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3. Resumen.

Mi experiencia en Unitex fue en el area de ventas, mas especificamente en el Marketing
Digital, siendo una gran oportunidad en estos momentos en que las ventas por internet
han tomado muchamas fuerzade la que ya tenian, es unagran oportunidad para que
las empresas crezcan y que los comerciantes no se queden sin trabajar ademas de que
a las personas también les es mas comodo hacer las compras desde su casa asi
evitando exponerse a riesgos innecesarios, lo importante es siempre tomar la ventajay
ofrecerle a las personas lo que buscan, siempre va a haber un comprador para lo que
sea que tu vendas solo es cuestidén de estudiar el mercado potencial al que queremos

llegar para asi lograr nuestros objetivos.

En conjunto con la venta por internet siempre es bueno conocer mas alla de solo lo que
es la venta, por lo que también estuve involucrada en los demas departamentos que
abarca el area de ventas como lo son las ventas fisicas, el almacén e incluso la

produccion.
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CAPITULO 2: GENERALIDADES DEL PROYECTO

5.- Introduccion

En el siguiente reporte se hablara acerca de lo que se estuvo trabajando en el proyecto
de Marketing Digital en la empresa Union Textil Internacional, el proyecto abarcaba el
area de ventas electronicas por lo que, estuve a cargo de las diferentes paginas y medios

por los cuales se venden los Estambres lItalia.

Una de las ventajas de estar en la planta de la empresa es que conoci los diferentes
estambres, calibres, procesos y nombres de cada unode ellos, por lo cual cuando un
clienterequeriainformacion sobre los estambres yo yateniaunaideade cuél era el mejor
para lo que se buscaba, o para lo que requeria dependiendo del grueso que necesitara.
Los nombres también son muy importantes al momento de estar en el area de ventas,
ya que las personas que compran directamente a Unitex conocen los estambres con
diferente nombre, un ejemplo el estambre Brisa es conocido asi entre los clientes mas
grandes de la empresa y en las ventas mas pequefias los clientes lo conocen como
Firenze, entre las variedades de estambre, encontramos el estambre matizado, el cual
también es conocido como Fiesta Mexicana por ejemplo arcangel matizado o bien,
arcangel fiesta mexicana, parece que son cosas muy pequefiasy con poca relevancia
entre las ventas, pero a la hora de tratar con los clientes es importante para asi saber
qué es lo que estan buscandoy no decirles que no se cuenta con esa variedad de

estambre.

Las compras por internet tomaron fuerza ahora que las personas no pueden salir a
conseguirlofisicamente,unagran terapia para las personas es el tejido, pero, la mayoria
de las personas que tejen suelen serpersonas de edad avanzada, lo cual los hace mas
vulnerables a la situacién actual, por lo que el internetse volvié un buen aliado para la
compra de estambres, no solo es unagran herramienta dentro del estado, también en el
resto de la Republica Mexicana, lo cual nos ayuda a posicionarnos mas arriba entre los
estambres favoritos.

La mayoria de las personas que tejen fuera de los tejidos tradicionales se dedican a la

fabricacion de amigurumis, los cuales son mufiecos de tejido, pueden ser desde
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animalitos hasta objetos que no imaginamos que podian verse tan bien siendo mufiecos
de estambre, por lo que quienes compraban los estambres para los amigurumis la
mayoria de las veces hacian compras bastante grandesde estambre Bari principalmente
(también conocido como arcangel, el nombre Bari es propio de Estambres Italia).

Ademas de conocerlos estambres para dar las recomendaciones, es importante también
conocer cudles son los calibres de agujas con los que se debe de tejer, ya que algunas
veces las personas que compraban eran principiantesy no sabian con qué numero de
agujas se podia hacer el tejido, por lo que siempre es importante saber las
especificaciones de estos y asi poder recomendar a los clientes cual es el mejor

acompafamiento para la compra que estan efectuando.

Para las ventas por internettambién es muy importante conocer el almacén y cuél es la
logistica que hay tanto en los envios como dentro del almacén, trabajé a la par con el
gerente de ventas y aprendi mucho sobre el manejo del almacén, la produccion vy las
entregas. Los pedidos mas grandes que son de los clientes principales siempre son
vendidosen cono, en el almacén que hay en planta se tienellenode estambre enconado,
esta organizado por pedidoy por cliente, infortunadamente ahorita la produccién no esta
cumpliendo con loque deberia de cumplir,la rotacion de personal es un factorimportante
en la produccion,asi como la maquinariaque necesita estar en mejores condiciones, por
lo cual no se estd cumpliendo con lo que se deberia de vender y se tiene que poner
ciertas prioridades a la hora de surtir los pedidos, eso nos afecta también a los que
vendemos por internet, ya que si se termina algun color del catalogo esto puede llegara
retrasarnos en las ventas, por lo mismo es de gran importancia siempre estar en
comunicacion con el cliente para que asi podamos tomar decisiones en conjunto con
ellossi es que se tiene algun pequefioinconveniente como el anteriormente mencionado.
Algunas veces podemos optar por ofrecer productos que tenemos en almacén como
ofertas, productos que son bajas rotaciones ya que estos por lo general son muchos|los
gue tenemos en stock y estan ahi simplemente estacionados, no tenemos alguna
rotacion que nos produzca un bien, lo cual algunas veces nos salva de situaciones en
las que nos hace falta algan producto, en lo que se vuelve a bolear el material que nos

hace falta y vuelve al stock.



Lo méas importante siempre es tener comunicacién entre vendedor — cliente,
principalmente cuando son compras en linea, ya que si son efectuadas fisicamente
tenemos al cliente ahi para que decida por otras opciones en caso de que no contemos
con el producto que es de su interés podemos cambiarlo por algin otro, pero sila compra
es através de internet, es dificil mostrar en tiempo real lo que se tieney lo que no cuando
el comprador no puede verlo, asi que lo que tenemos que hacer es mantenernos en
constante comunicacién a través de medios como WhatsApp para asi poder llevar una
buenacompra, muchasveces también el envio es algo que preocupa a los compradores,
por lo que teniendo también la confianza para comunicarse con nosotros sentian mas

seguridad a la hora de realizar la compra.

Otro punto clave en este proyecto fue la comunicacion con quien estaba encargada de
vender el estambre al publico en latiendafisica, ya que al yo estar en la plantano tenia
acceso a la informacién en tiempo real mas que a través del sistema, pero muchas de
las veces el interneto la intranet fallaban y no podiamos acceder al sistema, al tener el
apoyo de mi compafiera quien me decia si estaban en stock y si habia suficientes piezas

para surtir los pedidos.

Cuando yo entré no se contaba con ningun Procedimiento que te dijera como hacer las
cosas, como deben de llevarse a cabo las ventas y cudl es la funcion que cumple cada
unode los encargados en este proceso, entonces me fue asignada la elaboracion del
PSC, para esto primero tuve que aprender a hacer las cosas por mi cuenta,ya que no
hubo nadie que me explicara como se llevaba a cabo el proceso, me apoyaba con el
Director General, el Gerente de Ventas y la encargada de Ventas, pero fue un proceso
un poco complicado de entender, ya que por mas que parece algo sencillo requiere su
tiempo para poder tomar el hilo y hacer las cosas de manera fluida, ya que las ventas
primero tienen que marcarse como salida de latienda, pero a la vez tiene que reportarse
a crédito y cobranza cada movimiento que se hace para que los nameros qu e se tienen

cuadren y no haya problemas a la hora de hacer los balances mensuales.

En si el proyecto abarc6 mucho mas alla del Marketing Digital, ya que también logré

aprender distintas cosas acerca del manejo del almacén, lalogistica de los pedidosy las
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entregas, conoci el proceso por el cual pasa el hiloy no solo eso, sino que también tuve
la oportunidad de aprender mucho con el gerente de Ventas quien siempre que trabajaba
conmigo se aseguraba de explicarme detalladamente como es que se hacian las cosas,
cuales eran los procesos, los propdsitos de hacerlo y los resultados que se esperaban
obtener, me llevo un gran aprendizaje de todo esto, ya que incluso conocilos estambres
porque muchas veces me quedé a cargo de la tienda y ahi tuve la oportunidad de estar
conocer cada uno de ellos, incluso los que no se fabrican mas en la planta, me gusté
mucho estar en el area de ventas, sobre todo porque las materias que estuve llevando
en este semestre fueron acerca de logistica y mercadotecnia electronica, por lo cual ya
teniaunaayudaenormealahorade hacermis tareas y viceversa, muchasveces cuando
me encontraba trabajando con el Gerente de Ventas muchas de las cosas que me
explicaba ya las habia visto en teoria en las materias que estaba llevandoy en ese

momento tenia la oportunidad de apreciar como es que se llevan en la practica.



