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1. RESUMEN

Este trabajo se enfoca en torno a un plan de actividades previamente
establecidas, centradas en cinco areas fundamentales: Desarrollo de estrategias
promocionales, Optimizacion de la gestion de redes sociales, Analisis del perfil y
comportamiento del cliente, Disefio de material publicitario y Evaluacion del impacto

de las campafas promocionales.

En el desarrollo de la pasantia se disefiaron e implementaron campafias
enfocadas en la promocion de productos clave, lo que permitidé incrementar la
visibilidad de la ferreteria y mejorar la percepcién de la marca en el mercado local.
También, se fortalecio la presencia digital de la empresa a través de la planificacion
y publicacion constante de contenido en redes sociales, logrando un mayor alcance,
interaccion y posicionamiento de la marca. Junto a esto, se recopilaron y
sistematizaron datos sobre los habitos de compra de los clientes, identificando sus
necesidades y preferencias, lo cual sirvi6 de base para ajustar las estrategias
promocionales. Lo cual permitio, elaborar piezas graficas y audiovisuales para la
promocion de productos y servicios, tanto en medios digitales como en el punto de
venta, mejorando la comunicacién visual de la empresa. Asimismo, se aplicaron
herramientas de medicidbn para determinar la efectividad de las acciones
implementadas, logrando evidenciar un cumplimiento de los objetivos propuestos y

un impacto positivo en las ventas y la fidelizacion de clientes.

Adicionalmente, durante el proceso surgieron acciones emergentes, entre
ellas la creaciéon de bases de datos de clientes, el desarrollo de contenido
audiovisual adaptado a las necesidades de la empresa y la ejecucion de

promociones especificas para fechas comerciales relevantes.

Palabras claves: Estrategias, analisis, planificacion, promocion, medicion.



1.1. ABSTRACT

This paper focuses on a pre-established activity plan centered on five key
areas: Development of promotional strategies, Optimization of social media
management, Analysis of customer profiles and behavior, Design of advertising

materials, and Evaluation of the impact of promotional campaigns.

During the internship, campaigns focused on promoting key products were
designed and implemented, increasing the hardware store's visibility and improving
brand perception in the local market. The company's digital presence was also
strengthened through the planning and consistent publication of content on social
media, achieving greater reach, interaction, and brand positioning. In addition, data
on customer purchasing habits was collected and systematized, identifying their
needs and preferences, which served as a basis for adjusting promotional strategies.
This allowed for the creation of graphic and audiovisual materials for promoting
products and services, both in digital media and at the point of sale, improving the
company's visual communication. Measurement tools were also used to determine
the effectiveness of the implemented actions, demonstrating that the proposed
objectives were met and that there was a positive impact on sales and customer

loyalty.

Additionally, several initiatives emerged during the process, including the
creation of customer databases, the development of audiovisual content tailored to
the company's needs, and the execution of specific promotions for key commercial
dates.

Keywords: Strategies, analysis, planning, promotion, measurement.



2. INTRODUCCION

El 4rea de mercadeo juega un papel fundamental en el crecimiento y
posicionamiento de las empresas, independientemente de su tamafio o sector. La
realizacion de la pasantia profesional en el area de marketing no solo represento
una oportunidad invaluable para aplicar los conocimientos adquiridos en la
formacién académica, sino que también permitié contribuir activamente al desarrollo

estratégico de una empresa local en el oriente del pais.

La empresa Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V., ubicada en Santa
Rosa de Lima, La Union, es un claro ejemplo de una organizacién con gran potencial
de expansion que se beneficié de estrategias para fortalecer su presencia en el
mercado y alcanzar un mayor reconocimiento entre sus clientes. Dado que el sector
ferretero y agricola enfrenta una competencia constante, fue crucial implementar
estrategias que permitieran diferenciar a la empresa, captar nuevos clientes y

consolidar su reputacion en el mercado local.

El presente informe corresponde a la sistematizacion y andlisis de las
pasantias profesionales realizadas Estas practicas se desarrollaron con el propésito
de aplicar los conocimientos adquiridos en la formacién académica en el area de
mercadeo, mediante la implementacion de estrategias promocionales y de

comunicacién orientadas al fortalecimiento de la empresa en el mercado local.

La pasantia represent6 una oportunidad para poner en practica herramientas
tedricas en un entorno real, con el objetivo de generar un aporte significativo al area
de marketing de la ferreteria. De esta manera, se buscd no solo cumplir con los
objetivos académicos, sino también apoyar en el crecimiento de la empresa a través
de estrategias enfocadas en la optimizacion de redes sociales, el analisis de
clientes, el disefio de material publicitario y la evaluacibn de campafas

promocionales.



3. INFORMACION DE LA EMPRESA RECEPTORA
AGRO FERRETERIA LA CONSTRUCTORA S.A. DE C.V.

3.1 Datos Generales
3.1.1. Localizacion
Carretera Ruta Militar, Bo. La Esperanza, frente a Tercer Ciclo, Santa

Rosa de Lima, La Union.

3.1.2. Antecedentes

Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V. es una empresa ubicada
en Santa Rosa de Lima, La Unién, dedicada a la venta y distribucién de
materiales y herramientas para la construccién, agricultura y el cuidado del
hogar. Se distingue por ofrecer una amplia gama de productos de alta
calidad a precios accesibles, brindando soluciones practicas y efectivas para
sus clientes. Con un enfoque en la comodidad y accesibilidad, la ferreteria
se encuentra estratégicamente ubicada para facilitar el acceso a
contratistas, agricultores, duefios de hogar y cualquier persona que necesite
insumos para sus proyectos. Su catéalogo incluye desde cemento, hierro,
pintura, herramientas eléctricas y manuales, hasta productos especializados

para la agricultura, sistemas de riego y mantenimiento del hogar.

Ademas de su extenso inventario, Agro Ferreteria La Constructora
S.A. de C.V. se caracteriza por su atencion personalizada y asesoramiento
experto, garantizando que cada cliente encuentre los materiales adecuados
para sus necesidades. Con una vision de crecimiento y compromiso con la
comunidad, la empresa busca seguir innovando y expandiendo sus servicios

para convertirse en el aliado confiable de la construccion y el agro en la zona.

El marco en el cual basa la filosofia de Agro Ferreteria La Constructora

S.A.de C.V. es la siguiente:



Misién: Brindar soluciones integrales a la construccion, agricultura y
cuidado del hogar, ofreciendo productos de alta calidad a precios
accesibles, acompanados de un excelente servicio al cliente. Somos un
aliado confiable para nuestros clientes, comprometidos con el desarrollo de

la comunidad de La Unién.

Vision: Convertirnos en la ferreteria lider en la region, reconocida por
nuestra calidad, precios competitivos y servicio excepcional, ampliando
nuestra presencia para satisfacer las necesidades de nuestros clientes en el

sector de la construccion.

Valores: Compromiso, calidad, accesibilidad, responsabilidad,

innovacion, servicio de atencioén al cliente.

Fines: Proveer soluciones integrales en el area de construccion,
agricultura y cuidado del hogar, fomentando el desarrollo local del sector

limefio y garantizando la satisfaccion de sus clientes.

3.1.3 Recursos

3.1.3.1. Naturales

Agua
Electricidad

3.1.3.2. Instalaciones y Equipos

Silla

Escritorio

Laptop

Impresora con herramientas
Teléfono celular

Lapices y lapiceros

Calculadora
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e Red Wi-Fi

e Aplicacion de Canva

3.1.3.3. Humanos
e Srita. Katherine Abigail Reyes de Fuentes- Encargada de area de ventas y

mercadeo
e Licda. Dinora Elizabeth Rosales Hernandez- Asesora interna

e Br. Eva Lesibeth Reyes Umanzor- Pasante

3.2. Actividades Actuales

Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V. se dedica actualmente a la
venta y distribucion de materiales para la construccion, la agriculturay el cuidado
del hogar, ofreciendo productos de calidad a precios competitivos. Sus
actividades diarias se centran en:

= Atencion al cliente en tienda fisica.

= Asesoria en la eleccibn de productos adecuados para proyectos de
construccion y agricultura.

= Gestidn de inventarios y abastecimiento de materiales.

3.2.1. Produccién principal y otras

Produccion principal: Comercializacion de materiales de construccion

(cemento, hierro, herramientas, pinturas, tuberias, entre otros).

Otras actividades complementarias:
= Venta de insumos agricolas (semillas, fertilizantes, equipos y herramientas
agricolas).
= Comercializacion de articulos para el cuidado y mantenimiento del hogar.

= Servicios de asesoria técnica basica en el uso y aplicacion de productos.



3.2.2. Situacién técnica

Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V. cuenta con una estructura
organizativa que integra distintos departamentos para garantizar el

funcionamiento eficiente de sus operaciones.

