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RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente documento resume las principales actividades realizadas durante el desarrollo
de la préactica profesional, asi como los resultados y logros obtenidos. También incluye un analisis
de las actividades y experiencias realizadas durante el desarrollo de la practica, asi como una
elaboracion de un proyecto final implementado en Inversiones Carel para seguir desarrollando
dicho proyecto en el futuro. La practica profesional es una experiencia valiosa para mostrar a
futuros empleadores o clientes el potencial y las capacidades del profesional.

Asimismo, el proyecto de email marketing es una herramienta eficaz para llegar a un
publico interesado en los producto o servicios de Inversiones Carel. A través de mensajes
personalizados y bien disefiados, se puede aumentar el trafico en nuestro sitio web, generar mas
leads y, en ultima instancia, aumentar las ventas. En esta propuesta, se presenta un plan de email

marketing que se ajusta a las necesidades y objetivos de Inversiones Carel
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INTRODUCCION

El email marketing es una forma de marketing en linea que se basa en el envio de mensajes
personalizados y relevantes a un grupo de personas interesadas en un producto o servicio. Estos
mensajes se envian a través de correo electrénico, lo que permite a las empresas llegar a un pablico
especifico de manera rapida y econdémica. EI email marketing puede ser utilizado para diferentes
propdsitos, como mantener a los clientes informados sobre las Gltimas novedades de la empresa,
promocionar ofertas especiales o fidelizar a los clientes con contenido exclusivo. En general, el
email marketing es una herramienta valiosa para cualquier empresa que busque aumentar sus
alcances dentro de un puablico en especifico.

Para este proyecto se disefi0 una propuesta detallada de inversion, los requisitos para
implementar MailerLite en la empresa y una estrategia de marketing que si se llega a desarrollar

se lograra el éxito de las camparias



CAPITULO | GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1 Objetivos de la Practica Profesional

1.1.1 Objetivo General

Disefar estrategias de mercadeo para la empresa Inversiones Carel, por medio de los
conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera Mercadotecnia y Negocios Internacionales

de la Universidad Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC).

1.1.2 Obijetivo Especificos

1.1.2.1 Analizar las estrategias de mercadeo utilizadas actualmente en la Empresa
Inversiones Carel.

1.1.2.2 Especificar las actividades realizadas durante la practica profesional en la
empresa Inversiones Carel.

1.1.2.3 Formular una propuesta de mejora en el area de mercadeo de la empresa, con

el fin de crear un mayor impacto ante lo clientes potenciales.



1.2 Acerca de la Empresa.

1.2.1 Resefia Historica

El 3 de febrero del afio 2016 nace Inversiones Carel la cual se crea como una empresa
familiar en donde encontramos a Ever cardenas como Gerente General, quien esté a cargo de que
cada proceso sea realizado en la empresa.

La empresa cuenta con dos agentes de ventas, quienes se encargan de dar la atencién a los
clientes, cuenta con tres conserjes quienes se movilizan en motocicleta y se encargan de hacer
llegar a su destino final los pedidos que se han hecho por medio de llamada.

En el area de despacho se hace la revision de la factura que se le ha entregado al cliente y
verificar que la misma concuerde con el producto que ha sacado el vendedor para ser vendido, una
vez pase este proceso el cliente recibe su producto.

Se cuenta con personal en el area de sistemas, quien se encarga de llevar al dia el inventario
de la empresa y el ingreso de la nueva mercaderia. Area de caja que es quien se encarga de hacer
el cobro correspondiente del producto a los clientes.

Somos una empresa que, aungue no tenemos mucho tiempo en el mercado, tenemos una
cartera de clientes y siempre nos visitan nuevos clientes, esto se debe a que nos comprometemos

para ofrecer la mejor atencion y darle calidad a los mismos (Carel, 2022).



1.2.2 Misién

Hacer de nuestra empresa, una empresa productiva y que conforme el tiempo los clientes
se sientan satisfechos con la atencion que se les brinda. Lograr una mayor aceptacion y
participacion de nuestros productos en el mercado y llegar a cada lugar de Honduras. Estar en

constante comunicacion con los clientes para seguir satisfaciendo sus necesidades (Carel, 2022).

1.2.3 Vision

Introducir nuestras marcas al mercado y satisfacer a nuestros clientes, asi mismo fomentar
el valor a nuestros productos. Estamos comprometidos a ser una empresa que ofrezca calidad y

excelencia en productos y servicio (Carel, 2022).

1.2.4 Valores

1.2.4.1 Integridad
1.2.4.2 Responsabilidad
1.2.4.3 Excelencia
1.2.4.4 Colaboracion
1.2.4.5 Lealtad
1.2.4.6 Pasion

1.2.4.7 Calidad de servicio (Carel, 2022).



1.2.5 Productos y Servicios Ofrecidos

1.2.5.1 Bandas canaleadas y dentadas Filtros
1.2.5.2 amortiguadores

1.2.5.3 Aceite para carro

1.2.5.4 Llave de ruedas

1.2.5.5 Enganche para remolque
1.2.5.6 Gata de tijera

1.2.5.7 Cobertor de timén
1.2.5.8 Gata hidraulica

1.2.5.9 Alfombras para carro
1.2.5.10 Soportes

1.2.5.11 Bujias

1.2.5.12 Puntas de flecha
1.2.5.13 Muiiequines

1.2.5.14 Roétula

1.2.5.15 Brazo pitman

1.2.5.16 Bombas de freno
1.2.5.17 Bombas de clutch
1.2.5.18 Bombas de agua
1.2.5.19 Radiadores

1.2.5.20 Coolant

1.2.5.21 Liquido de freno



1.2.5.22 Filtro de aceite
1.2.5.23 Fricciones
1.2.5.24 Baterias

1.2.5.25 Liquido de freno
1.2.5.26 Silicon

1.2.5.27 Limpia contactos eléctricos
1.2.5.28 Retenedores
1.2.5.29 Acero plastico
1.2.5.30 Limpia inyectores
1.2.5.31 Mega cooper
1.2.5.32 Limpia carburador
1.2.5.33 Espuma multi uso
1.2.5.34 Brillo tablero
1.2.5.35 Grasa blanca
1.2.5.36 Grasa roja
1.2.5.37 Grasa café
1.2.5.38 Fijador de tornillos

1.2.5.39 Penetrante



1.2.6 Organigrama de INVERSIONES CAREL

Lic. Ever Cardenas

Gerente General

Lic. Manuel Elvir
Sub- Gerente general

Carmen Velasquez Katherine Garcia Rodolfo Lopez
Area de Caja Sistemas Areade despacho

Arid Guzman Alexander Baquis

Agentede Ventas Agente deVentas

Conserje Conserje

Figura 1 Organigrama Inversiones Carel.

Fuente: Inversiones Carel, 2022.



CAPITULO 2. ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA EMPRESA.

A continuacién, se detalla en este capitulo una descripcién de las actividades realizadas,

asignadas y efectuadas por el practicante, durante dicho periodo.
2.1 Pagar a Proveedores.

2.1.1 Actividad.

El proceso para la elaboracion de la actividad se basa en el pago a los proveedores de la
empresa, los cuales se dividen en proveedores locales y bodegas. Los proveedores locales son las
tiendas que venden al detalle y que maneja un crédito de aproximadamente una semana, las
bodegas son las compafiias que solo venden productos al mayor y maneja un crédito mas extenso
algunas hasta de un mes.

La practicante se desempefid como la encargada de recibir y archivar cada factura que
ingresa a la empresa indistintamente del tipo de proveedor, la cual anteriormente debié de ser
revisada por ella y el encargado de recibir el producto que ingresa a la empresa y asegurarse que
la misma concuerde con lo que el proveedor lleva en fisico. Una vez realizado este proceso se
archiva la factura.

