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Resumen Ejecutivo  

 

El presente informe detalla una recopilación de todas las actividades realizadas en el 

transcurso de la práctica profesional en la empresa multinacional Terra Inversiones específicamente 

en su área de negocio petróleo UNO Honduras en el departamento de mercadeo. En el mismo se 

presenta la propuesta de mejora dirigida a la empresa con el fin de mejorar y optimizar el diseño del 

sitio web de la marca UNO Gasolineras para facilitar la transmisión de información y la navegación del 

usuario. Esta propuesta de mejora permite ser utilizada por parte de la empresa como un recurso 

complementario a la estrategia digital que actualmente están implementando, una se separación de 

redes sociales, cada país contara con su propio perfil en redes sociales y espacio en la página web con 

información en específico.   

Se describen también los diferentes procesos y actividades que ejerció el practicante durante 

su estadía en la empresa con el fin de afinar sus habilidades laborales y aplicar el conocimiento 

adquirido durante la carrera.   
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INTRODUCCIÓN 

 

El presente informe sirve como una recopilación de información acerca de la 

realización de la práctica profesional en la empresa UNO HONDURAS durante el periodo 

de tiempo de 26 septiembre al 20 de diciembre del año 2022 en Tegucigalpa, M.D.C. La 

información que se presenta en este informe es utilizada con fines únicamente académicos, 

de esta manera respetando la Política de Privacidad y Confidencialidad con la empresa.   

 

A continuación, se documenta información acerca de las generalidades de la 

empresa UNO Honduras. En el capítulo 1 se encuentra información general de la empresa 

como la misión, visión, valores y los productos y/o servicios que ofrece la misma. Dentro 

del capítulo 2 se describe toda la información con relación a las actividades que se realizaron 

durante el transcurso de la práctica profesional tales como desarrollo de diseño del sitio 

web, apoyo y ejecución en campañas de mercadeo, monitoreo de redes sociales, apoyo en 

gestiones administrativas, elaboración de reportes semanales y mensuales del 

comportamiento de las campañas. En el capítulo 3, se encuentra la propuesta de mejora 

brindada por el practicante y se trabajó a lo largo de las 10 semanas de la práctica 

profesional, también la propuesta de mejora que se planteó fue orientada a una propuesta 

visual para el sitio web de Gasolineras y se utilizaría como estrategia complementaria a la 

separación de redes que se está trabajando actualmente en UNO Honduras. El informe 

culmina con una serie de recomendaciones orientadas a la empresa con el fin de mejorar y 

agilizar algunos puntos débiles identificados por el practicante durante su estadía 

profesional.   



 

 

CAPÍTULO I-GENERALIDADES DE LA EMPRESA 

1.1. OBJETIVOS DE LA PRACTICA PROFESIONAL  

1.1.1 OBJETIVO GENERAL  

 

         Diseñar estrategias innovadoras y creativas a las actividades de marca 

para la empresa UNO Terra por medio de los conocimientos obtenidos durante el 

curso de la carrera de Mercadotecnia y Negocios Internacionales en UNITEC.  

 

1.1.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

     1.1.2.1. Brindar soporte a las distintas actividades de promoción y administrativas de 

la marca UNO- Gasolineras Honduras.  

     1.1.2.2. Detallar las actividades realizadas durante la pràctica profesional en UNO- 

Gasolineras Honduras . 

     1.1.2.3. Sugerir he implementar propuestas de propuestas de mejora al departamento de 

mercadeo con el fin de incrementar el alcance de la marca en relación con la competencia 

y posicionamiento en medios digitales. 
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1.2 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA  
 

1.2.1. RESEÑA HISTÓRICA 
 

1996: Constitución de Petróleos de Honduras Hondupetrol. Se recibe el primer 

barco de bunker. Constitución de Transporte y Maquinaria S.A de C.V 

(TRAMAQ)  

2002: Establecimiento de la Primera Estación de Servicio en Honduras  

2005: Operación de primera terminal en Guatemala en alianza con la empresa 

GENOR  

2007: Establecimiento de la primera estación de servicio en El SALVADOR 

2008: Adquisición de la red de estaciones de servicio Copena en Honduras.  

2009: Adquisición de las operaciones de Shell en Guatemala, Honduras, Nicaragua 

y El Salvador.  

2011: Adquisición de activos Chevron a Rubis Corporation en Belice, Costa Rica 

y Nicaragua.  

2013: Adquisición de la red de estaciones de servicio BIOMAX en Colombia  

2014: Adquisición de Estaciones COLONO y PETROTICA en Costa Rica   

Establecimiento de los Centros de Conveniencia PRONTO en Honduras y 

Relanzamiento de Uno Lubricantes en Honduras, Nicaragua, El Salvador y Costa 

Rica.  

2015: Lanzamiento de combustibles aditivados Uno Con Dynamax en Honduras, 

Nicaragua y El Salvador. Establecimiento de los Centros de Conveniencia 

PRONTO en Nicaragua y El Salvador. Adquisición de Estaciones y Terminal 

Pacific.  
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2017: Lanzamiento de nuevo Ultra Diesel Bajo en Azufre en Honduras.  

(UNO TERRA, s.f.) 

1.2.2 MISIÓN  
 

  El compromiso es lo que nos ha permitido ser la empresa más grande de   

Centroamérica en cubrir todas las necesidades de productos derivados del petróleo.  

Un compromiso con el futuro (UNO TERRA, s.f.) 