El area de Ventas y Atencion al Cliente se encarga de la recepcion,
asesoria y seguimiento de los clientes, asegurando un servicio personalizado y
agil. El area de Bodega e Inventarios administra el almacenamiento, control y
reporte de productos para mantener la disponibilidad de materiales. El area de
Compras y Proveedores gestiona la relacion con distribuidores locales y
nacionales, asegurando precios competitivos y abastecimiento oportuno. La
Administracion y Finanzas es responsable del control de ingresos y egresos, la
elaboracion de presupuestos, la gestion de recursos humanos y el cumplimiento

de obligaciones legales.

Finalmente, el area de Mercadeo, que se ha fortalecido durante la
pasantia, desarrolla estrategias promocionales, administra redes sociales,
disefia material publicitario, analiza el perfil y comportamiento de los clientes y
evalla el impacto de las campafas, convirtiéndose en un eje clave para el
posicionamiento de la empresa en el mercado local.

3.2.3. Situacién administrativa

Nombre de la Agro Ferreteria La Constructora S.A. de
empresa C.V.
Actividad que Venta al por menor de articulos de ferreteria
realiza y otros
Tamaro de la Pequeia
empresa
Forma legal Sociedad Andnima de Capital Variable
Numero de 40
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empleados
Amplia variedad de productos
para construccion, agricultura y hogar.
Fortalezas Ubicacion estratégica en Santa Rosa de

Lima, La Union.
Precios competitivos y accesibles.

Presencia creciente en redes sociales.

Oportunidades

Expansion del mercado hacia zonas
rurales cercanas.

Incremento en la demanda de materiales
de construccion por proyectos
habitacionales.

Creciente interés en el comercio digital y
las ventas en linea.

Posibilidad de establecer convenios

con constructoras y proyectos agricolas.

Limitada infraestructura tecnoldgica para
ventas en linea.

Dependencia de proveedores externos.

Debilidades
Poca diversificacion de canales de
promocion tradicionales.
Recursos humanos reducidos en el area
de mercadeo.
Competencia de ferreterias mas grandes en
la region.
Aumento en los costos de importacion
Amenazas de materiales.

Cambios econdémicos que afecten el
poder adquisitivo de los clientes.

Riesgo de desabastecimiento por

12



factores externos (crisis logistica o

inflacion).

3.2.4 Cronograma organizacional

,‘MERCADEO Y VENTAS
l - | Victor Manuel Pérez

GERENTE

‘Amanda Yaneth Ramirez

DIRECTOR S Rz OPERACIONES

Martir Edenilson Paz Estela Buruca
Ramirez

TECNICO
Julia Rivas

4.  ANALISIS DE LA SITUACION DEL AREA DE LA PASANTIA DE
PRACTICAS PROFESIONALES

El area de mercadeo y ventas de Agro Ferreteria La Constructora S.A. de
C.V. constituye un pilar fundamental para el crecimiento de la empresa, ya que se
encarga de fortalecer la relacién con los clientes, dar a conocer los productos y
posicionar la marca en el mercado local. El encargado del area desempefia
funciones esenciales como la planificacion de promociones, la atencién y
seguimiento de clientes, la gestion de redes sociales, el disefio de estrategias
comerciales y la coordinacién con ventas para garantizar la efectividad en la oferta
de productos. Sin embargo, a pesar de su importancia estratégica, el area presenta

una serie de limitaciones que han dificultado su desempefio pleno.

Una de las principales dificultades detectadas es la falta de personal
suficiente para atender las necesidades crecientes del area. Actualmente, el

encargado debe asumir multiples responsabilidades de manera simultanea, lo que
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genera una sobrecarga de trabajo y limita la posibilidad de ejecutar estrategias de
mercadeo mas completas y sostenidas en el tiempo. Esta situacion ha derivado en
la necesidad de priorizar Gnicamente las tareas mas urgentes, dejando en segundo
plano actividades que podrian contribuir a un mayor impacto en la fidelizacion de

clientes y el crecimiento de la empresa.

Otro aspecto relevante es que, antes de la pasantia, no existia un plan de
trabajo de mercadeo definido, por lo que las actividades se desarrollaban de forma
improvisada y reactiva, respondiendo Unicamente a las necesidades inmediatas de
ventas o0 a la demanda de temporadas especificas. Esta falta de planificacion
generaba un manejo poco estructurado del area, dificultando la medicién de

resultados y la continuidad de estrategias efectivas.

Con la incorporacion de la pasantia, esta situacion comenz6 a transformarse,
ya que se implementé un plan de mercadeo con objetivos claros y actividades
programadas, lo que permiti6 ordenar el trabajo, establecer prioridades y dar
seguimiento a los resultados obtenidos. La aplicacion de estrategias promocionales,
la optimizacion del manejo de redes sociales, el disefio de material publicitario y el
analisis del comportamiento del cliente constituyeron un avance significativo frente

a la dinamica improvisada que existia anteriormente.

Aunque el area de mercadeo y ventas enfrenta limitaciones derivadas de la
falta de personal y la sobrecarga de funciones en su encargado, la pasantia permitio
sentar las bases para un manejo mas organizado y estratégico, demostrando la
necesidad de fortalecer este departamento mediante la incorporacion de mas
recursos humanos y la continuidad de planes estructurados de marketing que

garanticen el crecimiento sostenido de la ferreteria.

El desarrollo de las pasantias se estructuro en torno a un plan de actividades

previamente establecidas, centradas en cinco areas fundamentales:
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Desamollo de Optimizacién Ana;'es:%dd Disefio de F"\:?::tgzgf:

estrategias de material

: . ¥ . e campafias
promocionales la g;sdlgnsn de comportamiento publicitario promocionales

sociales del cliente

Adicionalmente, durante el proceso surgieron acciones emergentes, entre

ellas la creacion de bases de datos de clientes, el desarrollo de contenido
audiovisual adaptado a las necesidades de la empresa y la ejecuciéon de
promociones especificas para fechas comerciales relevantes. En conjunto, estas
actividades no solo permitieron alcanzar los objetivos planteados, sino que también
contribuyeron al crecimiento del area de marketing de la ferreteria, consolidando a
la pasantia como una experiencia formativa integral que fortalecié las competencias

profesionales y genero resultados tangibles para la empresa.

5. METODOLOGIA

El desarrollo de las pasantias se fundamenté en un enfoque practico y
participativo, con el propésito de aplicar los conocimientos adquiridos en la carrera
al contexto real de la empresa. La metodologia implementada se organizd en
distintas etapas que abarcaron desde la induccion inicial hasta la ejecucion y
evaluacion de estrategias en las areas de desarrollo promocional, gestion digital,
analisis de clientes, disefio de material publicitario y medicién del impacto de

campanas.

El proceso inicié con una induccion realizada por el gerente de mercadeo y
ventas, quien proporciond informacién sobre el funcionamiento general de la
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ferreteria, las responsabilidades de su area y las expectativas respecto al trabajo
del pasante. Esta comunicacion permitio identificar las necesidades mas urgentes
del departamento, establecer los lineamientos de trabajo y definir un plan preliminar
de actividades. Posteriormente, se realizaron reuniones periddicas de coordinacion,
en las cuales se generaron ideas, se discutieron propuestas de estrategias y se
planificaron las acciones a desarrollar, garantizando que todas las actividades

estuvieran alineadas con los objetivos de la empresa.

En el area de desarrollo de estrategias promocionales, la metodologia
consistié en la identificacion de productos con mayor demanda y la planificacion de
campanfas enfocadas en fechas estratégicas. Para ello, se disefiaron propuestas de
promociones y dinAmicas comerciales que fueron presentadas al gerente, quien
aprobaba o ajustaba las ideas antes de su implementacion. En cuanto a la
optimizacién de la gestion de redes sociales, se aplic6 un método basado en la
creacion de contenido digital relevante y atractivo. Se elabord piezas gréaficas y
textos promocionales, los cuales eran sometidos a revision y aprobacion del
encargado antes de su publicacion. Ademas, se planific6 un calendario de
publicaciones que permiti6 mejorar la frecuencia y consistencia de la comunicacion

con los clientes a través de plataformas digitales.