Cuando la factura ya esté cerca de vencimiento, porque se ha cumplido el plazo de crédito,
los proveedores se contactan la encargada de recibir y archivar las facturas para acordar el pago
de las facturas, se solicita autorizacion a la persona encargada de los pagos y cuando ella lo aprueba
se cita al proveedor para que se presente y realizar el pago, el cual puede ser en efectivo, cheque,
transferencia, tarjeta de crédito. Una vez el proveedor se encuentra en las instalaciones con la
factura original se debe de adjuntar la copia de esta, la cual, se debe de tener archivada. Luego de
esto y ya pagada la factura el proveedor procede a realizar el recibo de pago y se retira. Como

altimo paso debo de descargar esa factura de los créditos en el sistema de la empresa.



2.1.2 Comentario personal.

El saber manejar procesos en una empresa es de mucha importancia, evita errores sobre
todo en tareas tan delicadas como lo es el desembolso de efectivo, llevar un orden tanto en archivo
fisico y en sistema, también la importancia de revision de las facturas antes de que el producto sea
colocado, debido a que en el tiempo que he estado en la empresa han habido dos ocasiones que
han llevado el producto equivocado al que se les solicito, es una bonita experiencia el poder estar
a cargo de los pagos a proveedores, pero también una responsabilidad pues debo de tener cada
factura en su orden y tener mucho cuidado al cuadrar que el pago concuerde con el total de las

factura.

2.2 Ingresar Productos al Sistema.

2.2.1 Actividad

La responsabilidad, en esta actividad, es ingresar al sistema la nueva mercaderia que
ingresa a la empresa, una vez que junto al Sr. Rodolfo Lépez se revisa que las cantidades
concuerden en fisico con lo que dice la factura. Luego de este proceso, se procede con el ingreso
de esta al sistema, algunos cddigos ya estan creados porque ya ha existido el item en la empresa,
otros son nuevos items y debo de crearlos con cddigo, costo del producto para la empresa, precio
que se dara al pablico y cantidad que se recibe de ese producto, de esta manera los vendedores

solo revisan el sistemay les aparece la existencia de los productos.



2.2.2 Comentario personal.

Al momento de recibir las facturas es necesario ingresar al sistema los cédigos, es uno de
los trabajos que mas ha llevado un mayor grado de dificultad realizarlo y mas tiempo elaborarlo,
debido a que los cddigos son muy parecidos como ser los aceites para automaviles.

Se aprende a trabajar bajo presion, una vez que la mercaderia ingresa es poco el tiempo
para elaborar la actividad porque el producto se debe de vender lo mas pronto posible, el aprender
como las empresas desarrollan sus propias formulas para determinar el precio final del producto y

el poder aplicarlas ha sido una gran experiencia personal y profesional.

2.3 Revisar Cobros por POS

2.3.1 Actividad

Cada dia por la mafiana se debe de revisar el correo electronico empresarial, verificando el
informe diario, acreditacion de transacciones con los cobros que se hicieron el dia anterior con
POS del Banco Banpais, Banco de Occidente, para esto se necesita la copia de la factura en fisico
con el respectivo baucher de cobro, para corroborar que la institucion bancaria acredito el monto
correcto a las cuentas bancarias de la empresa donde se desglosa el nimero de baucher, la hora del
cobro, retencion de impuesto, devolucién de impuesto, comision, impuesto pagado SAR, monto

total de transaccion una vez verificado esto se da por fin la actividad.

2.3.2 Comentario personal.

Actividad que no requiere de la mayor cantidad de tiempo, pero si exige concentracion por
lo cual, ayuda a prestar mas atencidn a los pequefios detalles en las facturas y cobros. En el tiempo

que se ha permanecido en la empresa se ha dado un reclamo por parte de un cliente, al momento
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que se le hizo el cobro en el area de caja su tarjeta no contaba con el saldo suficiente y el POS la
rechazo, a la siguiente semana el cliente regreso a las instalaciones de la empresa exigiendo el
reembolso de dicho cobro, puesto que a él se reflejé un cobro que no reconocia en el estado de
cuenta, gracias al trabajo que con anterioridad se realizo se le demostro al cliente que el cobro no
fue realizado por la empresa. Como experiencia se puede concluir la importancia de mantener el

orden en las actividades y llevarlas en secuencia diariamente.

2.4 Cobrar a clientes de Facturas Pendientes.

2.4.1 Actividad

El viernes de cada semana se solicita a la encargada de caja las facturas pendientes de pago
por parte de los clientes. Se debe de verificar qué tipo de cliente es, ya que a algunos tienen crédito
de un mes porque sus compras son mayores a L. 20,000.00 semanales, clientes que el crédito es
semanal porque su rango de compra es menor al dato anterior.

Una vez se ha seleccionado el tipo de cliente y verificando que la factura ya tiene fecha
para ser cobrada, se llama al cliente para acordar el dia y la hora en el que se puede realizar el
cobro y consultar como sera el mismo (efectivo, transferencia, con tarjeta o cheque)

El siguiente paso es coordinar con el conserje los cobros, para lo que debo de entregarle
las facturas originales, talonario de recibo porque él se encarga de entregarle el recibo de pago al
cliente y si el cobro se va a hacer con POS también se le es entregado. El conserje regresa a la
empresa ya con los cobros realizados yo procedo a descargarlos del sistema y esa factura queda

saldada.
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2.4.2 Comentario Personal

Aprender a lidiar con diferentes clientes y personalidades, ya que algunos se molestan que
les llame por cobro de facturas y no son educados al momento de la llamada, no pagan en la fecha
correspondiente, en el tiempo que he colaborado en la empresa hay facturas que tienen hasta seis
meses de vigencia y al llamarles los clientes solicitan que se envie al conserje, una vez el conserje
se encuentra en el lugar de cobro él llama para informar que el cliente va a pagar la siguiente
semana. Admiro a la persona encargada de realizar este trabajo ya que requiere de mucha paciencia

y educacion.

2.5 Arquear Caja

2.5.1 Actividad

Otra responsabilidad es la revision de gastos, entradas, tipo de cobro de las facturas ya sea
transferencia, tarjeta o efectivo. Verificar que la venta del dia cuadre con el efectivo entregado el
cual lo reviso por medio de deposito.

A partir de las 10:00 am cada dia se solicita a la persona encargada de caja que entregue
las facturas, gastos, recibos por pago de clientes, facturas con los productos vendidos, cierre total
de POS, copia de las transferencias.

Una vez se tienen todos los papeles, se procede a imprimir el reporte de ventas que
proporciona el sistema de la empresa, se revisa que cada factura en fisico se encuentre en el reporte
y se van tachando, también el correlativo de las mismas que todas tengan continuidad en el numero
de la factura. cuando se corrobora que se encuentran completas las facturas el siguiente paso es
tomar el dato del reporte de las facturas que se vendieron al crédito y al contado para realizar el

arqueo.
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En un archivo Excel ingreso la venta de contado, crédito cobrado esto da como total de las
entradas del dia, ingreso las salidas del dia siendo estos el pago de proveedor al contado, descuento
a clientes, vales a los empleados, compra de suministros, algunos dias compra de almuerzo para
los jefes, los gastos suelen variar.

Se revisan las facturas que se pagaron con transferencia, tarjeta y se suma al efectivo, para

poder tener el cuadre de caja total y determinar que no hay un sobrante o faltante en caja.

2.5.2 Comentario personal

Actividad que requiere de tiempo y concentracion, se debe de revisar muy cautelosamente
ya que un detalle puede hacer que comience el trabajo desde cero, los vendedores suelen cometer
errores a la hora de facturar porque la envian a impresion como que es de contado y quizé fue
crédito lo que me quita méas tiempo de lo comun descifrar en donde esta el error y ese dato de
factura hace toda la diferencia, puesto que en mis datos la estoy tomando como una entrada y
realmente no lo fue.

