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Resumen Ejecutivo 
  

El informe que se presenta a continuación fue elaborado con el objetivo de resaltar 

los aspectos más importantes de las expectativas y el conocimiento adquirido durante el 

periodo de práctica profesional en la Embajada de los Estados Unidos de América en 

Honduras. La duración de la práctica fue de 10 semanas iniciando en el mes de febrero y 

finalizando en el mes de abril, previo a la obtención del título de Licenciatura en 

Relaciones Internacionales en la Universidad Tecnológica Centroamericana.  

  

El presente informe detalla cada actividad realizada en el Departamento 

Comercial de la Embajada de Estados Unidos de América en Honduras, cuya misión es 

llevar a cabo relaciones bilaterales con Honduras, incluyendo el apoyo a la democracia y 

el respeto a los derechos humanos por parte de los estadounidenses. Además, 

proporcionan el contacto por el cual los Estados Unidos pueden explicar las posiciones 

de política de los EE. UU sobre una variedad de temas al Gobierno de Honduras 

(Export.gov - Helping U.S companies to export, 2017). El Departamento Comercial es el 

encargado de promover las exportaciones de bienes y/o servicios de los EE. UU al 

mercado hondureño y la inversión interna en los EE. UU. Impulsando el comercio en una 

gama de industrias dentro de las cuales se destacan: productos de consumo general, 

ropa/maquinaria textil, alimentos procesados, materiales y maquinaria, industrias 

turísticas, etc.  

 (The Observatory of Economic Complexity: OEC, 2017) Indica que: 

“Los principales destinos de las exportaciones de Honduras son los Estados 

Unidos ($4,86 Mil millones), El Salvador ($578 Millones), Nicaragua ($500 Millones), 

Alemania ($463 Millones) y México ($328 Millones). Los principales orígenes de sus 

importaciones son los Estados Unidos ($3,76 Mil millones), China ($1,26 Mil millones), 

El Salvador ($778 Millones), Guatemala ($732 Millones) y México ($720 Millones).” 

Siendo Estados Unidos el socio comercial más influyente e importante para Honduras, la 

oportunidad de realizar la práctica profesional dentro de la Embajada Americana fue de 

beneficio para conocer a profundidad cómo surgen las relaciones comerciales. Entre las 

principales responsabilidades asignadas por parte del Departamento se encontraban: 

actualizar la plataforma de datos del Directorio de Proveedores de Servicio, brindar apoyo 

en las fases de preparación, desarrollo y seguimiento de las reuniones de la Sección 

Comercial, trabajar en la logística y preparación del evento “Feria Educativa Virtual”. 
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El comercio internacional se ha convertido en uno de los pilares fundamentales 

de la economía mundial, beneficiando a los países involucrados mutuamente al posicionar 

mejor sus productos y/o servicios, e ingresar a mercados extranjeros. 

“Con el comercio internacional nacieron los mercados internacionales y la 

interdependencia entre los países, tanto en sus formas de producción como en la 

asignación de recursos (que y cuanto producir de cada bien), cada país se especializa en 

aquellas actividades en las que tiene ventajas comparativas. Es este principio el que rige 

el ámbito económico en el mundo y en función del cual se crean las Teorías de Comercio 

Internacional, sobre cuyas bases se estructuran las Políticas de Comercio Internacional.” 

(Inter-American Seminar on Transportation Infrastructure as a Factor in Integration et al., 

1995) 

 El comercio internacional fomenta la competencia, puesto que los países tienen 

el incentivo de estar en constante innovación y buscar la reducción de costos para seguir 

manteniendo su ventaja competitiva respecto al exterior. Es por lo que, la realidad 

económica actual no puede desligarse del comercio internacional como ser una actividad 

que promueve el desarrollo y bienestar de las naciones, aunque la tendencia de la 

globalización tenga sus “pros y contras”. Sin olvidar que las desigualdades 

socioeconómicas surgen debido a las dinámicas impuestas por países hegemónicos, 

también se debe reconocer que las relaciones internacionales son de gran relevancia para 

el campo comercial, político y cultural.  

Desde su origen, la actividad comercial ha logrado satisfacer todas las demandes, 

y por ende las necesidades más importantes de la población mundial, dado que sin 

importar si son países que se encuentran en vía de desarrollo, desarrollados, 

industrializados, etc. todos requieren mutuamente.  La importancia de un buen 

desempeño de las relaciones internacionales en desarrollo tanto político, comercial, 

cultural a nivel mundial es primordial hoy en día para el logro del desarrollo integral de 

las naciones. 
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Introducción 

 
Las embajadas tienen como facultad, según lo estipulado en la Convención de 

Viena sobre Relaciones Diplomática de 1961, transmitir comunicaciones y mensajes 

de su gobierno al gobierno del país donde se está representando y viceversa e incluso, 

preparar tratados y visitas de Estado para promover la economía y cultura. 

(Mondragrón, 2017) Es interesante conocer cómo funcionan las relaciones bilaterales 

de los países, las embajadas son una pieza fundamental para fomentar la integración 

con las autoridades e instituciones juntas con las del país receptor para el logro de los 

objetivos principalmente, su política exterior. Asimismo, promover vínculos con 

sectores empresariales, académicos, parlamentarios, culturales y con la sociedad civil.  

La Embajada de Estados Unidos en Honduras ha sido crucial para ampliar y fortalecer 

la relación comercial entre ambos países, así como también la cooperación económica, 

a través de contactos directos con empresarios y asociaciones de empresas hondureñas 

a fin de promocionar los productos que tienen por ofrecer los estadounidenses. 

