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RESUMEN EJECUTIVO 

En el periodo de 10 semanas que se ha estado llevando a cabo la práctica profesional 

realizada en PROMACO en el área de mercadeo, se ha podido observar muchas áreas en 

las que hay debilidades en la empresa y que podrían mejorar. El ambiente laboral interno 

de la empresa no es tan agradable como podría ser lo que ha generado problemas de falta 

de motivación, compromiso y una carencia del sentido de pertenencia por parte del equipo. 

En el transcurso de estar realizando otras actividades se ha podido percibir esa área 

de mejora y es por eso por lo que se entrega como propuesta un plan de endomarketing 

detallado para recuperar esa chispa en todos los colaboradores y colaborar en la 

transformación para mejor del clima laboral de la empresa. Se hace entrega también del 

material a utilizar durante la campaña de endomarketing y sus debidas sugerencias. 

Con este informe se presenta de manera objetivo y amplia un recorrido por la empresa 

a través de los ojos de la practicante; ofreciendo posibles soluciones a los problemas 

detectados, llevando recuento de las actividades realizadas y lo aprendido dentro de 

PROMACO, también de las maneras que se ha podido aplicar los conocimientos adquiridos 

a lo largo de la carrera. 
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INTRODUCCIÓN 

El presente informe de manual de práctica profesional se muestra de manera detallada 

la experiencia de la practicante en su estancia de 10 semanas en la empresa Ferretería 

PROMACO (sede principal) en el departamento de mercadeo. La práctica se llevó a cabo 

del 17 de octubre al 23 de diciembre del año 2022, Q4 del respectivo año lectivo. 

El primer capítulo del informe tiene como propósito el dar una introducción de la 

empresa, darla a conocer. Este capítulo incluye generalidades, tales como los productos y 

servicios que ofrece, la reseña histórica de la empresa, su filosofía, misión, visión, valores, 

su cultura organizacional, estructura jerárquica y demás información que resulta relevante. 

El segundo capítulo trata sobre las actividades desarrolladas por la estudiante a lo 

largo de las 10 semanas de práctica profesional. Estas actividades realizadas permitieron 

poner en práctica lo aprendido durante la carrera, asimismo como adquirir nuevos 

conocimientos y habilidades. Las actividades tuvieron un amplio nivel de variedad y 

permitieron vivir y hacer muchas cosas nuevas. 

El tercer capítulo es la propuesta de mejora. En el periodo de práctica profesional la 

estudiante tuvo que ser analítica, crítica y objetiva para poder detectar áreas con debilidades 

para así, brindar una propuesta que permita mejorar esa o esas áreas, optimizar procesos, 

entre otros. 

El cuarto y último capítulo son las conclusiones y recomendaciones del proyecto de 

práctica profesional. Las conclusiones deben ser concretas y deben reflejar lo aprendido en 

las 10 semanas y las recomendaciones deben tener 3 enfoques: a la empresa, a la 

universidad y a estudiantes próximos a realizar su práctica profesional.
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Capítulo 1. Generalidades de la empresa 

1.1.Objetivos de la práctica profesional en la empresa 

1.1.1. Objetivo general. 

Desarrollar las habilidades y conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera de 

mercadotecnia y negocios internacionales para desempeñarlas de manera competente en la 

práctica profesional del 17 de octubre al 23 de diciembre del 2022. 

 

1.1.2. Objetivos específicos 

1.1.2.1. Interpretar el entorno organizacional enfocada en mercadeo de 

PROMACO mostrando iniciativa y compromiso a lo largo del desarrollo de la práctica 

profesional. 

1.1.2.2. Aplicar las destrezas adquiridas en un ambiente laboralidad realista y 

altamente competitivo por medio de la toma de decisiones críticas y ejecución de tareas 

eficiente y eficazmente. 

1.1.2.3. Obtener conocimientos del área de marketing en un entorno integrador por 

medio de la realización de actividades cotidianas con el equipo de mercadeo de 

PROMACO. 

1.1.2.3. Determinar una propuesta de mejora según las oportunidades de mejoras 

presentes tras haber realizado un análisis situacional actual de la empresa. 
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1.2.Datos generales de la empresa. 

1.2.1. Reseña histórica. 

“PROMACO fue creada en 1983 como una ferretería que atendía específicamente 

a la zona sur de Honduras, ahora después de 37 años de servicio ya contamos con 1 sucursal 

en Valle y desde la ciudad de Choluteca atendemos a toda Honduras.” (PROMACO, 2022) 

1.2.2. Misión. 

“Somos una empresa comprometida con nuestra gente para brindarles soluciones 

integrales y satisfacer sus necesidades a través de la excelencia de nuestras diferentes 

unidades estratégicas de negocio.” (PROMACO, 2022) 

1.2.3. Visión. 

“Para el 2022 consolidarnos en el mercado nacional a través del compromiso y 

excelencia”. (PROMACO, 2022) 

1.2.4. Valores. 

1.2.4.1. Responsabilidad. 

1.2.4.2. Excelencia. 

1.2.4.3. Compromiso. 

1.2.4.4. Liderazgo. 

1.2.4.5. Trabajo en equipo. 

1.2.4.6. Respeto. 

1.2.4.7. Calidad 
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1.2.5. Productos y servicios. 

Una gran variedad de productos divididos en departamentos, como ser: 

1.2.5.1. Hogar 

1.2.5.2. Electricidad 

1.2.5.3. Tornillería 

1.2.5.4. Tubería 

1.2.5.5. Jardinería 

1.2.5.6. Pintura 

1.2.5.7. Herramientas 

1.2.5.8. Electrónica 

1.2.5.9. Cerrajería 

1.2.5.10. Cerámica 

Entre otros; Y servicios como: 

1.2.5.11. Asistencia técnica 

1.2.5.12. Envíos a domicilio 
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1.2.6. Organigrama. 

 

Ilustración 1 Organigrama PROMACO 

Fuente: Elaboración propia. 
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Capítulo II. Actividades realizadas en la empresa 

Fueron muchas y diferentes actividades las que se realizaron en el periodo de tiempo 

transcurrido de la práctica profesional. Estas actividades iban desde la elaboración de 

afiches, artes, programar posts en Instagram y Facebook, tomar fotografías y videos, armar 

sets fotográficos, gestión de eventos, elaboración de reportes de clientes, reporte de 

entradas y ventas de las tiendas, entre otras. 