El analisis del perfil y comportamiento del cliente se desarroll6 mediante la
aplicacion de encuestas dirigidas a los usuarios de la ferreteria. Estas herramientas
permitieron recopilar informacién valiosa sobre los habitos de compra, las
preferencias de productos y las expectativas del publico. Los datos recolectados
fueron sistematizados y analizados para generar informes que sirvieron de base en
la toma de decisiones estratégicas del area de mercadeo. En relacion con el disefio
de material publicitario, la metodologia incluyé la conceptualizacién de piezas
gréficas y audiovisuales para su uso tanto en medios digitales como en actividades
presenciales. Dichos materiales eran presentados al gerente para su validacion vy,
posteriormente, utilizados en campafias promocionales, ferias comerciales y

celebraciones locales.
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Finalmente, la evaluacion del impacto de las campafias promocionales se
llevé a cabo a través de métricas de redes sociales, observacion directa en tienda y
recopilacion de opiniones de clientes. Este proceso permitié medir la efectividad de
las acciones implementadas y realizar los ajustes necesarios en futuras campafas.
Como parte de la metodologia, se incluy6 también la participacion activa en ferias y
carrozas organizadas por la ferreteria en fechas de celebracién, donde se colaboré
en la planificacion, decoracion, promocion y atencion al publico. Estas actividades
permitieron fortalecer la presencia de la empresa en la comunidad, a la vez que
brindaron una experiencia directa en la organizacién y ejecucion de eventos

promocionales.

La metodologia aplicada durante la pasantia se caracterizé por ser
dindmica, participativa y orientada a resultados. A través de la comunicacion
constante con el gerente de mercadeo y ventas, la planificacion estructurada de
actividades, la creacién y aprobacion de contenido, la interaccion con los clientes y
la participacién en eventos, fue posible desarrollar un proceso integral que
contribuyé tanto al aprendizaje profesional como al crecimiento del &area de

mercadeo de la ferreteria.
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6. RESULTADOS Y DISCUSION

Durante la ejecucion de este proyecto de pasantia de practicas
profesionales, de las actividades realizadas dentro del periodo de tiempo del 3 de
marzo al 12 de septiembre del presente afio, se adquirieron conocimientos,

competencias y destrezas, las cuales fueron:

Conocimientos: Manejo de redes sociales y marketing digital, mediante la
creacion de contenido atractivo, la implementacion de calendarios de publicaciones
y el andlisis de métricas para evaluar el impacto de las campafas. Esta experiencia
permiti6 comprender la importancia de los medios digitales como herramienta de

posicionamiento y comunicacion empresarial.

Competencias: Adaptabilidad, liderazgo y resolucién de problemas, al
enfrentar situaciones emergentes en la gestion del area de mercadeo, proponiendo
soluciones creativas y oportunas que contribuyeron al cumplimiento de los objetivos

establecidos.

Destrezas: Disefio de material publicitario y en la utilizacion de recursos
graficos y audiovisuales para transmitir mensajes promocionales efectivos,
adaptados tanto a medios digitales como a actividades presenciales, tales como

ferias y carrozas organizadas en fechas de celebracion.

La pasantia permitio al pasante no solo aplicar los conocimientos adquiridos
durante la formacién académica, sino también ampliar la experiencia en el ambito
laboral real, fortaleciendo competencias técnicas, comunicativas y de gestion que

constituyen un fundamento esencial para el desempefio profesional.
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7. CONCLUSIONES

La pasantia en Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V. representd una
experiencia formativa integral que permitié aplicar de manera practica los
conocimientos adquiridos durante la carrera de Licenciatura en Mercadeo
Internacional, fortaleciendo competencias en planificacién estratégica, gestion de
redes sociales, andlisis de mercado y disefio de material promocional.

La practica contribuyé significativamente al desarrollo profesional, ya que
brind6 la oportunidad de interactuar en un entorno laboral real, enfrentarse a retos
propios del area de mercadeo y consolidar habilidades de comunicacion, liderazgo

y resolucion de problemas, aspectos esenciales para su futura insercion profesional.

Para la empresa, la pasantia gener6 beneficios tangibles al estructurar por
primera vez un plan de mercadeo definido, superar la improvisacion que se
realizaba anteriormente y optimizar la gestion promocional y digital, logrando un
mayor posicionamiento en la comunidad y fortaleciendo la fidelizacion de clientes.
La experiencia demostrd que el vinculo entre universidad y empresa es clave, ya
que permiti6 que el estudiante completara un requisito fundamental para la
obtencién de su titulo universitario, mientras la ferreteria obtuvo un valor agregado

en la gestion de su area de mercadeo.
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RECOMENDACIONES

A la Universidad de El Salvador- FMO

Se recomienda continuar promoviendo y fortaleciendo los programas
de pasantias profesionales, ya que constituyen un puente esencial entre la
teoria y la practica, ademas de propiciar la insercion laboral de los

estudiantes en contextos reales.

Seria conveniente ampliar la vinculacién con empresas locales de
distintos sectores, para que mas estudiantes puedan desarrollar sus
competencias en escenarios diversos y aportar soluciones innovadoras a las

necesidades del entorno.

A la Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V.

Se sugiere dar continuidad al plan de mercadeo implementado durante
la pasantia y considerar la incorporacion de mas personal en el area de
marketing y ventas, con el fin de evitar la sobrecarga de funciones en el

encargado y garantizar la sostenibilidad de las estrategias desarrolladas.

Se recomienda consolidar la presencia digital de la empresa mediante
el fortalecimiento de campafas en redes sociales y la exploraciéon de nuevas
herramientas tecnolégicas que le permitan ampliar su alcance vy

competitividad en el mercado local y regional.
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1. INTRODUCCION

El presente informe describe los avances alcanzados durante el periodo de
pasantia en Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V., enfocada en el desarrollo
de estrategias de marketing para fortalecer la presencia de la empresa en el
mercado local de La Union. Los principales objetivos de esta practica han incluido
la creacion y ejecucion de estrategias promocionales efectivas para aumentar la
visibilidad de la marca, optimizar la gestion de redes sociales y mejorar la

comunicacion con los clientes.

Durante este periodo, se ha logrado implementar campafas promocionales
gue incrementaron la notoriedad de la marca, mejorando su posicionamiento en el
mercado ferretero local. Se optimizaron los perfiles en redes sociales, aumentando
tanto el alcance como la interaccion con los seguidores, lo que resulté en una mayor
fidelizacion y satisfaccion del cliente. Ademas, se desarrollaron estudios de mercado
que permitieron comprender mejor las preferencias y comportamientos de los
consumidores, facilitando el disefio de campafias personalizadas para impulsar las

ventas.

Asimismo, se disefiaron promociones y ofertas especificas para temporadas
clave, aprovechando las tendencias del mercado para atraer nuevos clientes y
fortalecer las relaciones con los existentes. Para mejorar la experiencia del cliente,
se implementaron estrategias de comunicacion directa, como la creacion de flyers

informativos y una atencion mas personalizada a través de canales digitales.

Finalmente, se han evaluado el impacto de estas campafias mediante
indicadores de rendimiento, permitiendo ajustar las estrategias para maximizar los
resultados de marketing, logrando un progreso significativo en los objetivos

propuestos.
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2. ACTIVIDADES PLANEADAS REALIZADAS

A continuacion, se describen las principales actividades realizadas durante el
curso de la pasantia:

Desarrollo de estrategias promocionales
. Disefio de campafias para aumentar la visibilidad de la marca en el mercado.
. Creacion de promociones para incentivar las compras en temporadas
especificas, como festividades y eventos regionales.
. Implementacion de descuentos y ofertas especiales para productos de alta
rotacion, con el objetivo de atraer nuevos clientes y fidelizar a los existentes.
. Coordinacion de eventos promocionales en tienda para fortalecer la relacion

con los clientes y mejorar la percepcion de la marca.

Optimizacion de la gestién de redes sociales
. Creacion y programacion de contenido atractivo para redes sociales,
incluyendo publicaciones con imagenes, videos y testimonios de clientes.
. Administracion de perfiles en Facebook e Instagram, con enfoque en mejorar
la comunicacién directa y rapida con los clientes.
. Implementacion de estrategias para aumentar seguidores y participacion en
redes sociales, incluyendo la utilizacibn de hashtags, historias destacadas y
contenido interactivo.
. Configuracion de respuestas automaticas y mensajes rapidos para mejorar
la atencion al cliente.
. Andlisis de métricas para evaluar el desempeiio de las publicaciones y ajustar

estrategias en tiempo real.

Andlisis del perfil y comportamiento del cliente
. Desarrollo de estudios de mercado para identificar preferencias, habitos de
consumo Yy necesidades especificas de los clientes.

. Creacion de perfiles de clientes tipo (buyer persona) para orientar las
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campafas de marketing.

. Revision de tendencias locales y analisis de la competencia para identificar
oportunidades de crecimiento.

. Aplicacién de encuestas y cuestionarios para recoger informacion directa de

los clientes sobre su satisfaccion y expectativas.

Disefio de material publicitario
. Creacion de flyers promocionales para ser distribuidos en
puntos estratégicos de Santa Rosa de Lima.
. Disefio de contenido digital para redes sociales, incluyendo imagenes,
infografias y videos promocionales.
. Coordinacion con imprentas locales para la produccion de material fisico,

asegurando calidad y consistencia en la identidad visual de la marca.