Es importante realizar el arqueo de caja diario para corroborar que la persona encargada

del area esta entregando las cuentas al dia y reales y no hay fugas de efectivo.

2.6 Realizar Devoluciones

2.6.1 Actividad
Los clientes que realizaron la compra de un producto regresan a las instalaciones a
devolverlo, las razones pueden ser porque la pieza no quedo a su automovil, la pieza no dio funcion

cuando la instalaron.
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La pieza es devuelta porque no queda: Se verifica que la misma no tenga ningin dafio,
conserve la caja. La pieza es devuelta por dafio de fabrica: Se le hace saber al proveedor para que
realicen el cambio.

Se determino el porqué de la devolucion el cliente muestra la factura original y se verifica
que la factura no tenga una vigencia mayor a una semana porque es la fecha limite para hacer
devoluciones de producto, sino cuenta con la misma no se le hace la devolucién de efectivo al
cliente. El cliente si tiene la factura original, se le realiza la devolucién de efectivo, cuando es un

cliente frecuente se le da una nota de crédito la cual puede utilizarla para compras futuras.

2.6.2 Comentario personal.

Que la empresa establezca reglas de devolucion es importante, evita que los clientes hagan
devoluciones sin una razon valida, al trabajar la empresa con proveedores directos ayuda a tener
un respaldo con los productos, ellos se hacen responsables de los cambios para esto hay que
comprobar que la pieza viene con dafio de fabrica por medio de un video cuando la pieza se instala

en el automévil.

2.7 Inventariar Productos.

2.7.1 Actividad

La responsabilidad en la actividad es revisar item por item en fisico. Para llevar a cabo la
actividad la empresa cerr0 las instalaciones un viernes, culminando el lunes de la siguiente semana.
Junto a los colaboradores de la empresa se permanecié dentro de la misma, con un listado que se

imprimi¢ dias antes que contiene codigo, total de pieza.
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Los colaboradores responsables de la actividad contaban la cantidad de items, dictaban las
mismas y se iba escribiendo en el documento que entregaron. Una vez finalizado el inventario en
fisico se corrobora en base al sistema que los datos concordaran con lo que sistema tiene en
inventario, se encontraron cantidad de diferencias para las cuales no se determiné el porqué de

estas.

2.7.2 Comentario personal.

Realizar inventario al menos una vez al afio ayuda a la empresa a determinar varios
factores, cuando hice la pregunta de porque habia diferencias el jefe respondié que podria ser que
el producto salio de la empresa sin ser facturado, lo que se podria catalogar robo por parte de los
colaboradores para poder sustentar esta hipotesis, instalaron cdmaras en todas las areas,

anteriormente solo tenian camaras en las zonas mas visibles.

2.8 Calcular Comisiones.

2.8.1 Actividad

Consiste en la sumatoria de facturas con el fin de sacar el total de comision por mes y en
base a esto corresponde el pago a los vendedores, se dividen las facturas por vendedor se hace la
sumatoria de cada factura a nombre de este, revisar las facturas que tengan descuento para rebajarlo
del total, una vez se termina la sumatoria se coloca en el archivo Excel, cuando llega fin de mes se
suma el total de todos los dias, se rebajan las devoluciones, se suma el crédito cobrado y el crédito
vigente del mes y el total se multiplica por el 2% que es el porcentaje que se le da al vendedor a

parte del sueldo base.



2.8.2 Comentario personal
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Es de mucha importancia incentivar a los colaboradores especialmente a los vendedores,

puesto que son la cara de la empresa porque interacttan con los clientes, por esto, pagar comision

a los vendedores a parte de su sueldo base me parece un muy buen incentivo para los vendedores.
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Figura 2 Célculo de Comisiones.

Fuente: Inversiones Carel, 2022.

2.9 Realizar pedidos de productos

2.9.1 Actividad

Laactividad consiste en que los vendedores se acercan a mi para verificar si hay existencias

a proveedores.

de ciertos productos, especialmente de aceites que suelen agotarse rapidamente. Realizo una

revision del inventario y, en caso de que haya faltante, procedo a hacer un pedido a los proveedores,

siempre y cuando cuente con la autorizacion del Lic. Manuel Elvir.
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Asimismo, se solicita una cotizacion o presupuesto del proveedor para el producto o
servicio deseado. Esto puede hacerse por escrito o de forma verbal y debe incluir informacion
detallada sobre el producto, como su precio, plazos de entrega y condiciones de pago. Posterior a
este paso, se revisa y compara la cotizacién del proveedor con las ofertas de otros proveedores
para asegurarse de obtener el mejor trato posible y, por altimo, se realiza el pedido formalmente
al proveedor seleccionado. Esto puede hacerse por escrito, enviando una orden de compra, o de

forma verbal, llamando al proveedor y haciendo el pedido por teléfono.

2.9.2 Comentario personal

A veces, los vendedores no revisan adecuadamente el inventario y puede que haya
existencias de productos que ya se han comprado previamente. Por esta razon, es importante que

alguien esté atento al inventario para evitar comprar duplicados.

2.10 Administrar Documentos Fiscales.

2.10.1 Actividad

Consiste en identificar qué documentos fiscales se deben emitir y recibir, asi como quiénes
son los responsables de realizar estas tareas. Se realiza un seguimiento periédico de los
documentos como ser facturas de venta, organizandolas por correlativo y fecha. También incluyo
los gastos del dia en una lista ordenada por tipo de gastos y fecha. Al finalizar el mes, entrego
todos estos documentos a la persona encargada de la contabilidad de la empresa para que pueda
realizar la declaracion mensual. Actualmente, se desea implementar politicas de retencion y
eliminacion de documentos fiscales, para garantizar que se mantienen solo durante el tiempo

necesario y se eliminan de forma segura cuando ya no son necesarios.
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2.10.2 Comentario personal

Cualquier error en la documentacién podria afectar la declaracion fiscal de la empresa, por
lo que soy consciente de la magnitud de esta gravedad. Por consiguiente, se debe de ser muy
detallista y bastante metddico para ejecutar esta actividad y de minimizar el error lo mas que se
pueda, ya que los procesos para corregir dichos errores son muy engorrosos y tardados. Estos le

pueden generar perdidas a la empresa.
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CAPITULO 3. ACTIVIDADES DE MEJORA

A continuacion, se detalla el plan de mejora propuesto para los colaboradores de la

empresa, esto con la finalidad de mejorar sus habilidades y destrezas implementadas en el trabajo.
3.1 Actividades de mejora implementadas

3.1.1 Base de datos de clientes

Con la ayuda del sistema, junto a la persona encargada del mismo se capacité a los
colaboradores para que puedan ingresar los datos de los clientes siendo nombre completo, numero
de celular, fecha de nacimiento.

Esto ayudara a la empresa para contar con una base de datos de clientes, al momento de
tener una promocién por medio de esta base darles a conocer a los clientes de estas, también se
podria enviar un mensaje de felicitacion el dia del cumpleafios a los clientes esto forzara la relacién

entre empresa clientes, fidelizando a los mismos.

[J Es plantila

S @) & gabar | X sorar | R |

Figura 3 Base de datos de clientes

Fuente: Inversiones Carel, 2022.
3.1.2 Realizar formato de pago a proveedores.

Esté formato se realiz6 con el fin de llevar un control de pagos y tipo de pago a proveedores,

ya que Unicamente se descargaba la factura del sistema, pero no se llevaba el control de como fue
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el pago, si fue un abono, el tipo de proveedor como ser bodega o tienda. Esto ayuda a que por

medio del formato la parte gerencial pueda identificar las salidas a proveedores y que porcentaje

hace esto.