 

1.2.3 VISIÓN 
 

Ser una firma que crea valor en diversas áreas de inversión, comprometida 

con la sostenibilidad ambiental, social y prácticas éticas de negocio a través de 

líderes comprometidos con la innovación y crecimiento con propósito, creando 

oportunidades para un mejor futuro.  

1.2.4 VALORES 
     . 

     1.2.5.1. Innovación y Desarrollo 

    1.2.5.2. Creatividad y Diversificación 

   1.2.5.3. Alineación y Cultura 

  1.2.5.4. Proyección e Impacto 

  1.2.5.5. Liderazgo y Empoderamiento  
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1.2.5. PRODUCTOS Y SERVICIOS  

 

UNO ha desarrollado un modelo de negocio y operación moderno que tiene como 

objetivo suplir a la población con un commodity necesario para el desarrollo de la industria 

y sociedad en un país, el petróleo. UNO Honduras cuenta con la logística y tecnología con 

el fin de brindarle un producto de calidad y servicio completo a sus clientes.   

UNO Honduras se dedica a proveer servicios a varias áreas de negocio entre ellas 

se encuentra; UNO Aviation, desde el inicio de sus operaciones en el 2010 se ha convertido 

en la marca líder en Centroamérica con presencia en 5 países de la región aportando energía 

pura caracterizada por sus altos estándares de calidad mundial y cumpliendo con las altas 

exigencias para la navegación área. Por otra parte, UNO Retail, cuenta con las marcas UNO 

y Shell, y con 809 estaciones desplazadas por el territorio centroamericano. En Colombia, 

siguen creciendo con 859 estaciones en el país gracias a nuestras marcas Shell y Biomax.  

También le venden combustible a Industrias, brindando soluciones energéticas 

económicas, social y ambientalmente viables en la región Centroamericana 

caracterizándose por su compromiso a contribuir con el desarrollo de la sociedad.  

Por otra parte, Con sus lubricantes proveen los más altos niveles de desempeño, 

excelente control de sedimentos y protección superior ayudando a extender la vida de los 

motores diésel y gasolina. Adicional, ofrecen una solución con máxima tecnología e 

innovación con sus marcas Hankook, BFGoodrich y Fullrun que permite brindarles una 

experiencia segura a sus clientes. Asi mismo, también se encuentra el área de negocio UNO 

Bitumen que ofrece una amplia gama de productos asfálticos y emulsiones certificados en 

calidad con presencia en la región Centroaméricana obteniendo eficacia en sus procesos 

estandarizados y constante innovación garantizando la total satisfacción de sus clientes.  

Como ultimas área de negocio esta UNO Transporte que cuenta con una amplia flota de 

camiones especializados en la región cumpliendo con su cadena de valor transportando los 

combustibles desde la terminal hacia los clientes finales utilizando todas las medidas de 

seguridad para garantizar una descarga optima.  En el caso de UNO Marine, brinda a sus 
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clientes un producto certificado en calidad, sus combustibles marinos cumplen con los 

requerimientos RMG 380 y LS MGO para barcos comerciales, cruceros y militares. 

Operan principalmente en Honduras y cuentan con un servicio de logística eficiente para 

atender cualquier necesidad.  

(UNO TERRA, s.f.) 

 

.  

1.2.6 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA  

 

Ilustración 1 Organigrama de la Empresa UNO Honduras  

Fuente: UNO Honduras RRHH  
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CAPÍTULO II – ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA EMPRESA 
 

Las actividades que realizo el practicante durante las diez semanas en el 

Departamento de Mercadeo de UNO Honduras han sido varias, las cuales se fueron 

realizando progresivamente a medida el practicante iba adquiriendo experiencia en 

la empresa y de acuerdo con la calendarización de esta.   

Las diferentes tareas que se realizaron abarcan temas como: desarrollo de 

diseño para la optimización del sitio web, apoyo y ejecución en campañas de 

mercadeo digital, monitoreo de redes sociales, monitoreó de campañas digitales, 

elaboración de reportes mensuales evaluando KPI’s digitales, análisis de datos para 

la elaboración de informe semanal acerca comportamiento de la campaña actual, 

apoyo en gestiones  administrativas, elaboración de encuestas y apoyo en licitación 

de proveedores de BTL y material POP.    

 

2.1 Supervisar el diseño para la optimización del stiio web de la corporación UNOCorp 

2.1.1 En qué consiste la actividad 

Una de las responsabilidades del área de Mercadeo era innovar y optimizar el nuevo 

sitio web de la empresa, ya que ahora UNO Honduras pertenece a la corporación UNOCorp 

Por lo cual, el practicante fue encargado de recibir la propuesta ya elaborada y brindar sus 

comentarios de mejora desde la distribución de la información hasta el orden en el que iba a 

tener cada uno de los puntos en el sitio web. De cumplirse, el practicante se encargaba de dar 

el visto bueno y enviaba sus comentarios a la Gerente Regional de Marca, El practicante de 
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igual manera participo en las reuniones virtuales con la empresa outsourcing que apoyaba con 

la elaboración del sitio web para brindar sus comentarios y proponer ideas de mejora.   

2.1.2 Comentario personal 

Esta actividad fue beneficiosa para el practicante, debido conoció los elementos que 

conforman un sitio web digital, como debe de ser su distribución correcta y herramientas 

digitales que se pueden utilizar para medir la eficiencia del sitio web. Sumado a eso, el 

practicante aprendió nuevos conceptos que enriquecieron a su conocimiento dentro de su área.     