Evaluacion del impacto de las campafias promocionales

. Medicién del  impacto de las campafias promocionales

mediante herramientas analiticas para redes sociales y ventas.
. Analisis de resultados para identificar las campafias mas efectivas y proponer
mejoras continuas.
. Elaboracién de informes periédicos para presentar a la Junta Directiva,
destacando avances y resultados alcanzados.
. Ajustes a las estrategias en funcion de las métricas de rendimiento y

retroalimentacion de los clientes.

3. ACTIVIDADES EMERGENTES REALIZADAS

A continuacién, se describen las principales actividades emergentes

realizadas durante el curso de la pasantia:

Apoyo en la organizacion de eventos locales

. Participacion en eventos comunitarios y ferias locales para promover la
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marca y generar cercania con los clientes.

. Coordinacion de stands promocionales en ferias comerciales, incluyendo
montaje, decoracion y atencion a los visitantes.

. Recoleccion de datos de contacto de potenciales clientes para futuras

campafas promocionales.

Gestion de crisis en redes sociales
. Manejo de situaciones imprevistas en redes sociales, como comentarios
negativos, consultas urgentes y quejas de clientes.
. Implementacion rapida de respuestas para evitar dafios a la reputacion de la
marca y mejorar la satisfaccion del cliente.
. Monitoreo constante de menciones y mensajes para responder de manera

oportuna.

Apoyo en la gestion de inventario promocional
. Coordinacion con el area de compras para identificar productos en exceso de
stock para promociones.
. Colaboracion en la creacion de paquetes promocionales para acelerar la
rotacion de inventario.

. Desarrollo de estrategias para liquidar productos de baja rotacion.

4. ESTIMACION DE LOGRO DE OBJETIVOS

En los dos primeros meses del periodo de pasantia en Agro Ferreteria La
Constructora S.A. de C.V., se ha avanzado significativamente en la ejecucion de las
estrategias planeadas, logrando resultados positivos en diversas areas del
proyecto. Tomando en cuenta que el proyecto de pasantia tiene una duracion total
de seis meses, se estima que hasta la fecha se ha alcanzado aproximadamente el
40% de los objetivos planteados, considerando los siguientes avances:

Desarrollo de estrategias promocionales (45% alcanzado)

¢ Se han implementado campafas promocionales para mejorar la visibilidad
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de la marca, incluyendo descuentos y ofertas especificas para productos
populares.

Se ha logrado aumentar la notoriedad de la marca en el mercado local,
aprovechando eventos y fechas clave para captar la atencion del publico
objetivo.

Se han desarrollado y distribuido flyers para mejorar la percepcion de la

marca.

Optimizacion de la gestién de redes sociales (50% alcanzado)

Se han creado y programado publicaciones en redes sociales para mantener
una comunicacion constante con los clientes.

Las métricas de interaccion en redes sociales muestran un crecimiento
sostenido en el nimero de seguidores y la participacion de los usuarios.

Se ha mejorado la rapidez de respuesta a los mensajes y comentarios,

fortaleciendo la relacion con los clientes.

Analisis del perfil y comportamiento del cliente (35% alcanzado)

Se han realizado estudios preliminares del comportamiento del cliente,
incluyendo encuestas y analisis de datos para ajustar las estrategias de
marketing.

Se ha comenzado a crear perfiles de clientes tipo (buyer personas) para
orientar mejor las campafias publicitarias.

Se ha recopilado informacién sobre tendencias locales y preferencias de los

consumidores.

Disefio de material publicitario (40% alcanzado)

Se han disefiado y distribuido materiales promocionales para redes sociales
y puntos de venta.

Se han creado piezas graficas atractivas para campafas especificas,

adaptadas a las preferencias del publico objetivo.
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e Se ha coordinado con imprentas locales para garantizar la calidad del

material fisico.

Evaluacion del

alcanzado)

impacto de

las campafias promocionales (30%

¢ Se han comenzado a medir los resultados de las campafas publicitarias para

identificar oportunidades de mejora.

e Se han elaborado informes parciales para evaluar el desempefio de las

estrategias implementadas hasta la fecha.

e Se estan realizando ajustes continuos para optimizar los resultados a

mediano y largo plazo.

5. RECURSOS UTILIZADOS

Para llevar a cabo las actividades planificadas en la pasantia, se utilizaron

diversos recursos que permitieron alcanzar los objetivos planteados y mejorar la

efectividad de las estrategias de marketing. Los recursos se clasifican en humanos,

materiales, tecnoldgicos y financieros, cada uno desempefiando un papel crucial en

el desarrollo de las tareas diarias:

disefar,
implementar y
evaluar estrategias
promocionales,

crear contenido

publicitario y

boligrafos, hojas,
carpetas y
libretas para
anotaciones
diarias y disefo

de estrategias.

disefio grafico,
analisis de datos y
gestion de redes

sociales.

RECURSOS RECURSOS RECURSOS RECURSOS
HUMANOS MATERIALES TECNOLOGICOS FINANCIEROS
Pasante de Material de Computadora de Presupuesto
marketing: oficina: escritorio y laptop: para
Responsable de Lapices, Utilizadas para promociones:

Fondos
destinados a
pautas
publicitarias en
redes sociales 'y

produccion de
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gestionar  redes

sociales.

material grafico.

Responsable de

Material

empresa:
Supervisa

Actividades del

las

pasante, brindo
orientacién sobre
la cultura
organizacional y

facilita el acceso a

publicitario:
Flyers, banners,
carteles y folletos
impresos para
distribuir en
puntos
estratégicos y

eventos locales.

Camara fotografica

Gastos de

y dispositivos
moviles:
Herramientas para
capturar imagenes 'y
videos para redes
sociales y contenido

promocional.

transporte y
alimentacion:

Cubiertos para
facilitar la
movilidad a
eventos,
reuniones y

actividades

los  recursos promocionales
necesarios. externas.
Equipo de Plataformas de

ventas: redes sociales:

Colabor6 en la
promocion de
productos en
tienday en la
atencion a
clientes, apoyando
las campanfas

disefadas.

Facebook, Instagram
y WhatsApp Business
para interactuar con
los clientes y publicar
contenido

promocional.

6. RESUMEN DE ASISTENCIA

El pasante ha cumplido con los horarios establecidos, trabajando 4 horas

diarias durante los dos primeros meses de pasantia, con ausencias justificadas

debidamente registradas en las bithcoras correspondientes.
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7. MODIFICACIONES AL PROYECTO DE PASANTIA

No se han realizado cambios al proyecto de pasantia a la fecha. El plan inicial
se ha seguido de acuerdo con lo aprobado por la Junta Directiva, sin desviaciones

significativas.
8. VALORACION GENERAL DE PROGRESOS

Durante los dos primeros meses de pasantia, se ha observado un
crecimiento significativo en las competencias del pasante, destacandose en areas
criticas como el disefio de estrategias promocionales, gestion de redes sociales,

analisis de comportamiento del cliente y creacién de contenido publicitario.

El pasante ha demostrado habilidades para adaptarse rapidamente a
cambios en el entorno comercial, mostrando iniciativa para proponer ideas
innovadoras y mejorar continuamente los resultados de las campafias. Ademas, se
ha integrado efectivamente al equipo de trabajo, colaborando estrechamente con

colegas para alcanzar los objetivos organizacionales.

Este progreso refleja un desarrollo integral de habilidades practicas y

analiticas, fortaleciendo su perfil profesional en marketing.