 

El propósito del siguiente informe es aplicar los conocimientos adquiridos 

durante el periodo universitario, para poder implementar propuestas de mejora que sean 

eficientes dentro de la embajada americana. 

El siguiente informe está dividido en cuatro capítulos: 
 

- Capítulo I: Se establecen los objetivos de realizar la práctica profesional en la 

Embajada de Estados Unidos en Honduras, así como los datos generales de la 

misma y su reseña histórica. 

- Capítulo II: Se detallan cada una de las actividades a realizar en el departamento 

de Comercio de la Embajada de Estados Unidos en Honduras, y la importancia 

de estas. 

- Capítulo III: Se identifica y establece las oportunidades de mejoras en el área 

de Comercio de la Embajada de Estados Unidos en Honduras y el impacto que 

tendrán estas propuestas. 

- Capítulo IV: Se indica el cumplimiento de los objetivos planteados al inicio y 

se establecen propuestas de mejora para la Sección Comercial de la Embajada 

de EE. UU en Honduras. 
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1. Capítulo I 

 
En el presente capítulo se muestran los objetivos tanto generales como específicos de 

la practica profesional aplicándose a través de los conocimientos académicos; se enmarca 

los datos generales, reseña histórica, misión, visión, valores, y organigrama que 

conforman la estructura de la Embajada Americana.  

 

1.1 Objetivos de la práctica profesional 
 

 

1.1.1 Objetivo general 

 
Aplicar los conocimientos, técnicas y métodos adquiridas a lo largo de la formación 

académica, afianzando una actitud de ética profesional y, poder contribuir con las 

habilidades investigativas y de manejo de la información de manera eficiente para las 

empresas americanas dispuestas a invertir en Honduras. 

 

1.1.2 Objetivos específicos 
 

 

• Aplicar a la realidad organizacional habilidades analíticas que permitan realizar 

aportes factibles a las áreas de oportunidad que se detecten dentro del área de 

trabajo, para facilitar el cumplimiento de las tareas asignadas en el 

departamento de Comercio. 

• Adquirir experiencia en el desarrollo y ejecución de proyectos en el 

departamento Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras que 

conceda desarrollar habilidades, trabajo en equipo, responsabilidad y liderazgo 

para poder ser de beneficio para el área Comercial. 

• Desarrollar la capacidad para el análisis de problemas, formulación de 

alternativas, que contribuya al desarrollo de propuestas de mejora con el fin de 

lograr que exista mayor eficiencia y se faciliten los métodos de trabajo en el 

departamento de Comercio. 
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1.1 Datos generales de la empresa 

 

1.2.1 Reseña histórica 
 

La Embajada de los Estados Unidos trabaja para fortalecer las capacidades del gobierno 

para prevenir y responder ante violaciones de derechos humanos, mejorar las políticas 

laborales y de derechos humanos, apoyar los esfuerzos de las víctimas y de comunidades 

vulnerables para asegurar la justicia, y consolidar los esfuerzos de la sociedad civil para 

mejorar la situación de derechos humanos en Honduras. (Embajada de Estados Unidos 

en Honduras, 2014) 

Entre los problemas de derechos humanos más serios en el país de Honduras se 

encuentra, la debilidad institucional del sistema judicial que ocasionan impunidad 

generalizada, por ende, genera corrupción, elementos de criminalidad organizada, entre 

otros, además de condiciones crueles en las prisiones, que en algunas ocasiones atentan 

contra la vida del ser humano. 

La promoción del respeto de los derechos humanos es una de las mayores 

prioridades del Gobierno de los Estados Unidos en Honduras. La embajada de los 

Estados Unidos apoya el trabajo del Gobierno de Honduras y de la sociedad civil para 

integrar el tema de derechos humanos como una prioridad en las tareas de las 

instituciones gubernamentales y para afrontar las causas que dan a origen a las 

violaciones de los derechos humanos como ser, la inequidad, la impunidad y la 

injusticia. 

El departamento de Comercio de los Estados Unidos fue creado el 14 de febrero 

de 1903 como “el Departamento de Comercio y Trabajo de los Estados Unidos y 

renombrado el 4 de marzo de 1914 ha como es conocido en la actualidad.1 La misión 

del Departamento es “promover la creación de empleos y mejorar el nivel de vida de 

los estadounidenses a través de la creación de infraestructuras que promocionen el 

crecimiento económico, la competitividad tecnológica y el desarrollo sostenible”. 

 

 

 

 

 
1 Ver Anexo 1 Logotipo de la Sección Comercial. 
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1.2.2 Misión 

La misión de los Estados Unidos en Honduras es llevar a cabo relaciones 

bilaterales con Honduras incluyendo el fomento de los valores democráticos y respeto 

por los derechos humanos; seguridad y prosperidad; mejoramiento en la salud y el 

medio ambiente; cooperación antinarcóticos; y asuntos de comercio e inversión. 

(Embajada de Estados Unidos en Honduras, 2014) 

 

1.2.3 Visión 
 

La Embajada de Estados Unidos en Honduras se encarga de proveer el apoyo a 

compañías estadounidenses que buscan hacer negocios en Honduras y asistencia 

consular a ciudadanos estadounidenses que viajan a Honduras. (Embajada de Estados 

Unidos en Honduras, 2014) 

 

1.2.4 Valores 
 

• Respeto a los Derechos Humanos 

• Políticas Laborables 

• Justicia 

• Sociedad Civil  

(Embajada de Estados Unidos en Honduras, 2014) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 4 

 

1.2.5 Organigrama 
 

Figura 1: Organigrama donde fue realizada y ejecutada la práctica profesional. 
 