2.2 Apoyar con Gestión Administrativa y Licitación de proveedores  

2.2.1 En qué consiste la actividad 

El practicante fue solicitado de apoyar en las distintas gestiones administrativas que 

estaba llevando a cabo la empresa. Entre ellas fue la gestión de una licitación de proveedores 

para actividades de BTL y material POP a nivel nacional, el practicante debía de evaluar al 

proveedor por medio de los proyectos que habían realizado con distintas marcas, la cotización 

de todos los materiales y requisitos se le pedían, evaluación de pruebas pilotos en el caso de 

actividades BTL y en cuanto material POP por medio de muestras que se le solicitaban asi 

mismo propuestas innovadoras de los materiales a utilizar en las gasolineras para que llamen 

la atención del público obteniendo una ventaja sobre la competencia.  

Otra actividad que el practicante realizo fue apoyar en el control de las entradas y salidas del 

inventario para los premios que se estaban entregando por la promoción, el practicante elaboro 

un formato en Excel para obtener un mejor control, asimismo se encargó de gestionar la entrega 

de los premios siguiendo el proceso adecuado y utilizando formatos como acuse de recibo para 

respaldar la entrega. Asi mismo, el practicante elaboro un formato de control para gestionar 



16  

   

 

 

todas las llamadas o comunicaciones via mensajes de texto con los ganadores semanales de 

dicha promoción.   

2.2.2  Comentario personal 

La actividad beneficio al practicante permitiéndole llevar controles de los 

diferentes procesos que conllevaba licitar a un proveedor conocer los requisitos que se le 

solicitan, poder entablar una negociación permitiendo ganancia entre ambas partes y 

conociendo los criterios de evaluación para medir su efectividad, tiempo de respuesta, 

capacidad instalada y disposición. De igual forma desarrollaron sus habilidades 

administrativas por medio gestiones de cotizaciones, y control en el seguimiento de las 

entradas y salidas del inventario asi mismo con el proceso de contacto y entrega de los 

premios a los ganadores de esa semana en específico, esto permite un mejor control y orden 

en los procesos detallados anteriormente.  

2.3 Monitorear campañas digitales con sus respectivos KPI’s 

2.3.1 En qué consiste la actividad 

El practicante en esta actividad debió monitorear las campañas en medios digitales 

de la marca UNO Gasolineras, para la cuenta de Honduras, con el fin de poder analizar 

junto a la agencia de publicidad el comportamiento y los resultados que tenía el desempeño 

de estas campañas digitales. El practicante, se le brindaron métricas para poder analizar 

dicho comportamientos por ejemplo número de impresiones diarias, clicks, shares, alcance, 

etc estas métricas van de la mano con un presupuesto, el practicante pudo determinar los 

objetivos mensuales en estas campañas digitales y elaborar estrategias para poderlos 

cumplir.   
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2.3.2 Comentario Personal  

Esta actividad fue de mucho beneficio para el practicante, debido que le permitió 

poder analizar y conocer un poco más la marca y su comunidad. Asi mismo conocer los 

KPI’s a evaluar en las campañas digitales a nivel regional. Cada una cuenta con un objetivo 

distinto y va destinada a múltiples audiencias. Permitió al practicante darse cuenta lo 

importante de evaluar diariamente el progreso en medios digitales para poder tomar 

decisiones en el momento adecuado así mismo como implementar estrategias que permitan 

alcanzar los objetivos propuestos.   

2.4 Analizar la Competencia Digital 

2.4.1 En qué consiste la actividad 

El practicante dentro de sus actividades designadas tuvo que analizar también las 

redes sociales de los principales competidores de la marca, como Texaco, una marca con 

presencia en El Salvador, Honduras y Nicaragua, PUMA, que es otra marca de combustible 

multinacional esta cuenta con presencia en Nicaragua, Honduras y El Salvador. El 

practicante realizo esto con el fin de poder determinar los posts diarios si eran pauta o 

contenido orgánico y con qué frecuencia publican así mismo, analizar de engagement que 

estos competidores tienen en sus redes digitales y compararlos con los de UNO, y al mismo 

tiempo realizar un análisis de los nuevos lanzamientos de campañas en el mes por parte de 

los competidores para elaborar estrategias para contrarrestar lo que hace la competencia en 

cuanto actividades o promociones.   

2.4.2 Comentario Personal  
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Esta actividad fue de mucho beneficio para el practicante, debido que le permitió 

analizar los puntos débiles y fuertes de la competencia asimismo como los lanzamientos 

de campañas que tienen en ese momento y puedan atraer a nuestra audiencia. Texaco, que 

es la competencia directa de UNO, es una marca está posicionada en el mercado hondureño 

y es considerada como el competidor más fuerte contando con una preferencia por parte 

del consumidor muy satisfactoria. Otro competidor extranjero que el practicante logro 

analizar fue la marca PUMA, que cuenta con el tercer lugar en preferencia de los 

consumidores, sin embargo, en redes sociales tiene mayores seguidores que Texaco y sus 

campañas digitales son bastante innovadoras.   

2.5 Elaborar Informe Semanal acerca el comportamiento de la campaña actual  

2.5.1 En qué consiste la actividad 

En esta actividad, el practicante fue solicitado de apoyar en la elaboración de 

presentaciones de informe semanal acerca comportamiento de la campaña actual. El 

practicante utiliza la base de datos de dicha promoción para evaluar el desempeño de cada 

estación de servicio con la promoción. Analizar KPI´s como; participación promedio 

semanal, participación promedio diaria y consumo promedio en las ciudades de 

Tegucigalpa y San Pedro Sula. Adicional a esto, se elaboran análisis de graficas con la 

información requerida y se expresan hallazgos y puntos de mejora semanales. Este reporte 

se elabora con el fin de llevar un control de la promoción, elaborar el desempeño de las 

estaciones participantes y elaborar estrategias que permitan un mejoramiento continuo de 

la campaña.   