6. Descripcion de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo del
residente.

UNITEX

ep TUS SUENoS

Hitos paga 18

Unidn Textil Internacional S.A. de C.V. es una empresa de giro textil fundadaen 1976
dedicada principalmente a la elaboracion, preparaciéon y acabado de fibras blandas. Con
sede en Aguascalientes se dedica a exportar diferentes tipos de hilos y estambres por
toda la republica mexicanay al extranjero. Sus principales productos son estambres de
tipo Cristal, Firenze, Bari, Angel, Angora, Bicofil, Petra, entre otros que son llamados
fantasias. Unién Textil Internacional S.A. de C.V. se compone de cuatro gerenciasy una

direccion general, las cuales son:

e Direccién general: Dirige la empresa hacia su mision por medio del cumplimiento
cabal de su vision, administrandolosrecursos econdmicos, materiales y humanos
eficazmente. Atendiendo las necesidades del personal y requerimientos de
calidad en los clientes.

e Gerenciade produccion: Administrar el area de produccién asegurando la calidad
de los productos manufacturados de acuerdo a las especificaciones del cliente.

e Gerencia contralora: Administrar los departamentos de contabilidad, costos,
finanzas, fiscal y desarrollo de personal de acuerdo a los objetivos de la empresa
optimizando, vigilando, impulsandoy manteniendo los recursos de las areas de
cargo.

e Gerencia de aseguramiento de calidad: Asegurar la calidad de productos y
servicios por medio de los controles establecidos que monitorean el proceso de

fabricacion paraidentificary rastrear el producto en donde se requiera.
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Mision: “Proporcionar bienestar en el mercado de la merceria, tejido, bordado y del
vestir, ofreciendo calidad en textura, coloridoy disefio con un espiritu de servicio.”

Vision: “En el 2021 ser reconocidos como la mejor marca en el mercado nacional, siendo
un motivo de orgullo para nuestros clientes, colaboradores, socios y sociedad en

general.”

Principales clientes:

Susprincipalesclientesestan englobadosdentrode 5 estados de la Republica Mexicana,
en el Estado de Tlaxcala: Roberto Uribe Alvarez, en la CDMX: Sergio Said, Omar Saidy
Laura Angélica Sdnchez, en Querétaro: Monica Saldafia, en Hidalgo: Mercedes Olvera
y en el Estado de México: Enrique Huerta.

Todos estos clientes aportan un aproximado de 1 millén de pesos semanales a Union

Textil Internacional.

UNITEX cuenta con 17 pasos en su proceso de produccion, los cuales son:

Recibo de materia prima: Se recibe la fibra en presentacion de pacas, cada paca tiene
10 bobinas, aqui se hace unainspeccion al producto que llega.

Preparaciones: Consta de tres maquinas ler paso, 2° paso y 3er paso, aquila funcion
es paralelizar las fibras en base a estirar, dar un peso deseado, a convenienciapara que
pueda seguir procesandose en el siguiente proceso, frotador y o mechera.

Frotador: El objetivo para esta maquina es estirar la fibra para darle un peso deseado y
se pueda procesar este material en el area de continuas, aqui como su nombre lo dice,
frota (falsa torsion) el material para darle una consistenciay sea manejable, al producto
gue sale de esta maquina se le da el nombre de pabilo.

Mechera: Hace la misma funcion que el frotador, Unicamente que aqui hace una
diferencia el producto que sale (pabilo). este si tiene unatorsion efectiva.

Continuas: En estas maquinas se alimenta el material salido del frotador y en base a
estirar el pabiloy dando unatorsiéon, obtenemosya un hilo.

Desalojo: Unavez que salié el material de las continuas se pasa a vaciar el hilo de las
canillasy se pasa a conos, ademas en esta area se purga el hilo, para eliminar algiin

problema que este tuviera.
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Reunido: En esta area el objetivo el juntara dos, tres o0 mas cabos el material, segun las
caracteristicas que deba de llevar.

Torzales: Unavez que salié del reunido el material, pasa a torzales en donde el objetivo
es dar torsion.

Madejeras: El material que proviene de torzales lo pasamos a hacer madejas.
Vaporizado: Vaporizar el material para obtener un hilo esponjado

Tefido y o estampado: Después de vaporizar el hilo pasa a esta area en donde se le
da el color al material segun tono requerido.

Centrifugado: Después que salio el material de las maquinas de tefiido, pasamos a
centrifugar el material para eliminar el exceso de agua.

Secador: Unavez que fue centrifugado el material, pasamos a secatrlo.

Enconado final: Después del secado del material se pasa de madeja a conos en esta
area.

Perchado: El material que por su caracteristica deba pasar a esta area, lo que se hace
aqui es percharlo, afelparlo, sacarle pelo y la presentacion final aqui es en forma de
qgueso.

Empaque final: Objetivo, empacar el material que proviene del area de enconado final
y 0 perchas.

Pesado de empaque final: Pesar todo el material que haya sido empacado como
producto terminado

Almacén de producto terminado: Recibe y almacena el producto terminado que fue
pesado. Final del proceso de fabricacion.

Boleo: El producto cuando se encuentra en almacén, algunos de los conos se pasan a
bolear, boleo son las maquinas que hacen las madejas, se manejan diferentes
presentaciones dependiendo de los hilos, la madeja mas comin es de 100 gramos,
aunque también hay estambres que se bolean en 40 y 10 gramos generalmente esto
sucede con estambres como el cristal y son vendidas a mercerias grandes que hacen
sus cajitas con diferentes colores de estambre pero en cantidades pequefias para que
asi la gente puedatener variedad sin tener que comprar una madeja de 100 gramos, de
la cual probablemente no use ni siquiera el 10%.

Estambres Italia: Unitexmaneja la venta de estambre no solo por mayoreo a los clientes

gue fueron anteriormente mencionados, en la calle San José #323 San Cayetano,
12



Aguascalientes esta ubicado el almacén de producto boleado, le laman médulo 1y ahi,
ademas de ser un almacén, se encuentran las oficinas de crédito y cobranzay la tienda
fisica en la que los clientes de menudeo pueden ira comprar hasta de 1 sola madeja o
la cantidad que se requiera, la tienda es muy buscada por diversos clientes de todas las
edades, desde jovenes tejedores, madres que van a comprar estambre para que sus
hijos tejan hasta sefioras de la tercera edad, la mayoria de los clientes siempre tienen
buenas referencias de los estambres, los recomiendan mucho debido a que son de

precios accesiblesy tienen unamuy buena calidad.

Imagen 1 “Maquinaria” Imagen 2 “Materia prima”
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Imagen 6 “Modulo 1, tienda Estambres ltalia”
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7. Problemas a resolver, priorizandolos.

No se contaba con un responsable de las actividades de marketing digital que, ademas
generara un programa con fechas bien elaborado, ya que, solo se contaba con algunas
actividades establecidas al aire sin alguien que las llevara a cabo y debido a que las
ventas por internethan incrementado mucho con lareciente contingencia, se requeria el
apoyo de alguien que se enfocara en atender esas ventas y a la vez elevarlas por

diferentes medios de internet.

Desde que en marzo comenzé a tomar fuerza el asunto de la pandemia, se limitd mucho
el consumo de estambre, o cual llevé ala empresa a recurrir a la venta electronica, todo
esto en un principio sin tener alguien a cargo que supiera acerca de las ventas
electrénicas y ademas de esto, los encargados de ventas tienen mucho trabajo con los
clienteshabitualesde latienda, porlo que no podian darse el tiempo de estar atendiendo
ademas a los clientes potenciales que llegaban alaempresa, a la vez que, no contaban

con las bases claras para manejar las redes socialesy las paginas de ventas.

Las redes sociales tienen un gran impacto en la actualidad, por lo que, teniendo la
publicidad adecuada se llega al publico objetivo y asi se obtiene un resultado positivo en
el que, las personas desde la comodidad de su casay sin necesidad de exponerse por
salir pueden realizar las compras del estambre que necesiten con la confianza y
seguridad de que les llegara en tiempo y forma. De esta manera gana la empresa y
también el cliente, ya que no se tiene el producto parado en stock y el dinero sigue

circulando, lo cual mantiene larentabilidad de la empresa.

El tejido es una actividad relajante para muchas personas sin importar la edad, ya que
incluso los nifios pueden comenzar a tejer pulseras con la mano como pasatiempo,
entonces la compra del estambre no disminuye, el problema es que no puede estarse
exponiendolagente solo para haceruna compray ahies donde se explotan los recursos

gue son proporcionados a través del internety las ventas siguen en circulacion.
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8. Justificacion

La empresa, al igual que todas las compafiias en todo el mundo se vio afectada
econOmicamente con la pandemia, ya se contaba con servicio de ventas por internet,
pero no era tan constante, ya que las personas prefieren ir a comprar los estambres a la
tienda para ver la calidad, el color, el grosor, a veces porque al estar ahi recuerdan
prendas que tienen incompletas o que les gustaria recrear y de unavez hacen compra

de todo el estambre necesario.

La empresa comenzo a buscar maneras en las que se pudieran seguir comercializando
los estambres sin arriesgarse niarriesgar a los clientes, por o que se optd por concentrar
las ventas en redes sociales y paginas de compra venta, esto trayendo el beneficio
principal de que el dineroy el material se encontraran en circulacion y asi poder seguir
comprando insumos para la produccion de mas estambre.

La habilidad para las ventas sobre todo ventas electronicas son el principal conocimiento
que llevaré de este proyecto, las maneras que existen de vender por internet, las
campafas de publicidad y como se manejan estas mismas para alcanzar nuestros

objetivos.

Mi puesto en la empresa es en el area de ventas, mas especificamente en el marketing
digital. Las ventas de la empresa redujeron mucho con la pandemia debido a que con el
confinamiento muchas de los clientes cerraron y las ventas bajaron, con las ventas por

internet podemos recuperar poco a poco la posicion dentro del mercado.