00~ B W R e
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14
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16
17
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L2

PAGO A PROVEEDORES
FECHA DE PAGO _|PROVEEDOR NO. FACT. MODO DE PAGO | TOTAL DE PAGO
5/11/22 WOLF 429,044,005,070,518 |CHEQUE/TRANSF. | L 118,580.00
10/11/22 AUTOMUNDO _ |3578 TARJETA L 32,924.18
12/11/22 ACAVISA 37774 TARJETA L 34,252.80
12/11/22 BARPIN 33341 EFECTIVO/CAJA L 4,200.00
12/11/22 HYH 83706 TRANSF/EFECT. L 127,651.00
14/11/22 ACAVISA 37790 TARIETA/EFECTIVO L 17,034.43
14/11/22 AUTOCAR EFECTIVO/CAJA L 1,900.00
18/11/22 HYH TRANSF/CHEQUE | L 150,000.00
18/11/22 EL ESFUERZO 29722 EFECTIVO/CAJA L 4,747.72
21/11/22 GC LLANTAS 657,659,668 TRANSF BAC L 16,020.00
22/11/22 AUTOEXCEL TARJETA L 14,838.38
22/11/22 REASA 3950 TRANSF BAC L 36,960.00
24/11/22 PAGSA TARJETA L 22,255.02
24/11/22 GC LLANTAS EFECTIVO/CAJA L 7,720.00
25/11/22 1.C. EFECTIVO/CAJA L 6,720.00
25/11/22 HYH TRANSF/CHEQUE | L 175,000.00

TOTAL L 770,803.53

Figura 4 Formato pago a proveedores
Fuente: Elaboracion propia.

3.1.3 Formato de Crédito.

La persona encargada de las comisiones no llevaba un registro de las facturas que eran de

crédito, al pagar las comisiones a los vendedores y rebajar el crédito de estas siempre tenia

reclamos por parte de ellos, se concluye que es debido a la falta de registro del crédito pagado en

el mes y el que queda vigente, para esto se tacha en color amarillo el crédito que se va pagando.



= FECHA FACTURA CLIENTE TOTAL
1/11/22 998 XSD AUTOCENTER L B26.96
13862 TECNICENTRO SAUCEDA L 1,430.00
13873 REMAUTO L 1,000.00
13901 MR CLEAM L F00.00
13902 MR CLEAN L 2,000.00
13907 TECNICENTRO SAUCEDA L 350.00
2/11/22 1054 REMDILLANTAS L 2,608.70
1061 XSD AUTOCENTER L 1,956.52
13948 MR CLEAM L 2,960.00
13950 MR CLEAN L 720.00
13956 MR CLEAM L 2,000.00
13960 MR CLEAN L 80.00
13962 MR CLEAM L 200.00
13974 GABRIEL L 1,800.00
14003 TECNICENTRO SAUCEDA L 120.00
13976 TECNICENTRO SAUCEDA L 2,660.00
13995 TECNICENTRO SAUCEDA L 100.00
14002 MR CLEAM L 1,400.00
14024 TECNICENTRO SAUCEDA L 2,590.00
3/11/22 1054 REMDILLANTAS L 2,608.70
1061 XSD AUTOCENTER L 1,956.52
13948 MR CLEAM L 2,960.00
13950 MR CLEAMN L 720.00
13956 MR CLEAM L 2,000.00
13960 MR CLEAM L 80.00
13962 MR CLEAN L 900.00
13974 GABRIEL L 1,800.00
14003 TECNICENTRO SAUCEDA L 120.00
13976 TECNICENTRO SAUCEDA L 2,660.00
13995 TECNICENTRO SAUCEDA L 100.00
14002 MR CLEAM L 1,400.00
14024 TECNICENTRO SAUCEDA L 2,590.00
4/11/22 1066 RENDILLANTAS L 2,521.7a

Figura 5 Formato de Crédito

Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Situacion Actual de la Empresa.

20

Inversiones Carel es una empresa que lleva poco tiempo en el mercado hondurefio; por lo

que se espera que las estrategias de marketing sean tecnoldgicas y que la empresa se encuentre al

dia con las tendencias del mercado. En la actualidad la empresa cuenta con redes sociales, en las

cuales no se hacen publicaciones constantes esto evita poder estar en el top of mind de los

consumidores.

La empresa ya cuenta con una cartera de clientes, pero no se les da continuidad a los

mismos como ser si le gusta la atencion brindada, estan conforme con los productos, precios

Unicamente se vende el producto, pero no se da importancia a la experiencia del cliente al momento

de la compra (Rodriguez, 2021).
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3.3 Propuesta de Mejora

Por medio de la base de datos con informacién de los clientes ya implementada, tanto como
los frecuentes y los que visitan las instalaciones por primera vez, darle continuidad a los mismos
implementando el email marketing y WhatsApp Business con la finalidad de desarrollar una
relacion los clientes, ayuda a crear lealtad por parte de los usuarios y mantenernos en el top of
mind de los clientes (Blanco Lora, 2013)

Es necesario estar en la mente de la poblacion hondurefia, dandose a conocer como una
empresa que ofrece el mejor servicio y productos de calidad, cabe destacar que la misma ya tiene
a su favor que trabajan con sus propias marcas en algunos productos, por lo que hay una
diferenciacion entre la competencia.

Una campafia de fidelizacion utilizando el email marketing y WhatsApp Business es la
estrategia idonea para utilizar, ya que por medio de esta se podra dar a conocer a los clientes las
promociones vigentes, incentivos para los clientes como ser en semana santa, que la poblacion
invierte en arreglar las fallas de los vehiculos para tener un viaje seguro, implementar una oferta
que contenga aceite, filtros y darla a conocer por medio del email y WhatsApp o si un cliente esta
cumpliendo afios enviarle un mensaje de felicitacion y adjuntar un cupon de descuento por ese dia
especial.

Se implementaron estas metodologias propuestas por Barrientos Fernandez et al. (2020) ya
que, segun sus resultados de la investigacion, llevada a cabo por dichos autores, concluyen que las
redes sociales como estrategia de marketing son una herramienta cada vez mas potente para
aquellas empresas dinamicas e inmersas en la innovacion y en procesos, la competitividad
emergente empresarial trajo consigo la necesidad de poner énfasis en las estrategias de marketing

digital, considerando a las redes sociales mas importantes y de mayor uso en la actualidad,;
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Facebook, WhatsApp Business e Instagram. Por Gltimo, las redes sociales como estrategia de
marketing son ahora consideradas canales de comunicacion, venta y publicidad mas rentables, su
uso adecuado favorece al logro de los objetivos definidos en la organizacion.

Tomando en cuenta el tipo de rubro es la razon por la que también se implementa el
WhatsApp e Email marketing ya que la mayoria de poblacion hondurefia cuenta con esta aplicacion
y correo electrénico (Yu & Kamarulzama, 2016). La herramienta que se utilizaria para
implementar las estrategias seria mediante una licencia de Mailerlite (Maile lite, 2022).

Esta herramienta permite la promocion de productos y servicios por medio del correo
electrdnico, por lo tanto, manejar una base de datos de correos electronicos es vital para el éxito
en la implementacién de este programa ya que este es uno de los medios directos para la
comunicacion con los seguidores de la tienda y futuros clientes.

Una de las estrategias a implementar para obtener la base de datos de los correos
electronicos de los clientes, es emplear suscripciones para que los clientes conozcan con antelacion
las nuevas promociones. Asimismo, se puede utilizar concursos por medio de redes sociales y
comunicacion directa con los clientes cuando ellos cancelan algin producto que adquieran en la
tienda.