Estas actividades fueron de mucho aprendizaje y junto con la colaboración del equipo 

de marketing de PROMACO, pudieron ser llevadas a cabo exitosamente y en un ambiente 

laboral muy agradable.  

2.1. Elaborar afiches promocionales 

2.1.1. Actividad 

Durante la práctica profesional una de las primeras tareas que se asignó fue la 

elaboración de afiches promocionales con artes impresas. Fue una tarea relativamente 

sencilla y bastante divertida. El proceso comenzaba con la elaboración de las artes en 

Photoshop, estas eran hechas por la diseñadora gráfica, quien posteriormente las imprimía. 

Tras tener las artes impresas, se cortaban con guillotina y dependiendo de qué tipo de afiche 

iba a ser (triángulo, banner panorámico, afiche pegable) el proceso terminaba ahí o seguía; 

En caso que fuera un afiche pegable tras cortarlo solo se ordenaba y se le entregaba al 

encargado de colocarlos en la tienda; si era de otro tipo se engrapaban para lograr obtener 

la forma deseada o se juntaban y pegaban para formar el afiche final e igualmente, se 

entregaban al encargado de colocarlos o se colocaban directamente tras obtener la 

aprobación. 
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2.1.2. Comentario personal 

Elaborar material para puntos de compra (P.O.P) fue muy interesante y una actividad 

que no había realizado antes. El tener una alta atención al detalle y mostrar meticulosidad 

durante la elaboración de estos fue una experiencia grata y divertida. Sin olvidar que se 

pudo observar de primera mano el funcionamiento de las promociones tras los afiches que 

se elaboraban. 

 

2.2. Programar posts para Instagram y Facebook 

2.2.1. Actividad 

En Meta hay una opción de calendario cuya finalidad es calendarizar o dejar 

programado contenido para que este se postee automáticamente. El community manager 

separa las imágenes por posts para ambas redes sociales, algunas para publicarlas en el 

momento y otras para dejarlas programadas. La actividad consistía que, de las imágenes 

separadas se seleccionaban dos o más (con categoría igual o similar) y se elaborara un copy 

afín a ellas; el copy debe ser atractivo, interesante y debe comunicar ya sea directa o 

indirectamente, pero de una manera clara lo que se quiere transmitir. Tras tener las 

imágenes y el copy se selecciona la red social para la que se desea programar la publicación 

y luego seleccionar la fecha y hora, tras tener todo eso y guardarlo, la imagen queda 

programada y se sube automáticamente en el horario escogido. 

2.2.2. Comentario personal 

La actividad fue muy buena y retadora, en el aspecto que para programar los posts 

hay muchos factores que se deben tomar en cuenta, desde la estética de las fotos o videos 

a publicar para que hagan match con la estética de la página, seleccionar los mejores 
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horarios para subirlas hasta tener que pensar en un copy diferente para cada publicación, 

que fuera único y creativo. 

 

2.3. Tomar fotografías y videos 

2.3.1. Actividad 

En esta ferretería hay muchos productos que pueden ser publicados en sus redes 

sociales. En esta actividad lo que se hizo fue recorrer la tienda para buscar qué productos 

o qué escenas eran visualmente estéticas para sacarles una fotografía o video para una story, 

un post o para elaborar un diseño. 

2.3.2. Comentario personal 

A veces era algo difícil debido a que suelen ocurrir bloqueos creativos por lo que, 

aunque se diera vueltas y vueltas dentro de la tienda no encontraba la inspiración suficiente 

para sacar una foto o video que fuera buena al criterio personal.  

 

2.4. Pasar el checklist diario 

2.4.1. Actividad 

Con la finalidad de que todo en la tienda esté en orden se pasa un checklist diario. 

Esta actividad se realiza, en la mayoría de las veces entre las 8 y 9 de la mañana todos los 

días de la semana; Consiste en pasar por todas las áreas revisando que no haya anomalías 

y en caso de haber anomalías detectadas, enlistarlas para mandarlas a los encargados de 

cada área para que las corrijan. Algunas de las anomalías encontradas son:  
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2.4.1.1. Falta precio: Esta anomalía indica que el producto no tiene la etiqueta de 

precio respectiva. 

2.4.1.2. Falta orden: Esta anomalía indica que hay desorden en el área ya sea por 

artículos que se encuentren en un área que pertenezcan a otra o porque el producto está 

desarreglado. 

2.4.1.3. Falta limpieza: Esta anomalía indica que el área está sucia ya sea por basura 

en el suelo o polvo en los exhibidores. 

2.4.1.4. Falta refill: Esta anomalía indica que el producto en el exhibidor se ha 

acabado y se necesita llenar de nuevo. 

2.4.1.5. Cambiar etiqueta de precio: Esta anomalía indica que la etiqueta es errónea 

o que está rota y debe ser reemplazada por una nueva. 

2.4.2. Comentario personal 

Esta actividad fue la que, por mucho, se repitió con más frecuencia durante el 

trimestre ya que era algo que se hizo a diario desde el comienzo. Fue interesante ya que, 

por medio de esta actividad, se pudo conocer más sobre los productos en existencia, 

simbología en cuanto anomalías y era refrescante salir de la oficina a caminar por toda la 

tienda. En parte también era divertida ya que, en muchos casos, cuando tocaba pasar 

checklist de determinadas áreas los colaboradores corrían detrás del encargado de pasar la 

lista para ver qué anomalías detectaban y corregirlas en el instante para que no fueran 

enviadas al grupo de WhatsApp destinado a corregir anomalías. 
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2.5. Elaborar de artes en Photoshop 

2.5.1. Actividad 

Con la finalidad de ayudar a la diseñadora gráfica, se asignó el trabajar en algunas de 

las artes necesarias para subir o imprimir para elaborar material para tienda. La mayoría se 

trabajaba con plantillas o solo era adaptar un arte ya hecha, pero en otro formato; en otros 

casos particulares se elaboraban artes desde cero en otras herramientas como Canva, pero 

la más interesante, debido al poco uso que en lo personal se le había dado, fue photoshop. 

2.5.2. Comentario personal 

Esta actividad fue muy agradable ya que es un área en la que no se ha trabajado tanto 

anteriormente, entonces permitió adquirir más conocimientos en esta herramienta de 

edición, montaje y tratamiento de fotos que es muy necesaria en estos tiempos.  