2.5.2 Comentario Personal 
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  Esta actividad fue de mucho beneficio para el practicante, debido que le permitió 

tener un pensamiento más analítico y crítico para el análisis y elaboración de data y gráficos 

complementarios que permiten tener una idea más clara de que estrategias implementar 

para un mejor desarrollo y mejora continua en su promoción actual.  

2.6 Gestionar Influencers para utilizar su contenido en las campañas actuales  

2.6.1 En qué consiste la actividad 

En esta actividad, el practicante fue solicitado de apoyar en la gestión de perfiles 

de los influencers que se identifican con la marca y que puedan ser complementarios a las 

campañas actuales. En estos momentos se está trabajando con 2 campañas, la primera es 

llamada Dynamax + y está en proceso de mantenimiento es por ello por lo que el contenido 

que se maneja es dinámico pero informativo acerca este nuevo aditivo. La segunda es una 

campaña estacional llamada “Con UNO ponle un plus a tu mundial” el contenido que se 

manejó para esta campaña es orgánico, informativo y dinámico. Para esta gestión se hace 

propuesta de los candidatos, se evalúan las marcas con las que ha trabajado, el tipo de 

contenido que realiza y el segmento o público al que está orientado, posteriormente, se 

agenda una cita virtual para poder llegar a una negociación con el contenido que van a 

realizar y sus precios.   

 

2.6.2 Comentario personal 

Esta actividad fue de mucho beneficio para el practicante por que le ayudo a tener 

un criterio más sólido de cómo se evalúan los niveles de engagement en este caso likes, 

shares, comments y views en los posts. Asi mismo permitió que identificara los distintos 
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tipos de contenido que existen o como poder aplicarlos con las campañas actuales. Como 

último punto le permitió conocer cómo se debe de realizar una gestión con influencers y 

como se debe de llevar una negoción para poder obtener resultados esperados.   

2.7 Realizar artes y publicación de precios  

   2.7.1 En qué consiste la actividad 

  En esta actividad, el practicante fue solicitado de apoyar con la edición de artes en 

el programa Adobe Ilustrator de los precios de combustible para las ciudades de La Ceiba, 

Tegucigalpa, Choluteca, San Pedro Sula y Danlí. Gerencia de país envía los precios durante 

el fin de semana para poder realizar la edición y publicación los lunes de todas las semanas 

antes de las 10:00 am. Esto solo se realiza en Honduras debido a que el precio del 

combustible es fluctuante y cambia cada semana.   

2.7.2 Comentario personal 

Esta actividad fue de mucho provecho para el practicante debido a que se aprendió 

que el precio del combustible en Honduras es fluctuante y tiene cambios semanales así 

mismo le permitió desarrollar nuevas competencias como el uso y manejo del paquete de 

programas ADOBE para la edición y elaboración de artes. Para esta actividad se utiliza 

una plataforma llamada “social bakers” que permite subir los posts y programarlos si es 

necesario a las redes sociales, el practicante aprendió a segmentar y programar los posts 

dentro de esta aplicación.   

2.8 Realizar Seguimiento de KPI’s Digitales (mensuales) 

2.8.1 En qué consiste la actividad 
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El practicante dentro de sus actividades designadas tuvo que analizar los KPI’s 

Digitales para las redes sociales de Facebook e Instagram de manera mensual. Como UNO 

es una empresa Regional evaluamos el desempeño de nuestras cuentas a nivel regional. 

Utilizamos los kpi’s como; Fans global y por país solo se toma en cuenta Honduras, 

Nicaragua, El Salvador y Costa Rica, engagement, reach y tiempo de respuesta global. Para 

los Fans tomamos en cuenta los seguidores tanto en Facebook como en Instagram, en el 

engagement tomamos en cuenta visualizaciones, likes, shares, comments y save posts, para 

el caso del reach evaluamos el alcance que tiene nuestras publicaciones con y sin pauta 

digital.   

2.8.2 Comentario personal  

Esta actividad fue de bastante provecho debido a que el practicante aprendió 

términos nuevos adicionalmente cuales son las métricas para considerar para esta 

actividad, basado en eso también logro aplicar términos ya visto en clases anteriormente 

para facilitar la comprensión de estas métricas. Adicionalmente, aprendió a utilizar 

plataformas como Meta business y Creator Studio en donde se encontraban los resultados 

para su respectivo análisis.  

 

2.9 Realizar Sorteos Digitales Regionales para las campañas actuales 

2.9.1 En qué consiste la actividad  

  El practicante dentro de sus actividades designadas se le pidió que apoyara a la 

Ejecutivo de Marketing digital a realizar los sorteos regionales, en este caso apoyo a 

Nicaragua y Costa Rica por medio de una base de datos digital, y otra en CSV para poder 
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utilizarla en la aplicación App Sorteos. Estos sorteos eran supervisados por los 

coordinadores de marca de cada país y un representante legal.   

2.9.2 Comentario personal  

  Esta actividad ayudo aprender a manejar base de datos grandes por lo general eran 

100,000 o más participantes y a utilizar nuevas aplicaciones que la practicante desconocía, 

así mismo fue de mucho provecho por que aprendió de los procesos internos para poder 

realizarlos, existen reglamentos ya predeterminados por el área legal de la empresa junto 

al área de mercadeo.   