A diferencia de las redes sociales, esta plataforma permite notificar de nuevos eventos,
promociones, noticias relevantes de los productos o servicios a seguidores o clientes potenciales
de forma mas directa y personal. Con este programa, se puede programar un mensaje para que le
llegue en el dia y la hora indicada a los clientes que se encuentran en la base de datos. También
permite revisar cuantos, y quienes interactuaron con los mensajes, casi en tiempo real, lo cual

permite medir y mejorar las campafias de email marketing.
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Lo mejor de esta aplicacién es su funcion de automatizacion que permite crear procesos en
piloto automatico de captura de clientes potenciales para luego hacerles un seguimiento hasta que
se vuelvan compradores. Esta herramienta también permite administrar los suscriptores, disefiar
ventanas emergentes personalizadas, crear Landing Page (pagina de aterrizaje). También ofrece
una serie de funcionales para ayudar a las empresas a desarrollar camparias de email marketing
efectivas. Entre ellas podemos encontrar la Creacion de correos electronicos ya que MailerLite
cuenta con un editor visual intuitivo que permite a los usuarios crear correos electronicos atractivos
y personalizados sin tener conocimientos técnicos. Segmentacion de destinatarios que permite
segmentar a los destinatarios de las campafias en grupos y subgrupos en funcién de sus preferencias
y comportamientos, lo que facilita el envio de mensajes personalizados y relevantes. Integraciones
con otras herramientas este programa permite integrarse con otras herramientas de marketing
digital, como formularios de contacto, plataformas de comercio electrénico y CRM.

Para implementar esta herramienta en Inversiones Carel se necesita los siguientes
elementos: Una cuenta de MailerLite y suscribirse a uno de sus planes de pago o utilizar la version
gratuita. Contar con una base de datos de clientes que incluya informacién como nombre, correo
electronico y preferencias de cada destinatario. Disefiar los correos electronicos que se enviaran
mediante MailerLite, utilizando herramientas como el editor visual o el cddigo HTML. Un plan
de contenidos que incluya el tipo de mensajes que se enviaran, la frecuencia de envio y el objetivo
de cada campaiia, en caso de utilizar otras herramientas de marketing digital, es necesario
configurar las integraciones con MailerLite para una correcta sincronizacién de datos y un equipo
de marketing que se encargue de implementar la estrategia de email marketing mediante
MailerL.ite, realizar seguimiento y analisis de las campafias y tomar decisiones estratégicas en base

a los resultados.
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3.3.1 Estrategia de Marketing por implementar en Inversiones Carel

3.3.1.1

3.3.1.2

3.3.13

3.3.1.4

3.3.15

Objetivo: el objetivo de esta estrategia es mejorar la visibilidad de
Inversiones Carel en el mercado, fidelizar a los clientes y aumentar las
ventas.

Frecuencia de envio: se enviaran correos electrénicos a los clientes, en un dia
y horario seleccionado de manera que se maximice la tasa de apertura de los
mensajes.

Contenido de los correos: los correos electronicos incluirdn contenido
personalizado y relevante para cada cliente, basado en su historial de
compras y preferencias. Ademas, se incluiran ofertas y descuentos
exclusivos para incentivar la compra.

Disefio de los correos: el disefio de los correos electronicos estara a cargo del
personal de sistemas de Inversiones Carel y este realizara de manera atractiva
y coherente con la imagen de la empresa, utilizando imagenes y colores que
[lamen la atencion del destinatario.

Acciones solicitadas a los destinatarios: en cada correo se solicitard al
destinatario que realice alguna accion, como hacer clic en un enlace para
redirigirlos a una landing page o responder al correo electronico para recibir

mas informacion. Esta herramienta ya esta disponible en MailerLite.
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3.4 WhatsApp Business

WhatsApp Marketing es una forma de utilizar la popular aplicacién de mensajeria
WhatsApp para promocionar y comercializar productos o servicios. Esto se puede hacer enviando
mensajes de texto, imagenes, videos y enlaces a los clientes potenciales a traves de WhatsApp,
con el fin de generar interés y llevarlos a realizar una compra.

Hay varias formas en las que se puede utilizar WhatsApp para el marketing, como crear
grupos de chat donde se comparten ofertas y promociones exclusivas, utilizar el servicio de
mensajes automatizados para enviar recordatorios y notificaciones a los clientes, o incluso crear
un numero de teléfono de WhatsApp especifico para el negocio, que los clientes pueden utilizar
para hacer preguntas y obtener informacion.

La ventaja de utilizar WhatsApp para el marketing es que es una plataforma muy popular
y ampliamente utilizada, especialmente donde otras formas de marketing digital pueden no ser tan
efectivas. Ademas, WhatsApp ofrece una forma conveniente y rapida de comunicarse con los
clientes y puede ayudar a construir relaciones mas personales y duraderas con ellos.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que WhatsApp ha establecido ciertas reglas y
regulaciones para el uso de su plataforma para el marketing. Por ejemplo, no se permite enviar
mensajes no solicitados a personas que no han dado su consentimiento previo para recibirlos, y se
deben cumplir con todas las leyes y regulaciones aplicables en materia de privacidad y proteccion
de datos.

Ademas, WhatsApp también ofrece la posibilidad de integrarse con otras herramientas de
marketing, como plataformas de automatizacion de marketing, lo que puede ayudar a hacer que el

proceso de marketing sea més eficiente y efectivo.
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3.4.1 Estrategias para implementar WhatsApp Business Inversiones
Carel

3.4.1.1 Descarga e instala la aplicacion de WhatsApp en un dispositivo movil.
3.4.1.2 Crea una cuenta de WhatsApp Business.

3.4.1.3 Verificar el nimero de teléfono y completar la informacion del perfil de
inversiones Carel, direccion, horario de atencion al cliente y una breve
descripcion.

3.4.1.4 Creauna lista de clientes o suscriptores a los que quieras enviar mensajes de
marketing. Asegurarse de obtener su consentimiento previo para recibir

mensajes.

3.4.1.5 Crea mensajes de marketing atractivos y relevantes para los clientes,
utilizando un plan de marketing. Se puede utilizar distintos tipos de
contenidos, como texto, imagenes, videos, enlaces y otros.
3.4.1.6 Enviar mensajes de marketing a los clientes o suscriptores a traves de la
aplicacion de WhatsApp. Se puede enviar mensajes individuales o crear
grupos para enviar mensajes a varios clientes a la vez.
3.4.1.7 Monitorear y analizar el rendimiento de las campafias de marketing en
WhatsApp, utilizando las herramientas de analisis y estadisticas para medir
el engagement de los clientes y mejorar las campafias en el futuro.
Se debe de seguir las regulaciones y leyes aplicables en materia de privacidad y proteccion
de datos en todo momento. No se debe de enviar mensajes no solicitados a personas que no han

dado su consentimiento previo para recibirlos.



Inversiones Carel

Hola. Necesito cotizar unos
repuestos.

iGracias por contactar a
Inversiones Carel! Estamos
felices de poder ayudarlo con
cualquier pregunta o
necesidad que tenga. Por
favor, deje un mensaje y uno
de nuestros representantes se
pondra en contacto con usted
lo antes posible. jGracias de
nuevo por su interés.

Nota Elaboracion propia.
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fone = 9:41 AM

< Chats Inversiones Carel @

Hola. Necesito cotizar unos
repuestos.

iGracias por contactar a
Inversiones Carel! Estamos
felices de poder ayudarlo con
cualquier pregunta o
necesidad que tenga. Por
favor, deje un mensaje y uno
de nuestros representantes se
pondra en contacto con usted
lo antes posible. jGracias de
nuevo por su interés!.

