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RESUMEN EJECUTIVO 

 El presente informe se ha elaborado a fin de documentar las actividades realizadas en 

la práctica profesional, la cual tomó lugar en la empresa Detalles D’ Construcción, y plantear 

un plan de mejora para la misma. 

 Detalles D’ Construcción es una empresa situada en la ciudad de Tegucigalpa y se 

dedica a la venta de puertas, tabla yeso, cielo falso y una gran variedad de accesorios para la 

construcción. La empresa se encuentra en una posición muy favorable dentro del mercado 

nacional, siendo el proveedor de puertas mas fuerte del país. Actualmente se encuentra en un 

proceso de crecimiento y sus dirigentes están en la constante búsqueda de su expansión. 

 Durante el periodo de julio a diciembre del 2022, el practicante estuvo involucrado 

en actividades como la realización de reportes de ventas diarias, sondeo de precios, 

inventario selectivo, control de calidad y categorización de productos. Con el objetivo de 

apoyar el acelerado crecimiento que esta enfrentando la empresa, el practicante logró 

identificar la necesidad de la creación de un departamento de mercadeo. Dentro de este 

informe se detallan todas las actividades realizadas durante la practica profesional y el plan 

necesario para la creación del departamento de mercadeo en Detalles D’ Construcción. 
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INTRODUCCIÓN. 

 El siguiente informe detalla cada actividad y procedimiento durante la práctica 

profesional, la cual tomó lugar en la empresa Detalles D’Construcción. Esta empresa fue 

creada en el año 2004, ofreciéndole al mercado una amplia variedad de puertas para 

diferentes funciones, así como tabla yeso, cielo falso y todos los materiales necesarios para 

su instalación. Cuenta con cinco departamentos que trabajan integralmente para ofrecer sus 

productos y servicios a clientes al detalle, así como a grandes proyectos de infraestructura.  

 A continuación, se establecerán los objetivos que se buscaron durante la práctica 

profesional, se especificará la información general de la empresa, generalidades, productos, 

servicios, estructura, debilidades y fortalezas. También se detallarán las actividades 

realizadas durante la practica profesional, así como una propuesta de mejora y el impacto 

que provocará esta propuesta. Por ultimo, se encontrarán las secciones de conclusiones y 

recomendaciones que dará el practicante hacia la institución.  
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CAPÍTULO I GENERALIDADES. 

1.1 Objetivo General: 

Incentivar e impulsar la expansión de Detalles D’ Construcción por medio de un 

replanteamiento en su estructura y creación de un plan de crecimiento, aprovechando su 

actual posición en el mercado.  

1.2 Objetivos Específicos: 

1. Elaborar un estudio y presupuesto con el fin de evaluar la viabilidad de la creación 

de un departamento de mercadeo en Detalles D’Construccion para el mes de 

noviembre de 2022. 

2. Crear una propuesta de una estructura nueva para los colaboradores y cadena de 

mando establecida de la empresa durante los meses de julio a noviembre de 2022. 

3. Aumentar el número de campañas de mercadeo a una por mes, durante el cuarto 

trimestre del año 2022.  
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1.3 Misión 

Somos la empresa número uno brindando soluciones en acabados para la construcción, 

especializándonos en puertas y servicios de instalación; ofreciendo una alta gama de 

productos de reconocida calidad, a través de nuestra asesoría, servicio personalizado y 

mejora continua, con el fin de generar valor para nuestros clientes.  

1.4 Visión 

Posicionarnos como una empresa reconocida en Honduras, por la calidad en el servicio 

y diferenciación de nuestros productos, generando confianza en nuestros clientes a través 

de la entrega de soluciones completas con eficiencia, optimización de tiempos y 

presupuesto; creando nuevas oportunidades de crecimiento en el mercado por medio de 

la innovación constante.  

1.5 Estructura 

La empresa cuenta con una estructura lineal. Ya que esta en una transición de pequeña a 

mediana empresa, la organización aun no cuenta con un modelo jerárquico.  
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1.6 Organigrama 

 

Ilustración 1: Organigrama Detalles D’Construcción   

Fuente: (Orellana, 2022)  

 

 La empresa ofrece una gran variedad de productos y servicios. Dentro de los servicios 

están pintura, remodelaciones, asesorías, medición, cortes, puertas personalizadas e 

instalaciones. Las categorías de productos son puertas, tabla yeso, cielo falso, cerraduras, 

llavines y diferentes accesorios para puertas. Trabajan con las marcas Kwikset, Yale, Fanal, 

Phillips, LockPlus y Schlage para los llavines. Sus puertas provienen de dos grandes 

proveedores. Uno de ellos es Puertas Globales de Guatemala y la otra Termopuertas en 

México. El material para tabla yeso y cielo falso proviene en su mayoría de una marca 

transnacional que tiene una fabrica dentro del país llamada Knauf.  
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1.7 FODA Estratégico 

 Oportunidades 

O1. Alta demanda de los 

productos ofrecidos 

O2. Posicionamiento en el 

mercado 

O3. Crecimiento del sector 

construcción en el país 

O4. Capital disponible para 

posible expansión 

O5. No existe competencia 

directa 

Amenazas 

A1. Competencias 

emergentes 

A2. Inestabilidad política y 

jurídica en el país. 

