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Resumen Ejecutivo 
 

Sunshine Consulting Inc. actualmente cuenta con un equipo de 8 personas que 

desempeñan las tareas de servicio al cliente, compras, estimación de proyectos, manejo 

de reparaciones, control de calidad, calendarización, mercadeo, finanzas y gerencia para 

una empresa de construcción en EUA. 

Sunshine Consulting Inc. actualmente está buscando expandirse a otras industrias que 

tienen los mismos desafíos. Sectores como la logística, construcción de casas, 

distribución de materiales y empresas de servicios eléctricos. En 2020 se espera la 

pandemia presente oportunidades de crecimiento debido a la naturaleza de trabajo remoto 

que muchas empresas están utilizando actualmente. Sunshine Consulting Inc podrá ser 

un equipo pequeño, pero actualmente coordina el trabajo de 3 áreas de construcción en 

Florida las cuales cuentan con más de 30 empleado de construcción en cada área con su 

respectivo supervisor de campo. 

El mercadeo es cada día más importante para cualquier tipo de organización, básicamente 

porque el ambiente es cada día más complicado por la feroz competencia, la constante 

del cambio en todos los escenarios, y la incertidumbre que se refleja en los mercados. La 

mejor manera de competir es por medio de la innovación de la oferta, y el contacto directo 

y permanente con los clientes, logrando así una verdadera relación de confianza, y un 

mayor índice de fidelización o lealtad. (Bhasin, 2014) 

El marketing continúa “ganando terreno” en un mundo en el cual se están dando las 

circunstancias para que día a día sea más importante, ya que la formación de clientes y su 

mantenimiento dentro de niveles adecuado de lealtad, se hacen cada vez más necesarios 

si se quiere sobrevivir, y ser ganador, en un mundo de competencia y alto grado de 

competitividad. (Bhasin, 2014) 

 

 
 

 
 

 



VIII 
 

Introducción 
 

Uno de los pasos importantes para el estudiante es realizar su práctica profesional. Este 

informe tiene como objetivo dar a conocer el desarrollo de la practica realizada para optar 

a la Licenciatura en Administración Industrial y de Negocios en la Universidad 

Tecnológica Centroamericana (UNITEC). 

Este es un proceso de experiencia en el campo laboral y en la gestión empresarial, la 

práctica profesional sirve para aumentar los conocimientos que como estudiante se tiene 

a lo largo de la carrera.  

En este sentido la empresa Sunshine Consulting Inc. es una organización dedicada a la 

tercerización de servicios administrativos ubicada en San Pedro Sula, Cortes Honduras. 

Provee servicios de consultoría financiera, servicio al cliente, calendarización. Manejan 

sus propios procesos empresariales sobre la base de la planificación, medición, y control 

realizando mejoras en la productividad y calidad del presupuesto de la empresa. 

La práctica profesional fue desarrollada en esta empresa debido a la crisis actual que se 

está aconteciendo a nivel mundial por la pandemia del Covid-19. Esta empresa cuenta 

con un equipo capacitado de profesionales en diversas áreas con un enfoque a la eficiencia 

junto a un compromiso con la calidad y el servicio. Cuenta con clientes internacionales 

como Professional Sunshine Roofing Inc. 

La práctica fue realizada en el departamento de mercadeo como pasante de Analista de 

marketing y rentabilidad, en el periodo del 20 de Julio al 25 de septiembre. 

Sunshine Consulting Inc. es una empresa la cual en la práctica profesional no solo se 

aplicó los conocimientos adquiridos en la universidad, sino que se adquirió mucha 

experiencia en el mundo laboral. 

El informe consta de cuatro capítulos, los que se detallan a continuación: 

 Capítulo I: Se encuentran los objetivos por lograr de la práctica profesional y 

los datos generales de la empresa como la historia, identidad, estrategia, visión 

y la estructura organizacional. 
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 Capítulo II: Detalla la situación actual del departamento de mercadeo en 

Sunshine Consulting Inc. y las actividades realizadas durante el periodo de 

práctica profesional. 

 

 Capítulo III: expone las propuestas de mejora para el departamento de 

mercadeo en donde que se realizó la práctica profesional, especificando las 

metodologías utilizadas para obtener y analizar los datos; como el impacto de 

la propuesta y los beneficios que tendrá para la empresa. 