 

2.6. Elaborar de bases de clientes invitados a eventos 

2.6.1. Actividad 

Cuando se realiza un evento general o con una temática específica, además de los 

clientes regulares que asisten, es necesario de quienes son los consumidores a los que 

especialmente se quiere dirigir el evento y para esto es necesario elaborar una base de 

cliente según el segmento al que pertenezcan. Para el primer evento realizado en el 

periodo de práctica con temática navideña se elaboró una base de clientes que pudieran 

estar especialmente interesados en él. Las profesiones de los clientes invitados eran 

decoradores, organizadores de eventos, dueños de emprendimientos, entre otros. 
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2.6.2. Comentario personal 

El buscar entre los perfiles de clientes para encontrar los indicados para cada evento 

fue muy entretenido, lo bueno es que se podía filtrar la base de datos, ya que si no 

existieran los filtros sería muy complicado revisar cada cliente de uno en uno y 

probablemente tomaría demasiado tiempo y esfuerzo. 

2.7. Organizar de evento Expo Hogar Navideña 

2.7.1. Actividad 

Con el fin de incentivar el consumo de productos navideños y moverlos más rápido, 

se organizó un evento llamado Expo Hogar Navideña, donde el fin era exhibir los distintos 

productos de hogar para la temporada de navidad para que fueran más atractivos para los 

clientes al poder ver resultados finales de cómo se vería su vivienda decorada con los 

artículos disponibles en PROMACO.  

2.7.2. Comentario personal 

Fue una actividad muy entretenida, estar a cargo de supervisar a los decoradores y 

ayudando a obtener los productos necesarios, llevando listas de control de productos 

utilizados en exhibición, definir la lista de clientes invitados al evento y llamar para 

invitarles, repartir volantes para invitar consumidores a visitar el evento, cotizar y 

comprar los plásticos y productos comestibles necesarios. Fue sumamente divertido e 

interesante. Algo cansado y ocupado, pero transcurrió fluidamente y se llevó a cabo con 

éxito. 
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2.8. Hacer benchmarking de medios digitales 

2.8.1. Actividad 

El estar al tanto de qué están haciendo los competidores es muy importante, por lo 

que hacer un benchmarking de redes es muy importante. Ver qué están haciendo y 

plantear qué se puede hacer para mejorar y superarlos es una actividad fundamental. Se 

tuvo que revisar los principales competidores y su actividad en Facebook e Instagram. 

2.8.2. Comentario personal 

Siento que esta actividad fue una de las que más me gustó ya que podía analizar qué 

puntos de mejora tiene la empresa y encontrar espacios vacíos para superar a las demás 

empresas competidoras. También era interesante ya que se encontraban datos y reseñas 

de los consumidores que servían de mejora para PROMACO. 

 

2.9. Llenar formato de entradas 

2.9.1. Actividad 

Para llevar un control y hacer un análisis de las horas con mayor circulación y 

entrada de clientes se llena un formato de Excel que incluye las entradas y facturas hechas 

en las tiendas de Choluteca (principal y CEDIS) y la sucursal de San Lorenzo. Se debe 

conseguir el dato de las entradas con un colaborador de cada tienda y la cantidad de 

facturas se obtiene del Ivend II, al haber llenado el formato se envía al grupo de mercadeo 

en Whatsapp. 
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2.9.2. Comentario personal 

Esta actividad se realiza todos los días varias veces. El dato de las entradas y ventas 

se envía a las 10 a.m., a las 12 p.m., a las 4 p.m. y a las 6 p.m. Por lo que a veces era 

difícil acordarse de todos los horarios, además, al momento de tener que conseguir el dato 

de las entradas de las otras sucursales era costoso ya que a veces no contestaban o se 

tardaban en hacerlo. 

 

2.10. Llevar a cabo rifas y entregar los premios a los ganadores 

2.10.1. Actividad 

En varias ocasiones se hicieron rifas y giveaways; en el periodo de los 3 meses de 

práctica se rifaron boletos para el concierto de bad bunny, televisores, tablets, hieleras, 

pulidoras, y otros productos de la tienda. Al hacer estas rifas se debe llevar un conteo de 

los premios que se van a entregar y se deben elaborar hojas que verifiquen y autoricen la 

salida del cliente con el producto que se ganó. Se debía organizar un espacio para 

entregarle al ganador su premio y poder tomarle una foto de evidencia para subirla a redes 

sociales. 

2.10.2. Comentario personal 

La actividad fue muy bonita ya que se tuvo la oportunidad de conocer a varias 

personas y ver un tras de escenas de cuando las empresas hacen giveaways y la logística 

que hay tras ellos. 
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Capítulo III. Actividades de mejora 

Durante el periodo de práctica profesional, no solo se obtuvo conocimientos de parte 

de los colaboradores ya establecidos dentro de la empresa, sino que también un propósito 

de la práctica es poder hacer aportes para la organización, ya sea que entren en vigor 

inmediatamente o que queden como propuesta de mejora para el futuro.  

3.1. Actividades de mejora implementadas 

3.1.1. Realizar formato de clientes segmentados geográficamente 

Al tener el servicio de ventas por medios digitales y call center, a veces no solo se 

reciben llamadas de clientes de la zona sur (Choluteca y San Lorenzo) sino que también 

de otras zonas como el norte, centro, etc. Actualmente se cuenta con un reporte de clientes 

que contactan al call center y medios digitales, pero con el fin de tener mejor organizado 

los clientes se optó por desarrollar formatos filtrados que correspondan a cada zona del 

país de donde el cliente se contacte. Una de las ventajas de este formato es que permitió 

analizar de mejor manera qué productos son los que tienen mayor penetración por zona 

geográfica y de esa forma, pautar los posts para que tenga un mayor reaching o poder 

plantear una estrategia que permita un mejor posicionamiento de la marca en las zonas.  

Otra ventaja de tener los reportes de clientes por zona es que al momento de recopilar 

los datos o averiguar la información para hacer envíos (en caso de ser necesario) podría ser 

más rápida y automatizada que cuando se tienen todos los clientes dispersos.  
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Ilustración 2 Formato de reporte de clientes 

Fuente: (Flores, 2022) 

Este era el formato inicialmente utilizado, se incluía la hora donde la consulta del 

cliente fue recibida, el nombre, la ciudad, teléfono, si fue cotización o venta y si fuese 

venta, el total, observaciones del cliente y el canal. 