A3. Precios fluctuantes en 

el mercado. 

A4. Pandemia del COVID-

19 

Fortalezas 

F1. Amplia variedad de 

productos 

F2. Relación solida con 

proveedores y clientes 

F3. Buena imagen 

empresarial 

F4. Ubicación estratégica 

de local 

Estrategia (FO) 

Incentivar la amplia 

variedad de productos en la 

alta demanda que existe de 

estos en el mercado. 

Estrategia (FA) 

Promover la relación solida 

con los proveedores y 

clientes para evitar el 

crecimiento de las 

competencias emergentes. 

Debilidades 

D1. Falta de personal 

D2. Procesos y actividades 

no estandarizadas 

D3. No hay una cadena de 

mando establecida 

D4. Sistema anticuado 

Estrategia (DO) 

Incentivar la contratación 

de personal por el capital 

disponible para el 

crecimiento de la empresa.  

Estrategia (DA) 

Promover la 

estandarización de procesos 

y actividades debido a las 

competencias emergentes.  

Ilustración 2: FODA Estratégico 

Fuente: Creación propia 
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1.8 Árbol de Problemas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Ilustración 3: Árbol de Problemas 

Fuente: Creación propia 

 

 Detalles D’ Construcción comenzó como una empresa pequeña, en la cual el 

propietario se encargaba de la mayoría de las actividades realizadas. La empresa ha crecido 

enormemente desde sus comienzos, sin embargo, su estructura no ha evolucionado a la par 

de su crecimiento. La estructura se mantuvo como una jerárquica lineal, en la que todos los 

departamentos se encuentran en el mismo nivel jerárquico, mientras que el dueño es la única 

autoridad a la cual todos le deben rendir cuentas. La empresa tampoco cuenta con políticas 

establecidas para cada una de sus actividades. Dentro estas actividades están los cambios y 

devoluciones, administración de compras dañadas, manejo de viáticos, notas de crédito, 

control de precios y parámetros de creación de códigos. Por ultimo, no existen nombres 

establecidos para cada puesto, ni actividades de las cuales son responsables cada 

colaborador. Esto ha causado incertidumbre en la cadena de mando que siguen los empleados 

Falta de cadena de mando y nuevos departamentos 

Falta de supervisión y 

seguimiento en el 

departamento de ventas 

No existen políticas propias 

establecidas por la empresa 
Estructura jerárquica lineal Personal insuficiente 

Problemas de logística en 

ciertos departamentos 

Falta de nuevas estrategias 

de mercadeo 
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de la empresa, y conflictos entre ellos, haciendo menos eficiente las actividades 

empresariales.  
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CAPITULO II ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA INSTITUCIÓN. 

 El puesto asignado al practicante fue el de asistente de subgerencia, dentro de el 

departamento de gerencia. La modalidad de la práctica fue de manera presencial, asistiendo 

de lunes a viernes y ocho horas diarias. Dentro de las actividades designadas al asistente de 

subgerencia están el cuadre de ventas diarias y anulación de facturas, la revisión de cheques 

de pagos recurrentes, el sondeo de precios del mercado, la administración de entrega de 

material del proyecto Stanza, el proceso de inventario selectivo, la revisión de pago de 

instalaciones y pintura, la conciliación de inventario, y la realización de un estudio de 

mercado y un presupuesto para la posible apertura de una nueva sucursal.  

 La primera actividad fue el cuadre de ventas y anulación de facturas. El cuadre de 

ventas se define como una herramienta gráfica del ámbito de la contabilidad y administración 

de empresas que permite llevar un control minucioso sobre la actividad comercial y producir 

informes precisos en cuanto al desempeño de las ventas y del área comercial en general 

(DELSOL, n.d.). Esta actividad es esencial para la operación diaria de la institución ya que 

ayuda a verificar que el desglose de ingresos que se hizo en caja sea igual a la cantidad de 

dinero generado en ventas que se refleja en el sistema. Ciertas facturas son anuladas debido 

a diferentes factores. Se pudo observar la importancia del cuadre en los números reflejados 

en el documento. Existieron ocasiones en las que el cuadro de cálculos presentaba diferencias 

y se debía hacer una investigación en la que se identificara la procedencia exacta del error. 