 

 Capitulo IV: plasma las conclusiones de los resultados obtenidos mediante la 

investigación y el cumplimiento de los objetivos de la práctica profesional. 

También se redactan las recomendaciones para la empresa, la institución y 

futuros practicante



1 
 

 

1 Capítulo I. 
En este capítulo se detallan los objetivos por lograr en el transcurso de la práctica 

profesional, los cuales servirán como guía para la elaboración de propuestas y datos generales 

de la empresa Sunshine Consulting Inc. 

1.1 Objetivos de la práctica profesional  
A continuación, se detallan los objetivos planteados durante la elaboración de la práctica 

profesional. 

1.1.1 Objetivo General 
Optimizar los procesos y actividades en el departamento de mercadeo mediante el 

desarrollo de estrategias de mejora continua para aumentar la presencia digital de la 

empresa. 

1.1.2 Objetivos Específicos 

 Estudiar el mercado y analizar oportunidades de mejora. 

 

 Registrar de forma clara y precisa, todas las operaciones de mercadeo. 

 

 Implementar estudios del mercado y hacer una segmentación del mercado.  

 

 Realizar análisis de proyectos completados. 

1.2 Generalidades de la Empresa 

1.2.1 Reseña histórica. 
Nuestra historia comienza en 2018 como una solución para las empresas de construcción que 

buscan una fuerza laboral de calidad, bilingüe y asequible para respaldar sus operaciones 

logísticas y oportunidades de crecimiento en el mercado del estado de Florida. En 2020 

buscamos expandir nuestro cliente base y seguir ofreciendo oportunidades de trabajo en 

Honduras, donde actualmente operamos nuestra fuerza laboral. (Sunshine Consulting Inc., 

2018) 

1.2.2 Misión. 

Nosotros estamos comprometidos a proporcionar un servicio al cliente de calidad a precios 

asequibles y asegurarnos de que nuestros clientes alcancen sus objetivos de crecimiento y 
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ventas. Creemos en exceder las expectativas de nuestros clientes en todas las áreas, mientras 

cumplimos con todas las legislaciones aplicables y regulaciones. Al mismo tiempo, creemos 

en la creación de oportunidades laborales para las comunidades en las que trabajamos. 

(Sunshine Consulting Inc., 2018) 

1.2.3 Visión. 

Generar la mayor cantidad de oportunidades laborales con salarios más altos, buscando siempre 

el crecimiento de la empresa y la movilidad social ascendente de nuestros colaboradores. 

Nuestra empresa tiene un profundo sentido de superación personal y nacional. (Sunshine 

Consulting Inc., 2018) 

1.2.4 Valores. 

Propósito: creemos en trabajar con un propósito. (Sunshine Consulting Inc., 2018) 

Calidad: Nos encanta entregar con los más altos estándares de calidad. (Sunshine Consulting 

Inc., 2018) 

Respeto: Tratamos a todos con respeto a los clientes y miembros del equipo. (Sunshine 

Consulting Inc., 2018) 

Determinación: Logramos nuestros objetivos en cada departamento. (Sunshine Consulting Inc., 

2018) 

Responsabilidad: Somos responsables por la calidad del trabajo que realizamos. (Sunshine 

Consulting Inc., 2018) 

1.2.5 Organigrama 
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2 Capítulo II. 
El presente capítulo describe las actividades realizadas por el departamento de mercadeo 

y así mismo las tareas que se llevaron a cabo durante el periodo de práctica profesional. 

2.1 Actividades Realizadas En La Empresa 
 

Para saber de qué se trata un negocio debemos comenzar por su propósito. Y este debe estar 

fuera del negocio mismo. En realidad, debe estar en la sociedad ya que la empresa de negocios 

es un órgano de la sociedad. Existe una sola definición valida del propósito de un negocio: 

generar un cliente (Drucker, 1999) 