Las personas buscan mucho los estambres para tener algo que hacer en el encierro,
debido a que la mayoria de las personas que tejen son personas de la tercera edad, es
riesgoso que salgan y por lo mismo implementamos mas las ventas a través de
Facebook, Marketplace, Mercado Libre, WhatsApp Business los pedidos se han vuelto
completamente variados, van desde los $200.00 a los $9,000.00 pesos pero todo eso se
maneja a través de redes socialesy después de concretar la venta el pedido es enviado

a su destino.
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9. Objetivos (General y Especificos)

General: Ser la compafiia de venta de estambre namero uno en México, posicionarse

en un 70% de las mercerias, estambrerias y tiendas de manualidades del pais a nivel

estatal y nacional através del Marketing Digital.

Especificos:

1.

Seguir con las ventas al publico de una manera que sea viable para todos sin
poneren riesgo la salud de los clientesy de los trabajadores.

Aprovechar las herramientas tecnoldgicas que se tienen a la mano y obtener un
beneficio tanto para la empresa como para los clientes.

Abrir un mercado mas grande por medio del internet, ya que asi podemos llegar
a unaaudiencia nueva que esté interesada en productos que nosotros vendemos
pero que anteriormente no tenian conocimiento de Estambres lItalia.

A través de las redes sociales se obtienen recomendaciones y calificaciones
buenas, por lo que entre mas personas recomienden los estambres mas
confiabilidad se tendray, por lo mismo llegan mas consumidores.

Clientes objetivos en Aguascalientes que encuentren la mercancia en internet al
ver que la tienda se encuentradentro de su mismo estado tienen la oportunidad

de ir alatienday aumentar el consumo que se iba a tener por medio de internet.

18



CAPITULO 3: MARCO TEORICO

10. Marco Tedrico.

La mercadotecnia englobatodas las estrategias creativas y comerciales que se llevan a
cabo con el fin de conectar con el consumidor y asi aumentar las ventas. “La
mercadotecnia electrénicaes el conjuntode estrategias utilizadas por las empresas para
aumentar la visibilidad y la fuerza de sus marcas en los medios y canales electrénicos,
principalmente los digitales.”

Gracias al comercio electronico, cualquier empresa tener mayor flexibilidad en sus
operaciones internas para asi dar un mejor servicio a los clientes. La mayoria de las
empresas consideran que el comercio electrénico es una herramienta complementaria a
Su negocio mayormente de caracter tradicional, complemento del que dia a dia se debe
de ir aprendiendo.

Dentro del marketing existen tres estrategias:

Marketing Indiferenciado: Un Gnico mensaje y una Unica presentacion de producto. No
exige segmentacion.

Marketing Diferenciado: Exige un mensaje (plan) y producto adaptado a cada segmento
de mercado, pero con un producto orientado a todo el mercado.

Marketing Concentrado o Enfocado: Producto y mensaje Unicamente orientado a unoo

varios segmentos de mercado, sin buscar la comercializacién global.

Los tiempos en los quevivimos, nos han hecho totalmente dependientesdelinternet, por
lo que debemos de aprender a aprovechar todas y cada unade las herramientas que
este nos proporciona, muchas veces tenemos la creencia errénea de que el internetnos
quitatiempo y si, es verdad que la mayoria del tiempo libre que tenemos lo utilizamos en
redes sociales, pero si sabemos sacar provecho de estas situaciones podemos generar

ingresos por medio de estas mismas.

Por mas que nos parezca unaidea muy extrafia, se puede comercializar practicamente
de todo en las paginas de internet, existen vendedores y compradores para todo tipo de

cosas que sean necesarias o incluso sin serlo.

19



Facebook nos da unaoportunidad muy grande de comercializar a través de él, ya que
existe el apartado Marketplace, en el cual nosotros podemos vender lo que sea desde la
comodidad de nuestra casa y sin necesidad de invertir en la publicidad, es cuestion de
aprender cual es la necesidad que estamos cubriendo y ver por dénde nos podemos
acercar al mercado objetivo o bien, si queremos expandirnosy probar suerte en otro tipo

de compradores.

Las paginasde internetal igual son unagran herramienta, ya que cualquierapuede crear
unapaginay ahi subir sus productos, el verdadero reto es darse a conocer, por lo cual
siempre debemos de tener en cuenta que necesitamos alguna estrategia, buscar cual es
la que nosresulta mejor, ya que en el mundode las ventasy el marketing principalmente
tenemos que actuar a través del error y pruebay ver cual de todas las opciones de venta
guetenemos es la que funcionaparanosotros, claro que muchasveces se requiere hacer
unapequefnainversion, o también puede ser un monto mas grande todo depende de la

cantidad de personas que queremos atraer a huestro mercado.

En cuanto a las estrategias de marketing digital, ciertamente no son pocas, pero dado a
gue nuestro proyecto era acerca de venta de estambres por internet, las que se
acomodaron mejor a las necesidades que teniamos que cubrir fueron las siguientes:

Primero tenemos que conocer a nuestros clientes de internet, en el ramo en el que se
manejan los estambres encontramos mayormente a gente mayor o bien, a personas que
debido a la contingencia recurrieron al tejido, no son expertos en la navegacion del
internety mas bien lo que buscaban era una manera de conseguirlo por lo que pueden
ser catalogados como internautas rutinarios, “nicamente lamitad han realizado compras

en lared, y séloun 6% han efectuado cinco o mas compras.”

La tiendafisica esta ubicada en el fraccionamiento San Cayetano, bien conocido por ser
un fraccionamiento mayormente habitado por maestros, de los cuales muchos ya estan
jubilados y son personas de edad avanzada a las cuales les gusta tejer, esto a la hora
de segmentar el mercado nos da una gran ventaja ya que, por lo menos en el primer
kilbmetro a la redondapodemos encontrarmuchosclientes potencialeso incluso clientes

gque ya nos han comprado en diversas ocasiones. Claro, que no es nuestro principal
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objetivo, pero cubre ya una pequefa parte de nuestro mercado y entre las personas que
se encuentran ahipodemos descubrirmaestros de tejido que nosayuden mas facilmente
a llegar a diversos clientes nuevos o, incluso con nuestras redes sociales teniéndolos a
ellos como pauta de que nuestros estambres son de buena calidad, llevando ya la
recomendacion de alguien que les es conocido, de confianzay que ademas conoce bien

los hilos.

La ventaja mas grande que nos ofrece el internet, es que podemos hacer uso de las
recomendaciones de nuestros clientes para que ellos nos ayuden atrayendo a diferentes
personas, puede ser que clientes de aqui tengan familia que también tiene gusto por el
tejido en algun otro estado, de ahi obtenerinformacién de donde compran sus estambres
y asi dar con diferentes mercerias que probablemente no se encuentran en el catadlogo
de clientes que se tiene.

Si nosotros ofrecemos a los clientes una buena comunicacion a través de las redes
sociales o paginasde internet,es muy probable que también tengamos su confianza, por

lo cual seria mas facil que nos proporcionen algunos otros clientes potenciales.

A través de la pagina de Facebook pudimos conocer que la mayoria de las personas
consideran el tejido como un tipo de antidepresivo, principalmente ahora que es dificil
gue salgan de su casa y volviendo al tema de que la mayoria de los tejedores son
personas en situacion vulnerable en este momento, la publicidad fue un poco
acompafada de frases motivacionales, dandonos cuenta que esas siempre eran las
publicaciones que tenian mayor numero de interacciones, varios de estos las

compartieron, lo cual nos ayudo a crecer en las redes sociales.

La paginaweby la pagina de Facebook cuentan con los estambres por color y precio, lo
cual nos hace mas sencillo que los usuarios comprendan el rango de precios que
manejamos con cada uno de la variedad de estambres, aunque obviamente el envio
eleva un poco el precio de cada uno de estos, pero siendo precios accesibles e

informacion facil de comprender.
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En este proyecto la técnica que mejor nos funcioné es el marketing diferenciado, ya que
nosotros tenemos clientesde mayoreo y de menudeo, por lo que un solo mensaje nonos
servia para todos los clientes, entonces los mensajes siempre eran diferentes para cada
uno de estos. La primera intencién cuando empezamos a desarrollar el directorio de
tejedores dentro de la Republica Mexicana fue llegar a nuevos clientes, por lo que
también fue necesario crear un mensaje que fuera especifico para esos a los que
gueriamos llegar buscando atraer su atencion de una manera distinta a la que lo

hacemos habitualmente a nuestros clientes.

Dentro de todo este proceso, muchas veces las personas no sentian la confianza de
proporcionar los datos que se les pedian, ya que tenian miedo de que estos fueran
proporcionados a terceros, por lo que se lleg6 al acuerdo de crear un pequefio acuerdo
de confidencialidad para que asi ellos tuvieran la certeza de que no se repartirian los
datos a nadie mas, sino que eran solamente para la base de datos en la que se
guardaban todos los nombres, correos, numeros telefonicos, todo esto con el previo

consentimiento de los miembros de la red de tejedores.

Cuando tocamos este punto es muy importante recalcar que en México se tiene una
legislacion que proporciona la seguridad suficiente para que la practica del comercio
electrénicopuedaser llevadaa cabo, en la legislacion mexicanaquerigelas operaciones
de compraventa no se establece alglin impedimento para que los mensajes electronicos
surtan efectos juridicos como la aceptacion y la oferta para que un contrato pueda ser
perfeccionado por ese medio.

