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CONTEXTUALIZACION

El programa Hazinnova nace en 2019, impulsa-
do por Gobierno Vasco, grupo SPRI, y la Agencia
Vasca de laInnovacion, Innobasque, paraaquellas
pymes vascas que quieran abordar sus primeros
proyectos en innovacién y puedan hacerlo de for-
ma sencilla, rdpida y gratuita. Ofrece consultoria
y acompanamiento para poner en marcha micro-
proyectos de innovacién en producto y en proce-
so de negocio: fabricacion, logistica, comercializa-
cién y administracion y finanzas.

En su primera edicion se pusieron en marcha 395
nuevos proyectos de innovacion en pymes (164
en Bizkaia, 155 en Gipuzkoay 76 en Alava)

En este documento se presentan los principales
resultados obtenidos y una seleccién de 15 bue-
nas practicas de empresas que han participado
en el programa.

353 empresas han finalizado sus proyectos apoyados en
una red de 44 agentes Hazinnova.

DISTRIBUCION DE PROYECTOS POR TERRITORIO

’* 164 proyectos en Bizkaia
«’ 155 proyectos en Gipuzkoa

e, ’
h 76 proyectos en Alava

DISTRIBUCION DE LAS EMPRESAS POR CNAE

23 % de las empresas pertenecen al CNAE “25 Fabricacién de pro-
ductos metalicos, excepto maquinaria y equipo”

17 % de las empresas pertenecen al CNAE “46 Comercio al por mayor e
intermediarios del comercio, excepto vehiculos de motor y motocicletas”

10 % de las empresas pertenecen al CNAE “10 Industria de la
alimentacion”

La finalidad del programa es promover un primer proyecto en materia de innovacién de las pequenas y medianas

empresas de Euskadi.
Nombre de la empresa Lote Agente
Sainz e Hijos Logistica Econdémico Financiero Inguralde
Desarrollos Tecnoldégicos Kintana Econdémico Financiero Hegan
Metalurgica de Bengoetxe Produccién FVEM
Talleres Bidegain Produccién Tolosaldea Garatzen
Jeremias Espana Logistica FVEM
Comercial Urraki Logistica Tolosaldea Garatzen

Balbino e Hijos

Procesos internos

Oarsoaldea

Sankyo Desarrollos Técnicos

Procesos internos

Camara de Alava

Bodegas Elosegui Personas Cluster de Alimentacion
Miba Personas Erkide

ASEBROK 2000 Clientes ASLE

Suministros Urrutia Clientes Mungialdeko Behargintza

Appsamblea online voting

Nuevos mercados

Camara de Comercio de Bilbao

The Loaf Bakeries

Nuevos mercados

Cluster de Alimentacion

LENTITECH

Registro de marcas

Inguralde







BUENAS PRACTICAS

|  Nuevos mercados

DATOS
DE LA EMPRESA

Appsamblea Online Voting S.L. es una startup con domi-
cilio en Bilbao que cuenta en la actualidad con 7 emplea-
dosy que se dedica a la creacién, desarrollo y comercia-
lizaciéon de un sistema de votaciéon online que permite
a organizaciones, empresas o colectivos de cualquier
tamafo organizar votaciones de manera digital.
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Appsamblea

Appsamblea Online Voting S.L.

7 empleados

Empresa dedicada a la creacién, desarrollo
y comercializacién de un sistema de vota-
cién online.

Bilbao

NECESIDAD

La solucién de votacion digital que la empresa Appsamblea ha desa-
rrollado ha tenido una gran aceptacion a nivel estatal. No obstante,
en su afan de seguir expandiéndose y al disponer de un servicio global

y transversal, la empresa identifica una necesidad de trabajar merca-
dos extranjeros para poder diversificar y buscar potenciales clientes
en otras regiones.

La empresa indica que dada la circunstancia actual de confinamiento resulta el momento idéneo para
buscar potenciales clientes a través de la diversificacion a mercados extranjeros.

SOLUCION

A este respecto, la consultora propone realizar una diversificacién del
mercado para una posible ampliacion del foco comercial de la empre-
sa. Para ello, la consultora identificé los mercados latinoamericano y
centroamericano como idéneos, aprovechando que la empresa tiene
desarrollada toda su estructura en espanol. Asimismo, se trata de un
territorio con un gran potencial debido a los siguientes motivos:

* Varios paises de los mercados mencionados tienen considerable-
mente interiorizado el voto online como una posible forma de voto.

* Hoy en dia existen pocas empresas que hayan desarrollado solucio-
nes sustitutivas en los mercados latinoamericano o centroamerica-
no, por lo que son mercados menos maduros y con un interesante
potencial de desarrollo.

La consultora plantea llevar a cabo una diversificacion de mercado focalizada en México, para aprovechar la base
idiomatica de la aplicacion y por ser éste un mercado menos maduro y con un gran potencial de desarrollo.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto ha sido explorar nuevos mercados
y escoger el mercado latinoamericano o centroamericano mas ade-
cuado para diversificar y buscar potenciales clientes al disponer de un
servicio global y transversal desarrollado en espafol. Para ello, se han
realizado tres actividades principales:

* Reflexion estratégica de los mercados y seleccion del mercado mas
adecuado para la internacionalizacién de la empresa.

« Estudio de mercado para analizar el sector de la votacién online en
el pais seleccionado.

» Acercamiento real al mercado mediante el desarrollo de un proyec-
to piloto en el que se ha realizado un testeo con empresas reales
en el destino.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

En este sentido, cabe mencionar que el andlisis enfocado a los mercados
latinoamericano y centroamericano en un primer momento no estaba
previsto, puesto que, el equipo de Appsamblea inicialmente habia
decidido dar prioridad y orientar el proyecto al mercado francés. Sin
embargo, una vez formalizado el acuerdo de colaboracién, se decidié
orientar el proyecto a los mercados latinoamericanoy centroamericano

ya que él sistema y la aplicacién que la empresa habia desarrollado
estaban en espanol. A pesar del cambio que supuso este hecho en el
enfoque inicial del proyecto, la consultora se adapté perfectamente
al cambio mencionado y el proyecto fue muy enriquecedor para la
empresa.
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Appsamblea afirma que el mayor aprendizaje del proyecto ha sido conocer la importancia de realizar un andlisis
de mercado como paso previo a introducirse en uno de ellos, ya que supone una minimizacioén de riesgos y una
mayor probabilidad de éxito.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Por Gltimo, la empresa destaca los siguientes resultados del proyecto:

« Seleccionar el mercado que presenta un mayor potencial para el
desarrollo internacional de Appsamblea, concretamente, México.

« Llevar a cabo un estudio del mercado y de los factores clave para el @ M ERcAnﬂ M Exmn

sector del voto electrénico.

Obtener una lista de contactos de empresas mexicanas potenciales
para Appsamblea y también el feedback de 3 empresas mexicanas
sobre la funcionalidad, adecuacién, adaptacion y condiciones de la
solucién de Appsamblea.

Analizar el mercado a través del marketing digital, y, mas concreta- S e O
70% HA ENTRADO EN LA

mente, creando un perfil en la plataforma CAPTERRA. Esta platafor- s cioh
ma funciona como intermediaria entre compradores y vendedores DIGITAL

de la industria del software y ayuda a los consumidores a seleccio-
nar el software que mejor se adapta a sus necesidades. Mediante
esta plataforma se pretende dar a conocer .la empresay su}oferta y ; PR of 1dsunEs
mantener contacto con empresas de América Latina y América del 53.4 CON CONEXION A
Norte. A través de esta iniciativa ha establecido contacto con part- g INENET

ners potenciales con los que es posible trabajar en el futuro.

DE LAS EMPRESAS

49’/ UTILIZARIAN UNA
‘ EMPRESA DE VOTO

DIGITAL

SECTORES MAS ORIENTADOS
‘e d A LA DIGITALIZACION

BANCOS ¥ SERVICIOS
FINANCIEROS

TELECOMUNICACIONES

ASISTENCIA
MEDICA

Appsamblea destaca el papel fundamental que ha ocupado la consultora, haciendo hincapié en la oportunidad
que ha supuesto para ellos el mantener un contacto directo con empresas mexicanas y conseguir un feedback
real por su parte.
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| Logistica

DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Comercial Urraki S.L. tiene su domicilio en
Zizurkil y cuenta con 7 empleados en su plantilla. Se tra-
ta de una empresa de origen familiar dedicada a la ven-
ta y distribucién de bebidas y alimentacién gourmet en
Gipuzkoa, ademas de contar con el convencimiento de
cambiar el mundo de los regalos gastronémicos.

URRAKI

G O URMET

Comercial Urraki SL

7 empleados

Empresa dedicada a la comercializacion y
distribuciéon de bebidas y productos gour-
met.

Zizurkil

NECESIDAD

A pesar de los muchos afnos de experiencia en el mercado, la empresa
Comercial Urraki S.L. necesitaba una herramienta para comprobar la
adecuacién de la gestién de las rutas de distribucién actuales de la em-

presa para conocer asi, el coste logistico, aumentar la eficiencia de las
mismas y mejorar la toma de decisiones global.

La empresa requiere un diagndstico del sistema de gestion de rutas para determinar el coste logistico y

aumentar asi, la eficiencia de las mismas.

SOLUCION

Ante esta situacion, la consultora plantea desarrollar una herramienta
de gestidn de rutas que permita a la empresa:

 Conocer el coste logistico individualizado de cada proceso (el realy
el de subcontratacion).

 Determinar las rutas 6ptimas y las deficitarias de la empresa.

- Tomar decisiones empresariales respecto a las rutas deficitarias
para optimizar los costes.