La importancia del marketing dentro de un contexto de economía de libre empresa es evidente 

pues dinamiza las relaciones que se dan en los mercados a través de su gestión al interior de 

las organizaciones a la vez que contribuye a la consecución de los objetivos de éstas a pesar de 

que el alcance del marketing dentro de las organizaciones puede ser muy amplio, para muchos 

empresarios lo único que asocian con éste, es la palabra ventas; evidentemente las ventas son 

la prioridad para la totalidad de las empresas y se constituye en la principal angustia de los 

empresarios y en ocasiones la única para muchos de ellos, especialmente los pequeños y los 

informales; no obstante esta es una óptica de corto plazo que desconoce que el marketing 

además de ayudar a asegurar el corto plazo de las empresas y organizaciones en general, a 

través de su apoyo al proceso de ventas, persigue también objetivos que se sitúan en el largo 

plazo, que son los que a la larga van a crear las condiciones necesarias para que la empresa se 

vuelva sostenible y cada día los objetivos de corto plazo, especialmente el de ventas se cumplan 

con mayor facilidad. (Hoyos, 2007) 

Ninguna idea de negocio debe lanzarse como proyecto empresarial si previamente no se realiza 

un plan económico-financiero que permita evaluar o validar si el negocio, una vez puesto, en 

marcha permitirá obtener unos resultados positivos o beneficios que indiquen que será rentable 

para los promotores o accionistas que van a poner en el mismo su inversión vía capital. 

Pero de la misma manera, una pyme, sea start-up o lleve en funcionamiento un tiempo no 

debería gestionarse sin una adecuada planificación estratégica que le permita guiar su gestión 

hacía unos resultados económico-financieros que sean positivos y sostenibles en el medio y 

largo plazo. Es decir, consiguiendo que la empresa sea rentable. 

De ahí que en ambos casos sea de interés conocer cómo se debe elaborar un plan económico-

financiero que permita evaluar la rentabilidad de la empresa y, en caso de detectarse 
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desviaciones no deseables sobre los objetivos inicialmente presupuestados, permita además 

adoptar las medidas correctoras oportunas. (Eslava, 2016) 

2.2 Actividades En El Departamento De Mercadeo 

2.2.1 Estudio de Mercado en bienes raíces 

 

Actualmente debido a la situación que se está viviendo a nivel mundial por la 

pandemia de covid-19, Sunshine Consulting Inc. Ha tenido que entrar al mercado de 

bienes raíces. Se ha realizado un estudio de la competencia en este rubro y se ha visto 

que en la actualidad debido a la crisis económica los consumidores no tienen la 

capacidad de comprar bienes raíces por lo que se ha visto que la competencia se ha 

dedicado más a la renta ya que los precios de bienes raíces han disminuido. Otro de los 

fines del estudio de bienes raíces era el objetivo de determinar los diferentes precios del 

metro de construcción de las zonas de la ciudad. En donde se observó también que el 

mercado de bienes raíces se ha visto afectado debido a la crisis ya que los precios en 

los bienes que están en venta han disminuido. 

Esta pandemia nos ha dado la oportunidad de reinventarnos, de entender cosas 

y probablemente es la primera vez que lo hacemos, cuando antes no lo hicimos por 

miedo, ahora esta situación nos obliga a dejar los temores y lanzarnos hacia un mercado 

que lo está exigiendo. (Rivas, 2020) 

2.2.2 Base de datos de los bienes y raíces en venta/renta 

 

Una base de datos es un conjunto de datos que pertenecen al mismo contexto, 

almacenados sistemáticamente para su posterior uso, es una colección 

de datos estructurados según un modelo que refleje las relaciones y restricciones 

existentes en el mundo real. (Gomez, 2007) 

Debido a que la empresa ha tenido que entrar al mercado de bienes raíces se está 

llevando un historial del costo de los bienes y raíces en venta y renta. En la base de 

datos se detalla el valor de los bienes en venta de acuerdo con la ubicación, las varas de 

terreno como también los metros de construcción y en relación con la renta se valora la 

ubicación y el tamaño del bien cabe recalcar que se lleva seguimiento de las rentas para 

poder calcular el precio de las casas en renta y también para darle seguimiento al 

mercado. 
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2.2.3 Aumento de la presencia digital de la empresa 

 

Debido a la iniciativa de parte de Sunshine Consutling Inc de invertir en bienes raíces, para la 

venta de bienes se ha iniciado con una página en Facebook en donde actualmente se está 

manejando con el objetivo de promocionarnos como una empresa dedicada al rubro de bienes 

y raíces, actualmente se está llevando seguimiento en la página y se están haciendo cierta 

cantidad de post diarios para obtener la atención de los clientes potenciales y se ha tenido una 

respuesta positiva de parte de los clientes que están interesados en los bienes ya que la pagina 

ha tenido un crecimiento significativo. 