2.10 Supervisar y aprobar artes solicitados a la agencia para campañas o actividades 

en medios digitales  

2.10.1 En qué consiste actividad  

En esta actividad, el practicante fue solicitado de apoyar con la supervisión y 

aprobación de los artes que enviaba la agencia 9/11 para las campañas y actividades 

solicitadas. Mas que todo se les dejaba comentarios acerca temas que se manejan a lo 

interno de la marca, ejemplo, colores de la marca, lenguaje de la marca, productos que se 

está ofreciendo o promocionando, formato de post, tipo de contenido, que el copy post 

fuera complementario al post. Esta actividad ayudo al practicante a poder conocer más 

sobre la marca y sus elementos  

2.10.2 Comentario personal 

Esta actividad fue de mucho provecho debido a que por medio de la práctica se 

conoce temas de la marca como sus elementos, logos, colores, dimensiones específicas, asi 

mismo ayudo a formar un criterio más sólido sobre los elementos que se supervisaban 
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expuestos anteriormente. Permitió darle sugerencias a la agencia para que se implementara 

y poder obtener el resultado deseado.   
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CAPÍTULO III-ACTIVIDADES DE MEJORA 

3.1 Actividades de Mejora  

    Es importante dar a conocer que a lo largo de cada una de las actividades 

realizadas se han implementado distintos conocimientos académicos que han 

colaborado con la elaboración satisfactoria de las mismas, entre estas están:   

3.1.1. Realizar formatos de control y seguimiento de contacto y entrega de premios a 

ganadores de la promoción  

Este formato se realizó con el fin de poder llevar un control de los ganadores, así 

mismo la entrega de sus premios. Es importante que esta información se mantenga 

actualizada porque por medio de esta se pueden planificar las entregas de una manera más 

fácil y rápida. Esto permite también llevar un control de los premios que se han entregado 

hasta el momento. Como último punto este formato sirve como un punto de trazabilidad 

en este proceso para que en un cierto momento se puedan aplicar encuestas de satisfacción 

y conocer la percepción de los clientes en relación con la marca.   

 

Ilustración 2 Control y seguimiento de ganadores de la promoción  

Fuente: Elaboración Propia   
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3.1.2. Realizar Formatos para seguimiento de KPI’s Digitales semanales  

Este formato se realizó con el fin de brindar un seguimiento más minucioso en el 

análisis de los KPI’s Digitales. En este formato se evalúa en un periodo de tiempo semanal 

el desempeño de la marca en las plataformas digitales Instagram y Facebook es importante 

resaltar que la información que se recaba es regional por ende solo ciertos ítems están 

divididos. Dentro de los KPI’s se toman en cuenta los fans en Facebook e Instagram, 

Reach, Engagement y una tabla de correlación a final en la que se detalla los posts subidos 

con y sin pauta, con las variables de engagement y reach.  

 

Ilustración 3 Control y seguimiento de Fans 

Facebook e Instagram  

Fuente: Elaboración propia  
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Ilustración 4 Control y seguimiento de Engagement Facebook e Instagram  

Fuente: Elaboración propia   

 

 

Ilustración 5 Control y seguimiento de Reach Facebook e Instagram  

Fuente: Elaboración propia  
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3.1.3. Realizar formatos para dar seguimiento en la licitación de proveedores para 

material POP y activaciones BTL 

La licitación de proveedores para el departamento de mercadeo se hace según la 

necesidad que tiene, dentro de esta licitación se evalúan puntos importantes como los 

materiales, los tiempos de entrega, los costos de instalación en el caso del material POP y 

el costo de traslados. La primera parte del proceso es investigar las distintas empresas que 

ofrecen estos servicios a nivel nacional y luego se pone en contacto con ellos para 

conocerlos y ofrecerles participar en nuestra licitación. Posterior a esto se les envía una 

serie de requerimiento para poder participar, es por ello que el practicante ha elaborado un 

formato en la se simplifique cierta información importante como la de contacto y un 

comparativo de precios entre las empresas participantes de esta manera mejorar el proceso 

en la manera de mantener esa información a la mano de manera sencilla, puntual y rápida.   

 

Ilustración 6 Control y seguimiento proveedores para licitación  

Fuente: Elaboración propia   

 

 

 

Ilustración 7 Comparativo de precios para proveedores de material POP  

Fuente: Elaboración propia  
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Ilustración 8 Comparativo de precios para proveedores BTL  

Fuente: Elaboración propia  

 

3.2 Situación actual  

Como se dio a conocer hace unos años la empresa multinacional Grupo Terra entro 

en un proceso de separación en sus áreas de Negocios, ahora es llamada Terra Inversiones, 

cada sub-empresa en el caso de petróleo pasa a formar parte de una corporación que se 

conoce como UNOCorp. El departamento de mercadeo de UNOCorp y UNO Honduras 

son el mismo y trabajan de la mano con el área comercial de la empresa bridándole apoyo 

de marca tanto a UNO Honduras como UNOCorp. El departamento de mercadeo cuenta 

con varias áreas entre ellas Coordinación de la marca en Honduras, área de medios digitales 

tanto nacional como regional y área comercial. El trabajo de cada una de estarías se 

complementan y permiten alcanzar el objetivo en común que es la sostenibilidad de la 

empresa así mismo como la imagen y percepción óptimo de la marca ante los 

consumidores, brindando soluciones con calidad y cuidado a nuestros clientes.  

