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Resumen Ejecutivo 
 

En este informe se desarrollará el proceso de la práctica profesional en la empresa 

Distribuidora Comercial Americana (D´casa) en el área de mercadeo, en el puesto de analista de 

mercadeo, en el tercer trimestre del año 2020. 

Distribuidora Comercial Americana se destaca por la variedad de productos que manejan entre 

ellos Goya, Heinz, Zuko, Livean entre muchas más. Esta empresa lleva mas de 20 años de 

experiencia en el mercado de distribución de productos en Honduras, El Salvador y Guatemala, 

por lo que son una empresa multinacional.  

Dentro de las actividades que se realizaron en la empresa en el área de mercadeo, se elaboró un 

catálogo de productos virtual y físico con todos los productos manejados hasta la fecha con todas 

las especificaciones de la empresa y la elaboración de un formato de reportes diarios de ventas. 

También se realizaron análisis de precios para comparar los productos de la competencia con 

nuevos productos que la empresa quiere ingresar al mercado hondureño y determinar la viabilidad 

y rentabilidad de estos. 

Con base en los problemas que se lograron identificar en el área de mercadeo en la empresa, se 

plantearon nuevas formas de mejorar, sustentándolo con análisis costo beneficio para lograr 

demostrar el ahorro económico. La propuesta de catálogo representa un beneficio a 29 

colaboradores y un ahorro de L. 9698, mientras que la propuesta generada sobre la reportería L. 

1,041.67 utilizando un salario supuesto de L. 15,000 que devenga un gerente de marca.
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Capítulo 1 Generalidades 
 

1.1  Objetivo general 
 

Implementar nuevas ideas y herramientas a D´casa en Tegucigalpa para un mejor desarrollo en el área 

de ventas y mercadeo de la empresa causando un impacto positivo. 

 

1.2  Objetivos específicos 
 

 Mejorar la presentación del catálogo que tiene la empresa a través de herramientas de 

diseño para una mejor imagen de este y lograr de esta manera alcanzar más ventas de 

sus clientes. 

 

 Analizar los precios de los nuevos productos que la empresa quiere traer al mercado 

Hondureño, logrando identificar la mejor oportunidad que tiene la empresa en esas 

marcas.  

 

 

 Estructurar los reportes de ventas de los vendedores directos de la empresa para un 

mejor control de ventas diarias de la empresa a nivel nacional. 
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1.3   Misión  
 

Buscamos satisfacer con valor superior a nuestros clientes, fundamentados en el 

desempeño creativo de nuestros colaboradores. (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 

2020). 

 

 

1.4 Visión 
 

Ser líderes en el Triangulo Norte de C.A. en la distribución de productos de consumo 

masivo, con marcas que satisfacen y mejoran la calidad de vida de nuestros clientes. 

(Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 

 

 

1.4 Valores 
 

En esta imagen se observan los valores que maneja la empresa y que son indispensables para el 

buen trabajo dentro del entorno laboral de D´casa. 

 

Ilustración 1 Valores Dcasa 

Fuente: (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 
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1.6 Organigrama de la empresa 
 

A continuación, se presenta el organigrama de la empresa D´casa Honduras a la fecha siempre 

teniendo su respectivo gerente por cada área de la empresa y por zonas dentro del territorio 

nacional. 

 

Ilustración 2 Organigrama Dcasa 

Fuente: (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 
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1.7 Estructura Organizacional  
 

En esta imagen se encuentra la estructura organizacional de D´casa para todos los países donde están 

ubicados (Honduras, El Salvavador y Guatemela) de los cuales están: Logística y Distribución, 

Administrativa y Financiera, Mercadeo, Importaciones, Desarrollo de talento humano, Comercial y 

Gerencia General. 

 

 

Fuente: (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 

 

 

 

 

Ilustración 3 Estructura organizacional 
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1.7.1 Declaración Organizacional 
 

 Creemos en el consumidor como principal razón de ser y fuente de inspiración. 

 Creemos en el Desempeño Superior como la posibilidad de crear Valor Superior en todo 

lo que hacemos para nuestras vidas, los consumidores y la organización. 

 Creemos en las relaciones respetuosas, transparentes y confiables con nuestros 

colaboradores, clientes, proveedores y demás grupos de interés. 