 

Ilustración 3 Formato segmentado por zona 

 



15 

 

 

Ilustración 4 Formato zona centro 

 

3.2. Situación actual de la empresa 

PROMACO es una empresa ubicada en el sector ferretero. Tiene varios años de estar 

abierta y ha salido de adversidades como incendios; es una de las ferreterías más fuertes de 

la zona sur.  

Hay muchas áreas en las que se encuentra muy bien y otras que no tanto y, por ende, 

podría mejorar. Una de ellas (en la que nos centraremos más adelante para desarrollar la 

propuesta de mejora) es la relación con el cliente interno, es decir, los colaboradores. 

Muchos son los factores que provocan una baja satisfacción y poco grado de compromiso 

y sentido de pertenencia.  

En el tiempo que se ha estado conviviendo directamente con el ambiente interno de 

la empresa se ha podido observar muchos detalles y acciones de las que la compañía carece 

y podría mejorar para así también aumentar el grado de satisfacción del cliente interno.  

Se debe trabajar en sistemas de comunicación más efectivos, darle un trato que los 

colaboradores merezcan ya que a veces el trato que se les da no es del todo agradable, 
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mejorar el ambiente laboral, con una buena imagen crear un top of heart para estos 

skateholders de gran importancia que vienen siendo los colaboradores.  

Debido al trato pobre que ser les da, hay altos niveles de insatisfacción, poco grado 

de compromiso y cariño hacia la marca, poca colaboración entre compañeros, bajos grados 

de confianza y no están fidelizados, pero todo podría cambiar si se usan los medios 

correctos, es por eso que una mejora del ambiente laboral general que puede conseguirse 

con un plan de endomarketing es sumamente urgente. 

3.3. Propuesta de mejora 

3.3.1. Plan de endomarketing para PROMACO 

El marketing se ha pensado por un gran tiempo que solamente es para los 

consumidores finales y que su enfoque es meramente para fidelizar e intervenir en las 

decisiones de compras, pero ha cambiado y ahora las compañías lo están utilizando en 

enfoques internos. Aquí es donde surge el endomarketing, que se enfoca en desarrollar 

actividades internas para mejorar el ambiente organizacional y aumentar la productividad 

de sus colaboradores. 

 

3.3.2. Objetivos de la propuesta de mejora 

3.3.2.1. Objetivo general 

Elaborar una estrategia de endomarketing como sistema de fidelización, 

generación de sentimiento de pertenencia y percepción positiva de la marca entre 

los colaboradores de PROMACO.  
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3.3.2.2. Objetivos específicos 

3.3.2.2.1. Determinar el grado de compromiso que tienen los colaboradores 

hacia PROMACO. 

3.3.2.2.2. Evaluar los mecanismos que se manejan de comunicación interna 

en la empresa para brindarles alternativas que puedan colaborar con los mismos 

para mejorarlos. 

3.3.2.2.3. Diagnosticar las necesidades de los colaboradores para buscarles 

medios de satisfacción. 

3.3.2.2.4. Incrementar el valor percibido de los colaboradores hacia la 

marca, aumentando así el compromiso y la motivación con la empresa. 

 

3.3.3. Alcance del proyecto 

El alcance de este proyecto es la elaboración de un plan de endomarketing dirigido 

a todos los colaboradores (incluida gerencia) de Ferretería PROMACO.  

El plan de marketing interno para PROMACO tiene como objetivo diseñar y 

brindar herramientas que logren generar fidelización y reconocimiento de marca a nivel 

interno en los colaboradores de la empresa para crear sentido de pertenencia y motivación. 

Desarrollar la identidad corporativa y diferenciación a través de mecanismos de control y 

comunicación interna de alta calidad que le permitan a la organización crear valor 

agregado y comunicar su distinción para que la organización tenga la capacidad de ganar 

flexibilidad para lidiar con entornos complejos y que cambian rápidamente. 

3.3.3. Población 

La población relacionada al proyecto de endomarketing se define así: 
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ELEMENTO Colaboradores de la empresa “Ferretería 

PROMACO” 

UNIDAD  378 colaboradores distribuidos en distintas 

áreas como gerencia general, jefes de 

departamentos, administración, 

operaciones, etc. 

ALCANCE Empresa “Ferretería PROMACO” ubicada 

en Choluteca y San Lorenzo.  

TIEMPO 18 de octubre al 23 de diciembre. 
Tabla 1 Población endomarketing PROMACO 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.3.4. Fuentes de información 

Las fuentes de información a utilizar serán principalmente primarias con el fin de 

tener la mayor certeza de que la información recolectada es veraz. 

Objetivo específico por 

cubrir 

Información necesaria Fuentes de información 

1. Determinar el grado 

de compromiso que 

tienen los colaboradores 

hacia PROMACO. 

- Percepción hacia la 

marca 

- Compromiso 

- Clima organizacional 

- Observación 

- Entrevista anónima 

2. Evaluar los 

mecanismos que se 

manejan de 

comunicación interna en 

la empresa para 

brindarles alternativas 

que puedan colaborar 

con los mismos para 

mejorarlos. 

- Nivel de satisfacción 

hacia las estrategias de 

comunicación interna 

- Percepción de la 

comunicación empresarial 

interna. 
- Relaciones 

interpersonales laborales 

- Entrevista anónima  

- Observación 

- Diarios y bitácoras 

3. Diagnosticar las 

necesidades de los 

colaboradores para 

buscarles medios de 

satisfacción. 

- Necesidades de los 

consumidores internos 

- Sugerencia para 

satisfacer las necesidades 

-Entrevista anónima 

-Informes del 

departamento de recursos 

humanos 

- Observación 

4. Incrementar el valor 

percibido de los 

colaboradores hacia la 

marca, aumentando así 

el compromiso y la 

- Percepción hacia la 

marca 

- Grado de compromiso 

- Grado de motivación 

- Factores de 

motivación/desmotivación 

-Entrevista anónima  

-Informes del 

departamento de recursos 

humanos 

- Observación 
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motivación con la 

empresa. 

 

Tabla 2 Fuentes de información 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.3.5. Técnicas e instrumentos de recolección de información 

La metodología por utilizar es un estudio mixto porque se usarán entrevistas como 

principal medio de información e informes de recursos humanos como fuente de 

información secundaria con el fin de determinar el nivel de motivación y compromiso 

con la marca PROMACO por parte de sus colaboradores.  