La consultora finalmente plantea una herramienta que permita a la empresa conocer los costes segln distintas
variables para identificar las rutas deficitarias y para tomar decisiones fundadas en datos reales y objetivos.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

La herramienta desarrollada tiene como objetivo principal definir el
coste logistico individualizado para tomar decisiones estratégicas que
ayuden a mejorar dichos costes y también el control de los procesos
logisticos tanto en almacén como en ruta. Para conseguir ese objetivo
se han llevado a cabo principalmente las siguientes acciones:

* Definicién del diagnéstico: se han solicitado una serie de datos a la
empresa para analizarlos y revisar los procesos actuales.

* Plan de accion: se han extraido los datos de costes y se ha calculado
el coste logistico para después crear una herramienta en Excel que
permita tener un diagnéstico de los costes en funcién de distintas
variables.

» Seguimiento: una vez entregado el plan de accién se ha realizado un
plan seguimiento de la empresa para resolver las dudasy los proble-
mas que pudieran surgir al implementar la herramienta.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

Debido al nivel de informacién que requeria la herramientaimplantada,
surgieron algunas dificultades para conseguir todos los datos para
que la herramienta fuera lo mas completa y Gtil posible. No obstante,
gracias a la ayuda ofrecida por la consultora fue posible obtener toda
la informacién necesaria. Por otro lado, la crisis sanitaria derivada de
la pandemia de la COVID-19 imposibilité la opcidon de llevar a cabo

reuniones presenciales y esto hizo que la comunicacién entre empresa
y consultora tuviera que llevarse a cabo telematicamente, lo que
dificulto el desarrollo del proyecto.
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AMBITO | Logistica

La empresa subraya que la herramienta implantada les servird para garantizar la eficiencia en la gestion de las
rutas, conocer los posibles dmbitos de mejora y poder mantener los costes bajo control en el futuro.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Por ultimo, la empresa destaca los principales resultados obtenidos

y los cambios que ha supuesto el desarrollo de este proyecto en su
compania:

» Conocer el coste logistico de la empresa y, mas concretamente, ob-
tener una comparativa de coste logistico entre rutas.

@ URRAKI

gourmet con

Ruta | Ruta W Total

Coste por kilsmetro | N I

DATOS POR ALBARAN

Importe medio

Coste logistico medio. | NN I N
% Coste logistico meaic NN I NN

Kms medio

* Disponer de una serie de indicadores con los que poder tomar de-
cisiones acerca de las rutas deficitarias para optimizar los costes.

» Mayor control en la gestién de las rutas gracias a los datos que la
herramienta ofrece sobre los costes de cada una de ellas.

Viajes mas costosos

Comercial Urraki S.L. destaca que la herramienta desarrollada les aporta confianza y seguridad en su sistema
de rutas ya que, ahora conocen con precision el coste logistico de cada una de ellas y pueden tomar decisiones

de gestion fundadas y contrastadas.
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AMBITO | Econémico financiero

DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Desarrollos Tecnoldgicos Kintana S.L. do-
miciliada en Vitoria-Gasteiz y con una plantilla que as-
ciende a 28 empleados, se ha especializado desde el
ano 1988 en la producciéon de componentes y sistemas
criticos destinados a sectores de gran complejidad, alta
responsabilidad y maxima exigencia como los elemen-
tes de presion o la aerondutica, tanto en series peque-
flas como medianas.

dtik

kintana 7

Desarrollos Tecnoldagicos Kintana S.L.

28 empleados

Fabricacion de productos metalicos, excep-
to maquinaria y equipo.

Vitoria-Gasteiz

NECESIDAD

El crecimiento de la empresa Desarrollos Tecnoldgicos Kintana S.L. a lo
largo de los ultimo afnos ha sido significativo en términos de estructura,
personal, inversiones, clientes y proyectos. Es por ello que la empresa
presenta la necesidad de reestructuracién de todo el drea econémi-

co-financiera. Mas concretamente, la empresa requiere un sistema de
informacion de costes mas completo que les permita conocer la ren-
tabilidad de la actividad para orientar mejor las ofertas y mejorar la
planificacién a futuro y la toma de decisiones de la empresa.

La empresa requiere de una reestructuracion del drea econémico-financiera con foco especifico en el desarrollo de
un sistema de informacion de costes mds completo que les permita conocer la rentabilidad de su actividad.

SOLUCION

En este contexto, la consultora propone la creacién de una herramien-
ta para conocer la rentabilidad real de las ordenes de fabricacion. Para
ello, se ha creado una hoja portada mediante la cual se puedan modifi-
cary combinar las distintas opciones que se utilizardn en cada orden de
fabricaciéon y que se alimentara de tres hojas diferenciadas:

* Coste de la maquina
* Coste del operario

* Costes de estructura

Asimismo, se ha establecido la estructura y metodologia necesaria
para conocer la rentabilidad real de cada orden de fabricacién una vez
finalizada, solo a nivel de margen industrial y sin gastos de estructura
generales.

La consultora plantea la creacion de una herramienta que permita obtener una vision global de la informacion de las
ordenes de fabricacion de la empresa y, mds concretamente, conocer en detalle la rentabilidad de cada una de ellas.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El desarrollo de la herramienta se ha realizado con el objetivo de me-
jorary ampliar el sistema de informacion actual de la empresa relativo
al registro de tiempos, cargas y costes por maquina, asi como de es-
tructurar los distintos tipos de gasto de la empresay su cuantificacion.
Todo ello, permitird a la empresa tener una vision conjunta de toda la
organizacién desde un punto de vista econdmico-financiero.

La consecucion de dichos objetivos ha sido posible a través de la reali-
zacion de las siguientes actividades:

* Revision y diagnostico de partida de las herramientas utilizadas por
la empresa.

 Andlisis de la relacién de personas y sus niveles retributivos.

« Comparacion de las actividades indirectas que repercuten en los
costes de la empresa.

* Diseno de la herramienta de gestién econémico-financiera.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

Este altimo afno, la empresa habia implantado un ERP con el objetivo
de mejorar la gestion de la informacion y de los procesos internos de la
empresa. No obstante, no se encontraba completamente implantado
y requeria de informacién en cuanto a la rentabilidad individual de las
ordenes de fabricacion, por lo que era necesario alimentarlo. En este
sentido, la herramienta creada junto con la consultora para conocer la

rentabilidad de las ordenes de fabricacién ha ayudado a alimentar el
ERPy por lo tanto, a obtener una variedad de datos mas completa que
ayudara a la empresa a tener una informaciéon mas estructurada.
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La empresa manifiesta que la herramienta implantada permite obtener un conocimiento mds detallado de cada
orden de fabricacion que realizan, lo que les ayudard a mejorar la toma de decisiones a futuro.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

La empresa considera que los principales resultados obtenidos a través
del desarrollo del proyecto han sido los siguientes:

» Obtener un mayor nivel de informacién sobre la estructura de cos-
tesy suimputacion a ordenes de fabricaciéon, mejorando asi el cono-
cimiento estructural de la empresa.

« Crear procedimientos internos para el envio de ordenes de fabrica-
cién, imputacién de materiales y subcontratacion e imputaciéon de
horas de operario.

« Definir los informes de reporte de informacién que se van a necesi-
tar para obtener informacion real y a identificar o agrupar las orde-
nes de fabricacién mediante distintos criterios.

Variables para realizar presupuestos

(% |

Eadmmmmmaa;a|m=n|a

* Interiorizar por parte de la direcciéon de la empresa a cerca de la
distincién de recursos que deben destinar a cada cliente en funcién
del valor anadido aportado.

* Disponer de informacion real sobre la rentabilidad de algunas o6r-
denes se fabricacion, una por cada tipo de cliente. Esa estructuray
planteamiento podra trasladarse al ERP para automatizarlo.

Por altimo, cabe destacar el papel fundamental que ha desempefnado
el Agente Hazinnova Hegan a lo largo del proyecto, acompanando a la
empresa en todo momento en el proceso de ejecucion y realizando un
seguimiento exhaustivo del mismo.

Variables CLAVE del Modelo de Afio 2020

Negocio

COSTE MAQUINARIA COSTE OPERARIO
Haras de convenic: 1734 40 6242 a 50,00 €
% horas extras 0% 40 6242 {3 50,00 €
% horas NO productivas: 10% 40 3121 a 50,00 €
Haras efectivas maguina anual 106.121 40 4682 o S0.00€
Valor CONTABLE 2 b st foE
= T 10 0 S000€
®  Valor de REPOSICION | 20 2 |8 E:‘ 5000€
230 26686 50,00 €
“ask ™ 15006 a
COSTE ESTRUCTURA
Y c1 = 1500€ 4
a3k e 15,00€ 4
ok Ta 15,00€ a 1.- Otras inversiones Caste/hora |
100% T 15,00€ a Importe  50.000 €
HE, L,00€
43% c2 hi 1500€ 4 N2 horas maguina 106,121
o M1 15,00€ a
200% c3 F4 15,00€ 4 2.- Consumos auxiliares | Caste/hors |
3% H1 1500€ 4 Importe  50.000€
— —— S0 2,00€
T 15,00€ a Ne horas miquina  106.121
= 15,00 € 4
- =
15% 3 1so0e | 4 3. Person ictura | Coste/hor
£S5
0% F1 15,00€ a Importe  50.000 €
Py 3,00€
a Nz horas maguing  106.121
4
: - Generates y nanciros [ e
Importe 50.000€
- T 4,00 €
Ne horas maquina 106121

Desarrollos Tecnoldgicos Kintana destaca que la implantacion de la herramienta desarrollada por la
consultora en la empresa les ofrecerd una mayor capacidad para competir en el mercado ya que, conocerdn los
detalles y la rentabilidad de cada orden de las ordenes de fabricacion.
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| Clientes

DATOS
DE LA EMPRESA

Asebrok 2000 S.L.. ubicada en Bilbao y con un personal
de 6 empleadosy 3 socios, es una correduria de seguros
dedicada durante mas de 25 afos a la prestacién de so-
luciones integrales e innovadoras a personas y empre-
sas en Espana, a través de la amplia gama de soluciones
aseguradoras, las mejores coberturas y el disefio de
programas internacionales aseguradores para empre-
sas exportadoras.