 Creemos que la organización posibilita retos, aprendizaje y crecimiento a  sus 

colaboradores a cambio del Talento, Compromiso, Pasión y Desempeño Superior. 

(Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 

 

1.8 Productos de la empresa 
 

En esta imagen se encuentran los socios con los que trabaja la empresa directamente todos de 

índole internacional  

 

Ilustración 4 Socios comerciales de Dcasa 

Fuente: (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 
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En esta imagen se encuentran algunos de las demás marcas con las que trabaja la empresa en 

Honduras 

 

Ilustración 5 Marcas con cobertura horizontal 

Fuente: (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 
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Capítulo 2: Actividades realizadas en la institución  
 

2.1 Generación y análisis de reportes de venta de productos 
 

Dentro de esta actividad se toma en cuenta las ventas de la empresa a nivel nacional en 

donde los vendedores directos de la empresa distribuyen el producto a supermercados, 

hipermercados, al mayoreo y al detalle. Lo que se hace dentro de esta actividad es llevar el control 

de las ventas a nivel nacional por cada vendedor directo de Dcasa, esto, a través de una base de 

datos de donde se extrae la información y los gerentes de marcas generan un reporte diario que 

ellos manejan y comparan como están las ventas de acuerdo con la meta mensual que se tiene 

asignado a cada uno de ellos. 

 

Ilustración 6 Reporte diario de ventas Dcasa 

Fuente: (Dcasa,Distribuidora Comercial Americana, 2020). 
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2.2 Generación y actualización, catálogo físico de productos 
 

Esta actividad consiste en la elaboración y la actualización del catálogo que maneja la 

empresa ya que su inquietud fue que el catálogo es muy viejo y no es muy llamativo por lo que se 

ecreó una nueva imagen para el mismo (Ver anexo 1 y 2) por lo que parte de la actividad es elaborar 

y actualizar el catálogo de manera física. El catálogo actualmente se encuentra en físico en folders 

que la empresa manda a imprimir y luego lo reparten a los clientes de D´casa hasta que escogen 

los productos que van a adquirir y luego son devueltos a la empresa. 

 

2.3 Generación y actualización, catálogo virtual de productos 
 

Esta actividad consiste en la elaboración y la actualización del catálogo virtual que maneja 

la empresa este se actualiza todos los años debido a los cambios de productos que se dan año con 

año. Este catálogo virtual no se utiliza mucho porque generalmente D´casa entrega el físico a los 

clientes por lo que ahora se va a utilizar el virtual debido a la dificultad de entregar el catálogo por 

motivos de pandemia. En este sentido la empresa desea una nueva imagen y actualización del 

catálogo virtual que desde hace varios años se maneja a través de Google drive (Ver anexo 3) y se 

les comparte a los clientes. Esto es una manera poco profesional de manejar el catálogo virtual en 

vez de tenerlo completamente en PDF por lo que se le elabora uno nuevo y mejorado. 
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2.4 Análisis de competitividad, precios de mercado 
 

Esta actividad consiste en el manejo de precios de los competidores cuando D´casa quiere 

traer nuevos productos al mercado, es decir realizar visitas a los supermercados y revisar los 

precios de la competencia en comparación a los que maneja D´casa. En este caso por motivos de 

pandemia en el país y en el mundo la empresa decidió no enviarme por motivos de seguridad y 

se tomó la decisión de conversar con las impulsadoras de la empresa, personas encargadas de 

poner los productos en los supermercados y ellas envían el dato de los precios solicitados y luego 

se hace un análisis en Excel con los diferentes precios y acciones a tomar. (Ver anexo 4) 
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Capítulo 3 Actividades de mejora  
 

3.1 Situación actual de la empresa 
 

En el área de mercadeo de la empresa se encontraron problemas en cuanto al mercadeo de 

productos valga la redundancia. Los vendedores de la empresa al momento de mostrar sus 

productos a los clientes de la empresa solo cuentan con un catálogo de productos de manera física 

y desactualizado. Esto genera que la venta sea mas tardía porque el cliente no logra observar todos 

los productos con los que cuenta la empresa y por ende no tiene el impacto que la empresa quiere 

en cuanto a ventas se refiere.  

Otro de los problemas que se genera diariamente en la empresa es en la generación de 

reportes de ventas diarios. Esto debido a que la empresa no contaba con un formato de reporte 

diario ordenado ya que cada gerente de marca lo hace a su manera y el proceso es bastante tardado.  