Respecto al marketing digital, se han realizado muchos cambios durante esta pandemia, en 

donde las personas buscaron reinventarse. Tenemos que ser conscientes que la evolución está 

caminando a pasos agigantados, a un clic de tener beneficios, obtener los productos en la puerta 

de la casa, además que la gente quiere más información sobre la compra de sus productos. 

(Rivas, 2020) 

Estamos en una época donde nuestros consumidores están expuestos a la información día a día, 

lo que significa que tengo un consumidor mucho más informado, activo y educado. Además, 

el marketing ha ido más allá de lo que hasta este momento habíamos analizado en la 

mercadotecnia y la publicidad que solo es parte de una herramienta de la mercadotecnia, ha 

jugado un rol muy importante como el de informar a los diferentes públicos. Nos ha educado 

sobre cómo un emprendedor debe cuidar los productos y nos ha educado a las personas que 

brindan un servicio desde el punto de vista de un consumidor. (Caceres, 2020) 

 

2.2.4 Realización de estudios de rentabilidad para proyectos de 

construcción terminados 

 

Debido a que Sunshine Consulting Inc tiene como cliente la constructora 

americana ubicada en la Florida Professional Sunshine Roofing Inc. Empresa la cual se 

le maneja servicio al cliente, estimación de proyectos, calendarización, y finanzas. Se 

ha realizado estudios de proyectos finalizados en donde se analiza los gastos en 

materiales, mano de obra, y otros gastos que pudo haber tenido el proyecto, así como 
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también se revisa el precio al que fue vendido el bien en comparación a lo que se tenía 

proyectado para la venta. 

En cada proyecto se analiza financieramente cada uno de los gastos en 

comparación a lo que se tenía presupuestado. Y se da una explicación sobre la 

rentabilidad de cada uno de los proyectos de construcción terminados. 

Cada semana se debe de realizar el reporte con el detalle de todas las compras 

realizadas debidamente soportadas con facturas. Esta actividad se realiza en Excel por 

medio de la nube Google drive. 

2.2.5 Capacitaciones en SEO 

 

El posicionamiento SEO hace referencia a los procesos o técnicas que se aplican a una web en 

cuanto a diseño, arquitectura, contenidos y programación para hacer que estas webs aparezcan 

en las mejores posiciones dentro de los motores de búsqueda. (Romero, 2019) 

En el pasado, posicionar en buscadores era una labor sencilla, no había tantas páginas webs, 

con poner muchas veces la palabra clave con la que querías posicionar era casi suficiente. Hoy 

en día los buscadores se han sofisticado y tienen muy en cuenta la intencionalidad de los 

usuarios al hacer su búsqueda, los factores de geolocalización y otros muchos puntos. (Romero, 

2019) 
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3 Capítulo III. 

En este capítulo, se expondrán las propuestas realizadas durante la elaboración de la 

práctica profesional. Las mismas se realizaron con la intención de mejorar los procesos y la 

productividad de la empresa Sunshine Consulting Inc. 

3.1 Propuesta De Mejora En Departamento De Mercadeo 

3.1.1 Propuesta 1: Implementar Pagina Web 

3.1.1.1 Antecedentes 

Actualmente en el departamento de mercadeo se esta trabajando para impulsar 

la página en Facebook de Casas Bellas HN la cual se inicio el primero de Agosto 2020, 

y se ha observado un aumento en el número de personas que visitan la pagina se ha 

encontrado bastante interés por parte de los consumidores tanto en renta como en 

ventas. Es por eso que como propuesta de mejora se quiere implementar una página 

web que nos distinga de la competencia y así poder crear un segmento de mercado 

interesados en las casas ofrecidas en la página. 

3.1.1.1.1 Clientes y ventas perdidas 
 

Debido a que en Facebook hay una gran cantidad de páginas de bienes raíces y 

poca diferencia entre ellas lo cual hace que la competencia sea más alta y que los 

usuarios de Facebook puedan preferir otra página de inmobiliaria a la nuestra lo cual 

hace que haya perdidas en clientes potenciales y ventas.  