Figura 6 Ejemplo de WhatsApp Bussines

3.5 Impacto de la Propuesta de mejora.

Gracias a que la empresa cuenta con una persona encargada del area de sistemas y que esta

en constante aprendizaje no seria un costo extra para la empresa ya que la misma se encargaria de

hacer el manejo de la herramienta. Para la licencia de la herramienta se ofrece un mes de prueba,
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ya una vez que la empresa la implemente para hacer las difusiones por medio de esta. La estrategia
para implementar ayudara a la empresa a fidelizar a los clientes, cuando los mismos necesiten un
repuesto para su vehiculo automéaticamente piensen en Inversiones Carel gracias a la interaccion
constante, una relacién directa a largo plazo con los clientes para mantener contacto con los
mismos compartiendo contenido de alto valor.

El email marketing puede ser una herramienta efectiva ya que le permite enviar mensajes
personalizados a un grupo de personas interesadas en su producto o servicio. Esto puede ayudar a
aumentar el trafico en el sitio web, generar més leads y, en Gltima instancia, aumentar las ventas.
Ademas, el email marketing es una forma econdémica de comunicarse con los clientes y puede ser
una excelente manera de fidelizarlos y mantenerlos al tanto de las Gltimas novedades de laempresa.
Sin embargo, es importante asegurarse de que los mensajes enviados sean relevantes y de interés
para los destinatarios, de lo contrario corre el riesgo de que los emails sean marcados como spam
y la empresa pierda credibilidad.

El impacto de utilizar WhatsApp Business en Inversiones Carel puede ser positivo en
varios aspectos. En primer lugar, puede ayudar a mejorar la comunicacion con los clientes y a
construir relaciones mas personales y duraderas con ellos. Ademas, puede ser una forma efectiva

de promocionar productos o servicios de manera rapida y conveniente.

Otro impacto positivo es que puede aumentar el engagement, como Sse menciono
anteriormente, y la fidelizacion de los clientes. Al enviar mensajes personalizados y relevantes a
través de la aplicacion, es posible aumentar la satisfaccion y el compromiso de los clientes con

inversiones Carel. También puede ayudar a aumentar el alcance y la visibilidad. Al enviar mensajes
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a través de la aplicacion, es posible llegar a un amplio publico y aumentar la exposicién de los
productos y servicios.

En resumen, utilizar WhatsApp Business en Inversiones Carel puede tener un impacto
positivo en la comunicacion con los clientes, en la fidelizacién y el engagement, y en el alcance y

la visibilidad de la empresa.



30

3.5.1 Ventajas del email marketing

3.5.11

3.5.1.2

3.5.1.3

3514

3.5.15

Aumentar la visibilidad de la marca: mediante el envio de correos
electrénicos personalizados y atractivos, las empresas pueden aumentar la
exposicion de su marca y mejorar su imagen en el mercado.

Mejorar la relacion con los clientes: el email marketing permite a las
empresas mantener una comunicacion regular y personalizada con sus
clientes, lo que puede mejorar la fidelizacion y aumentar la satisfaccion del

cliente.

Generar ingresos: el envio de correos electronicos promocionales puede
impulsar las ventas de la empresa al presentar ofertas y descuentos especiales

a los clientes.

Ahorro de costos: el email marketing es una herramienta de marketing digital
que tiene un costo relativamente bajo en comparacion con otros medios de
publicidad, lo que permite a las empresas ahorrar en sus gastos de marketing.
Anédlisis y medicion: la mayoria de los programas de email marketing
cuentan con herramientas de andlisis y medicion que permiten a las empresas
conocer el rendimiento de sus campafias y tomar decisiones estratégicas en

base a esos datos.
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3.5.2 Desventajas del Email Marketing

3.5.21

3.5.2.2

3.5.23

3.5.2.4

3.5.25

Filtros antispam: muchos usuarios de correo electronico utilizan filtros
antispam que pueden bloguear los correos enviados por las empresas, lo que
dificulta que los mensajes lleguen a los destinatarios.

Competencia: en la actualidad, muchas empresas utilizan el email marketing
para promocionarse, lo que puede dificultar que los mensajes de una empresa

se destaquen entre la gran cantidad de correos que reciben los usuarios.

Falta de interés: no todos los usuarios estan interesados en recibir correos
electronicos promocionales, por lo que pueden marcarlos como spam 0
simplemente ignorarlos, lo que dificulta que la empresa logre su objetivo de
marketing.

Desconfianza: en ocasiones, los usuarios pueden desconfiar de los correos
electronicos recibidos de empresas desconocidas, lo que puede dificultar que

hagan clic en los enlaces o realicen alguna accion solicitada en el mensaje.
Pérdida de credibilidad: si una empresa envia mensajes de email marketing
de manera excesiva o invasiva, puede perder credibilidad y reputacion en el

mercado, lo que puede afectar negativamente su imagen y sus ventas.
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3.5.3 Ventajas de WhatsApp Business

3.5.3.1

3.5.3.2

3.5.3.3

3.5.34

Permite llegar a un publico especifico de manera rapida y econémica.
Permite llegar a un publico especifico de manera rapida y econdémica.
Puede ser utilizado para mantener a los clientes informados sobre las ultimas
novedades de la empresa.

Puede ayudar a aumentar el trafico en el sitio web de la empresa y generar

mas leads y ventas.

3.5.4 Desventajas de WhatsApp Business

3.54.1

3.54.2

3.54.3

3.54.4

No todos los usuarios de WhatsApp estan interesados en recibir mensajes de
marketing, por lo que hay un riesgo de que los mensajes sean ignorados o
marcados como spam.

Puede ser dificil medir el impacto de las campafas de WhatsApp Business
debido a la falta de herramientas de medicion de resultados.

La privacidad de los usuarios es un tema delicado en el uso de WhatsApp
para fines de marketing, por lo que es importante asegurarse de cumplir con
las leyes y regulaciones correspondientes.

La competencia en el uso de WhatsApp para fines de marketing puede ser

alta, lo que puede dificultar el alcance de los objetivos de la empresa.
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Licencia de | Capacitacion Licencia Wh':sPtLpp Mantenimiento

Meses Mailerlite de Email Internet _par_a el Bussines Compra de de TOTAL
(anual) Marketing yg;égﬂte con Zenyi a celulares Computadora
Conversion

Enero L595.20 L744.00 1.800.00 L0.00 L9,775.50 L7,000.00 L1,000.00
Febrero L0.00 L0.00 L800.00 L0.00 L9,775.50 L0.00 L0.00
Marzo L0.00 L0.00 L800.00 L0.00 L9,775.50 L0.00 L0.00
Abril 1.0.00 L0.00 1.800.00 L.0.00 1.9,775.50 L0.00 L1,000.00
Mayo L.0.00 L0.00 1.800.00 1.0.00 1.9,775.50 L0.00 L0.00
Junio L0.00 L.744.00 1.800.00 1.0.00 1.9,775.50 L0.00 L0.00
Julio L.0.00 L0.00 1.800.00 L.0.00 1.9,775.50 L0.00 L0.00
Agosto L0.00 L0.00 1.800.00 L0.00 L9,775.50 L0.00 L1,000.00
Septiembre | L0.00 L0.00 1.800.00 L0.00 L9,775.50 L0.00 L0.00
Octubre 1.0.00 L.0.00 1.800.00 L0.00 L9,775.50 L0.00 L0.00
Noviembre |  L0.00 1.0.00 1.800.00 L0.00 L9,775.50 L.0.00 L0.00
Diciembre | L0.00 L.0.00 1800.00 | L595.00 | L9,775.50 L0.00 L1,000.00
TOTAL L595.20 | L1,488.00 |L9,600.00 | L595.00 |L117,306.00| L7,000.00 L4,000.00  |L140,584.20
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CAPITULO 4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

4.1.1 Lacarrerauniversitaria ha proporcionado una base solida en creatividad y mercadeo
que ha sido esencial para el desempefio exitoso en las tareas asignadas.