Las acciones realizadas tienen que estar bajo la legislatura de la Ley Federal de
proteccion al Consumidor, cuando una oferta se tenia que hacer llegar a los
consumidores, o bien, al concretar unaventa aplica el articulo 7 Bis “El proveedor debera
informar de forma notoria y visible el monto total a pagar por los bienes, productos o
servicios que ofrezca al consumidor. Dicho monto deberd incluirimpuestos, comisiones,
intereses, seguros y cualquier otro costo, cargo, gasto o erogaciéon adicional que se
requiera cubrir con motivo de la adquisicion o contratacidn respectiva, sea ésta al

contado o a crédito.” Toda venta realizada ya lleva el costo del IVA, asi como también se
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hace la cotizacion del envio cuando era a otro estado, o bien dentro de mismo
Aguascalientes se informo el costo desglosado del producto y del envio (el precio de
cada envio es dependiendo del volumen de la compra y la distancia a la cual se tiene

gue enviar usando FedEx como paqueteria.

Respecto a la privacidad de cada cliente o miembro de la Red de Tejedores Mexicanos,
el articulo 18 Bis “- Queda prohibido a los proveedores y a las empresas que utilicen
informacién sobre consumidores con fines mercadotécnicos o publicitarios y a sus
clientes, utilizar la informacién relativa a los consumidores con fines diferentes a los
mercadotécnicos o publicitarios, asi como enviar publicidad a los consumidores que
expresamente les hubieren manifestado su voluntad de no recibirla 0 que estén inscritos
en el registro a que se refiere el articulo anterior. Los proveedores que sean objeto de
publicidad son corresponsables del manejo de la informacion de consumidores cuando

dicha publicidad la envien a través de terceros.”

Todo esto se penso para asi tener el respaldo no solo con los clientes, sino porque ya
se han presentado problemas de diferente indole en el pasado, un ejemplo es que no se
contaba con contratos, la mayoria de los clientes eran clientes de confianzay con la
palabra era mas que suficiente porque ya los conocian y sabian su manera de trabajar,
pero hace poco se suscitd un problema con un cliente,ya que noqueria pagar y nohabia
algun papel donde el tuviera ciertos dias héabiles para presentar el pago de estos,
entonces se me dio latarea de crear un contrato (Anexo 1), donde se estipulara lafecha
en la que se tenia que pagar y cual es el costo de los productos, ya que, se manejan
diferentes precios con los clientes, nunca se tiene el mismo precio cuando son clientes
mas grandes, para clientes de mayoreo por internet se tiene unasola listay esa es la
gue se le da a cualquieraque ingrese a la base de datos como cliente de mayoreo, una
de las diferencias entre los grandes clientes y los que yo estuve atendiendo es que los
clientes grandes regularmente le dan a laempresa $1°000,000.00 por semana, mientras
gue los clientes que yo manejaba eran clientes pequefios de menos de $10,000.00
entonces no habia contrato alguno ya que para que la mercancia fuera enviada primero
debia de ser cubierto el pago completo, envioy producto para asi no arriesgarnos a que

sucediera una situacién parecida, quizas en menor escala pero igual son problemas que
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es mejor evitar pudiendo tener contratos o acuerdos donde los clientes y nosotros como
proveedores estuviéramos de acuerdo en las acciones que estamos estableciendo

ambas partes y evitar algan mal entendido.
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CAPITULO 4: DESARROLLO

11. Procedimiento y descripcion de las actividades realizadas.

Se va a generar un grupo de tejedores influencers y maestras de tejido de toda la
Republica Mexicana llamado Red de Tejedores Mexicanos, buscando que sean minimo
dos personas por ciudad capital. A los miembros del grupo se les daran precios
especiales, ofertas exclusivas;todo esto nos va a ayudar a tener presencia en 2 tiendas
por ciudad, que poco a poco van a ir en aumento gracias a la publicidad que se va a
hacer por medio de los mismos miembros del grupo, esperando cerrar el proyecto con
un 70% de presencia en toda la Republica Mexicana.

El proyecto se busca replicar en Estados Unidos, ya que, en California se cuentacon
unatienda propia de laempresa en la que se comercializa el estambre de marca propia.
Por lo cual, teniendo los 2 miembros por ciudad capital en México, se va a abrir otro
grupo, pero con tejedores americanos que estén interesados en trabajar con nosotros de

la misma manera.

Por la contingencia se suspendieron las clases de tejido presenciales, se tienen unos
DVD de como tejer las prendas que habitualmente se ensefian en las clases, los videos
son antiguos, por lo que, se volveran a grabar en manera de tutorial junto con una
transcripcion, ya que, los clientes siguen preguntandoy pidiendo que se reanuden las

clases de tejido.

Una manera muy buena para vender por internet es utilizar las herramientas que
tenemos a la mano, por lo que también me haré cargo de las redes sociales de la
empresa, asi como las cuentas de mercado libre; medio por el cual las ventas han

resultado exitosas.
La logistica de la reparticion de los estambres que se venden a nivel estatal entre los
clientes de mayoreo también es una de mis actividades, consiste en recolectar las

direcciones de todos y asi, hacer un plan para que las entregas sean eficaces dentro de
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la misma zona sin tener que recorrer de un extremo a otro de la ciudad en la misma
entrega, sino que se haga una buena gestion que genere ahorro de tiempo y de

combustible.

La actualizacion de los PSCs relacionados con las ventas y los procedimientos
relacionados con el cliente es muy importante, ya que hace algunos afios que se
actualizaron por dltima vez y ahora han ido cambiando los procedimientos de
devoluciones, las rutas de venta, entre otros.

Se hara desde cero el PSC de Marketing Digital para que asi los encargados de ventas
sepan cOmo se hacen las ventas electronicas, como se manejan las promociones, las
estrategias publicitariasy el trato con los clientes mediante las redes sociales y paginas

como Mercado Libre, Amazon; asi como la propia pagina de la empresa.

Se hara la actualizacién de la base de datos de los clientes, ya que hay algunos que ya
guitaron sus mercerias o que cambiaron de domicilio y es importante saber antes de

programar la logistica de las entregas e incluirlos en las rutas.

La capacitacion alos miembros de ventas es un factor muy importante, ya que la mayoria
de ellos son personas que no estan familiarizados con redes sociales, compra/venta en
internet, ni con las herramientas digitales para hacer publicidad (carteles llamativos,
diapositivas, publicaciones a través de las paginas de laempresa) y, al ensefiarles como
usar estos medios para generar clientes nuevos, ventas mas exitosas y mayor
reconocimiento en la Republica ellos también tendran la manera de publicar la
informacion de sus areas sin necesidad de recurrir a terceros para lograrlo. Asi como

aprenderan una manera mas rapida y eficaz de llegar a las personas.
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Cronograma de actividades

Actividades por
Quincena

Generar directorio de
maestras de tejido de
toda la republica
mexicana, minimo dos
por ciudad capital

Traducir e imitar videos
en DVD de tutoriales

Crear plan de
promociones para la
segunda mitad del afio

Actualizacion de
productos, colores vy
precios de  péagina
propia, Mercado Libre,
Amazon, Facebook e
Instagram

Crear plan de contenido
para redes sociales
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Generar estrategias de
venta electrénica para

vender mas por internet

Hacer llegar las
promociones
puntualmente cada
jueves alas 10 am alos
clientes de mayoreo y
de menudeo,asi como a
los miembros de la Red
de Tejedores
Mexicanos.

Actualizar la base de
datos de clientes
estatales.

Logistica de las
entregas estatales.

Elaboracion y
actualizaciéon de PSCs
de procedimientos
relacionados con el
cliente 'y marketing
digital (Anexo 4).

Tabla 1 “Cronograma actividades por realizar”
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CAPITULO 5: RESULTADOS

12. Resultados

De acuerdo al objetivo; ser la compafiia de venta de estambre nimero uno en México,

posicionarse en un 70% de las mercerias, estambrerias y tiendas de manualidades del

pais a nivel estatal y nacional através del Marketing Digital. Se posicion6 més arriba en

el internet, principalmente en sitios como Facebook Marketplace, fue el

gque mejores

resultados de crecimiento nos dio, trayendo a nosotros tejedores experimentados y

principiantes en el tejido, poniendo la confianza en Estambres lItalia.

Objetivo Propuesto

Resultado Esperado

Realizar lista de tejedores influencers en
la RepublicaMexicana (al menos 1 tejedor

por ciudad capital)

De las 113 ciudades que tiene México,
conseguimos llegar a 85 personas, lo que
se convierte enun 70.79% del total (Anexo
3)

Pretendiendo que estos mismos tejedores
ayuden acrecer poco a poco el niumerode
miembros en la Red, asi como abarcar un
mayor numero de ciudades de las que ya

tenemos cubiertas en el mapa.

Traducir e imitar videos en DVD de

tutoriales

Los DVD ya eran muy viejos por lo que no
se pudo rescatar mucho material ni
tampoco pudo reproducirse tal cual el
video, por lo que se tomé la decision de
gue cuandose pueda regresar a clases de
tejido se van a grabar nuevos DVD.

Este material también puede utilizarse

para tutoriales en YouTube, los cuales
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ademas de entretenery ayudar a nuestros
tejedores, si logramos llegar a un nimero
grande de espectadores incluso puede
haber una remuneracion monetaria por

parte de YouTube.