 
 

 

Fuente: Departamento Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras.  
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2. Capítulo II 
 

El presente capítulo profundiza el contexto en donde se realizó el periodo de práctica 

profesional, en la Sección Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras. En 

el lapso formativo profesional se realizaron múltiples actividades que llevó al desarrollo 

de la formación académica en la Universidad Tecnológica Centroamericana, logrando 

adquirir nuevos conocimientos mediante nuevos retos, que enriquecieron la formación 

personal. 

 

2.1 Actividades a realizar 
 

El departamento Comercial de la Embajada de los Estados Unidos se encarga de 

promover las exportaciones de bienes y/o servicios de EE. UU al mercado hondureño y 

la inversión interna en los EE. UU. Está conformado por un consejero comercial, dos 

especialistas comerciales, y un asistente comercial interno, tomando mi persona este 

puesto. El departamento ofrece a las empresas estadounidenses una amplia gama de 

servicios diseñados para promover las exportaciones estadounidenses a Honduras, en 

estrecha colaboración con colegas de América Central para ejecutar la estrategia de 

exportación regional.  

El Departamento Comercial es el encargado de brindar ayuda en situaciones 

como: una empresa estadounidense que esté evaluando el potencial de mercado, se 

encuentre con una barrera comercial, o esté en busca de identificar oportunidades 

comerciales y nuevos socios comerciales, el Departamento Comercial está designado para 

asesorar y ayudar a introducir los productos y servicios al mercado hondureño y 

viceversa, ayudando a las empresas hondureñas a encontrar los mejores proveedores 

estadounidenses en base a sus necesidades.  

A continuación, se detallan en orden cronológico las actividades realizadas para 

el Departamento Comercial. 

 

 

2.1.1 Capacitaciones y Cursos Recibidos 
 

Durante el periodo de la práctica profesional, fueron recibidas capacitaciones y 

cursos, todos con duración de una hora por un solo día, que están relacionados con el 

campo de trabajo: 
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• La primera capacitación recibida fue la de “Orientación sobre Ética para el nuevo 

personal contratado localmente”, en donde se instruyó todas las conductas 

esperadas, las normas de la institución y las áreas de acceso restringido.  

• El segundo curso recibido fue “Inteligencia y Seguridad”2 cuyo objetivo es instruir 

la forma correcta de utilizar la plataforma de Departamento de Estado, los riesgos 

de compartir, recibir, la información clasificada y la responsabilidad de dicha 

información. 

• El tercer curso recibido fue “Seguridad Cibernética”3, cuya finalidad es instruir a 

la utilización correcta de la computadora como herramienta de trabajo, desde los 

archivos que se permiten descargar y los que no y cómo clasificar la información 

en los distintos archivos que usa el Departamento de Estado.  

 

2.1.2 Actualización de Directorio de Proveedores de Servicios (Business 

Service Providers) 

 

El directorio de Proveedores de Servicios Comerciales (BSP) está diseñado para 

ayudar a las empresas estadounidenses a identificar proveedores de servicios 

profesionales para ayudarlos en la evaluación y financiamiento de una transacción de 

exportación, durante la práctica profesional se brindó apoyo en la actualización de este.  

Existen empresas en Honduras que ofrecen servicios profesionales a empresas extranjeras 

y nacionales por igual. (Export.gov - Helping U.S companies to export, 2017) El 

directorio se encuentra en el sitio web www.export.gov/honduras 4en donde se brinda 

acceso a la lista de proveedores de servicios comerciales, grupos de empresas que ofrecen 

servicios útiles para los inversionistas y exportadores estadounidenses interesados en 

Honduras. 

Para poder formar parte del directorio, se ha realizado en el periodo de práctica 

profesional, una invitación de manera digital a las empresas hondureñas que deseen 

promocionar sus servicios por medio del sitio web, el cual es visitado por una gran 

cantidad de empresarios e inversionistas estadounidenses y locales interesados en 

explorar oportunidades de negocios en Honduras.5 Posteriormente aceptada la invitación 

 
2 Ver Anexo 2: Inteligencia y Seguridad 

3 Ver Anexo 3: Seguridad Cibernética 

4 Ver Anexo 4 Directorio de Proveedores de Servicio 

5 Ver Anexo 5 Invitación al Directorio de Proveedores de Servicio 

http://www.export.gov/honduras
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por parte de las empresas hondureñas, se procede a realizar un Acuerdo de Participación 

en el programa en el cual las empresas ejecutan su pago.  

 

El directorio de proveedores de servicio incluye: 

• Un año de publicidad (Al finalizar el año, la empresa puede renovar su Acuerdo 

de Participación). 

• Logotipo y descripción de la empresa. 

• Información de contacto de la empresa. 

 

El directorio ofrece a las empresas la elección de establecer sus servicios y/o 

productos en las categorías disponibles. Las categorías disponibles más utilizadas son: 

• Contabilidad y Auditoría, Impuestos y Servicios 

• Banca y Finanzas 

• Recursos Humanos 

• Servicios Jurídicos 

• Hospitales, Clínicas y Servicios de Salud 

• Hoteles y Salas de Reuniones 

• Alquiler de oficinas 

• Servicios Inmobiliarios 

• Traducción e interpretación 

 

Seguidamente de haber creado el Acuerdo de Participación y que el pago ha sido 

efectuado por la empresa, se procede a realizar un Formulario de Inscripción, en el cual 

se incluye los datos proporcionados por la empresa (contacto, breve descripción de la 

empresa y la categoría seleccionada). Finalizado el Formulario de Inscripción, se publica 

y la empresa forma exitosamente parte del Directorio de Proveedores de Servicios 

Comerciales.  