 

3.2 Propuesta de mejora 
 

          3.2.1 Implementación de catálogo 
 

Para solventar el primer problema del catálogo de la empresa se implementó la 

actualización del catálogo físico y la creación de un catálogo virtual de la empresa, el cual se creó 

desde cero con las especificaciones que la empresa quiere. Esta propuesta tiene un impacto positivo 

para la empresa porque ellos no cuentan con un catálogo propiamente virtual. Se maneja todo a 

través de la plataforma de Google drive donde la empresa comparte el enlace a sus clientes. 
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 Por ello es muy importante usar unas buenas estrategias comerciales y de posicionamiento, 

así como crear y utilizar herramientas de ventas adecuadas. Una de estas herramientas 

fundamentales es el catálogo de productos o servicios. A priori todo el mundo conoce qué es y 

para qué sirve, pero no todo el mundo cae en cuenta del potencial que puede llegar a tener esta 

herramienta en la implementación del plan estratégico de marketing de las compañías. Uno de los 

fines últimos del catálogo de servicios es la venta de la empresa y poder conseguir más clientes.  

Por tanto hay que elaborar un material que sirva de puerta de entrada y sea lo 

suficientemente atractivo como para servir de “call to action”. Un catálogo que invite a tenerlo a 

mano, para que cuando el cliente necesite los productos o servicios de la empresa, se acuerde de 

ella. (Marquid Consulting, 2015) 

 

 

 

          3.2.2 Implementación de reportes  
 

En cuanto a la implementación de los reportes diarios se generó un nuevo formato para que 

los gerentes de marca puedan utilizar en vez de estar haciendo el que ellos han creado por sí 

mismos. Este formato se elaboró a través de Excel (ver anexo7 y 8) junto con los gerentes de marca 

de Tegucigalpa y ellos aprobaron el formato junto con la información que ellos utilizan en el día a 

día. No se necesitó aprobación del gerente general debido a que el formato es para uso de ellos y 

su facilidad de sacar información de la base de datos de la empresa. Las personas que se benefician 

a través de estos reportes son 3 personas que son 3 gerentes de marca, 2 de Tegucigalpa y 1 de San 
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Pedro Sula. Sin embargo, en San Pedro Sula no se realizó este nuevo formato por órdenes del 

gerente general al no tener acceso a esa información. Este nuevo formato les ahorra tiempo de 

elaboración y ayuda a tener estandarizados sus formatos de tal manera que al haber reuniones con 

el gerente general todo sea más fácil de abordar y discutir.  

 

3.3 Impacto de la propuesta de mejora 
 

           3.3.1 Impacto de la propuesta del catálogo 
 

Con la implementación de este nuevo catálogo virtual (Ver anexo 5 y 6) y la actualización 

del catálogo físico con los cambios de imagen que la empresa quiere. Se beneficiarán 

aproximadamente a 26 vendedores y 3 gerentes de marcas de tal manera que el impacto que tengan 

las ventas con este nuevo catálogo sea mayor al darle una nueva perspectiva. Se genera entonces 

un ahorro total de L. 9,698.00 donde se benefician 29 personas en total. 

  

Ilustración 7 Costos ahorrados por D'Casa en la Elaboración de Catálogos 

Fuente: elaboración propia 
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           3.3.2 Impacto de la propuesta de reportes diarios  
 

Al igual los reportes son importantes para la empresa y para su sostenibilidad a lo largo de 

los años.  Por lo regular, las empresas evalúan su desempeño en función de las ventas, los costos, 

los ingresos, las utilidades, etcétera, pero pocas veces se detienen a pensar en su desempeño social 

y ambiental y en cómo éste afecta sus operaciones en el entorno de negocios internacional cobran 

cada vez mayor importancia los reportes de desempeño de las empresas e industrias con un 

enfoque de sostenibilidad que brindan los resultados alcanzados por las compañías en aspectos 

económicos, sociales y ambientales.[Diario El Economista,2015]  

 

Al realizar los reportes durante el tiempo de trabajo se redujo el tiempo en que estos 

gerentes de marca toman todos los días para realizar sus reportes y logran avanzar en otras tareas 

de la empresa. En el caso del gerente de marca de San Pedro Sula, el mismo genera sus reportes 

debido a que no se tiene acceso a la información de allá al estar ubicado fuera de Tegucigalpa y el 

gerente general dijo que lo de San Pedro Sula no se realizara. 
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En un análisis costo beneficio los gerentes de marca se ahorran media hora al día en la generación 

de reportes realizados. De esta manera es 1 hora diaria entre los 2 gerentes donde ellos pueden 

tener reuniones con sus vendedores y demás personal de la empresa. A continuación, se muestra 

la tabla de horas ahorradas en la empresa a lo largo de la práctica profesional. 