3.1.1.1.2  Diseño pobre y limitado 
 

Como todas las páginas de Facebook son iguales y lo único que se puede hacer 

es poner un logotipo de perfil o alguna imagen de la empresa, ya que no se cuenta con 

una herramienta para poder hacer diseños en la página es difícil poder diferenciarse de 

la competencia y esto hace que la competencia sea más difícil. 

3.1.1.1.3  Falta de control 
 

Debido a que se tiene que acoplar a los términos y condiciones del espacio en 

Facebook el cual es constantemente revisado y si hay algo que no cumpla las 

condiciones de Facebook ellos podrían eliminar la cuenta ya que ellos tienen toda la 
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autoridad legal. Otro factor que afecta es el numero de spam y perfiles falsos que hay 

en Facebook lo cual hace difícil poder llevar el control de los clientes potenciales. 

3.1.1.1.4  Falta de exclusividad y credibilidad 
 

En vista de que cualquiera puede crear una pagina en Facebook ya que es gratis y fácil de crear. 

Existen cuentas que se dedican a la estafa y hackear a otros usuarios esto hace que nuestra 

página pudiera perder la credibilidad y también la exclusividad, debido a que hay gran cantidad 

de paginas dedicadas al rubro de bienes raíces y no es original ya que todas las empresas 

trabajan bajo la misma estructura. 

3.1.1.2 Descripción de la propuesta 
 

El departamento de mercadeo es a menudo el centro de cualquier corporación, 

interactuando frecuentemente con otros departamentos y unidades de negocio en toda 

la organización, así como también constituyentes externos como clientes y otros socios 

comerciales. La página web permitirá un intercambio de información rápida, dinámica 

y eficaz entre nuestros clientes y la empresa, lo que permite una mayor comunicación 

y colaboración a través y fuera de la empresa. 

El objetivo de la implementación de la página web del departamento de 

mercadeo de Sunshine Consulting Inc es maximizar la eficacia de todas las 

comunicaciones entre el cliente y nuestra organización y reducir el costo y el tiempo en 

que se desarrollan las actividades. 

3.1.1.2.1 Costos 
Tabla  

Costos de instalación  

Descripción Costo 

Creación y diseño del sitio web 10,000 Lps. 

Dominio .com por 10 años 3,000 Lps. 

Servidor para el sitio web por 10 años 30,000 Lps. 

Total 43,000 Lps. 
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3.1.1.3 Impacto De La Propuesta 
 

Con estos resultados, las actividades de mercadeo y servicio al cliente se 

realizarán de mejor manera, con esta página web se reducen las deficiencias que podría 

haber al momento de brindar servicio al cliente, después de que la pagina esté 

funcionando, el coste de mantenerla es significativamente bajo y como se presupuestó 

un dominio de diez años durara bastante tiempo y esto hará que, al largo plazo, hayan 

ahorros que finalmente se traducen en beneficios.  

Con la implementación del sitio web habrá ahorro de tiempo y se tendrá un 

acercamiento y comunicación mejor con los clientes, los mantenimientos no serían tan 

necesarios a menos que se quiera estar cambiando el diseño de la página ya que el 

ingeniero en sistemas encargado en la creación de la página haría una sección para que 

el administrador de la página pueda cambiar las propiedades en venta y en alquiler 

disponibles, los procesos que se realizan con dificultad actualmente en Facebook se 

harán de una mejor manera y con mayor libertad en la página web. En el sector 

empresarial, las habilidades en la gestión del tiempo son esenciales. Al resolver los 

problemas de una manera más rápida y eficiente, el negocio puede llegar a aumentar su 

eficiencia y optimizar los ingresos. 

3.2 Propuesta De Mejora Departamento De Mercadeo 

3.2.1 Propuesta 2: Implementación de la herramienta Google Analytics 

3.2.1.1 Antecedentes 
 

Actualmente no contamos con una herramienta que nos pueda a dar más 

información de nuestros clientes ya que en Facebook solo manejamos los perfiles del 

usuario como también los likes y followers que tenemos, pero no contamos con 

información especifica acerca de los usuarios que nos visitan. Una vez tengamos 

nuestro sitio web funcionando en el servidor, implementaremos la herramienta de 

Google Analytics ya que con esta herramienta las empresas pueden conocer la 

procedencia de los usuarios que visitan sus sitios web como el lugar en el que se 

encuentra el usuario, el género, y también la frecuencia con la que visita el sitio web y 

así con esta información se puede analizar la efectividad del contenido publicado en 

tiempo real. 
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3.2.1.2 Descripción de la propuesta 
 