(Ver anexo 1) 

 La revisión de cheques de pagos recurrentes consta de una revisión detallada de cada 

cheque que es entregado a gerencia para su autorización. Estos cheques van destinados a los 

pagos recurrentes de la empresa, que en este caso pueden ser de servicio de seguridad, fletes, 
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servicios públicos, mantenimiento de equipo, administración de redes sociales, mensajería, 

combustible, y aduanas. El encargado de esta actividad debe asegurarse que todas las cifras 

de las facturas entregadas a la empresa estén correctas y sean congruentes con los cheques 

elaborados. Dentro de las observaciones se detectaron números irregulares en los cheques. 

El auxiliar de subgerencia debía informar al subgerente para que hiciera las correcciones de 

las irregularidades. Los cheques solamente son autorizados cuando llevan la firma del 

subgerente. (Ver anexo 2) 

 La actividad de sondeo de precios en el mercado es esencial para mantener la 

competitividad de la empresa dentro de la economía del país. La actividad consiste en 

comparar los precios de los productos ofrecidos dentro de la empresa con los que ofrecen las 

demás empresas del rubro. Cada cierto tiempo, el departamento de ventas entrega 

cotizaciones de los competidores de Detalles D’ Construcción. Sus mayores contrincantes 

en el mercado son Larach y Compañía, Alutech, Fanasa, Polaris, Sysco y Doit Center. Los 

precios de los diferentes productos son ingresados a una tabla y comparados con los 

establecidos en la empresa. De esta manera, el departamento de gerencia puede tomar 

decisiones conforme a la fijación de precios. Se observó que Detalles D’ Construcción 

mantiene precios altamente competitivos en el mercado y que ninguno de sus competidores 

ofrece el servicio de instalación de los productos que tienen en común. (Ver anexo 3) 

 La siguiente actividad es la administración de entrega de materiales del proyecto 

Stanza. Stanza es un proyecto de apartamentos ubicado en San Pedro Sula. Detalles D’ 

Construcción cuenta con una bodega ubicada en San Pedro Sula llamada bodega 2, la cual 

se utiliza para los proyectos de esta ciudad. Para llevar un buen control de los materiales, la 

gerencia ha desarrollado un proceso detallado. El ingeniero de campo encargado del proyecto 
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ingresa una bitácora diaria y una tabla que especifica la cantidad y tipo de material entregado. 

Al ser documentos elaborados en Google Drive, la gerencia tiene acceso inmediato a todos 

estos datos. Luego, el departamento de gerencia se encarga de supervisar que el material 

comprado concuerde con el entregado. (Ver anexo 4) 

 El proceso de inventario selectivo consiste en el conteo físico del inventario para 

después corroborarlo con el inventario que aparece reflejado en el sistema. Esta actividad 

tiene como finalidad evitar problemas al departamento de ventas al ofrecer productos que no 

estén en inventario, sirve como guía al momento de realizar compras a proveedores, y ayuda 

a determinar si existe inventario dañado o descontinuado. Dentro de esta actividad se observó 

que muchas veces, se venden productos que no están en inventario en el momento de la venta. 

Esto genera un problema, ya que el departamento encargado de compras debe de solventar 

la situación lo más rápido posible.  

 La revisión de pago de instalaciones y pintura consiste en cerciorarse que los pagos 

realizados a los colaboradores encargados de hacer los servicios de instalación de puertas, 

tabla yeso, cielo falso y de pintura estén correctos. En la empresa, este proceso es conocido 

como “checklist”. Cada sábado se le hace el pago a los instaladores y pintores. El ingeniero 

encargado realiza una tabla con actividades que se hicieron durante la semana. La 

responsabilidad del practicante fue asegurarse que lo que se refleja en la tabla del ingeniero 

concuerde con lo que se facturo y que se le esta pagando lo acordado a los instaladores y 

pintores. Por ultimo, se verifica que en los “checklists”, que proveen los instaladores y 

pintores, vengan firmados y con la aprobación del cliente.  