-+ *

CenterBrok

| ASE LS

Asebrok 2000, S.L.

6 empleados

Empresa dedicada a la actividad de agentes
y corredores de seguros.

Bilbao

NECESIDAD

Asebrok identifica, por un lado, la necesidad de definir una estrategia
comercial que le permita hacer frente a la inculcacién de una cultura
de reduccién de precios por parte de las grandes aseguradoras mul-
tinacionales y, por otro lado, la captacion de empresas del mercado

medio que aprecien la aportacion de valor y la atencidn personalizada
que ellos ofrecen.

La empresa solicita una redefinicion de su estrategia comercial y una descripcion de sus potenciales clientes para

competir con las grandes aseguradoras multinacionales.

SOLUCION

En este sentido, la consultora plantea realizar la definicién y el desa-
rrollo de un nuevo plan comercial para Asebrok que contemple la inclu-
sién de nuevos potenciales clientes, asi como la segmentacién de los
clientes actuales de la empresa.

De esta manera, la consultora propone llevar a cabo una reflexion so-
bre el portfolio de servicios actuales de la empresa, el valor que aporta

a cada segmento de cliente y el margen generado con cada uno de los
servicios ofrecidos. Asimismo, plantea realizar un andlisis de la rentabi-
lidad y el encaje estratégico de cada tipo de cliente para identificar los
clientes que mayor interés presentan para la empresa.

La consultora plantea llevar a cabo el desarrollo de un nuevo plan comercial para la empresa con el fin de identificar
nuevos potenciales clientes y conocer el valor aportado por cada uno de los servicios de Asebrok.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Los objetivos principales del proyecto residen en dotar a Asebrok de
las herramientas necesarias para identificar, priorizar y abordar nue-
vos potenciales clientes, y dar soporte en la segmentacién y prioriza-
cién de los clientes actuales de la empresa. De este modo, se llevaron
a cabo las siguientes actividades a lo largo del proyecto:

* Definiciéon del segmento de cliente objetivo a través de un works-
hop con la empresa.

» BUsqueda, identificacién y priorizacién de nuevos potenciales clien-
tes para Asebrok.

* Identificacion y analisis de los potenciales competidores de la em-
presa.

« Desarrollo del plan comercial, reflexién sobre objetivos comerciales
y potenciales acciones comerciales.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

En cuanto a los obstaculos generados en la ejecucion del proyecto,
la empresa al comienzo se define como escéptica a trabajar con una
consultora. Asimismo, la realizacion del proyecto generaba una gran
cantidad de trabajo para la empresa, lo que dificultaba continuar
con sus actividades y tareas habituales. No obstante, la cercania y
disponibilidad ofrecida por la consultora sirvié de estimulacion para la

empresa y, finalmente, quedaron muy satisfechos con los resultados
obtenidos y se encuentran en plena fase de implementaciéon de la
solucién.
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Asebrok indica que la segmentacion de clientes llevada a cabo por la consultora les ha permitido conocer el
estado de situacion de su cartera de clientes y priorizar y fidelizar aquellos que les aportan un mayor valor.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

En el marco del proyectos se han logrado los siguientes objetivos: * Identificar mas de 5.000 clientes potenciales en las zonas de Eus-
kadi, Navarra y Cantabria, asi como competidores en dichas ubica-

« Realizar la segmentacion objetiva de los clientes de Asebrok por los <
ciones.

siguientes aspectos: volumen de facturacién, margen y valor estra-
tégico, perfil al que corresponde y potencial del cliente. « Definir, con base en criterios de eficacia y eficiencia, los protocolos
y acciones comerciales a desarrollar a cada uno de los segmentos de

» Segmentar a todos los clientes actuales de Asebrok en las catego- c met ° ' cada e
clientes en términos de captacioén y fidelizacion.

rias de platino, oro, platay bronce.

[SEGMENTACION DE CLIENTE PARTICULAR
POLIZAS|PRIMAS COMISIONES N° DE SINIESTROS POLIZAS [PRIMAS |[COMISIONES|N® DE SINIESTROS [TOTAL
PLATINO 6 6000 1500 0 PLATINO| 2,5 2 4,5 1 10
ORO 4 3000 750 1 lORO 2 1,5 3,5 1 8
PLATA 3 1500 300 2 PLATA 1,5 1 2,5 0,5 5,5
BRONCE 1 500 100 3 BRONCE | 0,5 0,5 1 0,5 2,5
NUEVO NUEVO
base 10
MAXIMA puntacién 2,5 2 4,5 1 | 10

[PESO DEL SEGMENTO _ 25%  20% 45% 10%

[SEGMENTACION DE CLIENTE EMPRESAS ASEBROK

POLIZAS PRIMAS [COMISIONES N° DE SINIESTROS POLIZAS [PRIMAS |[COMISIONES|N® DE SINIESTROS [TOTAL
PLATINO 5 6000 3000 0 PLATINO| 2,5 2 4,5 1 10
ORO 4 4000 1000 1 ORO 2 1,5 3,5 1 8
PLATA 3 2500 500 2 PLATA 1,5 1 2,5 0,5 5,5
BRONCE 1 1000 250 3 BRONCE | 0,5 0,5 1 0,5 2,5
NUEVO NUEVO
base 10
MAXIMA puntacion 2,5 2 4,5 1 | 10

[PESO DEL SEGMENTO _ 25%  20% 45% 10% |

| ASE il S

El trabajo realizado por la consultora ha permitido a la empresa identificar un gran niumero de nuevos
potenciales clientes que a través de distintas actividades de captacion les posibilitard incrementar de manera

sustancial su cartera de clientes.
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AMBITO | Procesos internos

DATOS
DE LA EMPRESA

Balbino e Hijos S.L.. ubicada en Errenteria y con un per-
sonal de 9 trabajadores, es una empresa familiar funda-
da hace mas de 25 anos dedicada a la compraventa de
componentes de transmision, rodadura, accionamien-
tos, técnica lineal, componentes para transportadores y
filtracién, que ofrece soluciones personalizadas e inte-
grales de tecnologia avanzada en el sector de la trans-
mision de potencia.

Balbino e Hijos S.L.

9 empleados

Empresa dedicada a la fabricacion de coji-
netes, engranajes y 6rganos mecanicos de
transmision.

Errenteria

NECESIDAD

La empresa Balbino e Hijos S.L. plantea la necesidad de dedicar un
tiempo a realizar una reflexién sobre sus procesos y formas de trabajo
para implantar soluciones que permitan mejorar los procesos actuales.
Asi, en primera instancia, requerian identificar los procesos de la em-

presa que precisaban de un cambioy, una vez identificados, trabajar en
la implantacién de soluciones junto con la consultora.

La empresa solicita una revision de sus procesos internos para identificar ineficiencias e implantar soluciones que
permitan mejorar el proceso actual y hacerlo mds eficiente.

SOLUCION

En este contexto, la consultora determina que el punto de partida para
encontrar la solucién mas adecuada para la empresa es utilizar la meto-
dologia de levantamiento de procesos, analisis del proceso completo
de una organizacion, para la identificacién y priorizacién de las princi-
pales ineficiencias.

De esta manera, la consultora y la empresa conjuntamente plantean

trabajar en la creacién de un nuevo proceso de seguimiento comercial
de las ofertas y en el rediseno de la gestion del almacén. Ademas, el
nuevo proceso de seguimiento comercial implantado incluye

» Responsables de cada tarea.

* Calendarizacién de cada tarea.

 Seguimiento exhaustivo de las ofertas.

» Mayor organizaciény, por lo tanto, mayor eficiencia en el proceso.

El proceso de reflexion llevado a cabo por la consultora y los trabajadores de la empresa llevé a la conclusion de
crear un nuevo proceso de seguimiento comercial de las ofertas y redisenar el proceso de gestion del almacén.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto reside en llevar a cabo el levanta-
miento de procesos internos de Balbino e Hijos S.L. a través de la iden-
tificacion y priorizacién de las principales ineficiencias de la empresa,
siendo aquellas que tengan un mayor impacto en la organizacién. De
este modo, se llevaron a cabo las siguientes actividades a lo largo del
proyecto:

- Definicién de mejoras para las principales ineficiencias identificadas.

« Definicién del plan de accién para llevar a cabo las mejoras, inclu-
yendo tareas, responsables y plazos de ejecucion.

» Seguimiento del plan de accién desde la puesta en marcha, identifi-
cando posibles bloqueos.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

En cuanto a los obstaculos generados en la ejecucién del proyecto, la
empresa al comienzo se define como escéptica, ya que se trataba de
su primer acercamiento a trabajar con una consultora. En este sentido,
gracias a la disponibilidad y cercania mostrada por la consultora,
terminaron generando un entorno de confianza y lograron involucrar
de manera activa a todas las personas de la empresa. Buena prueba

de ello es que la empresa estaria dispuesta a volver a participar en
la iniciativa Hazinnova gracias a los resultados aportados por este
proyecto.
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BUENAS PRACTICAS

Balbino e Hijos S.L. recalca la disponibilidad y las facilidades ofrecidas por la consultora como una de las claves
para la generacion de ideas por parte de todo el equipo y como consecuencia, la implantacién de un nuevo
proceso de seguimiento comercial .

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

El levantamiento de procesos realizado ha generado los siguientes re-
sultados para la empresa:
« Disponer de un nuevo proceso de seguimiento comercial de las
ofertas de la empresay un plan de accién detallado.
« Disponer de un informe de recomendaciones y plan de accién a fu-
turo sobre la gestion del almacén de la empresa.