En el transcurso del año 2022, el área digital ha trabajado una estrategia de 

separación de redes con el fin de lograr que cada país de la región tenga su propia red de 

Facebook e Instagram de esta manera se podrá generar contenido orientado a esa audiencia 

en específico, no habrán errores en la segmentación de las publicaciones y cada país podrá 

obtener KPIS más acertados en cuanto a su desempeño en estas redes y con este crear 

estrategias más asertivas que los ayuden a cumplir los objetivos propuestos. Basada en esta 

estrategia, el practicante propuso un plan de mejora complementario en el que se 
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desarrollara una propuesta visual de la creación de una página web orientado en la 

Gasolineras que serán adaptadas a la información de cada país de la región. Para que el 

cliente pueda obtener la información que necesitan a la mano, así mismo poder mandar su 

quejas y sugerencias de acuerdo con el país en el que se encuentran, esto les permitirá tener 

una respuesta rápida para los problemas que estos expresen. Cabe destacar que actualmente 

la empresa cuenta con un sitio web llamado UNO Terra, lo cual esta desactualizado y a 

partir del año 2023 dejara de estar habilitado debido a que UNO ya no pertenece a Terra.   

3.3. Propuesta de mejora  

En el transcurso de mi práctica profesional he podido observar el área de mercadeo 

de UNOCorp es una corporación muy estructurada y siempre en constante actualización e 

innovación de sus productos y servicios. Sin embargo, como propuesta de mejora tengo 

una idea en el cual consiste en poder brindar una propuesta visual del diseño y optimización 

para la creación del sitio web de las Gasolineras UNO a nivel regional investigando 

distintas técnicas de benchmarking, este pequeño estudio consiste en investigar en este 

caso empresas que forman parte de la competencia petrolera a nivel mundial para poder 

determinar puntos de enfoque en la información y diseño que permitan al practicante 

desarrollar una propuesta visual innovadora que cumpla con las expectativas de los clientes 

y que sea de fácil manejo para ellos.   

 

3.3.1 Propuesta de optmización del sitio web para las Gasolineras UNO  

Como propuesta de mejora he pensado en que como corporación exitosa que es 

UNO Corp que tiene un gran potencial y que ha logrado expandirse por toda la región 

Centroamericana apoyando en brindarles soluciones energéticas a la región 

Centroamericana. Mi proyecto consiste en brindar una propuesta visual para la creación 

del sitio web de las Gasolineras UNO. Sabemos que el sitio web actual, tiene deficiencias 

como falta de información relevante para el cliente, no utiliza landing pages dentro de la 

página por lo que es muy difícil redireccionar al usuario hacia la información que quiere 

obtener y hace que su experiencia no sea satisfactoria, asi mismo, se necesita restructurar 

el orden de la información plasmada en la página.   
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El sitio web debe cumplir una función importante en una empresa porque es la carta 

de presentación de esta misma ante los clientes y potenciales usuarios, en donde se detalla 

desde su historia hasta información relevante como los productos/servicios que ofrece, la 

ubicación de cada estación dependiendo del país, promociones y presencia en redes 

sociales  de cada país, así mismo se convierte en la primera de vía comunicación del cliente 

con la empresa para poder registrar sus quejas o sugerencias, este es un punto muy 

importante porque actualmente los disgustos se han ido registrando por medio de la cuenta 

global en redes sociales y esto no es beneficioso porque el tiempo de respuesta es más lento 

y no se les llega a dar una atención personalizada y rápida al cliente, con la sección de 

quejas y sugerencias dentro de la página web para cada país, ayudara agilizar el proceso 

de respuesta y se les podrá dar soluciones a los clientes.   

Mi proyecto de mejora consta de 3 fases que se explican de la siguiente manera:   

 3.3.1.1 Fase 1: Inicia con un análisis del sitio web en el que se detalla todos los ítems o 

información que tiene, el orden que en el que esta, cuanta información contiene cada 

página, si cuenta o no con landing pages dentro de la misma. Dentro de este análisis 

también se observó el comportamiento de navegación del usuario para determinar cuáles 

eran sus elementos de mayor interés. Este análisis se realizó con ayuda de la herramienta 

llamada “Hubspot website grader” permite dar un diagnóstico del sitio web en relación del 

tiempo de carga que lo recomendado es menos de 5 segundos, si los dominios están 

correctos, las imágenes y videos están en la resolución correcta y si cuenta con los premisos 

de copyright.   
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Ilustración 9 Diagnostico de sitio web UNO TERRA  

Fuente: Hubspot website grader  

 Se observo que el indicador más bajo era el desempeño del sitio web, el tiempo de carga 

era lento y esto no permitía que el cliente siguiera explorando dentro del sitio por lo que se 

disminuía el tráfico de visitas y las quejas por parte de los clientes aumentaban debido a 

que no podían encontrar la información necesaria. Esta herramienta fue muy útil para poder 

determinar de manera más técnica como deben de ser las resoluciones de las imágenes y 

videos para que el tiempo de carga sea más rápido y no se sature.  

3.3.1.2 Fase 2: Se realizo una estrategia de benchmarking con las principales empresas de 

petróleo lideres en el mercado, entre ellas tenemos Pemex, Chevron, Shell, Exxon Mobil 

y Conoco Phillips con el fin de poder determinar qué información relevante se debe de 

tomar en cuenta, como está distribuida esta información, Asi mismo se busca detallar la 

funcionabilidad de cada uno de los elementos para poder tener una idea más clara de lo 

que el cliente o usuario busca en este medio digital para podérselo proporcionar de manera 

óptima.  
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Ilustración 10 Estudio de benchmarking con la empresa petrolera Chevron 

 Fuente: Elaboración propia  

  

  

Ilustración 11Estudio de benchmarking con la empresa petrolera Conoco Phillips  

Fuente: Elaboración propia   
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Ilustración 12 Estudio de benchmarking con la empresa petrolera petro 7 y PEMEX en 

México.  