 Detalles D’ Construcción esta buscando expandirse por medio de la apertura de una 

nueva sucursal. Es alrededor de este nuevo proyecto que entra la actividad de la realización 
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de un estudio de mercado y un presupuesto para la posible inauguración de una nueva 

sucursal. Esta actividad consiste en la investigación de los diferentes elementos necesarios 

para montar una nueva tienda para la empresa. Algunos de estos elementos son los gastos 

fijos y recurrentes, el personal necesario, la logística del manejo de inventario y bodega, los 

permisos de operación que se deben tramitar, y buscar un local apropiado para las metas de 

la empresa. La empresa dio acceso al practicante a información relacionada a los gastos fijos 

y variables que incurre la empresa mensualmente, lo cual agilizó el proceso de elaboración 

de esta actividad. (Ver anexo 5 y 6) 

 El control de calidad de las compras es una actividad necesaria para evitarle perdidas 

a la empresa. Esta actividad se relaciona mayormente en las puertas. Cuando un pedido llega 

a bodega, un contenedor de mas de mil puertas, es descargado. La empresa subcontrata 

alrededor de tres personas para realizar la descarga y su duración es aproximadamente de 7 

horas. Las puertas son descargadas una por una, lo que permite al personal de bodega 

identificar productos que vienen dañados. Estos productos dañados son colocados en un 

grupo separado para que sean identificadas fácilmente y no entren en el sistema de la 

empresa. Los proveedores de puertas de Detalles D’ Construcción, Puertas Globales y 

Termopuertas, cuentan con un manual que especifica el tamaño y magnitud que debe poseer 

el daño en la puerta para que este aplique a un reembolso o un crédito que puede ser utilizado 

en el próximo pedido. El practicante realizo las medidas necesarias de cada golpe, rajadura 

o doblez de cada puerta dañada, tomó las fotografías necesarias y redacto un deporte 

detallando cada especificación requerida por el proveedor de una cantidad de 22 puertas. 

Ejemplos de estos daños son agujeros en puertas termoformadas, abolladuras o 

irregularidades en puertas metálicas, y grados de doblez causados por la aplicación de peso 
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sobre una de las puertas. El reporte elaborado por el practicante fue enviado al proveedor, lo 

que represento una cantidad de $1,165 en crédito para la empresa en su próximo pedido al 

proveedor Puertas Globales. (Ver anexo 7 y 8) 

 En Detalles D’ Construcción, los clientes pueden hacer cambios de productos. Los 

cambios se dan, en su mayoría, por medidas incorrectas de vanos, o cambio de preferencia 

en el estilo, material, marca o tamaño del producto. En estos casos, el departamento de ventas 

presenta una hoja de cambio al departamento de gerencia. El subgerente tiene el acceso 

dentro del sistema para realizar los cambios necesarios. Primero debe verificar que existan 

las cantidades requeridas por el cambio dentro del inventario. También se debe corroborar 

que el producto que esta ingresando sea de la misma cantidad y precio similar al producto 

que esta saliendo. Luego de estas verificaciones, se ingresa primeramente el producto que 

fue comprado inicialmente como una entrada en el inventario y luego se ingresa el producto 

que el cliente desea llevar como una salida. Este procedimiento es impreso con un formato 

que provee el sistema, se engrapa a una copia de la hoja de cambio y es llevado a 

administración. El vendedor que realizo el cambio es quien se lleva la copia original de la 

hoja de cambio. 

 Durante el tiempo que el practicante laboró en Detalles D’ Construcción, la empresa 

comenzó un proceso de depuración en los productos que compra y vende, ya que había 

desorganización en el sistema de inventario. El auxiliar de gerencia se encargó de la 

estandarización y categorización de productos para el establecimiento de un nuevo 

procedimiento de creación de códigos y agilización de las compras a proveedores. La 

actividad consistió en recaudar los datos de los productos físicos, lo que incluyó las 

categorías de puertas, llavines, tabla yeso, masilla y accesorios. Los datos recaudados fueron 
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el nombre de proveedor, código de barra, código de proveedor, código de fabricante, nombre 

de fabricante, medidas, estilo, marca y color. Estos datos fueron ingresados a una hoja Excel 

que haría el proceso de búsqueda de cada producto fácil y rápido. (Ver anexo 9) 

 El departamento de gerencia esta en búsqueda constante de innovación y es por esto 

por lo que decidió aplicar los códigos QR en la sala de ventas. Dentro de la sala de ventas se 

encuentran muchas puertas de exhibición. La actividad consistió en elaborar etiquetas para 

cada puerta en exhibición que contuviesen el nombre de la puerta, una pequeña descripción 

y un código QR. Al escanear el código QR con el celular, el cliente podría ver todas las 

especificaciones de esa puerta, incluyendo el material con la que es elaborado, sus usos y 

cuidado. El practicante estuvo a cargo de la elaboración y diseño de cada etiqueta, ficha de 

especificaciones de cada puerta y la configuración de los códigos QR. (Ver anexo 10) 
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CAPITULO III IDENTIFICACIÓN DE PROPUESTAS E IMPACTO 

DESEABLE. 