* Involucrar a todas las personas de la organizacion en el proceso de
reflexion, identificacién de ineficiencias e implantacion de mejoras.
Por Gltimo, cabe destacar el papel fundamental que ha desempenado
el Agente Hazinnova Oarsoaldea realizando el seguimiento del proyec-
to, asi como acompanando a la empresa en todo momento en el proce-
so de ejecucion del mismo.

PROCESO SEGUIMIENTO COMERCIAL BALBINO E HUOS S.L.

Py

==y

1. Introducir datos
en la aplicacion
informatica

Antes del erwio de la

propuesta Introducir en

|a aplicacion informética

los siguientes campos:

+ Nombre

* Fecha envio
propuesta

* Estado

En pendientes fecha

de ditima llamada

Descripeion

.

Comerciales

Antes del envio de la oferta

Tras preparar la
propuesta e introducir
los datos en la
aplicackén informatica,
se realiza el envio al
cliente,

Comerciales

Al completar |a oferta @
introducir los datos en la
aplicacidn informatica

3. Actualizacion
del estado de la
propuesta

Semanalmente, tras el
seguimiento semanal,
introducir el estado de las
propuestas enviadas.

Comerciales

Semanalmante

4. Listado
ofertas semanal

Con el objetivo de
hacer un seguimsento
de las ofertas, cada
SEMana sacar un
listado de ofertas
presentadas el ditimo
mes.

Leire

Semanalments
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5. Reunion Diaria

Reunion diaria para
compartir
informacion no
urgente del dia
anterior con el
equipo.

Duracién: 15 minutos

Tres equipos:

1) El, Jon y Dani

2) Leire, Jon y Juanan
3) Many, Aritz y Juanan

A diario

P
/
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6. Reunién mensual

Reunian semanal del
equipo comercial
para hacer
seguimiento de las
ofertas.

Duracion: 15 minutos

Tres equipos:

1) Ei, Jony Dani

2] Leire, Jon y Juanan
3] Manu, Aritz y Juanan

Semanalments

72

En palabras de la empresa, la involucracion de todo el equipo en la reflexion e identificacion de ineficiencias
ha permitido crear un nuevo proceso de seguimiento comercial que se siente como propio y no un proceso

definido por un tercero.
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AMBITO | Personas

DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Bodegas Elosegi, S.L., domiciliada en Olabe-
rria y con mas de 100 anos de historia, ha ido pasando
generacion tras generacién hasta el dia de hoy. A lo lar-
go de los Gltimos anos y acompanado de un gran esfuer-
zo, la empresa ha aumentado su nivel de profesionaliza-
cién y especializacion, alcanzando asi, la exportacién a
nivel mundial. El sello de la empresas es saber cual es el
vino mas apropiado para cada momento.

GI

ELOSE

Bodegas Elosegi, S.L.

24 empleados

Empresa dedicada a la elaboracién, distri-
bucién y comercializacién de vinos y licores.

Olaberria

NECESIDAD

El departamento de produccidn de la empresa Bodegas Elosegi ha te-
nido tradicionalmente un entorno de trabajo individual, con areas de
mejora en cuando a la colaboracién entre el personal empleado. De
este modo, la empresa detecto la necesidad de llevar a cabo un pro-

yecto para motivar al personal empleado y fomentar asi, el trabajo en
equipo, la flexibilidad y el companerismo.

Bodegas Elosegi ante el entorno de trabajo individual existente en el departamento de produccion emprende un
proyecto para mejorar el clima laboral de la empresa y mantener motivada a la plantilla.

SOLUCION

En este contexto, la consultora propone como alternativa realizar una
encuesta de clima laboral a los trabajadores de la empresa. Para llevar
a cabo el estudio de clima laboral en Bodegas Elosegui se realizaron las
siguientes acciones:

» Determinacién de los factores que determinan satisfaccién o insa-
tisfaccion.

« Aplicacion de los métodos de investigacion.
* Elaboracion del anélisis y diagnostico de la situacion.
* Disefio de instrumentos de gestién de Recursos Humanos.

El diagndstico de clima laboral revelara la percepcién del personal em-
pleado respecto a los factores definidos, asi como una valoracién de
los instrumentos de gestion de Recursos Humanos que estan siendo
utilizados y disefar asi, aquellos otros instrumentos que resulten mas
idéneos para la resolucién de posibles conflictos y para la consecucién
de los objetivos de la empresa.

En este sentido, la consultora propone areas de mejora respecto a los
siguientes dmbitos: politica salarial, desarrollo profesional, comunica-
ciény relaciones internasy cultura de empresa.

La consultora propuso realizar una encuesta de clima laboral al personal empleado para conocer su estado de
satisfaccion, resolver los posibles conflictos generados y disenar los instrumentos de recursos humanos que ayuden a

mejorar las oportunidades detectadas.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El estudio de clima laboral realizado al personal empleado de Bodegas
Elosegi tenia la siguiente finalidad:

* Efectuar un diagndstico de la realidad existente sobre diferentes te-
mas relacionados con el entorno de trabajo.

* Detectar posibles 4reas de mejora.

« Conocer la influencia del clima laboral en el comportamiento de las
personas trabajadoras.

« Alinear la estrategia y las practicas de gestion de Recursos Humanos
a las necesidades reales de la empresa.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

Tanto la empresa como la consultora coinciden en que no han
encontrado mayor inconveniente a la hora de desarrollar el estudio de
clima laboral.

No obstante, debido a la crisis sanitaria derivada de la COVID, a
la hora de poner en marcha todas las medidas adoptadas tras la
ejecucién del proyecto, no han podido implementar todas las que les

hubiese gustado. A pesar de ello, la empresa ha comenzado a aplicar
las recomendaciones formuladas por la consultora y estdn mas que
satisfechos con los resultados que estan obteniendo.
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La empresa indica que el principal logro del proyecto ha sido la deteccion de las diferentes dreas de mejora y la
definicion de su consiguiente hoja de ruta sobre la que la empresa puede definir las acciones a implementar a
futuro en la organizacion con el objeto de mejorar las oportunidades detectadas.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Por ultimo, la empresa destaca los principales resultados obtenidos tar asi, la gestion de las personas y sus expectativas y alinearlas con
y los cambios que ha supuesto el desarrollo de este proyecto en su los objetivos de la empresa.
compania: « Comprender la trascendencia que tiene la comunicacién interna en
» Conocer la satisfaccion real de los trabajadores a través del estudio la empresa, la informacién y los mensajes deben trasladarse a todo
de clima laboral (un 70% del equipo esta satisfecho). el equipo para reforzar la pertenencia de los trabajadores a la em-
- Identificar los problemas y puntos fuertes en los que apalancar el presa.
modelo de gestion que les ayude a tener a los trabajadores més im- Por altimo, cabe destacar el papel fundamental que ha desempefnado
plicados en el proyecto comun. el Agente Hazinnova Cluster de Alimentacién a lo largo del proyecto,
« Conocer la importancia de la escucha interna en la empresa ya que agompanapdo ala empresa en todo momento en ?l proceso de ejecu-
les permite llegar a conocer los problemas y puntos fuertes y adap- cién y realizando un seguimiento exhaustivo del mismo.

« En relacion a la Politica Salarial se propone:

Mejorar el equilibric existente entre la responsabilidad y la carga de trabajo del puesto con Ia retribucion percibida por cada persona.

Compensar econémicamente (retribucién variable, incentives...), en case de ser posible, o con alicientes no retributivos como forma
adicional de compensacion (felicitaciones por trabajos bien hechos, detalle navidefio, comida anual. mostrar cercania con las personas,
preocupacidn por situaciones {/ de la plantilla, ag 1tos publicos del trabajo realizado, mostrar confianza en
la buena realizacion del trabajo...) aquellos esfuerzos realizados por las personas que han llevado a cabo su trabajo de manera muy
satisfactoria 0 han asumido una mayor carga de trabajo o responsabilidad.

progresi la retribucion de cada persona de acuerdo con la situacion de la empresa.

En caso de no disponer de una politica salarial, elaborarla. estableciendo con claridad los distintos niveles salariales existentes en la
organizacion.

= En en ambito del Desarrollo Profesicnal:

Buscar nuevos alicientes para aceptar mas responsabilidades (econémicos y/o otros reconocimientos, mayer confianza, delegacion,
posibilidades de b 4 )

Elaborar una politica y un proceso de promocién interna que recoga el procedimiento y los requisitos necesarios para que las personas
puedan desarrollarse profesionalmente, y en su caso, asumir mayer responsabildiades y promocionar i te.

+ En lo que a la Comunicacion. Relaciones con Gerencia y Organizacion general de la empresa se refiere:

Realizar reuniones informativas anuales o semestrales para informar a las personas trabajadoras sobre la marcha y la situacion
de la empresa, asi como cualquier ir io plible de ser ida por la plantilla (vacantes, posibilidades de promocion
profesional, informacion de los departamentos, préximos proyectos, futuro de la empresa...).

Realizar reuniones de cada departamento/seccion periodicas frecuentes (semanales, mensuales, ...) en los que se pengan en
comun aspectos derivados del funci d de su dep b icar los nuevos proy que se
abordaran en el corto plazo.

- Crear nuevos canales que faciliten la comunicacion y la aportacion de sugerencias de mejoras relativas a la empresa (buzon o
email para sugerencias, por ejemplo).

Establecer espacios, actividades o eventos de empresa, entre ofros, para fomentar las relaciones y el conocimiento de las
personas de la organizacion.

Elaborar grupos de trabajo interdepartamentales que favorezean y faciliten la consecucion de los proyeclos comunes de la
organizacién.