Crear plan de promociones para

segunda mitad del afio

la

Se crearon las promociones para el resto
del afio, tomando en cuentalos productos
de baja rotacion, asi como las fechas
conmemorativas en cada uno de los
meses y semanas del afio para asi poder
acoplarlo y crear ofertas que fueran
congruentes con las fechas.

Las ofertas fueron conforme las
estaciones, por ejemplo en este tiempo la
gente busca mucho estambre de calibre
grueso para hacer tejido mas calientito
como son suéter, bufandas, gorros,
guantes, cobijitas entre algunos otros, por
lo cual es conveniente que en esta
temporada se pongan en oferta estambres
como el angel y el arcangel,
promocionando principalmente los que
son de baja rotacion para asi también
liberar nuestro stock de material que
tenemos estancado y que nos traera un
beneficiono solo en el espacio para mas
colores, sino que el dinero que se pague
por ellos es un buen ingreso a pesar de
que estos se den a un precio un poco mas

bajo (Anexo 9)
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Actualizacion de productos, colores y
precios de pagina propia, Mercado Libre,

Amazon, Facebook e Instagram

Se mantuvo actualizado cada producto,
asi como se agregaron los catalogos
faltantes en WhatsApp Business.

A veces en el stock se terminaban los
colores que teniamos en las paginas, pero
siempre se volvian a resurtir, por loque en
el tiempo que estuve a cargo de esta
actividad, reactivé varios de los productos,
pero nunca se dieron de baja ya que se
volvian a tener en existencia, en
WhatsApp Business se tenian solo unos
cuantos catalogos por lo que, se tuvo que

actualizary agregar los que faltaban.

Crear plan de contenido para redes

sociales

Se cre6 el plan de contenido para las
redes sociales conforme a diferentes
estrategias para llegar a los clientes
potencialesy a los que ya son habituales.
Mucho de lo que se busca que nos puede
ayudar es que la gente comparta nuestro
contenido para asi llegara mas personas,
por lo que el contenido debe de ser
también entretenido o interesante para

que la pagina crezca mas (Anexo 10).

Generar estrategias de venta electronica

para vender mas por internet

Conforme se iba avanzando en las ventas
iban surgiendo diferentes ideas para
aumentarlas ventas electrénicas.

Por ejemplo, conforme iba saliendo
material que era de baja rotaciéon habia

gue generar alguna oferta o buscar la
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manera de que este no se quedara ahi
estancado, algunos de estos estambres
son las llamadas fantasias, por lo cual
también  optdbamos por ofrecerlos,
aunque la gente no mostrara tanto interés
en ellos y se incluian junto con los hilos
mas buscados en algunas ofertas y

precios especiales.

Hacer llegar las promociones

puntualmente cada jueves a las 10 am a
los clientesde mayoreo y de menudeo, asi
la Red de

como a los miembros de

Tejedores Mexicanos.

Cada semana el Director General me
mandaba cuales eran los productos que
se tenian que poner en oferta para los
miembros de la red de Tejedores
Mexicanos, asi como para los demas
clientes de mayoreo y menudeo.

Haciendo yo una imagen en la que se
dieraa conocerlainformacién paraasi ser
publicada después y que las personas se
enteraran de que es lo que estaba en
oferta, muchas veces lo notaban hasta
que estaban habiendo lacompra y se les
hacia mencion, pero si habia quienes
estaban atentos a las publicaciones
relacionadas con ofertas y de ser clientes
de ofertas llegaron a subir de nivel y ser

clientes de mayoreo.

Actualizar la base de datos de clientes

estatales.

Se llamé a cada uno de los clientes
existentes en la base de datos para asi
poder corroborar cualesson con los quela

empresa siguetrabajandoy cualesson los
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que ya no estan vendiendo hilo sea cual
sea el motivo.

Muchos de ellos no dejaron de vender
definitivamente, sino que solo cerraron
temporalmente y esos se quedaron en el
sistema solamente como inactivos pero si
se dio el caso en el que ya se habia
quitado la merceria y ya no estaban
interesados en seguir trabajando con
nosotros, no se borraron simplemente se
dieron de baja pero ahi dejamos sus
contactos, ya que en algun futuro pueden
ser de ayuda proporcionando datos de
tejedores importantes  que  estén
interesados en  adquirir  nuestros
productos o incluso maestros de tejido que
puedan ser agregados a la red de

tejedores mexicanos.

Logistica de las entregas estatales

Se cred una lista de zonas dentro de
Aguascalientes tomando en cuenta la
direccion de cada uno de los clientes, se
dividieron en 12 zonas las cuales fueron
agrupadas por cercania de su
fraccionamiento y asi poder tener una
mejor organizacion al momento de hacer
las entregas y no desviarse demasiado
entre unazonay otra.

Tome los codigos postales como
referencia y fui buscando cuales eran las

rutas mas rapidas entre unoy otro, asi fue
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como se definid cuéles son las rutas que
es conveniente estén juntas y se haga la
reparticion en un solo dia.

Claro que aquitambién es importante que
a lo mejor no siempre van a estar
comprando entonces esas rutas estan
sujetas a cambios conforme sean los
pedidos que hay que surtir.

También se actualizo la Identificacion de
Zonas de Venta de la Republica Mexicana
(Anexo 2).

Seguir con las ventas al publico de una
manera que sea viable para todos sin
poner en riesgo la salud de los clientes 'y

de los trabajadores.

Las ventas por internet fueron el mejor
medio para conseguirlo,muchasveceslos
clienteshabitualesde Estambres Italia nos
hacian los pedidos por internety ya solo
pasaban a recogerlos o bien se le
enviaban a su casa, para asi evitar poner
enriesgo la saludde los clientes, asi como

la de los empleados (Anexo 11).

Aprovechar las herramientas tecnoldgicas
gue se tienen a la mano y obtener un
beneficiotanto parala empresa como para

los clientes.

Haciendo uso de herramientas nuevas
como lo fue Marketplace, llegamos a
muchas personas nuevas, el rango
principal era para que solo llegara a
personas dentro de Aguascalientes al
comenzar, pero Como vimos que tuvo una
respuesta muy buena, fue aumentado
para Jalisco, Zacatecas, San Luis Potosi,
colindantes también

entre estados

obtuvimos buena respuesta, ya que de
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preguntar por una madeja terminamos
vendiendo pagquetes de estambre vy
haciendo el envio a estos estados (Anexo
13).

Abrir un mercado mas grande por medio
del internet, ya que asi podemos llegar a
unaaudiencianuevaque esté interesada
en productos que nosotros vendemos pero
gue anteriormente no tenian conocimiento

de Estambres ltalia.

Como el punto mencionado arriba, se
comenzd a aumentar el rango de alcance
conforme ibamos teniendo buena
respuesta en las ventas, las personas
quedaron tas satisfechas con la calidad de
los estambres, que sin importar que se les
cobrara el envio hacian su pedido con

nosotros (Anexo 14).

A través de las redes sociales se obtienen
recomendacionesy calificaciones buenas,

por lo que entre mas personas

recomienden los estambres mas

confiabilidad se tendra y, por lo mismo

llegan més consumidores.

Muchas de las personas que compraban
estambres despuésnos daban compartir o
comentarios muy buenosasilogrando que
nuestra pagina tuviera recomendaciones
sincerasy, en muchas de las fotos que se
subian también se recibian muchos
comentarios positivos de los estambres, lo
cual siempre habla bien de un vendedor

ante un cliente potencial.

Clientes objetivos en Aguascalientes que
encuentren lamercanciaen internetal
ver que la tienda se encuentra dentro de
su mismo estado tienen la oportunidad de
ira latienday aumentar el consumo que

se iba a tener por medio de internet.

Sucedio principalmente en Marketplace, al
ver la publicacion nos preguntaban por el
precio y donde se ubicaba, al saber la
direccion, se quedaban sorprendidos ya
que algunos incluso vivian en el mismo
fraccionamiento, entonces ya acordaban
pasar a la tienda y asi lo hacian, iban

después de conocernos gracias a una
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publicacion en Facebook.

Tabla 2: Resultados
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

13. Conclusiones del Proyecto

El proyecto atrajo clientes nuevos, asi como personas que terminaron realmente
interesadas en trabajar con nuestros estambres y poder distribuirlos en algunos otros
estados, hubo personas que estaban interesadas incluso en re etiquetar los estambres
y asi venderlos de distinta manera, aunque sinceramente lo que se buscaba era el
reconocimiento de la marca, por lo que esa fue una alternativa que aunque era
interesante, no cumplia con el objetivo principal, a lo que quiero llegar con este
comentario es que si se logré llegar a quienes nos tuvieran en sus estambrerias, no solo

fueron compras minoritarias por internet.

Los clientes que estuvimos atendiendo durante el tiempo que duro mi estancia en la
empresa, quedaron satisfechos en su mayoria con el trato y la atencién que les estaba
siendo dada, ademas de conseguir un beneficio monetario con las ventas, me sirvio
mucho de experiencia, ya que comprendi como es que se debe de llegar a los clientes,
aprendi mucho de todo lo que estuve haciendo.

Muchos de los consejos que me fueron dados para llegar a los clientes fueron dados por
el Gerente de Ventas, quien tiene una amplia experienciaen lo que al trato a la persona

influye con las compras que pueda efectuarnos.