 Detalles D’ Construcción ha logrado abarcar una gran parte del mercado en ventas de 

puertas y tabla yeso dentro de la ciudad de Tegucigalpa durante la ultima década. La mayoría 

de las empresas a la vanguardia en proyectos inmobiliarios son clientes frecuentes de la 

empresa y las ventas al detalle siguen incrementando. Incluso, existen empresas ubicadas en 

otros departamentos del país que acuden a Detalles D’ Construcción para la compra de 

material. Su gran popularidad se ha dado debido a la buena reputación que desarrolla con sus 

clientes y al hecho de que ofrece productos que ningún otro negocio ofrece. La empresa no 

cuenta con un equipo dedicado al mercadeo.  

3.1 Propuesta de mejora 

Las propuestas de mejora consisten en la elaboración de ciertas actividades para su 

ejecución. En este caso, las propuestas planteadas son la implementación de estrategias de 

mercadeo y la creación de un departamento de mercadeo 

 Al observar la ilustración 2, el FODA estratégico muestra las oportunidades y 

fortalezas que favorecen directamente a la propuesta planteada anteriormente. En los últimos 

dos años, las ventas de Detalles D’ Construcción han aumentado en cada mes según sus 

informes contables. La gerencia de la empresa afirma que existe el capital necesario para 

abrir nuevas tiendas y ofrecer más productos. También aseguran que, desde su comienzo, el 

crecimiento de la empresa se ha dado por el marketing boca a boca, debido a su eficiente 

servicio y productos de calidad, creando lealtad con sus clientes más frecuentes. Junto con 

Puertas Globales, el mayor proveedor de la empresa, han construido una estrecha relación en 

la que existe exclusividad en la compra y venta de sus productos. Ningún otro negocio dentro 
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de Honduras puede comprar productos de Puertas Globales. La mayoría de las ferreterías en 

la ciudad ofrecen puertas, pero no ofrecen la diversidad y cantidad que ofrece Detalles D’ 

Construcción. Por otro lado, la empresa sufre una deficiencia en el área de mercadeo. No hay 

un departamento ni un puesto establecido para las actividades relacionadas al mercadeo. La 

empresa solo cuenta con las redes sociales de Facebook e Instagram, para la cual 

subcontratan los servicios de administración. La empresa subcontratada es MG Asociados, 

la cual representa un gasto mensual de L. 8,970.00 (Detalles D' Construccion, 2022). La 

propuesta planteada detallará una estimación de los gastos necesarios, los cuales son la 

compra de escritorio, sillas, materiales de oficina, remodelación de oficina y contratación de 

personal, para la creación de dicho departamento. También abarcará una descripción de los 

puestos necesarios con salarios recomendados, responsabilidades y actividades. Junto a esto, 

se realizará una clasificación de los productos, escogiendo productos estrella con los cuales 

hacer campañas de publicidad y poner en práctica estrategias de mercadeo. Al terminar esta 

fase, se implementarán dos campañas de mercadeo y se evaluará su eficiencia por medio de 

la cuantificación de sus participantes y crecimiento en redes sociales. Detalles D’ 

Construcción será capaz de incrementar su popularidad en el país, organizar su inventario, 

alcanzar a nuevos clientes, aumentar sus ventas, y acelerar su crecimiento. 

3.2 Actividades 

 Se realizarán seis actividades clave para la realización de la propuesta de mejora. La 

primera será la evaluación de la propuesta, la cual será realizada por el practicante. La 

segunda es la depuración y clasificación de inventario, la cual será responsabilidad del 

departamento de bodega. Esta actividad consistió en la verificación en bodega de cada uno 

de los productos existentes. También se eliminaron del sistema productos que no habían 
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vuelto a ser comprados o que estaban descontinuados. Al hacer esto de la mano con el 

departamento de bodega, se logró identificar los productos con más y menos movimiento, 

para así poder implementar diferentes estrategias de mercadeo con cada uno de ellos 

respectivamente.  

La implementación de las fichas con códigos QR será la tercera actividad y será 

elaborada por el practicante. Para la creación de los códigos se utiliza la pagina de Canva 

para diseñar las fichas técnicas. Luego cada ficha es descargada y colocada en la pagina 

imgbb.com para que ésta funcione como alojador web. Esta pagina web genera un enlace 

que sirve para crear un código QR en la pagina de Canva. Pequeñas fichas con los códigos 

QR son impresas y colocadas en diferentes productos dentro de la sala de ventas. Con su 

dispositivo celular, los clientes serán capaces de escanear cada código y recibir fotografías e 

información detallada de cada producto. Esto permitirá el uso de nueva tecnología en la sala 

de ventas de la empresa, dando a los clientes más detalles acerca de los productos con el 

propósito de que se logren concretar más compras. (Ver Anexo 10) 

Luego serán realizados dos sorteos, uno en sala de ventas y otro únicamente por redes 

sociales. Ambos serán realizados por el practicante y la empresa subcontratada por Detalles 