9. BITACORA
FECHA ACTIVIDADES HORA DE HORADE | FIRMA
ENTRADA | SALIDA

3/3/2025 Orientacioén e induccion 8:00 a. m. 12:00 md

4/3/2025 Orientacioén e induccion 8:00 a. m. 12:00 md

5/3/2025 Gestién de inventario 8:00 a. m. 12:00 md

10/3/2025 | Actualizacion de redes sociales 8:00 a. m. 12:00 md

11/3/2025 | Apoyo logistico en feria 8:00 a. m. 12:00 md

12/3/2025 | Activaciéon de marca en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

13/3/2025 | Activaciéon de marca en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales
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14/3/2025 | Acompafiamiento a taller para 8:00 a. 12:00 md
empresas

19/3/2025 | Atencidn al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

20/3/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. 12:00 md

21/3/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. 12:00 md

24/3/2025 | Reunion sobre ideas de nuevos 8:00 a. 12:00 md
productos

25/3/2025 | Activacion de marca en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales

26/3/2025 | Activacion de marca en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales

27/3/2025 | Apoyo logistico en ferias 8:00 a. 12:00 md

28/3/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

29/3/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

31/3/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. 12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

1/4/2025 Disefio de estrategias de 8:00 a. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

214/2025 Monitoreo del desempefio de 8:00 a. 12:00 md
estrategias
de marketing

3/4/2025 Monitoreo del desempefio de 8:00 a. 12:00 md
estrategias de marketing

4/4/2025 Realizar estudio de mercadeo- 8:00 a. 12:00 md
encuesta a
clientes

714/2025 Incorporacién de  nuevos 8:00 a. 12:00 md
productos vy servicios

8/4/2025 Incorporacién de  nuevos 8:00 a. 12:00 md
productos vy
servicios

9/4/2025 Apoyo logistico en eventos 8:00 a. 12:00 md

10/4/2025 | Activacion de marca en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales

11/4/2025 | Activacion de marca en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales

14/4/2025 | Atencidn al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

15/4/2025 | Atencién al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
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sociales y tienda

16/4/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

17/4/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

18/4/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

21/4/2025 | Actualizacion de céatalogos 8:00 a. m. 12:00 md

22/4/2025 | Actualizacion de céatalogos 8:00 a. m. 12:00 md

23/4/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

28/4/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

29/4/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y
tienda

30/4/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

2/5/2025 Activacion de marca en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

5/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

6/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y
tienda

7/5/2025 Activacion de marca en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

8/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y
tienda

9/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md

sociales y tienda

TOTAL

176




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD MULTIDISCIPLINARIA ORIENTAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS

SECCION DE MERCADEO INTERNACIONAL

INFORME BIMENSUAL DE TRABAJO DE GRADO:

MODALIDAD PASANTIA DE PRACTICA PROFESIONAL
TITULO DEL PLAN:

“APOYO EN EL AREA DE MARKETING PARA LA CREACION DE
ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA LA EMPRESA AGRO
FERRETERIA LA CONSTRUCTORA S.A. DE C.V.”

PRESENTADO POR:
BR. EVA LESIBETH REYES UMANZOR RU19001

DOCENTE ASESOR:
LICDA. DINORA ELIZABETH ROSALES HERNANDEZ

TUTOR DE LA EMPRESA:
SRITA. KATHERINE ABIGAIL REYES DE FUENTES

FECHA DE PRESENTACION DEL INFORME:
08 DE JULIO DEL 2025

PARA OPTAR AL TiTULO DE:
LICENCIADA EN MERCADEO INTERNACIONAL



40

1. INTRODUCCION

La realizacion de pasantias profesionales en la empresa Agro Ferreteria La
Constructora S.A. de C.V., ubicada en Santa Rosa de Lima, La Union, ha permitido
aplicar de manera practica los conocimientos adquiridos durante la formacion
académica, especialmente en el area de mercadeo. La pasantia tiene como
propésito principal diseflar e implementar estrategias promocionales que
contribuyan al posicionamiento de la empresa en el mercado local, al mismo tiempo

que se fortalezca su presencia digital y se mejora la relacion con los clientes.

Durante este proceso, se han desarrollado diversas actividades alineadas
con los objetivos de la pasantia, enfocadas en mejorar la comunicacion, atraer
nuevos consumidores, fidelizar a los ya existentes y posicionar a la empresa como

una de las principales opciones en su rubro.

A continuacion, se detallan los avances y acciones ejecutadas en las
siguientes areas clave: 1. Desarrollo de estrategias promocionales, 2. Optimizacion
de la gestion de redes sociales, 3. Andlisis del perfil y comportamiento del cliente,
4. Disefilo de material publicitario y, 5. Evaluacién del impacto de las campafias

promocionales.
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2. ACTIVIDADES PLANEADAS REALIZADAS

A continuacion, se describen las principales actividades realizadas durante
el curso de la pasantia:

Desarrollo de estrategias promocionales
. Se disefiaron campafas promocionales mensuales basadas en temporadas
de alta demanda y en el mes del padre.
. Se aplicaron descuentos en productos seleccionados y promociones tipo
"combo” para materiales de construccion y herramientas agricolas.
. Se organiz6 un evento local de promocion en el punto de venta con rifas y
premios por compras mayores a cierto monto, lo que incentivo la afluencia de

clientes frecuentes y marketing de boca en boca.

Optimizacion de la gestidon de redes sociales

. Se crearon calendarios de contenido mensual para Facebook e Instagram,
con publicaciones programadas que incluyeron ofertas, datos utiles sobre
productos, testimonios de clientes (en el dia del padre) y fotografias de productos
disponibles.

. Se incrementd la frecuencia de publicaciones y se mejoré la calidad visual
del contenido con el uso de disefios graficos profesionales.

. Se monitorearon estadisticas de interaccion, identificando los tipos de

publicaciones con mayor alcance e interaccion para replicar resultados.

Analisis del perfil y comportamiento del cliente
. Se elaboraron encuestas digitales y fisicas para recopilar informacién sobre
la experiencia de compra, necesidades frecuentes y nivel de satisfaccion.
. Se identificé que los clientes mas frecuentes son pequefios constructores,
agricultores y personas en busqueda de soluciones para el hogar.
. Se segmento al publico segun intereses y comportamiento, o que permitié

personalizar las futuras campafias de marketing.
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Disefio de material publicitario
. Se disefiaron afiches promocionales y volantes con promociones de
temporada y por el dia del padre para distribuir en la tienda y zonas cercanas.
. Se cred contenido audiovisual sencillo para promocionar productos
destacados, utilizando videos cortos para redes sociales.
. Se desarrolld6 un catalogo digital basico con imagenes y precios de los

productos més buscados, compartido via WhatsApp Business y redes sociales.

Evaluacion del impacto de las campafias promocionales
. Se compararon las estadisticas de ventas antes y después de cada campaiia,
observando un incremento de hasta un 25% en los productos promocionados.
. Se midio el alcance e interaccion de las publicaciones en redes sociales, lo
que reflejé un crecimiento en seguidores y participacion.
. Se presentd un informe mensual a la administracién con recomendaciones
basadas en los datos recolectados, con ajustes para mejorar la efectividad de

futuras acciones.

3. ACTIVIDADES EMERGENTES REALIZADAS

A continuacién, se describen las principales actividades emergentes

realizadas durante el curso de la pasantia:

Gestidn de redes sociales y promociones
. Se identificé la necesidad de realizar promociones dirigidas especificamente
a agricultores de la zona en temporadas clave (época de siembra y cosecha).
. Se cred una campafa especial con descuentos en fertilizantes, herramientas
de jardineria y bombas de agua.
. Se adaptaron promociones a dias de alta afluencia (viernes y fines de

semana), basandose en la observacién directa del comportamiento del cliente.
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Base de datos
. Se llevé un registro informal de los productos mas solicitados y de las
preguntas frecuentes en mostrador.
. Se hizo un andlisis basico del rango de edad y ocupacién de los clientes

frecuentes.

Desarrollo de contenido audivisual
. Se redisefid el logotipo digital para uso en redes sociales, manteniendo la

identidad visual, pero modernizando su presentacion.

. Se elaboré sefalética interna para facilitar la ubicacion de productos en la
tienda.
. Se utilizaron recursos gratuitos de disefio gréfico (Canva, CapCut) para

mejorar la calidad visual del contenido.

. Se compararon semanas con y sin campafas activas para medir resultados.

4. ESTIMACION DE LOGRO DE OBJETIVOS

En estos cuatro meses del periodo de pasantia en Agro Ferreteria La
Constructora S.A. de C.V., se ha avanzado significativamente en la ejecucién de las
estrategias planeadas, logrando resultados positivos en diversas areas del
proyecto. Tomando en cuenta que el proyecto de pasantia tiene una duracién total
de seis meses, se estima que hasta la fecha se ha alcanzado aproximadamente el

60% de los objetivos planteados, considerando los siguientes avances:

Desarrollo de estrategias promocionales (60% alcanzado)
O Aumento en ventas de productos agricolas durante la campafia especifica.
O Mayor afluencia de clientes en dias de promocion (incremento del flujo
peatonal en tienda en un 30%).
O Se logré que el 40% de los compradores durante promociones volvieran en

las siguientes semanas.
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Optimizacion de la gestion de redes sociales (60% alcanzado)
O Incremento del 35% en seguidores en la pagina de Facebook en el periodo
de la pasantia.
O Mayor tasa de interaccion en redes (publicaciones con hasta 300% mas
reacciones y comentarios que al inicio del proceso).
O WhatsApp Business se convirtio en canal de consulta y venta directa, con un

promedio de 15 a 20 interacciones diarias.

Analisis del perfil y comportamiento del cliente (60% alcanzado)
O Identificacion de los tres segmentos principales de clientes: agricultores,
maestros de obra y amas de casa.
O Mejor conocimiento de horarios de mayor trafico y productos mas buscados.

O Informacidn utilizada para orientar promociones y contenidos mas relevantes.

