimo Moreno controla de forma automatica el
stock de sus productos de forma agil y sencilla.
» Control y automatizacion al 100% del
inventario y pedidos

» Optimizacion del proceso de gestién y ventas.

P Centralizacion y actualizacion de toda la informacién
en tiempo real.

P Los procesos manuales han desaparecido // negocio
100% digitalizado

P Reduccién de tiempos productivos en toda la gestion
del negocio en un 30% para dedicarlo a otras tareas.

P Ahora puede compartir datos con facilidad y obtener
informacion de utilidad para mejorar la productividad
de su empresa.

P Generacion de informes y estadisticas de forma
sencilla facilitando la toma de decisiones estratégicas
para continuar impulsando el negocio.

P Actualmente activando determinadas funcionalidades
del nuevo ERP para continuar optimizando los tiempos y
procesos de gestion de su trabajo diario.

RESULTADOS ACCION 02 //

Mejora de las competencias digitales para uso de
nuevas herramientas digitales para impulsar marca en
RRSS

Proximos pasos: Reactivacion Instagram y Facebook
de intimo Moreno + calendarizacién de contenido
publicar de forma continuada en redes sociales.
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Lederasge
Liderazgo del gerente y propietario de
MORENO en la toma de decisiones // su
iniciativa y motivacion ha sido clave para
impulsar el proceso de transformacion digital
de su negocio
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Subvenciones que apoyan el desarrollo vy
mejora digital de comercios minoristas //
El Kit Digital* y el programa CODIPAS de
promocion y apoyo a la digitalizacion lo han
hecho posible

La empresa se encuentra ciertamente
proactiva a la incorporacion de este tipo
de tecnologias y soluciones. Hace poco ha
habido una reforma del establecimiento y su
infraestructura de conectividad.

“Kit Digital: Iniciativa del Gobierno de Espafa para subvencionar la implantacion de soluciones digitales disponibles en el mercado y conseguir un significativo avance en el nivel de madurez digital de

una PYME

SPrograma CoDiPA: Programa de promocion y apoyo a la digitalizacion, de empresas de la provincia de Palencia, desarrollado por el ICE de la Junta de Castilla y Ledn, en colaboracion con la Camara Oficial

de Comercio, Industria y Servicios de Palencia.

T=STIMONIO

JOSE MANUEL MORENO
DIRECTOR COMERCIAL DE fNTIMO MORENO

“El proceso de implantacion del ERP ha sido duro, pero ahora ver como
se han simplificado los procesos de gestién del negocio es una verdadera
maravilla, con un par de clics lo tienes todo actualizado. La gestion manual
ha pasado a la historia”

“Daigual el canal de venta desde el que se realice la compra. En el momento
tengo bajo control todo el stock e inventario, o si quiero modificar precios,
descripcion de producto o etiquetados... He conseguido optimizar en tiempo
y forma gran parte de mi trabajo, estoy muy contento con el resultado.”

(Camara

Palencia
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