4.1.2 Lafinalidad de asignar tareas es mejorar la eficiencia y efectividad en el trabajo, lo
que contribuye a generar confianza y a cumplir con las responsabilidades tanto
individuales como en equipo.

4.1.3 Laexperiencia de la practica profesional brinda a los estudiantes la oportunidad de
experimentar en diferentes areas y proporciona un ambiente de aprendizaje de
calidad, lo que permite aplicar los conocimientos adquiridos durante la carrera

universitaria.
4.2 Recomendaciones
4.2.1 Paralaempresa

4.2.1.1 Promover la formacion continua ya que es importante para mantener a las
personas actualizados y capacitados para desempefiarse en su trabajo de
manera eficiente. ES necesario la implementacion de programas de
formacidn continua para asegurarte de que todos los miembros del equipo
tengan las habilidades necesarias para cumplir con sus responsabilidades.

4.2.1.2 Eltrabajo en equipo es clave para lograr un desempefio éptimo. Por lo tanto,
se podrian crear actividades que fomenten la colaboracion entre los
miembros del equipo y la comunicacion efectiva para lograr objetivos

comunes.
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Por cada campafia que se quiera implementar, se deben de definir claramente
los objetivos de ello, ya que es importante tener una idea clara de qué se
espera lograr con la campafia y cdmo se medira su éxito. Por ejemplo, ¢se
busca aumentar las ventas, generar trafico en el sitio web o mejorar la
participacion en eventos?

Disefar una lista de correo de calidad, ya que, para que una campafia de email
marketing sea efectiva, es necesario tener una lista de correo de personas que
realmente estén interesados en recibir mensajes. Para ello, es importante
obtener el permiso explicito de los destinatarios para enviarles correos
electrénicos y ofrecer una forma sencilla de darse de baja de la lista en

cualquier momento.

4.2.2 Recomendaciones UNTIEC

4221

4222

4223

Mejorar la manera en que se tratan los problemas que surjan entre la
Universidad y la Empresa, especialmente en lo que se refiere a la falta de
informacion o dificultades en el ambito social o de salud.

Establecer alianzas con empresas internacionales en todas las carreras para
brindar a los estudiantes la oportunidad de realizar practicas profesionales en
el extranjero y expandir sus opciones.

Promover pasantias, cursos o seminarios previo a llevar a cabo la practica
para que se le facilite al estudiante el proceso de identificacion de area para

ejercer.
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4.2.3 Recomendaciones a Futuros Estudiantes

4231

4232

Mantener una buena actitud y estar abiertos al cambio, ya sea en los
diferentes aspectos de una empresa. Asimismo, es importante mantener una
actitud de aprendizaje ya que con ello se logran abrir puertas para futuros
empleos.

Salir de su éarea de confort gradualmente involucrandose en distintas
actividades de la carrera para asi adquirir habilidades que serviran al

momento de desarrollar la préactica.
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ANEXOS

Anexo #1 Configuracion Inicial

Get started with a free account

Sign up in seconds. No credit cord required.

Company or Organization Our Forever Free plan Includes:

v Free 14-day access 10 our prermium
features Inclucing ive chal. tempiate
library, 3uto resend and promouion

Emall Address Popups

¥ Access 10main features ke
automation, landing pages, webste
butider and more

¥ Up1o1,000 subscribers
| | V' Sendup1012,000 ematls per month

gns Subscribers s s Automation U B Tutoriales

Complete your profile

About you
Flrst name Last name
Tutoriales Coworkings Tutorlales Coworkings

Organization information

The following information will help us automatically build your email footers Lo comply
with the CAN-SPAM act and international anti-spam lsws.

‘Company/organization name

l Tutoriales Coworkings

Direccién
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Anexo #2 Interfaz de la base de datos en MailerLite

(5 pashboard ) campaigns &2, Subscribers [ sites utomation /A o7 Tutoriales Coworkl.

Add new subscribers

Import from a CSV or STH\E Copy/paste from Excel Add single subscriber Import from Mailchimp

Import disclaimer

We'll automatically cdean duplicate nstances of emal
addresses from the lisL.

Importing does nol send any conflrmation emals Lo your Iikt,
because we trust you've already recelved permission.

Mak e sure everyone on your st actually signed up and

Drag and drop a CSV or TXT file with your subscribers
. granted you permission 1o emal them.

or select it from your compuler

= - a
invaseripts 5

Anexo # 3 Creacion de Plantillas para enviar a través de correo electronico.

-

(O Dpashboard ) campaigns &, Subscribers £ Forms 3 sites £ Automation A\ <o Tutortales Coworkl...

Forms Create pop-up =

Pop-ups (0) Embedded forms (0) Promotions (0)

B

W@ Create your first pop-up

= - Create pop-up



Anexo # 4 Plantillas

2 e Sarve 10% o your nest i 1 =z GET YOURSELF
o purchase Wd your happy place ) BACK ON TRAGK

” -

¥ L. Retreshingly <rafied flavors

¥ [ e ]

£

< Chats Inversiones Carel

-

Inversiones Carel ‘

iHola! En Inversiones Carel
tenemos grandes ofertas en
repuestos de automaviles en
nuestra tienda. Ahora puedes
obtener un 15% de descuento
en todos los repuestos para
frenos y un 20% de descuento
en todas las baterias.
jAprovecha estas ofertas
ahora mismo! Solo tienes que
mostrar este mensaje en la
tienda para obtener el
descuento. ;Te esperamos!

e ¥ 9:41 AM S0%

foe”

40
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Anexo #6 Bodegas
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Anexo #8 Arqueo de Caja

TATEA AR AR W WEITWEIRESTRIRT N WS W

| VENTAS

L 95,870.00
OTRAS ENTRADAS L 40.00
(RECIBOS L 30,859.00
O 126,769.00

GASTOS i 12,400.00
L 1,350.00
PLANILLA
| DESCUENTOS L 5,870.00
CREDITO g 35,775.00
| e 71,374.00
POS DL 5,005.00
| TRANSFERENCIA L 29,945.00
| EFECTIVO L 36,424.00
WmEole
i




Anexo #9 Reporte gasto de combustible, conserjes

0.00 Fecha Full Combustible
0.00
0.00 Tanque FULL
0.00
0.00 Kilometraje
0.00
0.00 0.00
0.00 Hora
0.00
0.00 F. Cambio Aceite / Kilometraje
TOTAL (Km) 0.00 0.00
... |
0.00 Fecha Full Combustible
0.00
0.00 Tanque FULL
0.00
i 0.00 Kilometraje
0.00
0.00 0.00
0.00 Hora
0.00
0.00 F. Cambio Aceite | Kilometraje
TOTAL (Km) 0.00 0.00
0.00 Fecha Full Combustible
0.00
0.00 Tanque FULL
0.00
0.00

0.00 REPORTE MOTORIZA

noan

Anexo #10 Pago a Proveedores

PRVD. AUTORIZADO  N*
LOCAL | MODO DE PAGO POR:  FACTURA

AGM Si EFECTIVO CAJA 29603 L. 3,960.00
CAREL Sl EFECTIVO CAJA 9036 L. 5,380.00

EMPRESA BODEGA TOTAL

S&M Si EFECTIVO CAJA 19560 L. 3,400.00
4089 L. 31,050.02
4090 L. 19,000.00 L. 50,050.02

WOLF TRANSFERENCIA  NICOLLE

| 52 7C



Anexo #11 Inventario

codigo
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253
000000000 253

grupo

subgrupo nombre

01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01
01

nombreco referencia marca unidad
CAMBIO DE ACEITE

CAMBIO DE FRICCIONES DELANTERAS

CAMBIO DE ZAPATAS TRASERAS

CAMBIO DE DISCOS DE FRENO DELANTEROS /T
CAMBIO DE AMORTIGUADORES DELANTEROS E
CAMBIO DE TAMBORES

CAMBIO DE SOPORTES DE MOTOR

CAMBIO DE SOPORTES TRASEROS TURISMO
CAMBIO DE AMORTIGUADORES TRASEROS
CAMBIO DE SOPORTES DE AMORTIGUADOR
CAMBIO DE TERMINALES DE DIRECCION
CAMBIO DE MUNEQUINES