Universo Todos los colaboradores de PROMACO. 

Unidad de muestreo Todos los niveles de la empresa. 

Instrumento de recolección de datos Observación, diarios y bitácoras, 

entrevista. 

Tamaño de la población 378 

Objetivo de la entrevista  Recopilar la información necesaria sobre 

el ambiente laboral, la comunicación 

interna, factores de motivación o 

desmotivación, percepción que se tiene 

de la organización, etc.  

Número de preguntas a formular 6 
Tabla 3 Ficha técnica de recolección de información 

Fuente: Elaboración propia. 

3.3.6. Fases del proyecto 

El plan de endomarketing se divide en 5 fases compuestas de la siguiente forma: 

anteproyecto, diseño del instrumento y recopilación de datos (análisis situacional), 

análisis e interpretación de datos, planteamiento de las acciones del plan de marketing 

interno (cronograma de actividades, dinámicas, artes, presentaciones, etc.), conclusiones 

y recomendaciones. 
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3.3.6.1. Anteproyecto 

Es necesario que PROMACO comience a tomar el endomarketing como una 

herramienta o un recurso, que les permita generar un vínculo a los colaboradores 

más allá de “empleador – empleado”, sino que sea un vínculo de confianza 

organización – colaboradores, para que aumente el compromiso y la motivación, 

genere valor agregado en el trabajo de los colaboradores, mejore los sistemas de 

comunicación interna y fortalezca el valor competitivo general de la empresa. 

(Ilievska, 2018) 

Otras definiciones que se le puede dar al endomarketing como las 

definiciones que le da Grönroos, Rafiq y Ahmed, Jiménez, Regalado, pero la que 

se centrará será la de Berry. Berry (1981) afirma que el endomarketing son las 

técnicas de mercadeo interno + tarea como producto y empleado involucrado = 

satisfacción del cliente interno y del externo. (Berry, Parasuraman, & Regalado, 

2014) 

Hay que recordar que el nivel de satisfacción laboral de los colaboradores 

influye en gran medida en el desempeño y compromiso que tenga con la 

organización y es por eso por lo que, en la actualidad, las empresas no pueden 

dedicar acciones de marketing solamente para el cliente externo, sino que también 

para el interno. Todos los skateholders son importantes y entre ellos están los 

colaboradores, por lo que no pueden ser ignorados y es por ello por lo que surge la 

necesidad del marketing interno. 

En esta fase del proyecto se comenzó a hacer un análisis superficial de la 

situación general de la empresa para poder escoger el tema de investigación como 
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fruto de alguna necesidad detectada, se formuló el problema, se justificó, se 

elaboraron los objetivos y se buscaron literaturas para apoyar metodológicamente 

el tema seleccionado. 

3.3.6.2. Diseño del instrumento y recopilación de datos 

En el tiempo transcurrido se ha podido detectar la urgente necesidad de un 

cambio para mejorar el ambiente laboral interno de la empresa. Por ello, tras haber 

seleccionado que esa es el área en la que se orientará la propuesta de mejora se 

procedió a determinar que la investigación sería del tipo cualitativa utilizando 

técnicas de recolección de datos de este tipo de investigación. 

Como población seleccionada, se determinó que la necesidad de este plan 

de endomarketing competía a todos los colaboradores de Ferretería PROMACO, al 

menos de la sucursal principal. 

Se seleccionaron como instrumentos de recolección de datos la observación 

y la entrevista anónima, manejando la información obtenida con un 100% de 

confidencialidad, seguridad y privacidad; y se diseñaron con base a la información 

que se necesita, para conocer factores de motivación, comunicación interna, 

percepción del ambiente laboral, sentido de pertenencia, compromiso y otros, que 

sean necesarios para cumplir con los objetivos del proyecto. 

El último instrumento por utilizar serán encuestas divididas en 2 versiones. 

La versión 1.1 y la 1.2; el propósito de estos instrumentos es recolectar información 

cuantificable sobre los niveles de compromiso, motivación, pertenencia, entre otros, 
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que tienen los colaboradores y poder ser traducidos a estadísticas que sirvan para el 

análisis e interpretación. 

Las encuestas se realizaron en Google forms, cada una con su respectivo 

enlace, para facilitar la recopilación y análisis de datos. 

3.3.6.2.1. https://forms.gle/KUpJnNxi2pmGkYFXA 

3.3.6.2.2. https://forms.gle/gk14dz1paCtrCb7MA 

 

3.3.6.3. Análisis e interpretación de datos 

Tras haber culminado con el análisis y la interpretación de los datos 

obtenidos, se puede concluir que hay muchas deficiencias en el trato hacia los 

colaboradores, lo que les provoca desmotivación, bajo compromiso con la 

compañía, fidelidad baja o nula hacia la marca, no hay cariño hacia su centro laboral 

debido al pobre trato, entre otros factores. 

Al acabar con la recopilación de datos mediante los distintos instrumentos 

definidos se podrá hacer un análisis para identificar varios factores que están 

afectando la percepción y experiencia de los clientes internos de la organización y, 

al haberlos identificados se puede idear un plan de acción para solucionarlo. 

Los datos serán analizados y se sacarán conclusiones y brindarán 

recomendaciones con base a los resultados obtenidos. 

 

https://forms.gle/KUpJnNxi2pmGkYFXA
https://forms.gle/gk14dz1paCtrCb7MA
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3.3.6.4. Planteamiento de las acciones de marketing interno 

El plan de endomarketing estará dividido en 4 etapas con 2 fases cada una, 

que se componen de la siguiente manera: 

FASE 1: Comunicación interna - Técnicas de comunicación  

- Comunicación para generar 

valor 

FASE 2: Motivación y 

compromiso 

- Motivación de equipo 

- Compromiso para la mejora 

FASE 3: Sentido de 

pertenencia 

- Pertenencia como ventaja 

competitiva 

FASE 4: Transformación del 

ambiente laboral 

- Creando espacios agradables 

- El ambiente lo es todo 

FASE 5: Mejora continua - El cambio no se detiene: El 

entorno cambia, nada o húndete. 
Tabla 4 Diseño del plan de endomarketing 

Fuente: Elaboración propia. 