Disefio de material publicitario (60% alcanzado)
O Mejora significativa en la presentacion visual del material fisico.
O Mayor reconocimiento de la marca en redes sociales (clientes mencionaban
haber visto promociones antes de visitar).
O Aumento en la duracion del tiempo de permanencia en tienda, debido a mejor

sefalizacion y promocién interna.

Evaluacion del impacto de las campafias promocionales (50%
alcanzado)
O Se confirmé que al menos el 50% de los clientes llegaban por influencia de
redes sociales o recomendaciones.
O Las campafias mas exitosas aumentaron entre un 15% y 25% las ventas de
los productos promocionados.
O Se evidencio que las promociones con elementos visuales (videos y fotos de

productos en uso) eran las mas efectivas.



5. RECURSOS UTILIZADOS

45

Se han utilizado diversos recursos que han permitido alcanzar los objetivos

planteados y mejorar la efectividad de las estrategias de marketing. Los recursos se

clasifican en humanos, materiales, tecnologicos y financieros, cada uno
desempeiiando un papel crucial en el desarrollo de las tareas diarias:

RECURSOS RECURSOS RECURSOS RECURSOS
HUMANOS MATERIALES TECNOLOGICOS FINANCIEROS
Pasante de | Material de | Computadora de | Presupuesto para

marketing: oficina: escritorio Y | promociones:

Responsable de | Lapices, boligrafos, | laptop: Fondos destinados
disefiar, hojas, carpetas y | Utilizadas para | a pautas
implementar y | libretas para disefo grafico, | publicitarias en

brind6

orientacion sobre

pasante,

la cultura
organizacional vy

facilita el acceso a

estratégicos y

eventos locales.

Herramientas para
capturar

imagenes y
videos para redes

sociales y

evaluar anotaciones analisis de datos y | redes sociales y
estrategias diarias y disefio de | gestion de redes | produccion de
promocionales, estrategias. sociales. material gréfico.
crear contenido

publicitario y

gestionar  redes

sociales.

Responsable de | Material Camara Gastos de
empresa: publicitario: fotogréfica y | transporte y
Supervisa las Impresos para | dispositivos alimentacién:
actividades del | distribuir en puntos | moviles: Cubiertos para

facilitar la movilidad

a eventos,
reuniones y
actividades

promocionales
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los recursos contenido externas.
necesarios. promocional.
Equipo de Plataformas __de
ventas: redes _sociales:
Colabora en Facebook,

la promocion de Instagram y
productos en WhatsApp
tienda y en |la Business para
atencion al interactuar  con
clientes, apoyando los clientes 'y
las campafas publicar contenido
disefadas. promocional.

6. RESUMEN DE ASISTENCIA

El pasante ha cumplido con los horarios establecidos, trabajando 4 horas

diarias durante los cuatro meses de pasantia.

7. MODIFICACIONES AL PROYECTO DE PASANTIA

No se han realizado cambios al proyecto de pasantia a la fecha. El plan inicial
se ha seguido de acuerdo con lo aprobado por la Junta Directiva, sin desviaciones

significativas.

8. VALORACION GENERAL DE PROGRESOS

Durante los cuatro meses de pasantia, se ha observado un crecimiento
significativo en las competencias del pasante, destacadndose en areas criticas como
la gestion y manejo de redes sociales, herramientas IA para disefio de contenido,

analisis de comportamiento del cliente y toma de decisiones empresariales.

Esta experiencia de pasantia no solo ha permitido contribuir al desarrollo del

area de mercadeo en la empresa, sino también ha enriquecido el aprendizaje
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profesional y personal, consolidando habilidades clave en la practica del marketing

en el entorno real de una empresa local.

Reflejando un desarrollo integral de habilidades practicas y analiticas,

fortaleciendo su perfil profesional en marketing.

9. BITACORA
HORA DE | HORA DE
FECHA ACTIVIDADES ENTRADA | SALIDA FIRMA

3/3/2025 Orientacién e induccion 8:00 a. m. 12:00 md

4/3/2025 Orientacion e induccion 8:00a.m. |12:00 md

5/3/2025 Gestion de inventario 8:00 a. m. 12:00 md

10/3/2025 Actualizacion de redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales

11/3/2025 Apoyo logistico en feria 8:00a.m. |12:00 md

12/3/2025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

13/3/2025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

14/3/2025 Acompafnamiento a taller 8:00a.m. |12:00 md
para empresas

19/3/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

20/3/2025 Desarrollo de marca 8:00a.m. |12:00 md

21/3/2025 Desarrollo de marca 8:00a.m. |12:00md

24/3/2025 Reunién sobre ideas de 8:00 a. m. 12:00 md
nuevos productos

25/3/2025 Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

26/3/2025 Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

27/3/2025 Apoyo logistico en ferias 8:00a.m. |12:00 md

28/3/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

29/3/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

31/3/2025 Disefio de estrategias de 8:00a.m. |12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad
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1/4/2025 Disefio de estrategias de 8:00a.m. |12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

2/4/2025 Monitoreo del desempefio de | 8:00a. m. | 12:00 md
estrategias de marketing

3/4/2025 Monitoreo del desempefio de | 8:00a. m. | 12:00 md
estrategias de marketing

4/4/2025 Realizar estudio de 8:00a. m. |12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

71412025 Incorporacion de nuevos 8:00a. m. |12:00 md
productos y servicios

8/4/2025 Incorporacién de nuevos 8:00a.m. |12:00 md
productos y servicios

9/4/2025 Apoyo logistico en eventos 8:00a.m. |12:00 md

10/4/2025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

11/4/2025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

14/4/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. | 12:00 md
sociales y tienda

15/4/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a. m. | 12:00 md
sociales y tienda

16/4/2025 Desarrollo de marca 8:00a.m. | 12:00 md

17/4/2025 Desarrollo de marca 8:00a. m. | 12:00 md

18/4/2025 Desarrollo de marca 8:00a.m. |12:00 md

21/4/2025 Actualizacion de catalogos 8:00a.m. | 12:00 md

22/4/2025 Actualizacion de cétalogos 8:00a.m. | 12:00 md

23/4/2025 Disefio de estrategias de 8:00a. m. | 12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

28/4/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

29/4/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. | 12:00 md
sociales y tienda

30/4/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

2/5/2025 Activacion de marca enredes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

5/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

6/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

71512025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
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sociales

8/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

9/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

12/5/2025 Incorporacién de nuevos 8:00a.m. |12:00 md
productos y servicios

13/5/2025 Apoyo logistico en eventos 8:00a. m. |12:00 md

14/5/2025 Activacién de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

15/5/2025 Activacién de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

16/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

19/5/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

20/5/2025 Desarrollo de marca 8:00a.m. |12:00 md

21/5/2025 Desarrollo de marca 8:00a.m. | 12:00 md

221512025 Desarrollo de marca 8:00a.m. |12:00 md

23/5/2025 Actualizacion de cétalogos 8:00a.m. |12:00 md

26/5/2025 Actualizacion de catalogos 8:00a.m. |12:00 md

271512025 Desarrollo de marca 8:00a.m. |12:00 md

28/5/2025 Desarrollo de marca 8:00a. m. | 12:00 md

29/5/2025 Disefio de estrategias de 8:00a.m. |12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

30/5/2025 Disefio de estrategias de 8:00a. m. |12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

2/6/2025 Disefio de estrategias de 8:00a. m. |12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

3/6/2025 Apoyo logistico en eventos 8:00a.m. |12:00 md

4/6/2025 Monitoreo del desempefio de | 8:00a. m. | 12:00 md
estrategias de marketing

5/6/2025 Monitoreo del desempeiio de | 8:00a. m. | 12:00 md
estrategias de marketing

6/6/2025 Disefio de estrategias de 8:00a.m. |12:00 md
precios

9/6/2025 Acompafiamiento a taller 8:00a.m. |12:00 md
para empresas

10/6/2025 Acompafiamiento a taller 8:00a.m. |12:00 md
para empresas

11/6/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
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sociales y tienda

12/6/2025 Desarrollo de estretagias dia | 8:00a. m. | 12:00 md
del padre

13/6/2025 Desarrollo de estretagias dia | 8:00a. m. | 12:00 md
del padre

16/6/2025 Desarrollo de estretagias dia | 8:00a. m. | 12:00 md
del padre

18/6/2025 Incorporacién de nuevos 8:00a. m. |12:00 md
productos y servicios

19/6/2025 Incorporacion de nuevos 8:00a. m. |12:00 md
productos y servicios

20/6/2025 Monitoreo del desempefio de | 8:00a. m. | 12:00 md
estrategias de marketing

23/6/2025 Monitoreo del desempefio de | 8:00a. m. | 12:00 md
estrategias de marketing

24/6/2025 Realizar estudio de 8:00a. m. | 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

25/6/2025 Realizar estudio de 8:00a.m. |12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

26/6/2025 Realizar estudio de 8:00a. m. | 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

2716/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. |12:00 md
sociales y tienda

30/6/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a. m. |12:00 md
sociales y tienda

1/7/2025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

2/7/2025 Activacion de marca en redes | 8:00a. m. | 12:00 md
sociales

3/7/2025 Atencion al cliente en redes 8:00a.m. | 12:00 md
sociales y tienda

4/7/2025 Apoyo logistico en eventos 8:00a.m. | 12:00 md

71712025 Disefio de estrategias de 8:00a.m. |12:00 md

promocién para aumentar la
visibilidad

TOTAL

336
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1. INTRODUCCION

La pasantia profesional desarrollada en Agro Ferreteria La Constructora S.A.
de C.V., ubicada en Santa Rosa de Lima, La Unién, se enfocO en el area de
mercadeo, con el proposito de aplicar los conocimientos adquiridos en la formacién
académica y contribuir al fortalecimiento del posicionamiento de la empresa en el

mercado local.