A la par aprendi algunos tips de mercadotecnia con una persona que tiene mucha
experienciaen ella, hatrabajado en asuntos de mercadotecniapor muchosafios, asi que
sus consejos también ayudaron a que el proyecto fuera un poco mas interesante, ya que
la maneraen la que se debe de identificar alos clientes para asi poder trabajar con ellos
fue de gran ayuda para asi no agobiar a personas que no estaban interesadas con
nuestro proyecto, pero de esas algunas nos pasaron datos de sus familiares o amigos
gue tienen gusto por el tejido y asi pudimos llegar a las personas que si eran nuesto

objetivo principal.
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CAPITULO 7: COMPETENCIAS DESARROLLADAS

14. Competencias desarrolladas y/o aplicadas.

Apligué conocimientos de ventas.

Apliqué conocimientos de logistica.

Apliqué conocimientos de cadena de suministros.

Manejé mejor comunicacion con los clientes.

Apligué conocimientos de PEPS para el manejo del almacén.
Adquiri habilidades de ventas a través de internet.

Adquiri habilidades de ventas en fisico.

Aplique los conocimientos de Investigacion de Operaciones para crear las rutas de
entrega mas cercanas.

Adquiri habilidades en software de ventas.

Adquiri conocimiento en el acomodo de un almacén.

Adquiri conocimiento en la 1S0:9000.
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CAPITULO 8: FUENTES DE INFORMACION
15. Fuentes de informacién

Estrade, J.. (2013). Social Media Mobile. En Marketing Digital(pp. 129-136). Madrid,
Espafia: Anaya Multimedia.

Garcia, C.. (2013). El cliente social. Barcelona, Espafia: Profit Editorial.

Maldonado, S.. (2015). Analitica Web. Madrid, Espafia: ESIC Editorial.

Liberos, E., Nufiez, A., Barefio, R., Garcia, R., Gutiérrez-Ulecia, C. & Pino, G.. (2014). El
libro del Marketing Interactivo y la Publicidad Digital. Madrid, Espafia: ESIC Editorial.
Nicolas, M. & Grandio, M.. (2013). Estrategias de comunicacion en redes sociales.
Barcelona, Espafa: gedisa editorial.

Prat, M.. (2016). Posicionamiento web: Estrategias de CEO. Barcelona, Espafa:
Ediciones ENI.

39



CAPITULO 9: ANEXOS

17. Anexos

Anexo 1 “Contrato para el cliente”

Rz UT-7.2-01
(& umiex UNITEX T
CONTRATOD RESPORSABLE: GTE. DE
CDI\]TR_-‘LTD I::Ilhl:l.:z‘ POH: 1 &ia
Apnpazcalisntes Azza  da dal .

COMNTRATO QUE CELEERAM COMO VENDEDOER UMION TEXTIL 5A CV OOM
DOMICILIO EX SAM JOSE #2132, COL. 5 CAYETANO, AGUASCALIENTES, AGS
(UBITEX) Y COMO COMPEADOE

{CLIENTE).

1. EL FEESENTE COMTEATO ER POE TIEMWPO INDEFIMIDD Y FODEA SER
TERMINADD POR CUALCUIERA DE LAS PARTES EXN CUALQUIER

MOMENTC.
1. EL CLIENTE E COMPROMETE A PAGAF. LOS PRODUCTOS COMPEADOS
A UMITEX EN TN PLASD DE DIAS MNATURALES A

PARTIF. DE LA FECEPCION DE LA MERCAMCIA.

. LOS PRECIOS QUE BIGEN EL PRELZEMTE CONTEATO SE ERMCUENTEAN
EN EL AMEXO A Y PODEAN 3EF MODIFICADOS EN CUALQUIER
MOMENTO POR PARTE DE UMITEX, BASTANDO DAR AVISO AL
CLIEMTE DE LOS MUEVOS PERECIOS, MISMOE QUE ENTEARAMN EM
VIGOF. A PARTIE. DE ESE MOMENTO Y SE MODIFICAR A EL AMNEZNO A DE
ESTE CORTTRATO.

4. UMITEX AFLICARA U DESCUENTO S0BEE LOS PREECIOR

ESTABLECIDOS DEL _ %% SIEMPEE Y CUANDD EL CLIEMTE PAGUE

DENTRD DE LOS DrAS MATURALES DE FECIEIDA LA

MERCANCIA Y MO TENGA MIMGUMA FACTURA VENCIDA

UNITEX RECIBIFA LAS DEVOLUCIONES DEL CLIEMNTE Y BOMIFICARA A

50 CUENTA LA DEVOLUCION SIEMPEE Y CUANDO CUMPLA COM LAS

POLITICAS DE DEVOLUCIONES (AQT UT-7 2.0) DE UNMITEXL

Lad

LA

THITEX CLIENTE
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Anexo 2 “Identificacion de zonas de venta dentro de la Republica Mexicana”

UNITEX
) wm —

FECHA REVIEION
REEFOMSAELE: GTE. DE
WEMTAS

IDENTIFICACION DE ZONAS DE VENTA

LAZ ZOMNAZ DE VENTAS DE UNMNITEX S0 LAS SIGUIENTES: NORTE, PACIFICO,
CEMTRO, MEXICO Y 5UF, Y SE DEFIMEN COMO SIGUE:

NORTE: COMPEENDE LOS ESTADOE DE ZACATECAS, SAN LUIS PDTDSf,
DURANGO, COAHUILA, NUEVD LEON ¥ TAMAULIFAE.

PACTFICO: COMPEENDE LOS ESTADOS DE JALISCO, MAYARIT, COLIMA
EIMALOA, SOMNORA, CHIHUAHUA, BATA CALIFOERNIA ¥ BATA CALIFORMIA
SUE. TAMEBIEM 3E INCLUYEN LAS SIGUIENTES CIUDADES Y POBLACIONES:
LA PIEDAD, MICH., ZAMORA MICH. ¥ JIQUILPAN MICH.

CENTERO: COMPEEMDE LOZ EETADOE DE AGUASCALIENTES, GUANATUATO,
QUEEETARO, MICHOACAN (CON EXNCEPCION DE LA PFIEDAD, ZAMORA Y
JIQUILPAMN) HIDATLGO Y TLANCAT.A

MEXICO: COMPRENDE EL ESTADCO DE MEXICO Y EL DISTRITO FEDERAL
EXCEPTO POR LAS CIUDADES, POBLACIONES Y CLIENTES DEL ANEXO 1.

SUR: COMPREMDE LOZ ESTADOZ DE PUEELA, VERACEUZ, MOEELOS,
GUEFEERD, 0QAXACA, CHIAPAS, TaABASCO, CAMPECHE, YUCATAN 7
QUINTAMNA FO0.

ANEXOD 1: LAS SIGUIENTES CIUDADES Y POBLACIONES: TEMNANCINGO, MEX.,
COATEFEC DE HARINAS MEX, E INTAPAN DE L& 5AL, MEX. Y LOS
SIGUIENTES CLIENTES: AFMANDO MEWNDOZA EBARRIOS, ESTAMERES
EETZAL, MERCEDES VIVANCO, MIGUEL SAMNCHEZ, FAQUEL POETILLO, hi4
TERESA GARCIA, GEFARDO FLORES MOMNEOY, JOSE ANTONIO ORTIZ TASS0,
SEFERING CARFADS CONFECCIONMES ANDIANI Y ODETTE EUFEL

ELABOROD EEVISOD FECHA
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Anexo 3 “Red de Tejedores Mexicanos, hombres como se encuentran en las redes”