Impulsar desde Gerencia una comunicacién cercana, accesible y ransparente hacia las personas que forman Bodegas Elosegl.
+ Respecto a Cultura de empresa:

- Creacion de un grupo de trabajo que impulse y proponga medidas de mejora continua relativos a |a calidad y al servicio al cliente
tanto interno como externo.

En palabras de Bodegas Elosegi, conocer el grado de satisfaccion del personal empleado es el punto de partida
para comenzar a motivar al equipo y reconfortar el sentido de la pertinencia de equipo.
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Logistica

DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Jeremias Espana S.A., ubicada en Amorebie-
ta-Etxano y con una plantilla de 25 empleados, se for-
ma en el afo 2007, y se dedica a la fabricacién y venta
de productos metalicos para la evacuacién de humos y
gases, siendo el mayor fabricante de chimeneas modu-
lares metalicas para la evacuacién de productos de la
combustiéon y ventilacion.

~%

jeremias

CHIMNEY SYSTEMS

Jeremias Espaiia, S.A.

25 empleados

Empresa dedicada a la fabricacion y venta
de productos metdlicos para la evacuacion
de humos y gases (chimeneas).

Amorebieta-Etxano

NECESIDAD

El nivel productivo del almacén de Jeremias Espana S.A. es muy bajo
durante los ultimos afios. Por ello, la empresa necesita redefinir el pro-
ceso actual del almacén para reducir el nivel de defectivo producido y
aumentar la productividad tanto del almacén como de sus empleados,

disminuyendo asi el superavit de recursos utilizados y el exceso de fun-
ciones de los empleados en la gestion del almacén.

La empresa detecta la necesidad de redefinir los procesos del almacén para aumentar la productividad del mismo

e incrementar la eficiencia en la gestion de la demanda.

SOLUCION

Ante esta circunstancia, la consultora plantea disefar un cuadro de
mando que sirva para la gestién del almacén y lograr un incremento en
el control y la fiabilidad del inventario/stock y la eficiencia del propio
almacén. Asimismo, se elaboré uninforme en el que se especifican los
requisitos que debe cubrir el cuadro de mando.

Asi, a través del cuadro de mando se pretende ayudar a la empresa en
los siguientes aspectos:

» Mejorar la productividad del almacén.
* Reducir los tiempos de desplazamiento.
* Analizar las planificaciones de las salidas.

La consultora propone la solucion de disenar un cuadro de mando logistico para mejorar la gestion del almacén y

aumentar su productividad.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del disefio del cuadro de mando es mejorar la pro-
ductividad del almacén a través del analisis de los datos disponibles y
la provisién de los indicadores necesarios a incluir en el propio cuadro
de mando. Para llevar a cabo el proyecto, se realizaron las siguientes
actividades:

* Analisis de los datos del almacén, los albaranes de entradas y los al-
baranes de salidas.

« Definicion de criterios para los indicadores del cuadro de mando.

« Diseno del cuadro de mando logistico.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

A la hora de realizar el proyecto, el mayor obstaculo que encontré
la empresa fue la imposibilidad de efectuar reuniones presenciales
debido a la crisis sanitaria.

Por otro lado, una vez ejecutado el proyecto, la empresa cambid
su localizacién y por ende, sus almacenes fueron modificados. En

este sentido, la empresa se encuentra actualmente en el proceso de
implantacion del cuadro de mando logistico disefado.
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La empresa indica que la creacion de un cuadro de mando logistico servird para incrementar la productividad de
su almacén, partiendo de la mejora de la gestion de la demanda de pedidos.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

La empresa senala los siguientes como los principales logros e impactos * Disponer de un andlisis del proceso del almacén, y mas concreta-
generados en su almacén derivados del desarrollo de este proyecto: mente, de la planificacion de las salidas del almacén que mejore la
- Determinar las herramientas y los indicadores necesarios para la im- gestion del mismo.
plementacién de un cuadro de mando para el almacén. * Mejorar la productividad, asi como la gestion interna del almacén.
PLANIFICACION DE SALIDAS
Fitra fecha inicle | ddimmiyyyy |
SANTIDAD MPORTE IVA N L € IMPORTE ENTFENT €
665 86510 2307775 1472145

Planificacidn salidas -10 Planificacion salidas 47D
tmporte
limparte Lineas e tmpeorts
iente €
anas

PICKING REGISTRADOS

Fecha ragistro | 10012021, 17012021 | Aimacén v

PICKINGS LINEAS CANTIDAD NUM. EMPLEADDS

1879 1927 10420 14

Jeremias Espana S.A. recalca el incremento de la productividad de los empleados del almacén y la posibilidad
de realizar un seguimiento mds detallado y eficaz de los pedidos realizados como los beneficios obtenidos del
diseno del cuadro mando.
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AMBITO | Produccién

DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Metalurgica de Bengoetxe S.A. domiciliada
en Galdakao y con una plantilla de 17 empleados, lleva
mas de 40 anos dedicandose a la fabricacion de produc-
tos de hierro, acero y ferroaleaciones para objetos, pie-
zas, partes de maquina o maquinas completas.

~%

30LUETA
ZNGINEERING

Metalidrgica de Bengoetxe S.A.

17 empleados

Empresa dedicada a la fabricacion de pro-
ductos de hierro, acero y ferroaleaciones.

Galdakao

NECESIDAD

La empresa cuenta con varios talleres en los que desarrolla su acti-
vidad, en los que la fabricacién de mandrinos e hileras se encuentra
repartida en dos naves independientes separadas por una carretera.
Debido a los procesos que han de llevarse a cabo en cada una de las na-
ves, la empresa debe realizar continuos desplazamientos de material

de una nave a otra. Dada la pérdida de productividad que esos despla-
zamientos suponen, la empresa decide reestructurar los talleres, de
forma que prescinde de uno de ellos para concentrar la produccion de
esos elementos en uno solo.

Metallrgica de Bengoetxe decidio concentrar su actividad en uno de sus talleres, para lo cual es imprescindible
llevar a cabo una reestructuracion de la planta con el objetivo de optimizar los procesos de la organizacion.

SOLUCION

La consultora, tras revisar el Lay-Out en el que la empresa habia pensa-
do, observé que habia varios puntos de mejora y tras analizar las fami-
lias de productos, el proceso de servicio al cliente, las ventas, los flujos
de materialesy las necesidades futuras de equipamiento, propuso rea-

lizar un nuevo Lay-Out para la integraciéon en una Unica planta de los
procesos productivos de mandrinos e hileras, con objeto de optimizar
flujos y espacios.

La consultora finalmente propone realizar un nuevo Lay-Out para la integracion de la planta dnica en el que

optimizar tanto flujos como espacios.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del nuevo Lay-Out consiste en que la empresa
obtenga una mejora en la eficiencia del proceso productivo que le
permita ser mas competitiva, evitando costes derivados por un lado,
de desplazamientos innecesarios de materiales; y por otro, de tiempo
dedicado a tareas de poco valor. Para ello, se han llevado a cabo las
siguientes actividades:

* Identificacion de las opciones de mejora a través del analisis de las
ventas de los ejercicios anteriores (anos 2018 y 2019) y de la pro-
yeccion de ventas para el 2020 .

« Analisis de los siguientes ambitos: distribucién de la planta actual,
flujos de material, necesidades de maquinaria para el afio 2020 y ne-
cesidades de futuro.

- Diseno del nuevo Lay-Out, teniendo en cuenta las directrices de dise-
foy las posibles limitaciones.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

En cuanto a los obstaculos encontrados en la ejecucién del proyecto,
cabe mencionar que al inicio de la puesta en marcha del proyecto,
muchos de los trabajadores de la empresa se mostraron reticentes a
colaborar con la consultora e implementar la solucién planteada, ya
que el Lay-Out propuesto conllevaba un gran nimero de cambios. Para

conseguir una mayor aceptacion, se decidié impulsar la incorporacién
de los trabajadores mas jovenes en el proyecto, puesto que mostraban
una actitud mas abierta al cambio.
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La nueva distribucién en una Unica planta les ha ayudado a focalizarse en la actividad que desarrollan,
incrementando su productividad y disminuyendo asi, tanto los costes como el tiempo dedicado al traslado del
material de un taller a otro.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Por Gltimo, gracias a la colaboracion con la consultora la empresa desta- « Optimizacion del proceso de produccién al evitar desplazamientos
ca los siguientes resultados: innecesarios de materiales y de tiempo dedicado a esas tareas de
poco valor

« Andlisis de la situacion actual e identificacién de oportunidades de

mejora. Por ultimo, cabe destacar el papel fundamental que ha desempenado
el Agente Hazinnova FVEM realizando el seguimiento del proyecto, asi
como acompanando a la empresa en todo momento en el proceso de
ejecucion del mismo.

« Definicién de las necesidades de futuro.

« Disefo de un Lay-Out que integra en una sola planta todos los re-
cursos productivos necesarios para la fabricacién de mandrinos e
hileras evitando de esa forma los desplazamientos entre naves.

« Definicién de un plan de implantacion.
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Metaldrgicas de Bengoetxe pone en gran valor la capacidad de la consultora a la hora de lidiar con la
reticencia inicial de los trabajadores mds experimentados y conseguir finalmente la aceptacion e implicacion
de todos los trabajadores en el proyecto.
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DATOS
DE LA EMPRESA

MIBA inicia su actividad en Markina en 1963 con el ob-
jetivo de dar apoyo a las explotaciones agricolas y ga-
naderas de la comarca. Actualmente, es una de las coo-
perativas de referencia en el sector, abarcando a toda
la Comunidad Auténoma Vasca y provincias limitrofes
a través de sus cuatro centros ubicados en Etxebarria,
Markina, Igorre y Aramaiona.

2 weh

MIBA S.COOP
39-41 empleados

Empresa dedicada a la fabricacion de pro-
ductos para la alimentacion de animales de
granja.