CAMBIO DE PUNTAS DE FLECHAS

CAMBIO DE SOPORTES DE AMORTIGUADOR BAS
CAMBIO DE ROTULAS DE TUERA

CAMBIO DE BUJIAS

CAMBIO DE BARRAS LINK ESTABILIZADORA
CAMBIO DE BUJES DE THUERA (TRAIDA LA TIJERA
CAMBIO DE TUERA

CAMBIO DE COOLANT

CAMBIO DE HULES DE BARRA ESTABILIZADORA
CAMBIO DE RETENEDORES

CAMBIO DE RETENEDORES DE CAJA DE LAS FLE
RECTIFICADO DE DISCOS DE FRENO

CAMBIO DE FRICCIONES TRASERAS
ENGRASADO GENERAL

CAMBIO DE BANDA DE ACCESORIOS COMPLETA
CAMBIO DE FILTRO DE COMBUSTIBLE

CAMBIO DE BALINERA DE RUEDA DAC

CAMBIO DE ACEITE DE DIFERENCIAL

usaexist
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Anexo #12 Calculo de Comisiones

Pl

1
1oy L iR’
I ORI T T
4 BIE L AL Y
BN L A
b OWINIE L e
TOANINE L M
EOUANE L e
5 OINIVE L W
10 IWILE L s
IRET TR I LT
[ERETTCET: - I TR T T T
L IR L M
IR L R
IERE TR I E % T
6 RV L A TEs"
17 ORANE L BT
L8 FIFILER e Ty
W OMELIT L TLEea”
[o FWRLER WETETTE
[Fe TRFILCER TNy
[F2 ITARLER L s
RN T Ty
M EIE L ISOTTY
5 KAINE L s
b TOTAL L W e e
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8
£
3
]
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1]
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I
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Anexo #13 Base de datos de Clientes

Do Garweaies Doton 2 Ausdos Estmacorss Comse Banco Adoonsies

COGQe OO IN00 139 34 Boscaw
Mirdre CATCA .
Cone Facha 2NN !
NIV OB 1900 5290 3o |
el »1) Ret. #2 ‘
Orecotn  YTEAAILALFA '
Tefonos | Fax
oo MO Yitw ses2
Camamte Miele (ewed -
Tew O3 Pusy » - B LRI S

Fauhae M

Ertatun Macel Contrwyents

Pade ttrrahe e

-

[ Commrburerte Lroocw
] persena 2ot 52 Oprvmiindo

() (59

) £s Partse




Anexo #14 Formato pago a proveedores

1
2
3 FECHA DE PAGD PROVEEDDOR WO FALCT. MAODO DE PAGD TOTAL DE PAGD
4 §11/33 WOLF 439 044 008 070,518 [OEQUESTRANSE. 1L 118580.00
5 il AUTORLINDO ¥iTH TARIETA L F924.18
6 131122 ACAVISA iTrTA TARIETA L 34,752 .80
712 BARPIN EEETH EFECTIVO/CAlA L 4, 200,00
B Aniinae Yl Y06 TRANSEDFDCT, 1 L 12T.651.00
i 1411422 ACAVISA T TARJETASEFECT L 17.034.43
10 8451123 AUTOOAR EFECTIAO CAJA L 1,900,000
11 18411733 WM TRANSE/CHEQUE | L 180,000.00
1@ iRi122 ELESFUERZD FUTEE EFECTIVOCAJA L &, 747,72
13 21111422 GC LLANTAS 57,659,668 TRANSF BALC L 16,030.00
14 3411123 AUTOENCEL TREIETA L 14 838 38
15 2411022 REASA iy ) TRANSE BAC L 56, 960.00
16 34/11/22 PAGEA TARIETA L IF.I55.08
17 3411122 0 LLAMTAS EFECTIAO CAalA L ¥, 20000
18 35011022 LE EFECTAOCalA L i, 720,00
19 25011522 HYH THANSF/CHEQUE ) L 175000, 00) |
20 TOTAL L T EDR.53
21
Anexo #15 Formato de Crédito
- LT A FACTL RLA CLIEMNTE _ TENTAL
11022 RELE ] L AUTOOENTER L o
LBEGE TECMPCE M T RCr SaLrCE Dy, L B30 00
1EE7FA FUE BAUALE T L 1, e EWH
L3S0 Pl LA L OO R
LABO2 BA CLIEAM L, Ce0e0) CWCH
LIBOT TECHFCE M TR SMALCE D, L S, CHR
2511422 LO%A FLE B LA T A% L3, SN PO
RO W% O AT CROE M TR LN, TS 3
ETET ] BARE CLIT AR L 3, T O
R LT PAF LA L TR0, N
FETETA PAFE LI AR L3, (s, O
8 WG PP CLIT AR i D, CHE
R LT BadiF LI A L TR0, (R
SRETA GARRITL i B SOeD CRR
BACR TUCHICE NTRO SALNCE D L 130,053
ARDTE TECHRMCE M TRO SALNCE D, L e (R
LRDDS TECHRMCEMTROK SALNCE D, L 100, [
e BAR CLE AN LB A (up
aanra TECMRMCE M TR SALNCE D, Lo 2 SR R
BSAASEE 1054 FLE P EHLLA M TAS Lo e, PO
pEe i EE AL TOOE N TER L RS SR
P EL R FAF LA L2 e O
p R LR ] P LA L F DO
L LT AN LA L2, a0 OH
p R L1 e Pl LA L 0L OR
1a9E2 Rl CLIEARN L Sl CWEN
R L = NLRLUTH LN, e O
LAOOE TECHFCE MNT RO S CE D L 10 O
LEETE TECMICE MTRO SALCE D, L3, e, O
LA TECMICE N TR SALNCE D L L0, CHCK
BADOF Pl CLIE AR LN, e DR
LA40DZ4 TECHICENTRO SAUCEDA L 3,5 O
4f10/32 LRl AENDILLAMNTAS L 353174
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Anexo #16 Cotizaciones de Facturas

Atencion: Compras COTIZACION 44209
Presente
CANTIDAD PRECIO POR
MILLARES DESCRIPCIOIN MILLAR PRECIO TOTAL
2% Fo_rma Continnua s_in impresion, talfuﬁo 9 1/2‘x 512 L 207.00 | L. 20,175.00
orignal blanca copia 1 Rosada y copia 2 Amarilla.
Sub Total L. 20,175.00
15% ISV L. 3,026.25
Total L. 23,201.25
CANTIDAD PRECIO POR
MILLARES DESCRIPCIOIN MILLAR PRECIO TOTAL
Forma Continnua sin impresion, tamano 9 1/2 x5 1/2 =
3 ] f 3 26,950.
8 orignal blanca copia 1 Rosada y copia 2 Amarilla. . L B0
Sub Total L. 26,950.00
15% ISV L. 4,042.50
Total L. 30,992.50
CANTIDAD PRECIO POR
MILLARES DESCRIPCIOIN MILLAR PRECIO TOTAL
50 Fo.rma Continnua s;m impresion, ta:{uho 9 1/2.7( 512 L 715.00 | L. 35,750.00
orignal blanca copia 1 Rosada y copia 2 Amarilla.
Sub Total L. 35,750.00
15% ISV L. 5,362.50
Total L. 41,112.50
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