Fuente: Elaboración propia   
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3.3.1.3 Fase 3: Es la elaboración de la propuesta visual para la plataforma digital, 

aquí se toman en cuenta los elementos que se investigaron por medio del benchmarking 

que se realizó con las demás empresas petroleras, cabe destacar que como es una empresa 

regional la información se segmentara según la región en la que se encuentre el usuario o 

el manualmente podrá buscar de manera fácil y rápida la información que necesita de ese 

país en específico en el cual tenemos operaciones así como sus promociones actualizadas 

que se están implementando en ese momento.   

  

Ilustración 13 Propuesta visual de pantalla de inicio del sitio web para UNO gasolineras.  

Fuente: Elaboración propia   

 Debido a que las Gasolineras tienen presencia en toda la región se decidió realizar una 

página web en la que se englobe toda la información y sea más fácil para cliente poder 

encontrar la información dependiendo del país se encuentre. Para el diseño se utilizó la 

paleta de colores de la marca y el isotipo de esta de esta manera creamos mayor presencia 

visual. Cada país contara con su propia información para poder despejar dudas y tener una 

comunicación más fluida con el cliente.   
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Ilustración 14 Propuesta visual de la información en la pantalla de inicio del sitio web 

para UNO gasolineras.  

Fuente: Elaboración propia   

Esta propuesta cuenta con los siguientes elementos para brindar información a los clientes 

y se su experiencia dentro del sitio sea agradable:  

Nosotros: En esta sección se busca dar a conocer la historia de la empresa, la misión y 

visión con la que se trabaja para poder ofrecer una experiencia de calidad. Asi mismo, se 

busca plasmar los valores por los que se rige la empresa para poder trasmitirle confianza a 

los consumidores y humanizar la marca.   

Productos/servicios: En esta sección se detalla los productos ofrece las gasolineras en este 

caso los tres tipos de gasolina, super, regular y diesel así como los lubricantes con sus 

características y beneficios. En cuanto al servicio se detallará el protocolo de servicio 

agregado que ofrece UNO como revisar los niveles de aceite, calibrar llantas y limpiar 

parabrisas con el fin de brindarle al cliente una experiencia única. Otro punto importante 

es dar a conocer el aditivo que se utiliza es por eso por lo que por medio de esta página se 

le brindara más información a cliente.   

Estaciones: Una pregunta frecuente por parte de nuestros clientes a nivel regional es donde 

pueden encontrar nuestras estaciones de servicio, es por ello por lo que en esta página se 
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les brindara un directorio de estaciones de servicio utilizando la ubicación de Google maps 

para que el cliente pueda buscar la estación de servicio que está más cerca de él. Esta fue 

la manera óptima para poder brindarle esa información al cliente.   

Media: Complementando la estrategia de separación de redes, en esta sección se 

compartirá una landing page con las cuentas oficiales de UNO Gasolineras en ese país con 

el fin de crear mayor tráfico en el perfil y sea de manera fácil el acceso para los clientes. 

Así mismo se detallarán las promociones y lanzamientos de campaña por país en específico 

ahí mismo se explicará la mecánica de la promoción y los requisitos para poder participar, 

los clientes podrán mandar sus preguntas y así poder ofrecerles respuestas rápidas por parte 

de servicio al cliente con el fin de ofrecer una buena calidad en atención. En esta misma 

sección se estará gestionando las quejas por parte de los clientes, un problema que existe 

actualmente es que las quejas se están recibiendo por medio de Facebook para toda la 

región por lo que los tiempos de respuesta son demasiado lentos y muchas veces no se les 

da todo el seguimiento y cobertura así mismo no permite poder solucionar el problema del 

cliente y la comunicación se mira afectada. Es por ello que se decidió implementar dentro 

de la página un proceso de gestión de quejas y cada país se hará cargo de darle seguimiento 

y brindar soluciones de esta manera se le ofrece al cliente una comunicación más fluida.   

Investor: El modelo de negocio de la marca son las franquicias, esta sección de diseño 

para resaltar los atributos de la marca y darle una repuesta al ¿Por qué invertir en UNO?, 

así mismo se proporcionará una extensión de contacto donde los inversores pueden hacer 

consultas y agendar citas.   
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3.4 Impacto de propuesta de mejora  

 El sitio web juega un papel fundamental en las empresas, permiten tener un 

acercamiento de la marca con cliente en cualquier momento, ofrecerle información 

valiosa y ser una vía de comunicación eficiente para ofrecer una buena experiencia 

al usuario.   

Hoy en día estamos en la era digital, los clientes buscan repuestas rápidas y 

prefieren que los procesos sean más eficientes. Es por ello por lo que, así como lo 

expresa (Maria Ana, 2018) el resultado de las nuevas tecnologías que trajo consigo 

el internet, han dado paso a una nueva forma de hacer marketing, y de esta manera 

se ha logrado implementar un nuevo canal para llegar a los consumidores con 

nuevas formas de hacer publicidad y que, a su vez, la fácil conectividad entre 

usuarios genera mayor interacción con la marca.   

Para UNO Honduras es importante seguir innovando en sus procesos y en la 

manera de brindarle soluciones a los clientes, es por ello que también busca nuevas 

formas e ideas que le permita generar demanda en sus productos/servicios 

aprovechando las oportunidades que ofrece actualmente el internet con nuevas 

estrategias para llegar a los clientes meta y potenciales con contenido deseado y 

requerido por ellos mismos, permitiendo el acceso a  la información de elevada 

calidad de un modo rápido, puedan con facilidad realizar compras online y tener 

disponibilidad de este medio 24 horas y 365 días al año. (Mancera, 2012)  

Por medio de los sitios web permite una facilidad y accesibilidad para los 

clientes a esto se le puede agregar los beneficios en tiempo y espacio que han 

cambiado la vida del ser humano, y a las numerosas posibilidades que abre para 

que una marca pueda entrar en contacto directo con su cliente y comprender lo que 

este realmente desea.   