Etxebarria

NECESIDAD

En octubre de 2020, la cooperativa MIBA compré una nueva fabrica de
produccién con el fin de aumentar su volumen de negocio y su abanico
de servicios. Este hecho, podria crear la duplicidad de puestos de tra-
bajo y era necesaria una reestructuracion del personal. De este modo,

la empresa comprendié que requeria de una revision de los perfiles de
sus puestos de trabajo y poder afianzar asi el rea de personas.

MIBA se encuentra ante la necesidad, derivada de la compra de una nueva fdbrica, de realizar una revision de los

perfiles de los puestos de trabajo de la cooperativa.

SOLUCION

Ante esta situacion, la consultora plantea realizar una definicién del
organigrama de la cooperativa, asi como una descripcién de la relacién
de los puestos de trabajo. Para ello, la consultora analizé el funciona-
miento interno actual de la empresay las principales funciones y tareas

vinculadas a cada puesto de trabajo. Asimismo, se definié conjunta-
mente con la empresa la graduaciéon de los criterios de valoracién de
los puestos de trabajo.

La consultora finalmente propone la solucién de realizar una definicién del organigrama y una descripcion de la

relacion de los puestos de trabajo de la cooperativa.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del desarrollo de esta definicion y descripcion de
los puestos de trabajo es llevar a cabo la reorganizacién interna de la
cooperativa para afianzar el drea de personas. Para la consecucién de
dicho objetivo, se realizaron las siguientes actividades:

» Diagnostico de partida del funcionamiento interno de la cooperativa.
* Definicién y disefio del organigrama y de sus criterios de valoracion.

« Elaboracién de las fichas de descripcion de puestos de trabajo.

« Realizacion de la ficha de criterios de valoracién del organigrama.

» Descripcién de las pautas para la comunicacién del proyecto a la
plantilla.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

Durante la ejecucion del proyecto, la cooperativa indica que el mayor
inconveniente encontrado fue la imposibilidad de llevar a cabo las
reuniones de forma presencial debido a la crisis sanitaria generada
por la COVID, lo que dificulté la toma de decisiones en el proceso de
definicién de puestos de trabajo que realizaron conjuntamente. A pesar

de ello, la cooperativa se muestra muy satisfecha con la disponibilidad
y facilidades ofrecidas por parte de la consultora, asi como con el
resultado obtenido derivado de la ejecuciéon del proyecto.
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Disponer de una descripcion de los puestos de trabajo, asi como los criterios de valoracion para cada uno de ellos
ha supuesto una fuente de motivacion extra para los empleados, segtn la cooperativa.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Por ultimo, se presentan los principales resultados identificados por la
cooperativa derivados de la ejecucién del proyecto:

* Realizar la reorganizacién interna de la cooperativa, concretamente
en lo que a su estructura general y puestos de trabajo se refiere.

» Comunicar el organigrama vy las fichas de descripcién de puestos a
cada persona trabajadora de acuerdo con las pautas establecidas por
la consultora, y realizar un seguimiento acerca de su cumplimiento.

» Comenzar con el proyecto de valoracion de puestos de trabajo.
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La cooperativa MIBA muestra su satisfaccion con los resultados obtenidos y ya se plantea comenzar con una
segunda fase del proyecto en la que se llevard a cabo la elaboracién de una escala retributiva para los socios

trabajadores.
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DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Sainz e Hijos Logistica, S.L., con domicilio en
Barakaldo y contando en su plantilla con 10 empleados,
surge en el ano 2002, y se dedica al transporte terrestre,
comercializacién y distribucién de mercancias, principal-
mente, al suministro de pellets, los cuales actualmente
suponen un 75% de su facturacion.

~%

Sainz e Hijos Logistica, S.L.

10 empleados

Empresa dedicada a la logistica y transpor-
te de mercancias fundamentalmente al su-
ministro de pellets

Barakaldo

NECESIDAD

En los ultimos anos, la empresa Sainz e Hijos, S.L. se encontraba con
una delicada posiciéon econémico-financiera debido a la falta de infor-
macién veraz sobre la evolucion de su negocio. Asi, laempresa necesita

revertir la situacion, disminuyendo las pérdidas arrojadas por las cuen-
tas de resultados y reduciendo el nivel de endeudamiento de la misma.

Sainz e Hijos, S.L. detecta la necesidad de disminuir las pérdidas ocasionadas por las cuentas de
resultados de la empresa en los ultimos anos y reducir el nivel de endeudamiento producido.

SOLUCION

Ante esta situacién, la consultora plantea desarrollar una herramien-
ta ad hoc que permita a la persona incorporada como responsable de
la gestién financiera tener un mayor control sobre la evolucién eco-
noémico-financiera de la empresa y, como conclusién, crear un plan de
gestién de la empresa que les permita conocer el estado de situacion
actualy les facilite desarrollar un plan de accién a futuro de la empresa.
La herramienta desarrollada permite controlar los siguientes aspectos:

« Revisar el plan de financiacién, analizar los principales parametros y
establecer el equilibrio de la posicién financiera futura.

* Realizar una modelizacién de la estructura econémica del negocio
para elaborar hipdtesis de futuro.

« Anticipar la rentabilidad futura de la actividad de la empresa de for-
ma mensual.

» Mejorar el detalle y puntualidad de la informacién econémico-finan-
ciera para toma de decisiones.

La consultora finalmente plantea la solucién de desarrollar herramientas a medida para lograr un mayor
control sobre la gestion financiera que ofrezca un mayor detalle de la informacioén a la direccion.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del desarrollo de esta herramienta es aportar
una informaciéon mas detallada sobre la situacidon de la empresa a la
direccion para optimizar la toma de decisiones y trabajar en la via-
bilidad futura de la compaiiia. Para ello, se realizaron las siguientes
actividades:

« Diagnéstico de partida de la situacion de la empresa.

« Desarrollo de una herramienta parametrizada a la realidad de la em-
presa para la planificacién econémico-financiera.

» Formacion a los responsables de la empresa en el manejo de las he-
rramientas implantadas.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

No obstante, surgieron distintos inconvenientes y problemas a la
hora de recopilar la informacién por parte de la empresa a la hora de
implantar la solucién:

» Conocer la vision detallada de la situacion econémica de la empresa.
* Recopilar la informacion sobre la imputacién de los costes.
* Realizar el seguimiento de los pagos.

En este sentido, la creaciéon de la herramienta para la gestién financiera
ha sido fundamental para solventar los obstaculos encontrados.
Asimismo, la empresa aclara que el mayor reto a futuro que se le
presenta es la alimentacién y el uso eficiente de la herramienta de
manera constante.



BUENAS PRACTICAS

AMBITO | Econémico financiero

En palabras de la empresa, la herramienta sirve para tener una vision mds profesional del negocio y
despertar el interés y necesidad de aplicarla en el dia a dia, orientando la actividad y las tareas a conseguir mds
informacion sobre la actividad, permitiendo pensar a largo plazo.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Por Ultimo, la empresa destaca los principales resultados obtenidos
y los cambios que ha supuesto el desarrollo de este proyecto en su
compania:

» Mayor control en la gestiéon de la empresa a través de las herra-
mientas desarrolladas para conocer el modelo de negocio actual y
futuro y disponer de mayor informacion que optimice y de tranqui-
lidad en la toma de decisiones.

» Conocer la viabilidad actual de la empresa para poder llevar
a cabo las acciones que dan forma a la planificacion futura de
la empresa.

Andlisis de la Posicién Econémico-Financiera (PEF)

0574 BN =

| SAINZ E HIJOS LOGISTICA, S.L |

| 2020 |

| Noviembre |

La Posicién Econoémico-Financiera (PEF) nos permite analizar el equilibrio entre la Cuenta de Resultados
(Posicion mide la y el Balance de Situacion (Posicion Financiera, mide el riesgo)

|Posicion Econémica: Capacidad de generar riqueza positiva, de calidad y sostenida en el tiempo.
Posicién Financlera: Capacidad de atender las deuda contraidas a cualquelr plazo (riesgo).

 Sanear el sistema de informacién contable, saldando aquellos im-
portes que no son coherentes con la realidad y que son consecuen-
cia de la deficiente gestion de los Gltimos anos.

« Sistematizar el proceso de seguimiento y control con la suficien-
te rigurosidad como para incorporarlo como un habito dentro de la
empresay controlar los indicadores clave de evolucion.

CUENTAS DE RESULTADOS -- 2020
CALCULO DE DESVIACIONES

@
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Sainz e Hijos Logistica, S.L. destaca que la herramienta aporta tranquilidad al conocer la viabilidad de la
empresa, comprender la importancia del detalle de la informacion y tener la capacidad y el conocimiento para

planificar el futuro de la empresa.
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DATOS
DE LA EMPRESA

Talleres Bidegain, con domicilio en Tolosa y con mas de
40 anos de historia, esta especializada en fabricar y su-
ministrar con gran flexibilidad elementos de cierre, kits
y otros de componentes de vélvulas a clientes naciona-
les e internacionales. Su ambito de actuacién estd orien-
tado a sectores con un elevado nivel de exigencia como
petréleoy gas, nuclear, industria quimica, papel o agua.

BIDEGAIN

components for valves

Talleres Bidegain, S.A.

48 empleados

Empresa dedicada a la fabricacion de pro-
ductos metélicos (elementos de cierre, kits,
etc.)

Tolosa

NECESIDAD

La empresa Bidegain se encontraba ante la necesidad de implantar una
metodologia de orden y limpieza en la planta productiva del taller y
mas concretamente, en una de las secciones, con un enfoque de area
piloto que sirva para disenar y dimensionar la implantacién generali-

zada de dicha metodologia. De esta manera, buscaban aumentar le
eficiencia de la planta productiva y, por lo tanto, mejorar la competi-
tividad de la empresa.