D’ Construcción para el manejo de sus redes sociales. El primer sorteo consistió en la 

identificación de disfraces de tres puertas, aprovechando la temporada del día de brujas. Al 

realizar una compra, el cliente tenia la opción de llenar un cupón, depositarlo en una caja, y 

participar en el sorteo de una puerta de interior. Al llegar la fecha de terminación del sorteo, 

se escogió un cupón al azar de la caja. Al corroborar que cada respuesta estaba correcta y 

que la información del cliente estaba completa, el practicante contacto al ganador, 

informándole que podía ir a recoger su premio a la tienda de la empresa. El ganador llegó a 
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la sucursal y el practicante entregó el premio (Ver anexo 11). Se decidió utilizar una puerta 

de interior como premio ya que son de los productos con mayor rotación y popularidad en la 

empresa. Es un producto útil y fácil de acoplar a cualquier diseño de hogar u oficina, 

haciéndolo un premio atractivo para los clientes. Añadido a esto, el cliente podía escoger 

cualquier tamaño disponible de cualquiera de los diseños de las puertas de interior.  El 

segundo sorteo consistió en comentar en una publicación el nombre de una mascota en 

Facebook o Instagram. Al darle me gusta y mencionar a dos amigos, la persona participaría 

en el sorteo de una puerta para mascotas (Ver anexo 12). El proceso de entrega de este premio 

fue el mismo que el anterior, sin embargo, la empresa administradora de redes sociales fue 

la que contacto al ganador. Luego, el ganador se advoco a la tienda de Detalles D’ 

Construcción y un vendedor le entregó su premio. Se utilizó el producto de puerta para 

mascotas para este sorteo debido a que no es un producto popular en el mercado hondureño. 

No tiene mucha rotación en la empresa y se decidió utilizar las redes sociales y el sorteo para 

darle publicidad. 

Por ultimo, el practicante realizará el diseño y cotizaciones necesarias para la creación 

del departamento de mercadeo. Esto incluye el presupuesto necesario para acomodar y 

remodelar una oficina, localizada junto a sala de ventas, aprovechando un espacio que no 

esta siendo utilizado. También incluye cotizaciones para la compra de los materiales 

necesarios para acomodar la oficina, descripción del puesto de gerente de mercadeo (Ver 

Anexo 15), un salario sugerido para el gerente de mercadeo, y un nuevo organigrama (Ver 

Ilustración 5). 
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Ilustración 4: Cronograma de la propuesta de mejora 

Fuente: Creación propia 

3.3. Impacto de la propuesta de mejora 

 La propuesta de mejora requiere de la autorización y guía de parte del departamento 

de gerencia, para poder invertir en la construcción, adaptación y contratación de personal 

necesario para la creación del departamento de mercadeo. 

 La propuesta contempla el gasto de la construcción de una oficina para el nuevo 

departamento, con un valor estimado de L. 1,746.85.00 (Ver anexo 14). También cuenta con 

el gasto de L. 14,757.00 para la compra de los materiales necesarios para que la oficina pueda 

operar (Ver anexo 13). Las campañas de mercadeo también tienen un costo, ya que son 

sorteos de productos encontrados en la tienda. Para el sorteo en sala de ventas se necesitará 

una puerta de interior con un valor de L. 1,035.00 y para el sorteo en redes sociales una puerta 

para mascotas de L. 1,495.00.  

 Los posibles beneficios que puede traer la propuesta de mejora son principalmente 

en los temas de alcance en las redes sociales, aumento en las ventas, análisis en las ventas, y 

creación de estrategias para productos y servicios, promoviendo el uso de nueva tecnología 

que llame la atención del mercado y posicione a Detalles D’ Construcción en un estado más 

moderno e interactivo con sus clientes.  
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Actividad Presupuesto 

Sorteos mensuales: Costo promedio de 

puertas 

L. 17,880.00 

Materiales oficina de mercadeo: Escritorio 

para oficina, silla, impresora, set de 

organizador de documento 

 (L. 14,747-(0) /5 años = L. 2,951.40 

amortización anual del gasto) 

L. 2,951.40 

Remodelación de oficina de mercadeo 

cotización y diseño en Detalles D’ 

Construcción 

(L. 1,746.85-(0) /10 años = L. 174.69 

amortización anual del gasto) 

L. 174.69 

Salario anual sugerido para gerente de 

mercadeo  

L. 280,000.00 

Total inversión anual L. 301,006.09 

  

 



   
20 

 

 

 

 

Ilustración 5: Organigrama con departamento de mercadeo 

Fuente: (Creación propia) 

3.4. Indicadores clave 

 Un indicador es un dato o información que sirve para conocer o valorar las 

características y la intensidad de un hecho o para determinar su evolución futura. En este 

caso, los datos a recopilar proveerán los posibles resultados que dará la implementación de 

la propuesta de mejora. Las autoridades de Detalles D’ Construcción podrán supervisar si las 

metas establecidas se están cumpliendo o no, y así podrán hacer los cambios necesarios para 

alcanzarlas. De esta manera la empresa podrá sacar el máximo beneficio de las propuestas 

planteadas en este informe.  