  

Aparte de los puntos expresados anterior, para UNO Honduras otro beneficio 

que se le otorgaría es la gestión con los buscadores en este caso nos referimos al 
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SEO (Search Engine Optimization) que busca posicionar una página web de 

manera orgánica o natural, aplicando una “serie de criterios y procedimientos 

(código, contenido y enlaces externos), para lograr que los motores de búsqueda 

localicen y presenten dicha página web entre los primeros resultados de una 

búsqueda”. (Martinez, 2014).  También se puede tomar en cuenta el contenido, 

palabras clave, metadatos, calidad de los enlaces, número de visitas, entre otros, y 

pueden generar mayor tráfico al garantizar contenido de calidad no pagado. 

Una vez que se toma en cuenta los beneficios que la página web traería para la 

empresa en especial porque permitiría medir por medio de visitas, clicks, 

impresiones o el tiempo promedio que el cliente está navegando dentro de la 

página, se puede generar contenido diferenciado a cada público en específico con 

la ayuda de las coies para poder generar una mayor conexión con el cliente.  

La inversión de este proyecto es inicial y solo es en la elaboración del dominio 

de la página web, porque el practicante estaría proporcionando la propuesta visual 

en la que la agencia externa se va a orientar para poderla ejecutar, cuenta con una 

inversión de $8,000 y la agencia es llamada 451 es de origen argentino, ellos se 

encargaron de realizar la página web del corporativo. Considerando que es una sola 

inversión, pero los beneficios a corto y largo plazo son múltiples para la marca y 

su comunicación con sus clientes como se mencionó anteriormente.   

  

Proyecto  Proveedor  Costo en $  Costo en L  

Elaboración de 

página web 

basado en la 

propuesta visual 

que presento el  

practicante  

Agencia Argentina:  

451 agency  

$8,000  L. 196,913.60  

Tasa: L 24.61  

        

Tabla 1 Tabla de inversión para proyecto de mejora 

en UNO Honduras Fuente: Elaboración propia   
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Capítulo IV- Conclusiones y Recomendaciones 

4.1 CONCLUSIONES  
 

4.1.1. Las asignaciones prácticas que se delegan en el ámbito profesional se deben realizar 

con la teoría aplicada de procesos y definiciones de la carrera para garantizar de manera 

óptima el cumplimiento de las responsabilidades y obtener resultados satisfactorios 

4.1.2. La práctica profesional permite a los estudiantes tener una experiencia laboral en la 

que pueden desarrollar habilidades y competencias para poder convertirse en profesionales 

altamente capacitados para desarrollarse en el ámbito profesional.   

4.1.3 La práctica profesional permite a los estudiantes tener una experiencia laboral en la 

que pueden desarrollar habilidades y competencias para poder convertirse en profesionales 

altamente capacitados para desarrollarse en el ámbito profesional.   
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4.2 RECOMENDACIONES 

4.2.1 RECOMENDACIÓN A UNO HONDURAS  
 

Elaborar formatos de procesos internos para estudiantes practicantes para que puedan 

conocer los procesos y políticas adecuadas para la gestión de cada una de las actividades 

que se le asignan.   

Elaborar flujogramas de los roles de cada puesto con su descripción para practicantes 

debido a que el que manejan actualmente es de uso interno y con información confidencial.   

 

4.2.2 Recomendaciones UNITEC  

Se recomienda a la institución realizar alianzas estratégicas con empresas para crear 

pasantías profesionales en los periodos de vacaciones y así los estudiantes poder poner en 

práctica los conocimientos que van adquiriendo. También se recomienda implementar en 

las clases algunas asignaciones más técnicas y actualizadas como un plan de medios, plan 

de lanzamiento de campañas digitales y lineamientos para mockups con propuestas 

visuales que son actividades de gran demanda en el ámbito laboral del departamento de 

mercadeo en las empresas. De esta manera los estudiantes se preparan con competencias 

adicionales para crear ideas innovadoras.   
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4.2.3 Recomendaciones Alumnos 

Para los estudiantes recomiendo aprovechar todos los conocimientos trasmitidos 

por los docentes en cada clase para que cuando estén es su práctica lo puedan aplicar y 

obtener resultados satisfactorios, así mismo los invito a mantenerse actualizado con nuevas 

técnicas, ideas innovadoras y nuevos procesos para la ejecución de campañas y estrategias.  
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(Spendolini, 2015) 

ANEXOS 

 

ANEXO  1 Presentación con comentarios para corregir el sitio web UNOCORP  
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ANEXO  2 Análisis de comunicación en redes de PUMA  

  
  

ANEXO  3 Análisis de comunicación en redes de Texaco  
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ANEXO  4 Objetivos para el informe semanal del comportamiento de la 

promoción  

  

    



 

   ANEXO 5 Calendario de Actividades de los Influencers  
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ANEXO  6 Artes para publicación de precios  

  
 

ANEXO 7 Base de Ganadores por sorteo de la promoción  
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ANEXO  8 Arte de Ganadores Promocion Costa Rica  
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ANEXO 9 Revisión con comentarios de los artes enviados por la agencia para 

actividad de navidad  

  
 