El plan de trabajo se disefi6 en torno a cinco ejes fundamentales: desarrollo
de estrategias promocionales, optimizacion de la gestion de redes sociales, analisis
del perfil y comportamiento del cliente, disefio de material publicitario y evaluacién

del impacto de las campafias promocionales.

Cada una de estas actividades tuvo como finalidad impulsar el crecimiento
de la empresa, mejorar la relacion con sus clientes y aprovechar las oportunidades
gue ofrece el marketing digital y tradicional para incrementar su competitividad. A
continuacion, se detallan las actividades planeadas que fueron realizadas durante

el periodo de la pasantia.
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2. ACTIVIDADES PLANEADAS REALIZADAS

A continuacion, se describen las principales actividades realizadas en el curso

de la pasantia:

Desarrollo de estrategias promocionales
. Elaboracién de campafias promocionales orientadas a temporadas de alta
demanda, como fines de semana y fechas festivas.
. Implementacion de descuentos y promociones en productos de construccion
y agricultura, destacando combos especiales.
. Organizacion de dindmicas y rifas para incentivar la compra en tienda y

fortalecer la relaciéon con los clientes.

Optimizacion de la gestién de redes sociales
. Creacion de calendario de publicaciones semanales en Facebook e
Instagram con contenido variado (ofertas, de uso de productos, promociones).
. Respuesta oportuna a consultas y comentarios de clientes en redes sociales
para mejorar la atencion digital.
. Inclusion de material audiovisual (videos cortos y fotografias de calidad) para

aumentar el alcance y la interaccion en las publicaciones.

Analisis del perfil y comportamiento del cliente

. Aplicacién  de encuestas presencialesy digitales para
conocer las preferencias, necesidades y nivel de satisfaccion de los

clientes.

. Registro de los productos mas demandados segun temporada y tipo de

cliente (constructores, agricultores, amas de casa).
. Segmentacion del publico en grupos principales, o que permitio orientar

mejor las promociones y publicaciones en redes.
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Disefio de material publicitario
. Creacion de volantes, banners digitales y afiches impresos para dar a
conocer promociones y descuentos.
. Elaboracién de un catalogo digital basico con los productos mas vendidos,
compartido a través de WhatsApp y redes sociales.
. Modernizacién de la imagen grafica de la empresa en redes sociales,

mejorando la presentacion visual de publicaciones y anuncios.

Evaluacion del impacto de las campafias promocionales
. Creacion de volantes, banners digitales y afiches impresos para dar a
conocer promociones y descuentos.
. Elaboracién de un catéalogo digital basico con los productos mas vendidos,
compartido a través de WhatsApp y redes sociales.
. Modernizacién de la imagen gréfica de la empresa en redes sociales,

mejorando la presentacion visual de publicaciones y anuncios.
3. ACTIVIDADES EMERGENTES REALIZADAS

Durante el desarrollo de la pasantia surgieron actividades emergentes que
complementaron las planeadas inicialmente, permitiendo fortalecer el area de
mercadeo y dar respuesta a necesidades especificas de la empresa. Estas acciones

fueron las siguientes:

Gestion de redes sociales y promociones

. Implementacion de campafas espontaneas en fechas no previstas (ej.
quincenas y fines de semana) para aprovechar el flujo de clientes.

. Respuesta inmediata a consultas de clientes mediante el uso de WhatsApp

Business como canal de comunicacién directa.
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Base de datos
. Creacion de un registro digital con informacion basica de clientes (nombre,
contacto, preferencias de compra).
. Clasificacion de clientes por categorias (constructores, agricultores, amas de
casa) para orientar promociones de manera mas personalizada.
. Incorporacion de encuestas de satisfaccion para nutrir la base de datos con

retroalimentacion directa.

Desarrollo de contenido audiovisual
. Produccion de videos cortos mostrando el uso de  productos clave
(herramientas, insumos agricolas).
. Edicion de material audiovisual con recursos accesibles, mejorando la

calidad de publicaciones en redes sociales.

4. ESTIMACION DE LOGRO DE OBJETIVOS

Al cierre de la pasantia, se logro cumplir al 100% con los objetivos

planteados, obteniendo los siguientes resultados estimados:

Desarrollo de estrategias promocionales (100% alcanzado)
O Se ejecutaron campafias exitosas con promociones especificas que
generaron un incremento del 20-25% en ventas de productos seleccionados.
O Se posiciono a la ferreteria como una opcion atractiva en el mercado local

mediante ofertas diferenciadas.

Optimizacion de la gestion de redes sociales (100% alcanzado)
O Crecimiento del 35% en seguidores de la pagina de Facebook.
0 Aumento significativo de la interaccion, con publicaciones que triplicaron el
alcance en comparacion con el inicio de la pasantia.
O Establecimiento de WhatsApp Business como canal complementario de

ventas y atencion.
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Andlisis del perfil y comportamiento del cliente (100% alcanzado)
O Identificacion precisa de tres segmentos principales de clientes: agricultores,
constructores y amas de casa.
O Obtencion de datos confiables sobre los productos méas demandados y

horarios de mayor afluencia, permitiendo campafias mas efectivas.

Disefio de material publicitario (100% alcanzado)
O Produccién de volantes, banners digitales y catalogos que mejoraron la
presentacion de la marca.
O Modernizacion de la imagen visual en redes sociales, generando mayor

reconocimiento entre clientes.

Evaluacion del impacto de las campafias promocionales (100%

alcanzado)
O Implementacion de un sistema de control en Excel para medir ventas
semanales.
0 Confirmacion de que el 25% de los clientes conocieron promociones por

redes sociales.
O Incremento constante en la afluencia de clientes durante los periodos de

campafia, consolidando la efectividad de las estrategias.

5. RECURSOS UTILIZADOS

Se utilizaron diversos recursos que permitieron alcanzar los objetivos
planteados y mejorar la efectividad de las estrategias de marketing en la ferreteria.
Los recursos se clasificaron en humanos, materiales, tecnoldgicos y financieros,

cada uno desempefiando un papel crucial en el desarrollo de las tareas diarias:
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RECURSOS

RECURSOS

RECURSOS RECURSOS
HUMANOS MATERIALES TECNOLOGICOS FINANCIEROS
Pasante de | Material de | Computadora de | Presupuesto para
marketing: oficina: escritorio Y | promociones:
Responsable de | Lapices, boligrafos, | laptop: Fondos destinados
disefiar, hojas, carpetas y | Utilizadas para | a pautas
implementar y | libretas para disefio grafico, | publicitarias en

evaluar anotaciones analisis de datos y | redes sociales y
estrategias diarias y disefio de | gestiébn de redes | produccion de
promocionales, estrategias. sociales. material gréfico.
crear contenido

publicitario y

gestionar  redes

sociales.

Responsable de | Material Camara Gastos de
empresa: publicitario: fotogréfica y | transporte y
Supervisa las Impresos para | dispositivos alimentacién:
actividades del | distribuir en puntos | moviles: Cubiertos para

brind6

orientacion sobre

pasante,

la cultura

organizacional y

estratégicos y

eventos locales.

Herramientas para
capturar

imagenes y
videos para redes

facilitar la movilidad

a eventos,
reuniones y
actividades

facilita el acceso a sociales y | promocionales
los recursos contenido externas.
necesarios. promocional.

Equipo de Plataformas __de

ventas: redes _sociales:

Colabora en Facebook,

la promocién de Instagram y

productos en WhatsApp
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tenda y en la Business para
atencion a interactuar con
clientes, apoyando los clientes vy
las campafias publicar contenido
disefiadas. promocional.