  

Gerencia General

Asistente 
Administrativo (2)

Ventas (4)- Tienda, 
Ferreterias, 
Proyectos

Supervisor de 
Proyectos (1)

Residente de 
Proyectos (1)

Cuadrillas de 
Instalación (2)

Caja (1) Bodega (1)

Ayudante de Bodega 
(11)

Mercadeo (1)

Gerente 
Administrativo

Asistente de 
Gerencia
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Objetivo Actividades Indicadores Verificación 

Crear un 

departamento de 

mercadeo y 

demostrar su 

eficiencia por medio 

de la 

implementación 

campañas de 

mercadeo. 

-Elaborar sorteos en 

línea y en tienda 

-Crear departamento 

de mercadeo 

-Promover 

campañas de 

mercadeo 

contemporáneas 

para maximizar 

ventas y alcance 

-Cantidad de 

clientes 

participando en 

sorteos 

-Porcentaje de 

crecimiento en 

redes sociales 

-Número de nuevas 

estrategias 

innovadoras de 

mercadeo por 

semestre 

-Reportes de 

clientes nuevos por 

participación en 

campañas 

-Publicaciones 

constantes 

-Capacitaciones de 

mercadeo en 

departamento de 

ventas 

Ilustración 6: Indicadores Clave 

Fuente: (Creación propia) 

 

Objetivo 

Estratégico 

KPI Peligro Tolerable Meta Sobre 

meta 

Resultado 

Elaborar 

sorteos en línea 

y en tienda 

Cantidad de 

clientes 

participando 

en sorteos 

0 a 20 21 a 30 31 a 50 Más de 

51 

55 

Crear 

departamento 

de mercadeo 

Porcentaje 

de 

crecimiento 

en redes 

sociales 

0% a 5% 5.1% a 

10% 

10.1% a 

20% 

> a 20% 7% 

Promover 

campañas de 

mercadeo 

contemporáneas 

para maximizar 

ventas y 

alcance 

Número de 

nuevas 

estrategias 

innovadoras 

de 

mercadeo 

por 

semestre 

0 a 2 3 a 4 5 a 6 Más de 

6 

6 

Ilustración 7: Matriz de indicadores 

Fuente: Creación propia 
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CAPITULO IV CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 El ultimo capitulo del informe presenta las conclusiones y recomendaciones de lo 

descubierto conforme a la propuesta de mejora. Ambos factores son de suma importancia 

para este documento ya que demuestran si se alcanzaron los objetivos establecidos para la 

práctica profesional y así determinar el cumplimiento de cada actividad planteada en este 

informe. 

4.1 Conclusiones 

 La depuración y clasificación de inventario en Detalles D’ Construcción era necesaria 

para incentivar el actual crecimiento de la empresa y para la creación ordenada de un 

departamento dedicado a la aplicación de diferentes métodos para el incremento de las ventas 

y la popularidad de la misma. Durante este proceso se pudieron identificar y corregir algunas 

inconsistencias y se pudo posicionar a la organización en un estado apto para la continuidad 

de su crecimiento 

 Al crear un departamento de mercadeo, la empresa tendrá la oportunidad de crear sus 

propias estrategias digitales, supervisar el departamento de ventas con mucho mas detalle, 

atraer más trafico con un buen posicionamiento, lograr más clientes, y mejorar y evolucionar 

la imagen de la empresa. Esto va de la mano con el rápido crecimiento de Detalles D’ 

Construcción mencionado anteriormente, ya que planean abrir más sucursales dentro del país 

y emplear a más personal.  

 Es importante que se le de seguimiento a las campañas de mercadeo y que se utilicen 

nuevas e innovadoras maneras de hacerlo. Se puede concluir que los clientes de la empresa 

están dispuestos a participar en estas campañas, a compartir el contenido que se publica, y 



   
23 

 

 

 

así, hacer crecer la popularidad de la empresa, posicionándose en un estado cada vez mas 

solido dentro del mercado hondureño.  

4.2 Recomendaciones 

Se recomienda a Detalles D’ Construcción implementar un sistema de etiquetado y 

estandarizar los códigos de todos los productos que ingresa. Existe confusión entre nuevos 

empleados, específicamente en el departamento de bodega, al momento de identificar ciertos 

productos. Al tener una guía a la vista en la cual todos puedan ver el significado de cada 

sección de los códigos, los colaboradores podrán identificarlos con mayor facilidad. Esto 

también debe ir de la mano con capacitaciones especificas en el conocimiento de los 

productos.  