Cada una de estas fases tiene enfoques tanto para gerencia como para todos 

los colaboradores y cada una incluye distintas actividades que van desde 

presentaciones con capacitaciones hasta dinámicas para mejorar el espíritu de 

equipo. El objetivo general de esta propuesta es hacer del ambiente interno de 

PROMACO un ambiente más ameno y sano, que resulte en una mejora general del 

funcionamiento de la organización.  
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3.3.6.4.1. Fase 1: Comunicación interna. 

En esta primera fase se trabaja con las formas y técnicas de comunicación 

interna de la empresa, tras haber detectado deficiencias y oportunidades de mejora, 

se atacarán directamente con soluciones para poder concretar en algo tangible y 

real, estas mejorías que fueron detectadas. (Comunicae Newswire Mexico, 2022) 

 

Ilustración 5 Presentación Fase 1: Comunicación interna 
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3.3.6.4.2. Fase 2: Motivación y compromiso. 

En la segunda fase el objetivo principal es motivar y generar compromiso 

en los colaboradores; cabe resaltar que esto no es algo instantáneo ni momentáneo, 

por lo que para ver resultados reales y duraderos se debe llevar un proceso continuo. 

La motivación y la satisfacción son importantes, pero se convierten en una gran 

ventaja competitiva si se toma lo mejor de ambas y se convierte en compromiso 

laboral, es por eso por lo que se deben idear estrategias que más que buscar solo 

motivar al colaborador, busquen comprometerlo. 

 

Ilustración 6 Presentación motivación, satisfacción y compromiso 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.3.6.4.3. Fase 3: Sentido de pertenencia. 

El engagement laboral es un elemento muy importante para las empresas 

modernas ya que el sentido de pertenencia en los colaboradores hace que ellos se 

sientan identificados con la marca, lo que hace y representa y con los otros 

colaboradores, lo que genera que la empresa funcione de manera más fluida y limpia 

que se verá reflejado en un valor agregado para los competidores y en una ventaja 

sobre la competencia. (Good Job Solutions, 2021) 

 

Ilustración 7 Presentación sentido de pertenencia 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.3.6.4.4 Fase 4: Transformación del ambiente laboral 

Está probado que un buen clima laboral aumenta la productividad de los 

colaboradores, aumenta el compromiso del equipo y su motivación. Si un empleado 

está feliz, contento y satisfecho con el trato que se le da y el ambiente laboral dentro 

de la empresa, definitivamente su trabajo mejorará. Por lo que es importante hacer 

una reestructuración y mejorar el ambiente interno de la empresa.   

 

Ilustración 8 Presentación clima laboral 

Fuente: Elaboración propia. 
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3.3.6.4.5. Fase 5: Mejora continua. 

Esta última fase no tiene fecha de inicio o de final, ya que el hacer un cambio 

requiere de esfuerzo continuo y tiempo, por hacer un esfuerzo en solo una ocasión 

no se pueden esperar resultados duraderos, mucho menos que sean eficientes o 

eficaces; es necesario que los consejos y recomendaciones que se brinden del plan 

de endomarketing sean puestas en práctica y mantenidas a lo largo del tiempo por 

todos los miembros del equipo. 

 

3.4. Impacto de la propuesta de mejora 

Un plan de endomarketing es algo de carácter urgente para PROMACO. El impacto 

que este plan puede tener en la empresa si es implementado y se le da el seguimiento como 

es debido podría llevar a una considerable mejora del ambiente interno de la organización 

y llevaría a una mejoría en el rendimiento del personal, disminuyendo también la tasa de 

turnover de los colaboradores. No se necesita de mucho para llevarla a cabo, ya que con 

tener la estructura y diseñar recursos tecnológicos es suficientes, sin embargo, para darle 

esa milla extra a la campaña se necesitan ciertas cosas para darle un toque más llamativo. 

Tomando en cuenta esos ítems que se necesitarán para hacer del plan algo más 

significativo, los costos se dividen de la siguiente manera: 
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3.4.1. Dinero 

Tomando en cuenta los distintos gastos de las actividades por realizar como 

convivios con todos los colaboradores, premiaciones con el fin de motivar a los 

colaboradores, diplomas para incentivar la participación y reconocer la mejora continua, 

y otros gastos que podrían surgir, que se dejan como gastos generales. La campaña de 

endomarketing involucrando a todos los colaboradores tiene un costo de L. 58,152 

lempiras. 

ITEM CANTIDAD COSTO UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 

Plato de comida 380 L. 100 L. 38000 

Papel opalino para diploma 8 L. 119 L. 952 

Bebidas 380 L. 10 L. 3800 

Premios varios 20 L. 70 L. 1400 

Otros gastos varios 1 L. 14000 L. 14000 

TOTAL     L. 58152 
Tabla 5 Presupuesto plan endomarketing 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.4.2. Tiempo 

Considerando que esta campaña se organiza en conjunto con dos departamentos 

(mercadeo y recursos humanos) el tiempo podría ser algo más alargado debido a la 

organización y planificación que se necesita, el evento de activación de la campaña puede 

desarrollarse perfectamente entre 1 y 3 días, pero es sumamente importante recalcar que, 

para obtener resultados reales, lo aprendido y aplicado durante la campaña no debe dejar 

de aplicarse, por lo que este es un proceso continuo y no de corto plazo. 
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3.4.3. Posibles beneficios 

Los beneficios pueden dividirse según: 

3.4.3.1. Aumento de la productividad: Un colaborador que se sienta querido hará 

lo máximo por la empresa, aumentando así los niveles de productividad. 

3.4.3.2. Fidelización de los colaboradores: Si se forma un a un colaborador para 

irse, se irá, sin embargo, si se le trata con cariño y se hace que se sienta bien esto hará que 

ellos quieran quedarse y sean leales a la compañía. 

3.4.3.3. Mayor rendimiento de los colaboradores: Un colaborador feliz tiene 

mayores niveles rendimiento que uno que no. Al tener beneficios visibles ellos querrán ir 

más allá de lo solicitado. 

3.4.3.4. Vínculos de gratitud: Los colaboradores no son números ni objetos, por 

lo tanto, deben dejar de ser vistos como tal. Si se le trata a un colaborador de manera 

excepcional, si se le corrige amablemente, si sienten que están recibiendo algo tangible 

(o intangible, pero aun así percibido) se general vínculos de gratitud que hacen que los 

colaboradores adquieran un mayor compromiso hacia la organización y la cuidará, debido 

a la misma gratitud que siente. 