 

2.1.3 Reuniones Sección Comercial  
 

Durante la práctica profesional, se asignó la función de revisar los horarios 

disponibles en las agendas de cada uno del personal, para convocar a los involucrados 

cada martes que la Sección Comercial realiza una reunión de personal de la oficina.6 El 

 
6 Ver Anexo 7 Reuniones Sección Comercial 
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objetivo de la reunión es detallar las actividades que se realizaron durante la semana y 

destacar las actividades futuras de cada uno del personal del departamento como ser los 

eventos y reuniones que tiene cada jefe, se detallaban cuáles eran las asignaciones o 

reuniones pendientes y, al finalizar, se realiza una retroalimentación y recomendaciones 

de las actividades en las cuáles están trabajando.  

 

2.1.4 Exoneraciones  
 

Una de las principales asignaciones fue realizar Exoneraciones, mediante la 

Plataforma Administradora de Módulos de Exoneraciones de Honduras (PAMEH), 

debido a que la Embajada de Estados Unidos es una Misión Diplomática, está exonerada 

de pagar impuestos por parte del Gobierno de Honduras.  

Las exoneraciones son realizadas una vez al mes, y se lleva a cabo el siguiente 

proceso: primero se emite la Factura Proforma en donde se registra la orden de compra, 

se indica quién es el beneficiario, se detalla la orden de compra y se menciona el servicio 

(internet) del cual está siendo exonerado y luego se envía a la plataforma PAMEH para 

ser aprobada. Después de haber sido aprobada, se remite a la Oficina de Servicios 

Generales (GSO) para sellar la hoja con el sello oficial de la embajada y, poder hacer la 

liquidación. Al finalizar la liquidación de las órdenes de compra del Departamento de 

Comercio, se presentan ante el Servicio de Administración de Rentas (SAR). 

 

2.1.5 Función administrativa de la Sección Comercial 
 

La principal función administrativa de la Sección Comercial es la generación de 

accesos a las instalaciones de la embajada americana para aquellos visitantes que 

requieran información  y asistencia para agendar reuniones con los diversos jefes de la 

Sección Comercial para discutir temas de inversión con compañías de los Estados Unidos 

de América en Honduras, además de esto se solicitaba vehículos debidamente autorizados 

como medio de transporte seguro para la asistencia y representación ante las empresas 

privadas y públicas de Honduras, en lugares exteriores de la embajada. Todo ello se 

realizó mediante la plataforma del departamento de Estado llamada “My Services”.7 

 

 

 
7 Ver Anexo 7 Plataforma “My Services” 
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2.1.6 Feria Educativa Virtual 
 

Durante el periodo de práctica profesional, se llevó a cabo un evento llamado 

“Virtual Education Fair”8, en donde participaron universidades y colleges de Estados 

Unidos con el fin de promocionar sus programas de estudios, y escuelas de Tegucigalpa, 

San Pedro Sula, La Ceiba y Roatán, también estuvieron participando escuelas de El 

Salvador, Guatemala y Nicaragua.  

El evento fue dirigido especialmente a los Orientadores Académicos y a los 

Consejeros Estudiantiles, con el objetivo de brindarles un panorama más amplio al 

momento de asesorar a sus alumnos que buscan estudiar en el extranjero, especialmente 

en Estados Unidos, el evento tuvo una duración de 4 horas y un total de 6 colleges y 

universidades de Estados Unidos y 26 participantes de Honduras. Se contactó a las 

escuelas mediante una invitación por correo electrónico. Las escuelas de Tegucigalpa 

asistieron presencialmente a la Embajada de Estados Unidos en Honduras y las escuelas 

de San Pedro Sula, La Ceiba y Roatán y las demás de la región Centroamericana 

estuvieron presentes de manera virtual.  

La Feria Educativa tuvo como parte del programa una oradora de la Sección 

Consular de la Embajada Americana, en donde los consejeros u orientadores tuvieron la 

oportunidad de realizar preguntas con respecto a temas como las “visas de estudiante”. 

El objetivo de la Feria Educativa fue lograr generar lazos de contacto con escuelas de la 

región centroamericana y universidades y colleges de Estados Unidos, con el propósito 

de promover los programas de educación americanos y fomentar enlaces comerciales. 

 
8 Ver Anexo 8 “Virtual Education Fair” 
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3. Capítulo III 
 

El siguiente capítulo aborda una serie de propuestas de mejoras para el Departamento 

Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras, realizadas a partir de un 

amplio análisis de las funciones y estructuras del departamento en el marco de las 

funcionas encargadas a realizar y considerando que serán de contribución para mejorar la 

eficiencia del funcionamiento de la sección comercial.  

 

3.1 Propuesta 1: Seguimiento a Clientes 

3.1.1 Antecedentes 
 

El Departamento Comercial de la Embajada Americana en Honduras ofrece una 

gama de servicios y programas para ayudar a las empresas estadounidenses a exportar 

bienes y servicios al exterior, identificar oportunidades comerciales, encontrar socios 

comerciales locales, promocionar sus productos y servicios, lanzar su empresa al mercado 

y obtener valiosos informes de investigación de mercado, derivados de las industrias de 

la Sección Comercial. 9 

Las industrias de la Sección Comercial son manejadas por la Especialista 

Comercial Senior y por el Especialista Comercial, ambos se encargan de encontrar 

clientes potenciales para dichas industrias, brindarles el asesoramiento necesario e incluso 

entablar reuniones para que surja la negociación, todo ello con el objetivo de generar 

lazos comerciales. La Sección Comercial establece metas para cada elemento de trabajo; 

un objetivo para la cantidad de empresas con las que llevan a cabo reuniones o una 

llamada introductoria; y un objetivo de cantidad de empresas con las que se hace 

servicios. Al finalizar el año se detallan las metas establecidas pero el problema reside en 

que al no ir documentando cada objetivo que se llevo a cabo, no se puede obtener un dato 

real del desempeño.   