 

Ilustración 8 Horas ahorradas por el practicante a la empresa 

Fuente: elaboración propia 
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En esta imagen se muestra el detalle de lo que sería el total de horas ahorradas de la ilustración 

anterior representado de manera económica para cada uno de los gerentes de marca de la empresa 

en Tegucigalpa. Esta está representada utilizando un salario supuesto de L. 15,000 que devenga 

un gerente de marca en D´casa, esto representa un ahorro semanal de L.52.08 y en un total de 10 

semanas de L. 520.83 por gerente, combinado entre ambos un total de L. 1,041.67 

 

Ilustración 9 Dinero ahorrado por la empresa por la elaboración de reporte 

Fuente: elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  16 

 

Capítulo 4 Conclusiones y Recomendaciones 

4.1 Conclusiones  

 

 A través del trabajo realizado en el tiempo en la empresa se logró actualizar el catálogo de 

la empresa de manera virtual y física obteniendo la satisfacción de la empresa por el ahorro 

económico que se tuvo.  

 

 Se hicieron los análisis de precios correspondientes, de tal manera que en algunos de ellos 

se obtuvieron resultados óptimos y en algunos no había manera de competir debido al 

posicionamiento de las marcas ya existentes en el país. 

 

 

 Se obtuvo un ahorro de tiempo que se generó en los reportes de ventas al tener un formato 

unificado y no uno personalizado por cada gerente teniendo impacto positivo económico y 

en horas laborales para la empresa. 
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4.2 Recomendaciones  
 

 A D´casa, al elaborar un nuevo catálogo de productos para el próximo año, utilizar los 

programas de Adobe por la facilidad que se tiene para acomodar las imágenes e 

información como la empresa lo desea. 

 

 En los análisis de precios tomar en cuenta los precios de las otras marcas y sus 

presentaciones, debido a que algunos productos con los que se quiere competir tienen 

generalmente menor cantidad de producto y mayor precio a los que ya hay en el mercado 

dejando los nuevos productos fuera de competencia. 

 

 A los próximos practicantes que realicen su práctica profesional en D´casa en el área de 

mercadeo tener cuidado al utilizar los nuevos formatos, revisar los valores que se ingresan 

en las celdas del formato porque al estar en constante cambio la base de datos de donde se 

extrae la información las celdas agarran otros números por la cantidad de campos que 

contiene la base de datos al cada vez hacerse más largos. 
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Glosario 
 

Base de datos: Plataforma de donde se extrae información para posteriormente utilizarla 

Baneo: Consiste en la supervisión de productos que se encuentran próximos a vencer y para 

venderse se ponen en promoción para que puedan tener una mayor rotación y el producto no se 

eche a perder. 

Catálogo de productos: Libro virtual o físico donde se muestran los productos o servicios que 

brinda la empresa. 

Impulsadora: Persona que labora en la empresa que se encarga de dar degustaciones de los 

productos en los supermercados y posicionar los productos en las góndolas de los supermercados. 

Reporte diario: Formato donde se coloca la información recopilada de la base de datos donde la 

empresa logra ver el rendimiento de las ventas. 
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Anexos 

Anexo 1 Imagen Catálogo de D´casa físico 

 

 

 

Anexo 2  Imagen de productos catálogo D´casa físico  

 

 

 

 

 



  21 

 
 

 

Anexo 3 Catálogo de productos D´casa en Google Drive 

 

 

Anexo 4 Comparación de precios  
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Anexo 5 Nueva imagen catálogo de D´casa 

 

Anexo 6 Imagenes catálogo de productos nuevos D´casa 

 

 

 



  23 

 
Anexo 7 Formato de reportes diarios 

 

 

Anexo 8 Base de datos de D´casa 

 

 