Talleres Bidegain identificé la necesidad de implantar una metodologia de orden y limpieza en su planta
productiva con el objetivo de mejorar su eficiencia y competitividad.

SOLUCION

Ante esta situacion, la consultora plantea implantar una metodologia
de 5S, a través de un enfoque basado en el trabajo en equipo para el
desarrollo de acciones rapidas, que permitan visualizar de forma agil el
cambio conseguido en materia de orden y limpieza. En este sentido, la
consultora llevo a cabo la implantaciéon de la metodologia 5S a través
de sus 5 pilares:

* Clasificacion: eliminacion de los elementos innecesarios.

» Orden: organizacion de los elementos necesarios, definiendo una
ubicacion para cada uno de ellos.

- Limpieza: implantacion de sistemas que permitan eliminar fuentes
de contaminacion.

 Control visual:implantacién de sistemas de control visual para iden-
tificar cualquier fallo.

 Habito: adaptacion de la cultura de la empresa a las nuevas formas
de trabajo.

La consultora sugiere la implantacion de una metodologia 5S en la planta productiva de la empresa, basada en
el orden, la limpieza y el control de todos los elementos del taller.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El principal objetivo del proyecto es el asesoramiento en la implanta-
cién del programa de orden y limpieza (metodologia 5S) a través de
una experiencia piloto en el area de centros de mecanizado ORBINOX.
Asi, para lograr los objetivos de este proyecto se han realizado las ac-
tividades que a continuacion se registran:

* Definicién de la infraestructura del proyecto.

 Formacion tedrica en conceptos y metodologia de Orden y Limpieza 5S.

« Identificacion de desviaciones y propuesta de mejora para cada una
de ellas.

* Ejecucion del workshop: desarrollo e implantacion de las mejoras
organizativas y técnicas propuestas.

« Definicion de estandares y de la sistematica de seguimiento a futuro.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

En relacién con los obstaculos encontrados durante la ejecucién del
proyecto, Talleres Bidegain destaca la dificultad y el esfuerzo que
ha supuesto para la empresa y, fundamentalmente para el personal
empleado el haber tenido que destinar a dos empleados a la realizacién
del proyecto.

No obstante, la implantacién de la metodologia 5S ha ayudado a
realizary definir procesos y procedimientos que estaba llevando a cabo
la propia empresa. Asimismo, en palabras de la empresa, el personal
empleado esta muy ilusionado con la implantaciéon del 5S.
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Gracias a la implantacion de la metodologia de orden y limpieza 5S, cuando se ponga en marcha una hoja de
proceso en el taller el personal empleado sabra que utillajes usar y la ubicacion exacta de los mismos.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

La empresa indica que los principales resultados obtenidos y los cam-
bios que ha supuesto el desarrollo de este proyecto en su compania
son los siguientes:
 Lograr una transformacién importante en el estado de ordeny lim-
pieza del drea de centros de mecanizado elegido como area piloto.

* Culminar el proceso de transformacién a través del establecimiento
de un plan riguroso de limpieza en la empresa.

Antes

« Mantener un plan preciso de auditorias para identificar desviacio-
nesy poder implantar la metodologia de orden y limpieza.
Por ultimo, cabe destacar que la empresa continua con su proceso de

transformacion y se encuentra trabajando en el objetivo de extrapolar
la metodologia 5S al resto de secciones del taller.

Talleres Bidegain destaca que derivado de la ejecucion del proyecto y de la ejecucion de auditorias
programadas, se identificaran desviaciones del estado ideal del taller a partir de las cuales se definirdn
acciones de restitucion.
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DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Lentitech S.L. es una empresa domiciliada
en Barakaldo, que desde el ano 2017 se dedica a la fa-
bricacién de productos épticos. Actualmente dispone
de dos marcas registradas a nivel de la Unién Europea,
ademas de un logo y la tampografia de lentes dpticas
de gran calidad.

~%
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Lentitech S.L.

6-10 empleados

La empresa se dedica a la fabricacion de
productos 6pticos

Barakaldo

NECESIDAD

Debido a la complejidad del proceso de registro de diseiios industriales
y marcas, la empresa precisa del asesoramiento y acompafamiento de
un agente especializado para realizar el registro de disefo industrial
de un aparato para analizar los ojos y del registro de marca del logo a

imprimir en las lentes obtenidas de la medicién del aparato en la ofici-
na de la Propiedad Intelectual de la Unién Europea (EUIPO).

La empresa necesita acompanamiento especializado para realizar las solicitudes de registro de un disefio

industrial y de una marca en la EUIPO.

SOLUCION

Dado que en este caso, la empresa ya tenia identificada su necesidad
de ante mano, el trabajo de la consultora ha consistido en asesorar y
ayudar a llevar a cabo las solicitudes de registro mencionadas.

La consultora ha asesorado y acompanado a la empresa en todo el proceso de las solicitudes de registro del

diseno industrial y de la marca ante la EUIPO.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto ha sido ayudar a la empresa llevar
a cabo las acciones pertinentes para superar los obstéaculos que pu-
dieran surgir en la presentaciéon de las solicitudes de registro con el
ultimo fin de conseguir el registro de la marca y del disefo industrial.
Para ello, se han llevado a cabo las siguientes actividades:

« |dentificar las clases Niza para los productos/servicios ofrecidos o por
ofrecer por la empresa con la marca y la clase Locarno para el disefio

industrial.

» Andlisis de viabilidad del registro de la marca en la UE para los pro-
ductos y servicios.

* Solicitud de registro de las marcas analizadas en la EUIPO.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

La solicitud de registro del diseiio no ha presentado ningtn obstaculo
de importancia para la innovacién de este. Sin embargo, la marca
presentaba similitudes con otras anteriormente presentadas, por lo

que elservicio prestado por parte de la consultora hasido indispensable
para poder registrar la marca con éxito.
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La empresa considera el dinamismo y la profesionalidad de la consultora uno de los aspectos clave para la
consecucion de las solicitudes de registro realizadas.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

A través del proyecto la organizaciéon ha conseguido los siguientes re-
sultados tangibles:

« Registrar el disefo industrial de un aparato para analizar los ojos. Se
solicitaron dos variantes:

= N°007732904-0001
* N°007732904-0002

Una de las variantes esta orientada a una posible extension a Esta-
dos Unidos dentro de los 6 meses de prioridad.

« Solicitar la marca de la Unién Europea 018295875. La marca prote-
gerd el nuevo logo disefado que se incorporara en sus productos.
La empresa tendra una mayor seguridad a la hora de planteary rea-
lizar inversiones en el uso de la marca.

(LENTITECH

Lentitech ha querido destacar la dedicacion, disponibilidad y buen hacer de la consultora, principalmente,
teniendo en cuenta que la crisis sanitaria derivada de la propagacion de la Covid-19 ralentizé el proceso.
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DATOS
DE LA EMPRESA

La empresa Sankyo Desarrollos Técnicos S.L. es una em-
presa fundada en 1995 que cuenta con una amplia ex-
periencia en el suministro de estandares a las empresas
fabricantes de troqueles y de la estampacion, situada en
Alegria Dulantzi y, actualmente tiene en su plantilla 29
empleados.

@ ST

SANKYO DESARROLLDS TECNICOS S.L.

Sankyo Desarrollos Técnicos S.L.

29 empleados

Diseno, fabricacion y comercializacion de
estandares de troqueleria y automatizacion
de lineas de prensa

Alegria Dulantzi

NECESIDAD

Debido a los cambios que se estan dando en el sector de la automo-
cion en los ultimos afos, Sankyo requiere de un proyecto de procesos
internos, para llevar el control de los recursos y la monitorizacién de
las horas y realizar el seguimiento de las desviaciones de los proyec-

tos. Por lo tanto, la empresa requiere ayuda experta para aumentar su
efectividad y agilidad y poder mantener asi su posicién de liderazgo en
el mercado.

La empresa identifica la necesidad de reorganizar los procesos internos para reducir los tiempos de trabajo y
conocer mejor las dedicaciones y la carga de trabajo de cada persona y proyecto.

SOLUCION

Teniendo en cuenta la necesidad de la empresa, la consultora propone
desarrollar la metodologia de levantamiento de procesos para identi-
ficar y priorizar las principales ineficiencias con la idea de reducir los
tiempos de trabajoy las interacciones entre las personasy conocer me-

jor las dedicaciones y las cargas de cada persona y proyecto. De esta
manera, la consultora aconseja definir las mejoras de las ineficiencias
priorizadas y desarrollar un plan de accién para llevar a cabo las mis-
mas.

La consultora aconseja implantar una herramienta para conocer los procesos internos de manera mds
detallada y poder identificar las principales ineficiencias con sus respectivas soluciones.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto es optimizar la planificacion y el or-
den de los proyectos de automocion que la empresa realiza. De esa
manera se busca ordenar el proceso desde que el cliente solicita una
oferta hasta que pasa los controles de calidad, se entrega y factura.
Al mismo tiempo, se trata de poner en valor a todas las personas que
conforman la empresa, ya que, su participacién y dedicacién es impres-
cindibles para conseguir dar el cambio que la empresa necesita. Para
ello, se llevaron a cabo las siguientes actividades:

* Realizacion de un diagnéstico del proceso para identificar y priorizar
las principales ineficiencias de la empresa.

« Definicion de mejoras de las principales ineficiencias identificadas.
« Definicion del plan de accién para llevar a cabo las mejoras.