La propuesta para poder brindarle un mejor seguimiento al cliente surge de una 

empresa hondureña, que tuvo contacto con una compañía estadounidense por medio de 

la Sección Comercial, que casualmente reportó que la negociación había sido exitosa e 

incluso tenían planes a futuro. Brindándole un seguimiento correcto, podrían tener 

estadísticas más detalladas de qué está pasando luego de haber surgido el contacto entre 

ambas, los factores que influyen y el motivo del por qué no resultó la negociación, en 

 
9 Ver Anexo 9 Industrias de la Sección Comercial 
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caso de ser así e ir documentándolo en el reporte anual para tener un dato real de los 

objetivos alcanzados.  

 

3.1.2 Descripción de la propuesta 
 

La Sección Comercial tiene a disposición una herramienta llamada “Salesforce”,10 

cuya aplicación proporciona servicio de gestión de relaciones con el cliente, la 

herramienta es utilizada para realizar un seguimiento a las actividades de los clientes y 

coordinar las estrategias de venta; sin embargo, es una herramienta no utilizada en el área. 

Dentro de Salesforce se pueden encontrar aspectos tales como: WINS (las ofertas que 

ganan los especialistas comerciales) y el valor monetario que poseen los WINS; y Client 

Touches (contacto con los clientes). Se considera un WIN, cuando se logra que una 

empresa hondureña compre servicios y/o productos de una empresa estadounidense, 

considerándose historias de éxito comerciales y diplomáticos.  

Client Touch, es el contacto que tiene el especialista comercial ya sea con un 

cliente hondureño o un interesado estadounidense de promover sus productos y/o 

servicios, anteriores al establecimiento de una relación entre ambos. Por ejemplo, una 

empresa estadounidense que quiera invertir en Honduras, los especialistas se encargan de 

buscar clientes potenciales para dicha empresa, y el contacto que tienen con empresas 

hondureñas para conseguir que exista una negociación entre ambas es considerado un 

Client Touch.  

La Sección Comercial establece para cada elemento de trabajo que se detallan al 

final del año fiscal a través de la plataforma; el problema es la resistencia del personal a 

utilizar la aplicación, por lo tanto, se necesita crear una cultura de uso diario para tener el 

dato real del desempeño a lo largo del año fiscal.  La propuesta se basa en la capacitación 

y aplicación de la herramienta en el área de trabajo, incentivando a cada uno del personal 

a utilizarla para llevar un mejor control y registro de las negociaciones que surgen, 

incluyéndolo como parte del procedimiento de trabajo al momento de establecer una 

relación comercial. 

La Sección Comercial tiene a su disposición una serie de cuatro (4) videos que 

sirven de inducción a la plataforma, cada video tiene un rango de duración de 30 minutos, 

antes de iniciar los videos el Especialista Comercial dará una breve introducción acerca 

de la plataforma.  La capacitación no tendrá costo monetario, ya que los videos son 

 
10  Ver Anexo 10 Plataforma Salesforce 
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propios de la Sección, el equipo de trabajo que necesitarán será la computadora, otorgada 

previamente a cada uno del personal. El tiempo establecido para la inducción al personal 

actual y a los futuros nuevos empleados o practicantes, será de dos días. En el primer día, 

se instruye la parte teórica y el segundo día, lo práctico, mediante los videos que la 

Sección tiene a su disposición.  

 

Para motivar a los usuarios a utilizar la herramienta se debe de seguir un protocolo11, 

mediante el uso de la información proporcionada por el Especialista Comercial: 

- Explicar su valor: la plataforma de gestión de relaciones con el cliente es un lugar 

centralizado para rastrear la interacción de posibles clientes, y almacenar notas 

sobre clientes que se consideran potenciales. Además, proporcionan una manera 

fácil de visualizar los pronósticos de ventas. La plataforma facilita el análisis del 

rendimiento, el seguimiento de las tendencias de venta y de la negociación, y es 

una manera efectiva de evaluar el estado del equipo que trabaja en estas. 

- Convertir la herramienta en parte del entrenamiento: mediante la capacitación a 

todos los integrantes del equipo de trabajo y en cada capacitación a los nuevos 

integrantes que ingresen al departamento, ya que para que realmente funcione 

tienen que ser parte del departamento desde el primer día. 

- Recalcar los beneficios e importancia de la utilización de la herramienta, 

recopilando los comentarios del equipo para determinar cuáles son los puntos 

débiles y en cuáles están teniendo éxito. 

- Proporcionar un incentivo al uso de la plataforma: Por ejemplo, introduciendo 

una regla de “si una negociación no está en la plataforma Salesforce, no existe”. 

Se establece la expectativa de que no se atribuirá acuerdos a los representantes 

que cerraron negociaciones a menos que estén registrados en la plataforma.   