Como propuesta de mejora se tiene que una vez diseñada y creada la pagina web 

se trabaje con la herramienta de Google Analytics ya que es una herramienta gratuita 

de Google que permite recopilar estadísticas sobre la navegación y acciones que 

realizan los usuarios al momento de visitar la pagina web. Para utilizar Google 

Analytics solo se necesita una cuenta de Google e instalar el código de rastreo dentro 

de nuestra página web, la implementación de esta herramienta trae muchos beneficios 

ya que nos permitirá obtener datos e información con la que actualmente no contamos 

como el número de visitantes que recibe la página también nos puede indicar si un 

usuario es nuevo o si es un usuario recurrente, nos indica también el promedio de 

paginas vistas por el usuario es decir la cantidad de paginas vistas en nuestro sitio web 

por el usuario y esto quiere decir que si el promedio es elevado significa que nuestra 

pagina web es de interés para el usuario, como también nos puede indicar el origen de 

las visitas del usuario de donde provienen nuestras visitas es decir, cuales son los que 

llegan directamente al sitio web, del buscador Google, de las campañas de adword o de 

las campañas en redes sociales. 

 

3.2.1.2.1  Costos 
 

Tabla  

Costos de instalación  

Descripción Costo 

Herramienta Google Analytics 0 Lps. 

Cuenta de Google 0 Lps. 

Capacitación 2 meses vía Skillshare 1,000 Lps. 

Total 1,000 Lps. 
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3.2.1.3 Impacto de la propuesta 
 

Con Google Analytics la organización tendrá una mejor manera de poder obtener información 

acerca de sus clientes potenciales y como estos se comportan ya que permite ver cuantas 

personas visitaron el sitio web, pero finalmente rebotaron, lo que significa que no encontraron 

lo que estaban buscando. Esta herramienta muestra que paginas del sitio web están 

experimentando una alta tasa de rebote y cuales superan las expectativas. 

Esto brinda la oportunidad de cambiar algunas cosas como optimización móvil si el rebote se 

da en usuarios móviles o hacer optimización en diseño o utilidad del contenido para hacer más 

conversiones y ganar clientes que regresan, también nos ayuda para ver en que red social 

enfocarse más y hacer campañas publicitarias en esa red social ya que estas campañas 

publicitarias tienen un alto costo y Google Analytics nos ayuda a asegurarnos en que 

plataforma de red social especifica vienen la mayoría de nuestros usuarios de esta manera se 

enfocara en las redes sociales más usadas por nuestros usuarios y no se gastara dinero excesivo 

donde no sea útil, esta herramienta es gratis y no tiene un alto costo al momento de capacitar a 

los colaboradores para poder darle uso, lo que dará un gran beneficio para la organización. 
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4 Capítulo IV. 
En este capítulo, se detallarán las conclusiones de la práctica profesional y se expondrán 

las recomendaciones a la empresa Sunshine Consulting Inc, a la institución Universidad 

Tecnológica Centroamericana (UNITEC) y a los demás practicantes. 

4.1  Conclusiones 

 Se pudo optimizar los procesos de mercadeo, también se registró de manera clara y 

ordenada los avances numéricos que tenía la página de Inmobiliaria Casas Bellas HN. 

 Se realizo una capacitación de SEO y se adquirió un conocimiento nuevo acerca de 

cómo mejorar la visibilidad de la empresa para que aparezca mejor posicionada en los 

resultados de los buscadores. 

  Se concreto un estudio de mercados y se analizó las áreas en donde podía mejorar la 

pagina de bienes raíces. 

 Se realizaron los análisis de proyectos completados para confirmar si estos habían sido 

proyectos rentables. 

 Es importante evaluar constantemente las condiciones del área de trabajo para 

identificar fácilmente las condiciones inseguras para los empleados y proponer 

innovaciones que reduzcan los riesgos de contagio. 