Numero | Nombre Persona Ciudad

1 Argel Mel CDMX

2 Ecogifts Madai Aguascalientes

3 Marley Mendicoa//Karina | México
Gonzalez

4 Ana regina Posada México

5 Ericka Cadena México

6 Cecilia México

7 Falta Celular México

8 MAFS México

9 Ganchoy Punto Cozumel

10 Gaby Alanis de Castillo Tampico

11 Faltan Datos Mazatlan

12 Mis creaciones por PM Hermosillo

13 Ebra Playa Rosarito

14 Maya Reyes Morelia

15 Creaciones Azuz Xalapa

16 Mely Mendoza México

17 Macra croch México

18 Marisol Valencia Ecatepec

19 Luz Cruz México

20 Xochitl Reyes Grimaldo México

21 Sofia México

22 Alejandra Perrone Co México

23 Charito Gomez Rosario Saltillo

24 Faltan Datos México

25 Linda Balvaneda México

26 Lucia Maricela Tuxtla Gutiérrez

27 Gabi cervantes Grajales
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28 Yazmin Ornelas Lopez/ltzi Bitzi | Xalapa
Yazz
29 Leidy America Tziu Cupul Valladolid
31 Pamela Flores Tijuana
32 Cukaburra México
33 Dpaz Dpaz México
34 Azucena Galvez México
35 Karina Leonor Gaspar Pefia Ensenada B.C.
36 Lessly Beltran Hernandez Pachuca
37 Angélica Lorenzo Estado de México
38 Susy Ramirez Atizapan de Zaragoza
39 Leticia de Alba San Luis Potosi
40 Clara Cruz Dominguez Lépez Altotonga Veracruz
41 Georgina Robledo Arellano Concepcion del Oro
Zacatecas
42 Cornelio Aquino México
43 Georgina Pimentel Luna Xalapa
44 Tere Godina México
45 Laura Elena Serrano Mexicali
46 Angélica Gastelum Faltan datos
a7 Ma. Del Carmen Acosta Aguascalientes
48 Karla Estrella Pasos Kansin
49 Frijoles Charros el gordo Aguascalientes
50 Ricardo Zavaleta Oaxacade Juéarez
51 Diana Lobe México
52 Nadia Huerta Ruvalcaba Tepic
53 Soledad Sandoval Dimas México
54 Merceria Nancy México
55 Sandra Lopez Torres México
56 Primores Tuxtla México
57 Roxana Diaz México
58 Mario de Jesus Campos Trejo Tuxtla Gutiérrez
59 Eduardo Alejo Los cabos
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60 Ivan Fabian México
61 Aaroncho Michas México
62 Papeleria y Regalos La Maestra México
63 Magnolia Aguilar Vidales México
64 Maria de los Angeles Ortufio | México
Sanchez
65 chacharitas.club México
66 Hombres Tejedores México México
67 Mari Cruz México
68 Rab Rab México
69 Ana Avalos Tejido México
70 Martin Santillan México
71 Sara Ruiz Suérez México
72 Benita Cometa Galicia Buendia México
73 Joselyn Resendiz Encinas México
74 Leico Mora México
75 Tejiendo Suefios Meéxico
76 Maria de los Angeles Ortufio | México
Sanchez
77 De Lara Beatriz México
78 Martin Santillan México
79 Faudis Esther Araiza Fuentes México
80 Rosa Maria Perez Diaz México
81 Gabriela Feliz México
82 Nila Lépez México
83 Pepe Roman México
84 Moreno Miguel México
85 Enrique Lopez Pérez Maldonado | Aguascalientes
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Anexo 4 “PSC Ventas por Internet y Telemarketing”

m
l.I
T
£

(-

UNIIEA

MTERMET ¥ TE :'.I'_;,_:_ ."E_ l'-l'El

Vamas

4C-7.2-03

8

ro=ceted Imidsinto da
ciama ds Calldsd

Motificacion de propiedad:
La informacion contenida en este documento es propiedad de UNITEX Esta
informacion no debe mostrarse, reproducirse o publicarse fuera de UNITEX
sin previo permiso por escrito del Director General.

UNITEX

sdguascallentes, Ages., Mexlca

1.0 CONTROL DEL DOCUMEMTO
1.1 Documento final:

Area Nombrafiniciales Firma Fecha
Elshara:
WAXHA SIBILLE LOPEZ MTZ.
Reviso:
Reviso:
Likzra:
1.2, Hiveles da revision
Mo. de )
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0510520 —_ Creacion del documents
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2.0 0BJETIVO

Fasicionar la compania como la numero uno en México en 2 anos, tener pressncia de
marca en cuands menas [a mitad de las mercenas del pais, estambrenas y fiendss d=
manualidades del pais.

3.0 ALCANCE

Aumentar las ventas mediante comearzio elecirdnico 10% (5 tonelzdas por mes) sobre la
vernta mensual.

4.0 REFERENCIAS

41 UT-WC-4.2.2
4.2 PSC-7.2-01 Procesos Relacionsdos con el Cliente
4.3 PSC-6.1-02 Crédito v Cobranza

4.0 EQUIPD S, MATERIALES Y MEDIDA S DE SEGURIDAD

31  Repistro y anexos indicados en el 10.0 de este procedimients

32  Archivo

33  Computadora

54  Intzmet (Mercado Libre, Pagina propia Estambres Italia)

34  Redes socisles (Facebook Marketplace, Instagram, VWhatsApp Business)
38  Cajaregistradors

3.7  Estambres y accesonos de tejido

2.8  Lists de precias

6.0 DEFINICIONES

64  Marketing: Conjunio de técnicas y estudics gue tienen como objeto
mejorar la comercializacion de wun produwcto.

6.2  Marketing Digital: También llamado mencadotecnia o mercado en linea, es
una forma de marketing gue utiiza los nusvos medios y canales publicitanios t=cnologicos
y digitales como internet, el mowil o el koT.

6.3  Telemarketing: Servicic de wenta o promocion de productos por teléfona.

64 Redes Sociales: Estructuras formadas =n Int=met por personas u
ofganizaciones que se conecian 3 pariir de intereses o valores comunes. A fraves de
gllas, == crean relaciones entrz individuos o empresas de forma rapida, sin jerarguia o
limites fisicos.

6.5  Mercado Libre: Plataforma de comercio electrdnics con operaciones en 12
paizes de Ameérica donde millones de usuarios comgran ¥ venden producios 3 fraves de
Intermet, =n Mercadolitre wenden producios peguefias ¥y medianas  emoresas,
productores,  fabricantes, imporisdorss,  emprendedores,  minoristas,  mayorisias,
mdividuos particulares, concesionarios, entre ofros.

66 Pagina Web: Documento o informacion elecironica capsz de contener
texdp, sonido, wideo, programas, enlaces, imagenes, hipervinculos ¥ muchas ofras cosas,
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adaptada para la llamada Workd Wide Web W) v que pusds ser accedida mediants
ur nawvegador web.

67 Facebook: Facebook ez una compania de origen estadounidense gue
ofrece senicios de redes sociales y medios sociskes en linea.

68  Market Place: En esta plataforma, diferentes fiendas pueden snunciar sus
praductos, ofreciéndole de esa forma, un abanico de opeiones al cliznie,

649 laT: El internst d= las cosss  es un conceplo gue se refiere 3 una
inferconexion digital de objetos cotidianos con internet

610 WhatsApp loT: Es uns app gratuita para Android v Apple que permite 3 los
pequenos ¥ medianos negocios coneciar de forma instantanea con sus clientss,

7.0 RESPONSABILIDADES

7.1 Diirector General
+ Revisar y aprobar docurmentacion relacionada con & docurnento.

7.2 Jefe d= Cradito v Cobranza.
+ Mangjo y arqueo de |as cuenias donde se depasitan las wentas electrdnicas.

7.3 Encargado de la fiends.
+ Checar las existencias de estambre que hay en tienda y almacen,
=+  Suriir los pedidos levantados por intemet.
+ Resurtido de |a tienda con el objetive de tener material suficientz para las ventas
por internet.
+ Enfregar el pedido al chifer para que esfe entregue en la paquetena
correspondiente en menos de 24 horas.

7.4 Encargado de comunicacian y comercio digital.

+ Revizar todos los dizs 3 las 2:00 am |a= distintas redes sociskes de la empresa, asf
coma | pagina propia y la cuenta de Mercada Likre.

= Contestar todos los mensajes que legan & las distintas redes de |3 empresa en las
que los clientes potenciales expresan sus dudas acernca de los productos ¥ de los
precios de estos.

+« Tomar loz pedidos que son reslizados a trawss de Facebook, Marksiplace,
WhatsApp Business.

+ Pasar el padido 3l encamado de s tienda para gue == haga el surido.

* Hacer liegar a los clientes los catilogos electronicos wis Whatsépp, v los catslogos
fisicos en caso de reguenios.

* Hacer llegar a los clientes las ofzras semanslkes kos jusves wia Wihaizdpp,
separando los d= menudeo de los de mayonso.
Actualizar los productos existentss y los colores en las paginas.
Realizar lss publicaciones relscionadss 3 t=pdo v wenia de fejido cads =en
Facebook v en Instagrarn.

+ Recolectar datos de tejedores, masstros de tejido v cientes actusles y potenciales
para |z "Red de Tejedores Mexicanos" cuando menos 1 por ciudad.

+ Pasar |z relacidn de lss ventas en intzmet 3l Jefe de Cradito v Cobranzs para gue
se haga Is factura.
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+ Hacer |3 salida de la tiends de los productos que == venden y 52 enwian 3 fraves
de internet.

7.5 Ausiliar de facturacion.

+ Cotizar el precio del envio cuando es reslizado por la pagine web, Facebook,
Marketplsce o WhatsApp Business,

7.6 Almscenista.
= Apaoyar al encargado de |a fienda proporcionandole los estambres que se vayan
terminando en =l stock, asi come informar cuzles son los gue ya agotaron su
existencia para darkos de bais v no seguir ofreciéndolos 2n la fiends fisica y en la
digital.
+ Hacer la entrada a tienda a los estambres gue se vayan dando &l encargado de la
fienda.

8.0 ALINEAMIENTO 5 GEMERALE S

81 Ventas a través de |a pagina propia de Estambres Italia: Estambres
Italia cuenta con wna paging web e estambresitslis com') en la que se tiensn
los producios existentes en el stock de la tienda, junto con sus respecivos precios. Las
personas que acoedan a la pagina ademas de conocer los productos, pusden comgrar por
medio de esta plataforma. En la pagina web de Estambres ltalis los clientes que |3 visitan
pueden reslizar su pedido, el pedido llegs al correo de la pagina web; en & pedido
aparece bo que s compro unio con el monto gque fus cobrado, esta informacion s2 le
pasa al encargade de Ia fienda que es guien surte &l padido; tambign s= encusntran los
datos del comprador, los cudles son pasados al auxliar de facturacion para que haga ls
guia comespondients. El almacenista se encarga de empaquetar los arboulos gue fusron
vendidos, asi como de pegarle |la guia la cual es proporcionada por el encargado de s
fienda, s= hace |la =alida de la tienda como =i hubiera sido una venia fisica, =2 lenan los
datos del registro de wentss por intemet (Fregistro). Cuando todo el proceso es terminada,
se baja 3 wigilancia ¥ ahi es recogido por el chofer o por s paguetena comespondisnts
{FedEx). Si la compra es dentro del esiado (Aguascalientes) se da la opcidn de recopgerks
en tienda, de ser asi el paguets se queda preparado en la tienda para qgue el dients pass
par &l

8.2 Ventas a traveés de Mercado Libre: Cuando un cliente compra articulos a
través de Mercado Libre, llega la notificacidn al perfil de Estambres Italia en la aphna-:u:nn
de Mercado o también, ingresando & traveés del nawegador, se da la informacion del
comprador junto con los datos de sw compra, ¥ los datos personales. Se pasan los datos
3l encargado de |a fienda para que se haga el surido del pedido y, se imprime I3 guia gus
25 generada automaticarmente por Mercado Libre, s= hace |a salida de la mercancia en ls
caja de |3 tienda, se lenan los datos del registro de ventas par intemet (02 FSC 7T_2-02)
vy 5e lBeva el pedido previarmente preparado con 2l almacenista para que se haga =l
empaguetado y etiquetado. Cuando se termina el proceso se lleva el pedido a vigilancia y
ahi es recogido por el chofer o por 2 pagueten’a comespondiente (DHL).