3.4.3.5. Mejora del clima laboral: Cualquier persona se desarrolla de mejor manera 

en ambientes óptimos y agradables y es por eso por lo que el mejorar el clima laboral es 

sumamente necesario y si realmente se aplica lo sugerido en el plan de endomarketing 

este clima laboral interno de PROMACO, mejoraría. No solo sería visible en indicadores 

cualitativos, sino que también en cuantitativos como en un aumento de ventas, aumento 

de rendimiento, reducción de rotación de personal. Los colaboradores responden con el 
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valor que, como empresa, se les está dando. Traducido a: Mayor valor = mayor 

compromiso. 

3.4.3.6. Disminución de la rotación de personal: Al sentirse en un buen ambiente 

y percibir beneficios de PROMACO por sobe otras empresas, el staff turnover se reduce, 

disminuyendo la necesidad de estar constantemente y de manera apresurada buscando 

nuevos colaboradores por la salida de los previos. Disminuiría así también las malas 

reviews sobre el clima laboral de PROMACO vistas en redes sociales. 

3.4.4. Efectos deseados y no deseados 

Siempre se piensa positivamente al realizar una campaña, sin embargo, es 

importante considerar que no todo podría salir como se espera, pero es necesario ir un 

paso delante de ello y analizar los mejores y peores escenarios posibles. Los posibles 

efectos deseados y no deseados del plan de endomarketing para PROMACO se desglosan 

de la siguiente manera: 

Efectos deseados Efectos no deseados 

Aumento de los niveles de satisfacción de 

los colaboradores. 

Nivel de satisfacción general de los 

colaboradores se mantiene en el mismo 

rango bajo. 

Aumento del rendimiento y la 

productividad. 

No aumenta el rendimiento y la 

productividad debido a que no hay 

cambios en el trato a los colaboradores. 

Plan de endomarketing se realiza y se le da 

el seguimiento debido, mostrando una 

mejora continua. 

Plan de endomarketing se realiza, pero no 

se le tiene continuidad y la situación 

vuelve a como estaba. 
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Mejora significativa del ambiente laboral 

y así mismo, sus reseñas. 

El ambiente laboral no mejora y los 

colaboradores sienten los mismos 

sentimientos negativos. 

Tabla 6 Efectos del plan de endomarketing 

Fuente: Elaboración propia. 
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Capítulo IV. Conclusiones y recomendaciones 

4.1. Conclusiones 

4.1.1. La práctica profesional permite a los estudiantes aplicar los conocimientos 

adquiridos en la carrera más pertinentes de acuerdo con el área y labores que se le asignen en 

el periodo de práctica, permitiéndoles desarrollar un pensamiento más crítico y una mentalidad 

de solución de problemas. 

4.1.2. El poder tener la oportunidad de aplicar los conocimientos y habilidades 

acumuladas en los años de estudio de la carrera de mercadotecnia y negocios internacionales, 

en un entorno laboral realista permite a los futuros graduandos tener un panorama más objetivo 

sobre el mundo laboral y les ayuda a descifrar qué clase de trabajo les gustaría realizar. 

4.1.3. Actividades como el proyecto de Práctica Profesional son muy importantes para el 

desarrollo personal y profesional de los estudiantes ya que les permiten exprimir su potencial 

al máximo y maquinar ideas y propuestas innovadoras que puedan marcar una diferencia para 

ellos y la institución en la que se encuentren. 

 

4.2. Recomendaciones 

4.2.1. Recomendaciones para la empresa 

4.2.1.1. Seguir brindando el apoyo a estudiantes brindándoles el espacio 

para desarrollar su práctica profesional y proveerles de las herramientas necesarias 

para que se puedan desarrollar de manera satisfactoria. 
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4.2.1.2. Tomar en consideración las propuestas de mejoras brindadas por 

practicantes ya que contienen un análisis externo, imparcial y objetivo sobre la 

situación de la empresa. 

 

4.2.2. Recomendaciones para UNITEC 

4.2.2.1. Informar al estudiante por medio de webinars, talleres u otras 

herramientas sobre lo que representará el cambio de la vida de estudiante a un 

escenario de vida laboral para que este pueda similar de mejor manera el cambio y 

logre desempeñarse de mejor manera. 

4.2.2.2. Desarrollar una herramienta de comunicación más instantánea y 

efectiva del tipo Universidad- Empresa- Estudiante para llevar un mejor rastreo del 

desempeño y experiencia personal del estudiante en la práctica profesional. 

4.2.2.3. Generar nuevas alianzas estratégicas con empresas nacionales e 

internacionales para facilitar a los estudiantes instituciones sobresalientes para 

realizar su práctica profesional. 

 

4.2.3. Recomendaciones para futuros estudiantes 

4.2.3.1. Tomar en consideración y aplicar las correcciones y 

recomendaciones brindadas por el coordinador de práctica profesional o jefe 

inmediato de la institución, tanto para el desarrollo del informe como para el 

desarrollo de las actividades que se realizan en la empresa. 
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4.2.3.2. Ser responsable, optimista, innovador y un agente de cambio a lo 

largo de sus estudios de carrera profesional, en su vida personal, en la práctica 

profesional y en su futura o actual vida laboral. 
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GLOSARIO 

Checklist: Revisión diaria del estado interno de la tienda y de sus productos 

exhibidos. 

Staff turnover: La tasa de rotación de personal es un número o un porcentaje que 

indica el número de empleados que dejan la empresa y necesitan ser reemplazados en un 

determinado periodo de tiempo. 