 

3.1.3 Impacto de la propuesta 
 

 La gestión de relaciones con los usuarios como ser Salesforce, incluye todas las 

actividades, estrategias y tecnologías que el departamento puede utilizar para gestionar 

sus interacciones con sus clientes actuales y sus clientes potenciales. Debido a que la 

lealtad del cliente y los ingresos son cualidades que afectan los ingresos del departamento, 

Salesforce es una estrategia de gestión que resulta en mayores ganancias para la sección 

 
11 Ver Anexo 11: Agenda de Capacitación 
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comercial, ayudándole a reconocer y comunicarse con los clientes de una manera 

progresiva. Utilizando de forma correcta y progresiva la herramienta de Salesforce, se 

puede especificar los registros de cuales fueron los servicios brindados y el resultado 

obtenido, mediante un porcentaje por parte de cada especialista del Departamento de 

Comercio de la Embajada de EE. UU en Honduras. Actualmente las proyecciones de los 

objetivos logrados, en base a los registros, al finalizar el año fiscal se encuentran en un 

cincuenta (50%), ya que no obtienen un dato real, sino un estimado. La plataforma 

Salesforce ayudará a incrementar la eficiencia del área de trabajo en un cuarenta por 

ciento (40%), debido a que se irá reportando en tiempo real los objetivos que se van 

cumpliendo, generando al finalizar el año un reporte estadístico con los datos reales. Por 

ejemplo, nombrando cuántos WINS o Client Touch tuvo cada uno en el periodo de un 

mes. Los resultados se podrían cuantificar al tener un número exacto que es generado por 

la misma aplicación, de esta forma se puede medir el rendimiento por empleado y 

monitorear el trabajo realizado.  

 

3.2 Propuesta 2: Actualización y Promoción del Directorio de 

Proveedores de Servicio 

3.2.1 Antecedentes 
 

 El Departamento Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras tiene 

a disposición un directorio que está destinado a proporcionar un recurso adicional a los 

exportadores estadounidenses que hacen negocio en esta área geográfica. Sin embargo, 

el directorio no cuenta con la actualización y promoción necesitada, lo que resulta en una 

pérdida de negocios tanto para empresas hondureñas como estadounidenses. Muchas 

empresas hondureñas no tienen conocimiento alguno de la existencia de dicho directorio, 

por ende, pierden una oportunidad fácil de posicionar sus productos y/o servicios a 

inversores extranjeros. En cuanto a la actualización, se realiza al menos una vez al año 

que es cuando se envía las invitaciones a las empresas que estén interesadas en formar 

parte, pero no se vuelven a reenviar recordatorios en el transcurso del año.  

 Las empresas han estado compitiendo entre ellas, haciendo un esfuerzo para 

buscar maneras de promover y vender sus productos y/o servicios la mayor parte del 

tiempo, tanto local como internacionalmente. La propuesta ayudará a mejorar los 

indicadores de clientes potenciales mediante las nuevas empresas hondureñas que 

ingresen al directorio, por ende, mejorará los indicadores de los ingresos monetarios de 
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la Sección Comercial. En un mundo tan globalizado, y la situación actual de la economía 

mundial, no hay lugar para la falta de disciplina de parte de las empresas.  

 

3.2.2 Descripción de la propuesta 
 

 El objetivo de la propuesta es realizar un evento para el lanzamiento del directorio 

de proveedores de servicio, invitando a todas aquellas industrias, 32 en total, con las que 

trabaja el Departamento Comercial con el propósito de dar a conocer la importancia y 

beneficios de ser parte de un directorio de proveedores de servicio. El directorio es una 

de las herramientas más efectivas ya que ofrecen un beneficio de doble vía, permitiendo 

a las empresas darse a conocer, y a los clientes potenciales encontrar los productos o 

servicios de una forma sencilla y directa, y, sobre todo, con un éxito casi garantizado. 

Además, resulta una buena opción para crear diferentes tipos de relaciones que puede 

ayudar a crear alianzas estratégicas. El lanzamiento podría ser en un salón de conferencias 

de un hotel, ya que el acceso a la Embajada es complicado, la hora sería por la mañana e 

incluyendo un “coffee break” para que sea de agrado a las personas invitadas.12 La fecha 

tentativa para llevar a cabo el evento sería el siguiente año (2021) en el mes de febrero-

marzo que es cuando se vencen las suscripciones actuales, ya que las suscripciones son 

por un año y, cada seis meses enviar recordatorios para recordar que la suscripción es 

anual y que tienen la oportunidad de suscribirse el año siguiente.  

El lanzamiento ayudará a reforzar los objetivos del directorio, a enfocar y lograr sus 

metas. Además de conseguir una mayor conexión entre las actividades del departamento 

y de su equipo, incentivando más compromiso.  

 

Para el lanzamiento, se deberá tener presente los siguientes aspectos: 

- Tener en cuenta quienes serán los clientes y cómo el directorio los puede 

beneficiar. 

- Elaborar el plan del lanzamiento13, el cual debe contener datos como las 

características principales del directorio, el público objetivo, que tipo de 

publicidad se utilizará posteriormente para la difusión y establecer una meta de 

las empresas que deseen ingresar. 

- Utilizar una comunicación eficaz, en este caso, por medio de correo electrónico 

 
12 Ver Anexo 12: Cotización en Hotel Intercontinental Tegucigalpa 

13 Ver Anexo 13: Imagen de propuesta para el lanzamiento del Directorio de Proveedores de Servicios. 
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es un excelente canal para poder comunicarse con la base de clientes y 

potenciales. 