8.3 Ventas a fraves de Markeiplace/Facebook: Cuando se realiza una venta 3
fravés de Facebook s sea por la  pagina de  Esfambres  Iislis
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(e facebook comfEstambresiialial)l o por Marketplacs, = pedido se toma por
Messenger, se hace da el presupussto al cliente de lo gue fus pedido, asi como &l
presupuesta del envio y se ke da el ndmero de cuenta (112010001451474100) al que ==
tiene que hacer 2l deposite. Una wez hecho 2l deposito v que tenemos el comprobante, ==
rasa & pedido al encargado de la tienda para que este proceda @ hacer el surtido del
pedido v 52 genera la guis =i es un erio pars otro estado, 52 hace bz salida de s
mercancia en ks caja de 13 tienda y 2l lenado de datos del repistro de ventas por intemet
(ROZ P3C 7.2-02) se procede 3 llevar el prodects a almacsén para que &l encargado haga
&l empaguetado v ke pegue |3 guia. Una vez terminado 2l proceso, se leva el pedido a
wigilancia v ahi es recogido por el chofer o por la pagquetera comespondients (FedEx). Si
ia compra =5 dentro del estado (Aguascalientes) se da la opoion de recoperlo en tienda,
de ser asi el paquets se queda preparade 2n la tienda para que el cliente pase por 21

%4 Ventas a través de WhatsApp Business: La tienda fiene una cuenta de
Whatsfpp Business (440 205 3430), ndmero que es proporcionado 3 los clientes para
que puedan wer los catalogos digitales gue tenemos en él, ¥ pusdan realizar pedidos a
fravés de mensajes. Se toma el pedido del cliente v se le da su cofizacion junta con s
cotizacion del enwio, 2 proporciona el nimers de cuenta al que debe de hacerse &l
depdsite (112010001451474100). Una wez realizado 2l pago ¥ teniendo el comprobante,
se pasa al encargado de |a tiends para que este hags el surido del pedido, == hace |
guia ¥ 5& hace |a salida de la mercancia en la caja de la tienda y se llenan bos datos del
registro de wentas por internet (ROZ PSC 7.2-02). Se lleva a almacsn para gue =l
almacenisia haga &l emgaquetado y | pegue I3 gura. Uns wez terminado el procedimiento
se lleva =l pedido a wigllancia v ahi es recogido por el chofer o por la paguetens
corespondiente (FedEx) Si la compra es dentro del estado {Aguascalientes) s2 da la
opcion de recogerlo en tiends, de ser asl el paguete se queda preparado en la tienda para
que &l chznie pase por &l

8.3 Ratire de dinero de Mercado Libre: Para revisar el status del dinsro de o
que 52 ha vendido por Mercado Libre, se debe de ingresar a la pagina de Mercado Pago,
en la que s2 ingresa con el usuario de Mercada libre {usuarios y contrasenas), en el mand
s& encueentra un agartzdo lamado mi dinero, ahi se consulta 2l saldo gue se tiene y ==
pusde refirar, la cusnia a la que se wa el dinerg una wez que se hace el refiro s |3 de
Hilos y Estarmbres Italia 012010001481474100, una vez realizado el refiro, el dinsro tards
=n verse reflefado en un lapso de hasta 72 horas. Ya gue el retiro fus hecho, == procede 3
hacer el registra =n el Excel (ROZ2 PSC 7.2-02) llenando todos los campos d2 este.

2.6 Relacion de Ventas por Internet: Se lleva a cabo un registro de todas las
ventas gue se realizan a través de internet (ROZ PSC 7.2-02) se llena con los datos del
comprador (narmibre, direccion, numero telefdnica), los datos de la compra, |3 cantidad que
fue cobrada y ls cantidad que == deposita a3 la cuenta de Hilos y Estambres Halia, ya que,
en Mercado Librz la comisidn gue se cobra es alts v ko que deposita el cliente no es ko
mismo que se ve reflejado en el dinero de Mercado Pago, tfambien = pone el nomero de
seguimients, el numero de folie d= la fransfzrencia ¢ pago ¥ por cual medic fus hechao.
Este documento es proporcionado tamibign al jefe de Crédito ¥ Cobranza ¥ s2 hace s
comparacion de los datos que él tiene con los que =2 cusntan en el archiva.

8.7 Proyecto Red de Tejedores Mexicanos: Existz2 un grupo en Facshook
llamado Red de Taledores Mexicanos, & cual s administrado a traveés de |a pagina de
Facebook de Estambres Itsliz y del perfil personal al que pertensce la papina: Iislis
Lopez; este grupo fiene el fin de reunir a diversos profesores de tejido, influencers
tejedores v tejedores en general, su proposite es tener al menos 2 personas que tejan [de
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UNIIEX Ventas

L]
WVENTAS POR INTERMET ¥ TELEMAREETING

P 3C-T.2-03
I 3

Prosoeted | Mt da
1iciema de Calldad

preferencia maesiros) por ciudad en &l interior de la Republica Mexicana. Existe un
registro (RO1 PSC 7.2-02), que es un directorio d= todos los miembros de este grupo; los
datos se recolectsn cuando ingress unm nuews miemboo 3l grups (nombre, usuano en
redes sociales, VWhatsépp, comeo electrdnico, ciudsd y estado en donde reside y los
praductos que utiiza con mayor regularidsd).

4.0 CRITERIOE DE CALIDAD Y MANEJO DE SITUACIONES MO CONMFORMES

8.1 El incumplimiente en lo dispuesto en este procedimiento amenta inmediatamante un
pragrarns de acciones comectivas, |3 capscitacion 3 los wsuarios de los documentas o

daios y una auditoria mas cerrada de los responsakbles que no estén cumplisndo las
disposiciones establecidas.

10,0 ANEXDS Y REGISTROS

HOMERD HORBRE

ROT S0 CAHE | RED DE TEJEDORES 3
DE CALIDAD, PEZ'S, PSC 72403

ROZFSCT.2-02 [ VENTAS POR TNTERNETWORE, SISTEWMA DOE GESTION DE
CALIDAD, PEC'S, PSC T.2-02)

AOT PRS2 | U HARILES Y O
CALIDAD, PEC'S, PSC T.2-02)

Ald P ara de presentacion con la imformacion basics de la compania y
productos gue 5= mansjan
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Anexo 5 “Estambre Unicris” Anexo 6 “Estambre Angel”
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Anexo 7 “Estambre Bicofil” Anexo 8 “Estambre Firenze”
| A s NI\ e VA ey [ 7, - o
B MG ém%' i~ am%
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Anexo 9 “Oferta”

De el jueves 10 al
jueves 17 de
Septiembre de
2020 aprovecha
nuestras ofertas en

todos los telares.

www.estambresitalia.com

Anexo 10 “Publicidad por temporada”

Fla

Tejiendo tus suerios..

HALLOWEEN
LLEGO A
ESTAMBRES

Pregunta por nuestras promociones del mes
San José #323 San Cayetano
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Anexo 11 “surtido de pedidos porinternet” Anexo 12 “Peso métrico”
PR

53



© unmex

AGUASCALIENTES AGS, 29 DE JUNIO DE 2020

ASUNTO: Carta de aceptacian
MATI. Humberto Ambriz Delgadilio
Director del Instituto Tecnolégico
De Pabellén de Arteaga.
Lic. Ma. Magdalena Cuevas Martinez
lefa dal departamento de Gestidn T logics y Vinculaod
PRESENTE
Por esta cond me permil f Je que & C. YAXHA SIBILLE LOPEZ MARTINEZ con nimero

de control A161050353, alumno de [a carrera de Ingenieris en Gestion Empresarial Mixta, fue
aceptado para realizar su Residencia Profesional en & Proyecto MARKETING DIGITAL donde
cubxird un total de 500 horas, durante el periodo Agosto — Didembre 2020,

Sin otro p lar por el ), AP la i6n para enviarle un cordial saludo.

ATENTAMENTE

Lic. Marka Teresa Veldzgues Ponce de Ledn

Jafe Rocursas Humanos

( UNITEX

W0 WIS s
’ RECURSOS HUMANG!
LAIDN TEXTA. INTERNACIONAL %A OF CV
| Bptpamn

Posso
Nowyel s 108 O S Conbnsn. C P 200000
NEACOOOMCS Agre Tl (3204 155 TP 5 13000
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