Employee engagement: El compromiso de los colaboradores es un concepto que 

abarca el entusiasmo y conexión que sientan los colaboradores hacia la empresa, lo que los 

hace sentirse más motivados y ser más productivos, dando la milla extra por la empresa en 

la que se sienten agradecidos de estar. 
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ANEXOS 

Anexo #1 Fachada PROMACO principal 

 

Anexo 1 PROMACO #1 

Anexo#2 Fachada PROMACO San Lorenzo 

 

Anexo 2 PROMACO #2 
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Anexo#3 Fachada PROMACO CEDIS 

 

Anexo 3 PROMACO #3 

Anexo#4 Invitación Expo Hogar Navideña 

 

Anexo 4 Invitación Expo Hogar 
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Anexo#5 Afiche Expo Hogar Navideña 

 

Anexo 5 Rótulo Expo Hogar 

Anexo#6 Elaboración de rótulos “Semana para construir y remodelar” 

 

Anexo 6 Afiche Campaña Semana para construir y remodelar 
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Anexo#7 Visita a Bodega Cerámica 

 

Anexo 7 Bodega cerámica 

Anexo#8 Posteo de historias en Instagram 

 

Anexo 8 Historia en IG 
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Anexo#9 Elaboración de afiche Remate Mundialista 

 

Anexo 9 Afiche remate mundialista 

Anexo#10 Preparación del área Expo Hogar Navideña 

 

Anexo 10 Decoradores área navideña 
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Anexo#11 Preparación área rifa Conéctate al Mundial con PROMACO 

 

Anexo 11 Conéctate al Mundial con PROMACO 

Anexo#12 Cintillo Conéctate al Mundial 

 

Anexo 12 Banner Conéctate al Mundial 

Anexo#13 Participación en la Expo Inversiones Región Sur 

 

Anexo 13 Expo Inversiones Región Sur 
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Anexo#14 Arte para redes sociales 

 

Anexo 14 Arte reflectores 

Anexo#15 Arte para redes 2 

  

Anexo 15 Arte descuentos navideños 
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Anexo#16 Evento RRHH Navidad en PROMACO 

 

Anexo 16 Anuncio Navidad en PROMACO 

Anexo#17 Dato de entradas y facturas 

 

Anexo 17 Dato de las entradas 
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Anexo#18 Preparación de carroza 

 

Anexo 18 Carroza Hípica 

Anexo#19 Participación en desfile hípico 

 

Anexo 19 Participación en el hípico 
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Anexo#20 Afiche elaborado por los colegas de PROMACO para la practicante 

 

Anexo 20 Obsequio para la practicante 
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Anexo#21 Calendario 2023 

 

Anexo 21 Calendario PROMACO 2023 
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Anexo#22 Presentación comunicación interna 
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Anexo 22 Presentación Fase 1 Comunicación interna 

Anexo#23 Motivación y compromiso 
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Anexo 23 Fase2: Compromiso y motivación 

Anexo#24 Presentación Sentido de pertenencia 
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Anexo 24 Presentación fase 3: Sentido de pertenencia 
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Anexo#25 Presentación Clima Laboral 
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Anexo 25 Fase 4: Mejorando el ambiente laboral 
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Anexo#26 Encuesta 1.1 

ENCUESTA 1.1. 

Por favor responder esta encuesta anónima con honestidad. Todos los datos 

recopilados serán manejados con confidencialidad completa. 

Datos demográficos. 

Edad 

18-23 

24-29 

30-35 

36-41 

42 o más 

Sexo 

Femenino 

Masculino 

 

Satisfacción laboral. 

¿Está de acuerdo con su horario laboral? 

Sí 

No 
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¿Cuál es su opinión sobre los productos de la empresa? 

Excelentes 

Buenos 

Neutrales 

Malos 

Terribles 

¿Cuál es su opinión sobre el clima laboral dentro de la empresa? 

(Siendo 5 la mejor puntuación y 1 la más baja) 

1 Muy desagradable 

2 

3 

4 

5 Muy agradable 

¿Qué opina sobre la comunicación interna entre colaboradores de la 

empresa?  (Siendo 5 la puntuación más alta y 1 la más baja) 

1 muy desagradable 

2 

3 

4 
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5 muy agradable 

¿Siente confianza con sus compañeros de trabajo? 

Sí 

No 

 ¿Está satisfecho con el trato que se le da en la empresa? 

Sí 

No 

¿Cómo siente que lo tratan en si trabajo? 

Muy bien 

Bien 

Neutral 

Mal 

Muy mal 

¿Cree que un mal trato lo puede llegar a desmotivar en su trabajo? 

Sí 

No 

¿Cree que un buen trato mejoraría su rendimiento en el trabajo? 

Sí 
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No 

¿Un reconocimiento público aumentaría su motivación en su trabajo? 

Sí 

No 

¿Una humillación pública reduciría su motivación en su trabajo? 

Sí 

No 

¿Cree que entre mejor trato se le dé, mejoraría su calidad de trabajo y 

compromiso con la empresa? 

Sí 

No 

 

Anexo 26 Encuesta 1.1 
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Anexo#27 Encuesta 1.2 

ENCUESTA 1.2. 

Por favor responder esta encuesta anónima con honestidad. Todos los datos 

recopilados serán manejados con confidencialidad completa. 

Datos demográficos. 

Edad 

18-23 

24-29 

30-35 

36-41 

42 o más 

Sexo 

Femenino 

Masculino 

 

Satisfacción laboral. 

¿Está de acuerdo con su horario laboral? 

Sí 

No 



71 

 

¿Cuál es su opinión sobre los productos de la empresa? 

Excelentes 

Buenos 

Neutrales 

Malos 

Terribles 

¿Cuál es su opinión sobre el clima laboral dentro de la empresa? 

(Siendo 5 la mejor puntuación y 1 la más baja) 

1 Muy desagradable 

2 

3 

4 

5 Muy agradable 

¿Qué opina sobre la comunicación interna entre colaboradores de la 

empresa?  (Siendo 5 la puntuación más alta y 1 la más baja) 

1 Muy desagradable 

2 

3 

4 
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5 Muy agradable 

¿Siente confianza con sus compañeros de trabajo? 

Sí 

No 

 ¿Está satisfecho con el trato que se le da en la empresa? 

Sí 

No 

¿Cómo siente que lo tratan en si trabajo? 

Muy bien 

Bien 

Neutral 

Mal 

Muy mal 

¿Cree que un mal trato lo puede llegar a desmotivar en su trabajo? 

Sí 

No 

¿Cree que un buen trato mejoraría su rendimiento en el trabajo? 

Sí 
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No 

¿Un reconocimiento público aumentaría su motivación en su trabajo? 

Sí 

No 

¿Una humillación pública reduciría su motivación en su trabajo? 

Sí 

No 

¿Cree que entre mejor trato se le dé, mejoraría su calidad de trabajo y 

compromiso con la empresa? 

Sí 

No 

 

Anexo 27 Encuesta 1.2 

  