De la mano con la creación del departamento de mercadeo, la empresa debería 

contratar a un gerente de ventas. También puede ser una opción que el gerente de mercadeo 

realice las actividades de un gerente de ventas. El propósito de esta recomendación es 

mantener una supervisión más estricta en las actividades del departamento de ventas, como 

lo son la calidad del servicio al cliente, estrategias de ventas, sondeo de precios y nuevos 

productos de la competencia, y supervisión de los vendedores de campo.  

Se recomienda a la empresa establecer, mediante documentos oficiales, las 

responsabilidades y actividades de cada colaborador. Actualmente, varios empleados 

realizan actividades que van fuera de su función e incluso que no forman parte de su 

departamento. Debido a que no hay funciones establecidas, las personas no tienen 

responsabilidades especificas en las que se pueden enfocar. Esto traería orden y 

entendimiento entre ciertos colaboradores y departamentos que muchas veces son afectados 

por inconsistencias o mal entendidos.  
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 Por ultimo, se recomienda a UNITEC realizar los seguimientos con el encargado del 

practicante en la empresa de manera distinta. Los seguimientos de la universidad fueron 

únicamente dos en la primera fase de la práctica profesional. Ambos seguimientos fueron 

virtuales, sin cámara y con una duración menor a cinco minutos. En la segunda fase, no se 

realizo ningún seguimiento con la empresa. Se recomienda hacer un seguimiento más 

detallado, en el cual el docente encargado pueda corroborar que el practicante 

verdaderamente esta realizando el trabajo que esta reportando. Si bien es cierto la situación 

del COVID-19 ha limitado las visitas presenciales, la universidad puede utilizar alternativas 

como video llamadas o una pequeña entrevista diseñada con preguntas clave para la 

corroboración de la verdadera realización de la práctica profesional. 
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GLOSARIO. 

1. Estructura Lineal: En el tipo de estructura organizaional lineal, las decisiones se 

centran en una sola persona, que es la que toma decisiones y tiene la responsabilidad 

de llevar el mando (Universia, n.d.). 

2. Checklist (Lista de Verificación): Lista de comprobacion o ratificacion de la 

autenticidad o verdad de una cosa (Oxford Languages , n.d.). 

3. Termoformadao: El termoformado es un proceso de conformado para 

termoplásticos. También es referido como conformación en caliente, embutido 

profundo y embutido profundo al vacío. Se usa con frecuencia en la fabricación de 

plásticos como el PVC, PET, PS y PP, en lugar del moldeo por inyección. 

Dependiendo de producto semiterminado usado (películas o láminas), varios 

procesos usan moldes diferentes (Item, n.d.). 

4. Vano: el esapcio que se deja en las construcciones en obra para identificar donde 

iran ubicadas puertas y ventasnas en exteriores o interiores o aquellos espacios que 

se dean para que entre luz natural (homecenter, n.d.). 

5. Marketing boca a boca: técnica de publicidad cuyo cometido es generar notoriedad 

a un producto o marca. Se pretende conseguir que la gente hable para destacar todos 

los beneficios de esa marca y que así atraiga a más clientes potenciales (Peiró, 

2020). 
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ANEXOS. 

Anexo 1: Reporte de ventas diarias 

 
(Ramos, 2022) 
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Anexo 2: Tabla de pagos recurrentes 

 
(Detalles D' Construccion, 2022) 
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Anexo 3: Sondeo de precios 

 
(Montes, 2022) 

 

 

Anexo 4: Entrega de material proyecto Stanza 

 
(Detalles D' Construccion, 2022) 
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Anexo 5: Cálculo de planilla tienda 2 

 
(Creación propia) 

 

Anexo 6: Cálculo gastos fijos tienda 2 

 
(Creación propia) 
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Anexo 7: Reporte de puertas dañadas 

 
(Creación propia) 
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Anexo 8: Nota de crédito Puertas Globales 

(Distribuciones Globales, 2022) 
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Anexo 9: Estandarización de Productos 

 
(Creación propia) 
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Anexo 10: Etiqueta de Códigos QR y Ficha de Especificaciones  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Creación propia) 
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Anexo 11: Sorteo en sala de ventas 

 
(Creación propia) 

 
(Creación propia) 
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Anexo 12: Sorteo en redes sociales 

 
(MG Asociados, 2022) 
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Anexo13: Cotización materiales de oficina 

 
(Creación propia) 
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Anexo 14: Cotización construcción de oficina 

 
(Creación propia) 
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Anexo 15: Descripción de Puesto de Gerente de Mercadeo 
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(Creación propia) 