 

3.2.3 Impacto de la propuesta 
 

 El directorio de Proveedores de Servicios inició con un registro total de 6 

empresas produciendo un ingreso de $2,100 anuales; actualmente, cuenta con un total de 

17 empresas registradas, lo que genera un ingreso de $5,950 anual; incrementando sus 

ingresos y clientes potenciales en un once porciento (11%) anual. El lanzamiento del 

Directorio de Proveedores de servicio ayudará a incrementar los ingresos, en un valor del 

cincuenta por ciento (50%) incluyendo a las empresas actuales y las nuevas empresas que 

integren el directorio, e irá aumentando gradualmente hasta obtener el cien por ciento 

(100%). Asimismo, el lanzamiento contribuirá a conseguir clientes potenciales; 

proyectando que asistan un aproximado de 120-130 empresas, y que un cuarenta por 

ciento (40%) de las mismas se registren al directorio, esto debido a la aceptación, 

negociaciones con empresas hondureñas y alianzas estratégicas económicas. Además, es 

una oportunidad para las empresas hondureñas de conocer a su competencia, ya que, al 

momento de ingresar al directorio, se especifica a la categoría de industria que la empresa 

desee pertenecer; al registrarse en el directorio se puede buscar empresas del mismo 

sector y perfil, facilitando conocer la competencia y comparar la oferta. Los resultados se 

podrían cuantificar en qué tanto auge ha tenido el directorio después del lanzamiento, 

cuántas empresas nuevas ingresaron, cuántas están dispuestas a renovar suscripción y si 

hubo una aceptación positiva. 

 Una de las cosas más importante que las empresas deben de tener en cuenta es la 

constante innovación en la promoción y venta de sus productos, y una de las maneras más 

usadas y efectivas es registrándose en un directorio en internet. Estando en la lista del 

Directorio de Proveedores de servicio significa que la empresa y sus productos y/o 

servicios están siendo comercializados a miles de posibles clientes.  
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4. Capítulo IV 

 
 El presente capítulo está conformado por dos partes: conclusiones y 

recomendaciones. En las conclusiones se detalla el cumplimiento de cada objetivo 

planteado al inicio del presente informe y los resultados obtenidos de la práctica 

profesional, con una aportación al campo de relaciones internacionales. Las 

recomendaciones están orientadas a la institución en donde se realizó la práctica 

profesional, a la Universidad Tecnológica Centroamericana y a los alumnos que 

posteriormente realizarán su práctica profesional en el Departamento Comercial de la 

Embajada de los Estados Unidos en Honduras. 

 

4.1 Conclusiones 

 
En la actualidad, se vive en un mundo globalizado donde existe un constante 

intercambio tanto de bienes como servicios, los medios de importación y exportación han 

tenido un creciente auge, lo que genera lapsos de crecimiento elevados. Honduras sigue 

siendo un país con un modelo extractivo primario importador y, probablemente, lo va a 

seguir siendo. La importancia económica de los Estados Unidos de América en el sector 

comercial de la República de Honduras a lo largo de los años ha ido creciendo cada vez, 

eternamente dependiente de esta gran potencia y su socio comercial más importante e 

influyente.  

El haber realizado la práctica profesional en el Departamento Comercial de la 

Embajada Americana fue una oportunidad de experimentar a primera instancia la relación 

comercial que existe entre empresas hondureñas y empresas estadounidenses, y la 

importancia de fomentar los lazos comerciales, lo que ha permitido comprender el rol de 

los intereses económicos de los Estados, mediante la aplicación de los conocimientos, 

técnicas y métodos adquiridos a lo largo de la formación académica. 

Se logró aplicar a la realidad organizacional las habilidades analíticas que 

permitieron efectuar aportaciones factibles a las áreas de oportunidad que se detectaron 

dentro del área de trabajo, demostrando un desempeño eficiente e influyente para facilitar 

el cumplimiento de las tareas asignadas en el departamento de Comercio, contribuyendo 

en el proceso investigativo y de manejo de la información de las empresas americanas 

dispuestas a invertir en Honduras. 
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Se cumplió con el objetivo de adquirir experiencia en el desarrollo y ejecución de 

proyectos en el departamento Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras, 

mediante el evento “Virtual Education Fair” en el que se brindó ayuda para llevarse 

acabo, resultando en un desarrollo de habilidades como, trabajo en equipo, 

responsabilidad y liderazgo, siendo de beneficio para el área Comercial. 

Se logró realizar propuestas de mejora para la institución mediante el análisis de 

problemas y formulación de alternativas que buscan mejorar la eficiencia de los métodos 

de trabajo actuales dentro del Departamento Comercial como ser, incentivar a el personal 

a brindarle el uso adecuado a la plataforma Salesforce y el lanzamiento del Directorio de 

Proveedores de Servicios. 

La cultura que existe dentro de la institución permite a las personas integrarse 

fácilmente, adaptándose tanto los estadounidenses y los hondureños a la diversidad de 

cultura que existe, aprendiendo a trabajar en equipo. El poder compartir con personas con 

trayectoria de experiencia laboral profesional ha permitido enriquecer el conocimiento, 

tanto en el ámbito profesional como en el ámbito académico, poniendo en práctica los 

conocimientos, destrezas y habilidades que fueron aprendidas a lo largo de la carrera 

profesional. 

 

4.2 Recomendaciones 

 

4.2.1 Recomendaciones para el Departamento Comercial de la Embajada de 

Estados Unidos en Honduras 

 

Se recomienda al Departamento Comercial de la Embajada de Estados Unidos en 

Honduras seguir impulsando el programa de practicantes que maneja, ya que es una 

oportunidad para los jóvenes hondureños de conocer cómo funcionan las relaciones 

comerciales entre dos países. Sin embargo, se debería de facilitar el proceso de admisión 

a la pasantía, esto podría ser mediante alianzas con instituciones académicas acreditadas 

para incentivar la participación en los programas de pasantías.  