» Seguimiento del plan de accién para superar los bloqueos que podian
surgir de la implementacién del plan de accién.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

Siendo este un proyecto que transforma sustancialmente la gestion y
organizacion de los proyectos de la empresa, hubo que realizar un gran
esfuerzo para mejorar la colaboraciény comunicacién entre los equipos
y departamentos de la empresa. A pesar de la buena disposicion de

todos los trabajadores, hubo que esforzarse en mejorar el trabajo en
equipo y conseguir que el nuevo modelo de gestién funcionase de una
manera eficiente.
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En palabras de la empresa, gracias al proyecto han conseguido por un lado, salir de la zona de confort en la que
se habian estancado tras muchos anos de actividad; y por otro, crear un mayor sentimiento de equipo, mejorando
la comunicacién entre los departamentos.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Tras mucho esfuerzoy una gran involucracién tanto de la empresay sus * Mejorar la gestién de los proyectos a través de la participacion de
trabajadores, como de la consultora, se han conseguido los siguientes todas las areas de la empresa.
resultados:

» Aprobar entre todo el equipo la nueva metodologia de trabajo y la

* Realizar un andlisis de los clientes en torno a distintas variables, plantilla a utilizar.

identificando los clientes mas interesantes para la empresa.
« Desarrollar un programa de rappeles anuales.

« Priorizar la necesidad de asignar jefes de proyecto para poder cono-
cer las desviaciones que puedan darse y la carga de trabajo que el
equipo puede soportar a corto, medio y largo plazo.

Sankyo Desarrollos Técnicos S.L. destaca que la solucion proporcionada por la consultora ha contribuido a
mejorar sustancialmente la planificacion y el nivel de control que la empresa tiene sobre los proyectos que se
estdn desarrollando actualmente.
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DATOS
DE LA EMPRESA

Suministros Urrutia es una empresa formada por 16 em-
pleados que tiene su domicilio en Mungia y se dedica a
laventay al transporte de material de construccién. Los
30 anos de experiencia en el mercado hacen de Suminis-
tros Urrutia un referente en todo lo relacionado con la
construccién y la decoraciéon de viviendas.

~%

amurrutia
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Suministros Urrutia S.A.

16 empleados

Empresa dedicada al comercio de materia-
les de construccién

Mungia

NECESIDAD

Alo largo de los ultimos anos, los clientes de la empresa han solicitado
incentivos que premien su fidelidad, tal y como se realiza en otros sec-
tores. De este modo, la empresa identificé la necesidad de definir una
estrategia de precios y ventajas que les de la oportunidad de mejorar

el conocimiento, la captacién, la atencién y la fidelizacién de los clien-
tesy lograr asi aumentar su cuota de mercado.

La empresa necesita desarrollar una estrategia de precios y ventajas competitivas que le permita aumentar el
pedido medio de cada cliente al favorecer tanto su fidelizacion como la generacién de ventas cruzadas.

SOLUCION

Ante dicha necesidad la consultora plantea calcular los margenes de
cada cliente en funcién de distintas variables y definir una estrategia
de precios y ventajas que permita a la empresa aumentar el pedido

medio de cada cliente al favorecer tanto su fidelizacién como la gene-
racion de ventas cruzadas.

La consultora propuso definir un programa de incentivos que ayude a la empresa a tener un mayor
conocimiento sobre las acciones que puede llevar a cabo para lograr fidelizar clientes y calcular los mdrgenes

de cada uno de ellos.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Los principales objetivos del proyecto son, por un lado, dotar a la em-
presa de las herramientas necesarias para poder identificar aquellos
productos que debia favorecer en cada segmento de cliente para po-
der desarrollar actuaciones de venta cruzada; y, por otro lado, dotar
a la organizacién del soporte necesario para definir un programa de
incentivos viable y sostenible. Para lograr dichos objetivos se llevaron
a cabo las siguientes actividades:

» Andlisis de los clientes para identificar ssgmentos de clientes a través
de distintas variables (actividad econémica, tamafo medio del pedi-
do, rentabilidad, etc.)

 Reflexién mediante talleres sobre los incentivos que podian utilizar,
la definicion del programa de incentivos y la puesta en comun, entre
otros.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

La pandemia del Covid-19 paraliz6 momentidneamente el desarrollo
del proyecto y eso supuso una disminucion en la fluidez con la que
se estaba llevando a cabo, repercutiendo también en el nivel de
involucracién de los trabajadores de la empresa. Sin embargo, gracias

alrespaldo de la consultora se logré reconducir el proyecto y lograr que
la plantilla, fundamentalmente del drea de administraciéon y direccién,
participasen de manera activa en la ejecucién del proyecto.
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La empresa valora positivamente no sélo el resultado final del proyecto, sino también el proceso que se ha
llevado a cabo, ya que gracias a ello, han podido ir adquiriendo una vision mds precisa de la tipologia de clientes
con los que tratan y también de sus intereses.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Mediante el proyecto la empresa ha conseguido los siguientes resul- * Valorar los posibles incentivos a integrar en el programa de incenti-
tados: vos, atendiendo a las caracteristicas de los distintos segmentos de
clientes y a sus patrones de consumo, asi como a las caracteristicas

* Realizar un anlisis de los clientes actuales de Suministros Urrutia ! JNEs -
de sus pedidos, en términos de volumen, recurrencia, etc.

mediante distintas variables e identificar los segmentos de clientes

mas interesantes para la organizacion. * Reflexionar sobre la viabilidad del programa de incentivos, obte-
niéndose dos posibles programas: uno destinado a fomentar la re-
currencia en aquellos tipos de cliente que tienen un pedido medio
de importe elevado; y otro destinado a fomentar el incremento de
volumen de pedido medio

» Obtener una visidn y caracterizacién completa de los segmentos de
cliente de la empresa gracias al analisis y a la valoracién del poten-
cial de los clientes en términos de potencial de compray potencial
de pedidos a realizar.

Suministros Urrutia subraya que el plan de incentivos desarrollado ha tenido una gran acogida entre los
clientes y supone un punto de inflexion en el proceso de fidelizacion de clientes.
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DATOS
DE LA EMPRESA

The Loaf Bakeries es una empresa con domicilio en
Donostia-San Sebastidn que cuenta con un total de 20
empleados, y que se dedica fundamentalmente a la ela-
boracion de pan y productos de pasteleria artesanales
de gran calidad dirigidos a un publico joven. Las tiendas
en las que comercializan sus productos se encuentran
en Donostia.

The

LOAF

KERY DONOSTIA

The Loaf Bakeries S.L.

20 empleados

Fabricaciéon de pan y de productos frescos
de panaderiay pasteleria

Donostia — San Sebastian

NECESIDAD

The Loaf Bakeries actualmente tiene varios puntos de venta en Gi-
puzkoa y presta servicio a varios establecimientos del canal Horeca
(hoteles, restaurantes y cafeterias). En este punto, la empresa se plan-
tea continuar con su crecimiento y adentrarse en el mercado de las

grandes superficies, pero para ello necesita ayuda especializada que
le permita definir el formato y el posicionamiento de precios con el
que presentarse con su producto estrella, el brownie, a la negociacién
comercial.

La empresa requiere de asesoramiento experto para realizar un estudio de mercado de la bolleria premium que
le permita comercializar con éxito su brownie en las grandes superficies a nivel estatal.

SOLUCION

Para poder adentrarse en dicho mercado, la consultora sugiere elabo-
rar un estudio de consumidor que permita a la organizacion conocer el
mercado de la bolleria premium, un mercado que presenta productos

de bolleria de mayor calidad, en las grandes superficies y asi, comenzar
con la puesta en marcha de acciones para comercializar el brownie en
esos establecimientos.

La consultora propone elaborar un estudio de consumidor para conocer el estado de la bolleria premium a
nivel estatal y concretar la gama, el formato y el posicionamiento de precios que deberia tener el brownie.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES
ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se basa en estudiar la viabilidad de
adentrarse en las grandes superficies con el producto estrella de The
Loaf Bakeries, el brownie, con un surtido éptimo que maximice la ven-
tay la rentabilidad en dicho mercado.

Para poder conseguir ese objetivo se llevaron a cabo las siguientes
actividades:

» Benchmarking de la bolleria en Espana.

« Desarrollo y validacién de un cuestionario sobre habitos de consumo
de bolleriay dulces a nivel estatal.

« Andlisis de los datos extraidos.

« Informe cuantitativo y cualitativo sobre los resultados obtenidos.

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y
COMO SE HAN SUPERADO

Una vez obtenidos los resultados del benchmarking realizado sobre la
bolleria en Espana, se identifico al cliente potencial de productos dulces
de las grandes superficies y se pudo comprobar que el planteamiento
de venta del brownie propuesto por la empresa no encajaba con los

resultados obtenidos, puesto que, el precio y el formato que habian
pensado no se adecuaba a los habitos de consumo de dichos clientes.
En consecuencia, hubo que reajustar la hipétesis inicial y plantear un
formato del producto mas pequefoy a un precio mas competitivo.
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Segtn la empresa, el estudio de mercado ha sido clave para comprender la importancia que tiene conocer al
cliente mediante un andalisis exhaustivo y en base a datos reales para asi poder optimizar el beneficio y minimizar
los riesgos.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio de mercado realizado, The Loaf Bakeries ha conse-
guido los siguientes resultados:

» Aumentar su conocimiento sobre los habitos y la frecuencia de con-
sumo de la bolleria y reposteria a nivel estatal.

» Adecuar el formato y el rango de precio del brownie para que sea
atractivo para los clientes potenciales de las grandes superficies.

Asimismo, cabe destacar que la empresa gracias al trabajo profesional
externo, validado con un nimero importante de consumidores, ha po-
dido comprender que la intuicién no es suficiente y que es necesario
analizar y conocer previamente el mercado en el que quieren adentrar-
se para poder hacerlo con seguridad y garantias.

The Loaf Bakeries subraya que gracias al estudio de mercado realizado, tienen una mayor sequridad para
llevar a cabo la negociacion con las grandes superficies ya que ahora conocen al cliente, y en consecuencia,
han podido adaptar el formato y el precio de su brownie a sus hdbitos de consumo.