6. RESUMEN DE ASISTENCIA

El pasante ha cumplido con los horarios establecidos, trabajando 4 horas

diarias durante los siete meses de pasantia.
1. MODIFICACIONES AL PROYECTO DE PASANTIA

No se realizaron cambios al proyecto de pasantia a la fecha. El plan inicial
se siguié de acuerdo con lo aprobado por la Junta Directiva, sin desviaciones

significativas.
8. VALORACION GENERAL DE PROGRESOS

La pasantia profesional en Agro Ferreteria La Constructora S.A. de C.V.
permitié alcanzar resultados significativos tanto en el cumplimiento de los objetivos

planteados como en la adquisicion de experiencia practica en el area de mercadeo.

El proceso desarrollado contribuy6 a fortalecer la presencia de la empresa
en el mercado local, consolidando estrategias que mejoraron la comunicacién con

los clientes, aumentaron las ventas y optimizaron el posicionamiento de la marca.

Uno de los principales progresos fue la implementacion de estrategias
promocionales efectivas, las cuales generaron un impacto directo en la atraccion de
clientes y en el incremento de las ventas. Estas acciones se complementaron con
el uso estratégico de redes sociales, logrando un mayor alcance y consolidando a

la ferreteria como una empresa cercanay accesible para la comunidad.
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Asimismo, la creacion de material publicitario innovador y atractivo permitié
mejorar la imagen visual de la marca y su reconocimiento en el mercado. El analisis
del perfil y comportamiento del cliente proporcioné informacion clave para
segmentar el publico objetivo y personalizar las estrategias comerciales, lo que se

tradujo en una mayor efectividad en las campafas ejecutadas.

Finalmente, la evaluacién del impacto de las campafias promocionales
facilitd la identificacion de logros cuantificables, como el incremento en seguidores
digitales, la mejora en la interaccion en redes sociales y el aumento en la afluencia

de clientes durante los periodos de promocion.

En conclusion, la pasantia representdé un avance integral tanto para el
desarrollo profesional del pasante como para el crecimiento del &rea de mercadeo
de la empresa. Se logré un cumplimiento del 100% de los objetivos, consolidando
una experiencia enriguecedora que aport6 valor a la ferreteria y reforzé la formacion

académica del pasante mediante la practica en un entorno real.

9. BITACORA
HORA DE HORA DE
FECHA ACTIVIDADES ENTRADA SALIDA FIRMA

3/3/2025 | Orientacion e induccién 8:00 a. m. 12:00 md

4/3/2025 | Orientacion e induccién 8:00 a. m. 12:00 md

5/3/2025 | Gestion de inventario 8:00 a. m. 12:00 md

10/3/2025 | Actualizaciéon de redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

11/3/2025 | Apoyo logistico en feria 8:00 a. m. 12:00 md

12/3/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

13/3/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

14/3/2025 | Acompafiamiento a taller 8:00 a. m. 12:00 md
para empresas

19/3/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

20/3/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md
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21/3/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

24/3/2025 | Reunidn sobre ideas de 8:00 a. m. 12:00 md
nuevos productos

25/3/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

26/3/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

27/3/2025 | Apoyo logistico en ferias 8:00 a. m. 12:00 md

28/3/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

29/3/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

31/3/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

1/4/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

2/4/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

3/4/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

4/4/2025 | Realizar estudio de 8:00 a. m. 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

7/4/2025 | Incorporacion de nuevos 8:00 a. m. 12:00 md
productos y servicios

8/4/2025 | Incorporacién de nuevos 8:00 a. m. 12:00 md
productos y servicios

9/4/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. m. 12:00 md

10/4/2025 | Activacién de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

11/4/2025 | Activacién de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

14/4/2025 | Atencidn al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

15/4/2025 | Atencidn al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

16/4/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

17/4/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

18/4/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

21/4/2025 | Actualizacién de catalogos 8:00 a. m. 12:00 md

22/4/2025 | Actualizacion de catalogos 8:00 a. m. 12:00 md

23/4/2025 | Disefo de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
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promocién para aumentar la
visibilidad

28/4/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

29/4/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

30/4/2025 | Atencién al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

2/5/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

5/5/2025 | Atencidn al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

6/5/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

7/5/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

8/5/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

9/5/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

12/5/2025 | Incorporacion de nuevos 8:00 a. m. 12:00 md
productos y servicios

13/5/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. m. 12:00 md

14/5/2025 | Activacién de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

15/5/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

16/5/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

19/5/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

20/5/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

21/5/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

22/5/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

23/5/2025 | Actualizacion de catalogos 8:00 a. m. 12:00 md

26/5/2025 | Actualizacién de catalogos 8:00 a. m. 12:00 md

27/5/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

28/5/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

29/5/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

30/5/2025 | Disefo de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md

promocién para aumentar la
visibilidad
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2/6/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. 12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

3/6/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. 12:00 md

4/6/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. 12:00 md
estrategias de marketing

5/6/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. 12:00 md
estrategias de marketing

6/6/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. 12:00 md
precios

9/6/2025 | Acompafnamiento a taller 8:00 a. 12:00 md
para empresas

10/6/2025 | Acompafiamiento a taller 8:00 a. 12:00 md
para empresas

11/6/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

12/6/2025 | Desarrollo de estretagias dia | 8:00 a. 12:00 md
del padre

13/6/2025 | Desarrollo de estretagias dia | 8:00 a. 12:00 md
del padre

16/6/2025 | Desarrollo de estretagias dia | 8:00 a. 12:00 md
del padre

18/6/2025 | Incorporacion de nuevos 8:00 a. 12:00 md
productos y servicios

19/6/2025 | Incorporacion de nuevos 8:00 a. 12:00 md
productos y servicios

20/6/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. 12:00 md
estrategias de marketing

23/6/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. 12:00 md
estrategias de marketing

24/6/2025 | Realizar estudio de 8:00 a. 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

25/6/2025 | Realizar estudio de 8:00 a. 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

26/6/2025 | Realizar estudio de 8:00 a. 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

27/6/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

30/6/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. 12:00 md
sociales y tienda

1/7/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. 12:00 md

sociales
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2/7/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

3/7/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

4/7/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. m. 12:00 md

7/7/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

8/7/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

9/7/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. m. 12:00 md

10/7/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

11/7/2025 | Desarrollo de estretagias 8:00 a. m. 12:00 md
semana agostina

14/7/2025 | Desarrollo de estretagias 8:00 a. m. 12:00 md
semana agostina

15/7/2025 | Desarrollo de estretagias 8:00 a. m. 12:00 md
semana agostina

16/7/2025 | Desarrollo de estretagias 8:00 a. m. 12:00 md
semana agostina

17/7/2025 | Incorporacion de nuevos 8:00 a. m. 12:00 md
productos y servicios

18/7/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

21/7/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

22/7/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

23/7/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

24/7/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

28/7/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

29/7/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. m. 12:00 md

30/7/2025 | Disefo de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

31/7/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

11/8/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

12/8/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

13/8/2025 | Actualizacion de céatalogos 8:00 a. m. 12:00 md
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14/8/2025 | Actualizacion de catalogos 8:00 a. m. 12:00 md

15/8/2025 | Disefo de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

18/8/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

19/8/2025 | Desarrollo de marca 8:00 a. m. 12:00 md

20/8/2025 | Reunion sobre ideas de 8:00 a. m. 12:00 md
nuevos productos

21/8/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

22/8/2025 | Activacion de marca en redes | 8:00 a. m. 12:00 md
sociales

25/8/2025 | Apoyo logistico en ferias 8:00 a. m. 12:00 md

26/8/2025 | Atencidn al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

27/8/2025 | Atencion al cliente en redes 8:00 a. m. 12:00 md
sociales y tienda

28/8/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocién para aumentar la
visibilidad

29/8/2025 | Disefio de estrategias de 8:00 a. m. 12:00 md
promocion para aumentar la
visibilidad

1/9/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

2/9/2025 | Monitoreo del desempefio de | 8:00 a. m. 12:00 md
estrategias de marketing

3/9/2025 | Realizar estudio de 8:00 a. m. 12:00 md
mercadeo-encuesta a
clientes

4/9/2025 | Incorporacién de nuevos 8:00 a. m. 12:00 md
productos y servicios

5/9/2025 | Incorporacién de nuevos 8:00 a. m. 12:00 md
productos y servicios

8/9/2025 | Apoyo logistico en eventos 8:00 a. m. 12:00 md

9/9/2025 | Informe final de pasantia 8:00 a. m. 12:00 md

10/9/2025 | Informe final de pasantia 8:00 a. m. 12:00 md

11/9/2025 | Informe final de pasantia 8:00 a. m. 12:00 md

12/9/2025 | Informe final de pasantia 8:00 a. m. 12:00 md

TOTAL

504