4.2 Recomendaciones 

4.2.1 Recomendaciones para Sunshine Consulting Inc. 
 

 Establecer una semana donde al practicante le den un recorrido por toda la empresa, en 

el cual se le enseñará los diferentes departamentos y que se hacen en cada una de esas 

áreas, con el objetivo que el practicante se vaya familiarizando con la empresa 

 Capacitar a los empleados en la buena comunicación para poder alcanzar grandes 

resultados con el practicante. 

 Familiarizar al practicante con el código ético que maneja la empresa, así como también 

las reglas y normas que se tienen que seguir. 

 Respetar y seguir los procesos establecidos, así como también las medidas de 

bioseguridad que hay que tomar al entrar a la empresa, para mantener un orden y así 

mismo, poder cubrir y satisfacer sin inconvenientes cada una de las necesidades del 

cliente y de los colaboradores. 

 



13 
 

4.2.2 Recomendaciones para Unitec 
 

 Se recomienda a Unitec facilitar contactos con empresas para familiarizar a los 

estudiantes en trabajos de campo y vincular proyectos de las diferentes materias que 

involucren horas laborales para que los estudiantes se adapten fácilmente a las 

actividades realizadas en su ámbito profesional. 

 Se recomienda a Unitec brindar capacitaciones y talleres a sus estudiantes de temas 

como seguridad industrial, softwares y medio ambiente para que puedan ampliar las 

habilidades laborales de los estudiantes. 

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes 
 

 Se recomienda a los futuros estudiantes desarrollar competencias de manejo de 

conflictos y de resolver problemas ya que esto es muy importante en el día a día. 

 Relaciónate con el ambiente de trabajo, es vital conocer a tantas personas como puedas 

y asegurarte de que ellas te conozcan a ti. Esto incluso puede abrir la puerta a más y 

mejores oportunidades. 

 Realizar todas las actividades de la práctica con buena actitud, con responsabilidad y 

seriedad con el fin de aportar y recibir conocimiento. 
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Glosario 
 

1. Tercerización: es una práctica llevada a cabo por una empresa cuando contrata a otra 

firma para que preste un servicio que, en un principio, debería ser brindado por ella 

misma. Este proceso suele realizarse con el objetivo de reducir los costos. 

2. Rentabilidad: relación existente entre los beneficios que proporciona una determinada 

operación o cosa y la inversión o el esfuerzo que se ha hecho; cuando se trata del 

rendimiento financiero; se suele expresar en porcentajes. 

3. Segmentación de mercado: dividir un mercado en segmentos más pequeños de 

compradores que tienen diferentes necesidades, características y comportamientos que 

requieren estrategias o mezclas de marketing diferenciadas. 

4. Asequible: que puede alcanzarse o conseguirse. 

5. Consecución: Obtención o logro de lo que se pretende o desea. 

6. Reinventar: tiene lugar cuando una persona ha de enfrentarse a un cambio importante 

en su vida o su entorno, negativo o positivo, que suele ocurrir de forma inesperada. 

7. Marketing Digital: es la aplicación de las estrategias de comercialización llevadas a 

cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo offline son imitadas y 

traducidas a un nuevo mundo: el mundo online. En el ámbito digital aparecen nuevas 

herramientas como la inmediatez, las nuevas redes que surgen día a día, y la posibilidad 

de mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas 

8. SEO: es la abreviatura de “Search Engine Optimization” (Optimización en Motores de 

Búsqueda) y consiste en mejorar la visibilidad de una web para que ésta aparezca mejor 

posicionada en los resultados orgánicos de los buscadores. 

9. Geolocalización: es la capacidad para obtener la ubicación geográfica real de un objeto, 

como un radar, un teléfono móvil o un ordenador conectado a Internet. 

10. Dominio Web: es una red de identificación asociada a un grupo de dispositivos o equipos 

conectados a la red Internet. 
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Anexos 
 

 

Base de datos venta 

 

 

Fuente: (Propia, 2020) 

 

Base de datos renta 

 

 

Fuente: (Propia, 2020) 

 

 

 

Ilustración 2 

Ilustración 3 
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Análisis de proyectos finalizados 

 

Fuente: (Propia, 2020) 

 

Historia de Casa Bellas HN   

 

 

Fuente: (Propia, 2020) 

 

Ilustración 4 

Ilustración 5 
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Datos de Casas Bellas HN página de Facebook 

 

 

Fuente: (Propia, 2020) 

 

 

Ilustración 6 
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