Se recomienda brindarle un seguimiento a las empresas con las que se crean lazos 

comerciales para medir la satisfacción del producto o servicio brindado, si bien, la carga 

de trabajo por los encargados de realizar está gestión lo impide, es necesario la ayuda de 

un asistente o un practicante que se encargue estrictamente de medir el rendimiento y 

resultado que tuvo la negociación. 
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4.2.2 Recomendaciones para la Universidad Tecnológica Centroamericana 

 La misión de la Universidad Tecnológica Centroamericana destaca que forma 

estudiantes innovadores y emprendedores. Es por ello, que se recomienda realizar en sus 

clases más actividades relacionadas a situaciones reales en un ambiente laboral, para que, 

al enfrentarse a estas situaciones en un ambiente laboral real, tengan un conocimiento 

previo de cómo actuar y responder ante las diversas circunstancias. Sobretodo para que 

los estudiantes se den cuenta de las habilidades y el esfuerzo que se requiere para lograr 

un buen desempeño en el área de trabajo.  Se recomienda incluir un programa de pasantías 

e incentivar a los alumnos a participar en ellos, debido a que en la mayoría de los puestos 

de trabajo exigen “experiencia laboral” y muchos alumnos finalizan su carrera sin tener 

una experiencia laboral alguna.  

 

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes que realizarán su práctica en el 

Departamento Comercial de la Embajada de Estados Unidos en Honduras 

 

La carga de trabajo en el Departamento Comercial es bastante grande, al momento 

de realizar una tarea se debe de ejecutar con dedicación total y demostrar el mejor 

desempeño en ella. Involucrarse en actividades que agreguen experiencia laboral es 

primordial, no solo al momento de buscar un trabajo, sino porque ayuda a desenvolverse 

de mejor manera en el área trabajo y genera una capacidad de análisis de problema más 

amplia ante distintas situaciones que pueden ocurrir en el puesto de trabajo. El ámbito 

académico y el ámbito laboral son totalmente distintos, es por ello que siempre se tiene 

que tener una mentalidad abierta al cambio y a nuevos retos, estar dispuestos, sobre todo, 

a aprender. 

Es de vital importancia conocer la situación actual de Honduras, ya que se 

necesitan perspectivas innovadoras, tener una mentalidad creativa, sin miedo al cambio, 

cuestionar los procesos que van surgiendo dentro de la institución para poder brindar 

nuevas alternativas y soluciones, especialmente de los jóvenes que somos el futuro de 

Honduras.  
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Glosario 
 

Barrera comercial: incluyen normativas, instituciones o cualquier medida que haga que 

el comercio entre dos países sea más difícil o costoso que el que se puede llevar a cabo 

dentro de un país. (Kluwer) 

 

Derechos humanos: son derechos inherentes a todos los seres humanos, sin distinción 

alguna de raza, sexo, nacionalidad, origen étnico, lengua, religión o cualquier otra 

condición. (Derechos humanos, 2016) 

 

Desarrollo sostenible: desarrollo que es capaz de satisfacer las necesidades actuales sin 

comprometer los recursos y posibilidades de las futuras generaciones.(Velazco, 2013)  

 

Exoneración: liberar a alguien o a una empresa de realizar los pagos correspondientes a 

las cargas tributarias o impuestos de forma temporal o definitiva. (Significados.com, 

2017) 

 

Industria: actividad económica y técnica que consiste en transformar las materias primas 

hasta convertirlas en productos adecuados para satisfacer las necesidades del hombre. 

(Google) 

 

Inversionista: persona física o moral que destina parte o la totalidad de sus Recursos a 

la adquisición de títulos - valor, con el fin de obtener un Ingreso regular o realizar una 

ganancia de capital. (Eco-Finanzas) 

 

Liquidación: se refiere a la acción y el efecto de liquidar, que puede hacerse efectiva en 

el ajuste formal de una cuenta, al pagar enteramente la misma o bien poniéndole punto 

final a un estado de cosas. (Ucha, 2009) 

 

Misión diplomática: término genérico que abarca todos los tipos de representación 

permanente de un Estado ante otro, o ante una Organización internacional, o de éstas ante 

un Estado.(Ministro de Asuntos Exteriores y de Cooperación) 
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Política laboral: se refiere a las leyes y normas actuales en el país que perturben al ámbito 

laboral. (Pirona, 2015) 

 

Relación comercial: tratos entre individuos, empresas, países, etcétera, que tienen por 

objeto la compra, venta o permuta de mercancías. (Enciclopedia de Economía) 

 

Sección consular: proveer servicios e información de utilidad a los ciudadanos 

extranjeros que planean viajar, residir o invertir en el país receptor y proveer servicios de 

visa a ciudadanos nacionales y a extranjeros, tanto para realizar visitas temporales como 

para inmigrar de forma permanente. (Embajada de Estados Unidos en Honduras) 

 

Seguridad cibernética: el proceso de prevenir y detectar el uso no autorizado de un 

sistema informático.(Universidad Internacional de Valencia) 

 

Servicio comercial: lo vinculado con el comercio o con las personas que se dedican a 

comprar y/o vender bienes o servicios. (Julián Pérez & Gardey, 2012) 
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Anexos 

 

Anexo 1: Logotipo actual del Departamento Comercial  

 

 
 
 

Anexo 2: Curso de Inteligencia y Seguridad  
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Anexo 3: Certificado del Curso de Seguridad Cibernética 
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Anexo 4: Directorio de Proveedores de Servicio 
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Anexo 5: Invitación al Directorio de Proveedores de Servicio 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

   



 27 

 

Anexo 6: Reuniones Sección Comercial 
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Anexo 7: Plataforma “My Services” 
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Anexo 8: “Virtual Education Fair” 
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Anexo 9: Industrias de la Sección Comercial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Anexo 10: Plataforma Salesforce 
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Anexo 11: Agenda de Capacitación 
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Anexo 12: Cotización Hotel Intercontinental Tegucigalpa 
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Anexo 13: Propuesta para el lanzamiento del Directorio de Proveedores de Servicio 
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