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Resumen Ejecutivo 

Grupo Vanguardia es una empresa especializada en la producción de plásticos, empaques y 

etiquetas; ofreciendo una cartera de productos diversificada en el mercado a través de la 

producción de distintos artículos, mediante los métodos de extrusión, conversión, prensado y 

soplado. Cuenta con distintas marcas dentro del mercado como lo son las bolsas lisas Vanguardia, 

sogas agroindustriales SogaVang, bolsas para silo SiloVang, las bolsas para jardín Caturra, las 

bolsas para basura Del Jardín, Del Hogar, Fragancia, Del Barril, Del Cesto, El Toro y Barrilito. 

Con 30 años de experiencia respaldando sus procesos, Grupo Vanguardia mantiene una imagen 

consolidada de manera nacional e internacional. Logrando cruzar fronteras y posicionándose como 

una empresa ejemplar en el área ambiental dentro y fuera de Honduras. A la fecha se encuentra 

certificada con las normas ISO 9001:2015, es reconocida como Empresa Socialmente Responsable 

desde el 2008 y ha sido acreedora del premio del Programa Bandera Ecológica Cambio Climático 

por tres años consecutivos. Como lo dice su slogan, Grupo Vanguardia busca posicionarse como 

un proveedor confiable para cada uno de sus clientes, forjando relaciones en base a sus valores. 

En los años anteriores Grupo Vanguardia gestionaba sus esfuerzos de mercadeo en el departamento 

de ventas, enfocándose primeramente en publicidad y promoción. La empresa incurrió en un 

cambio decisivo a principios del año 2021, decidiendo dar apertura al departamento de mercadeo. 

Este departamento es conformado por el gerente de mercadeo y durante el primer trimestre de este 

año contó con dos asistentes de mercadeo. Apoyando los procesos de venta, diseño y calidad, los 

colaboradores dentro del departamento de marketing fueron los responsables de poner en marcha 

el plan estratégico de mercadeo actual de la empresa.  

Con la colaboración del asistente de mercadeo se generó una lista de responsabilidades 

dirigiéndose a las necesidades detectadas dentro de la empresa. Enfocándose en distintas 

actividades como la creación de estrategias para mejorar el posicionamiento de marca, las 

estrategias para creación de valor, el uso de herramientas de marketing digital, actividades de 

promoción y publicidad, visitas a clientes, base para la investigación de mercados y verificación 

de los esfuerzos actuales que Grupo Vanguardia emplea en actividades del marketing mix. 

Aplicando los conocimientos adquiridos durante el curso de la carrera de Mercadotecnia y 

Negocios Internacionales se gestionaron y analizaron durante doce semanas para cuales serían las 

propuestas de mejora. Observando las necesidades de la empresa, el mercado y las expresadas por 



 

los colaboradores se concluyeron distintas propuestas que tienen como objetivo mejorar los 

procesos actuales y facilitar el camino hacia el cumplimiento de las metas que la organización 

tiene. 

Finalizando con la creación de una propuesta basada en las necesidades detectadas dentro de la 

empresa, guiada por las actividades realizadas y las mejoras implementadas. Se realiza una 

propuesta que tiene como fin generar un beneficio a largo plazo para la organización, tomando en 

cuenta los objetivos con los que cuenta actualmente y funcionando dentro de su plan de acción 

establecido.  

El siguiente informe detalla, a través de cuatro capítulos, cada una de las actividades realizadas, 

las mejoras implementadas y las propuestas de mejoras, acompañadas de un análisis que permitió 

el generar conclusiones y recomendaciones. 

 

  



 

Introducción 

El informe a continuación detalla el trabajo realizado durante la práctica profesional por un período 

de doce semanas, iniciando el lunes 17 de enero y finalizando el sábado 9 de abril del 2022, en la 

empresa Grupo Vanguardia, previo a la obtención del título de Licenciatura en Mercadotecnia y 

Negocios Internacionales en la Universidad Tecnológica Centroamericana (UNITEC) campus San 

Pedro Sula.  

Grupo Vanguardia es una empresa dedicada a la producción de productos plásticos, ofertando una 

amplia cartera de productos al mercado mediante la producción de distintos productos a través de 

diferentes métodos como lo son la extrusión, conversión, inyección y soplado. Actualmente cuenta 

con presencia nacional consolidada y atiende clientes internacionales; obteniendo distintos canales 

de oportunidades para su crecimiento como empresa. Cuenta solamente con una sede en San Pedro 

Sula, pero sus productos se pueden encontrar en la mayor parte del territorio nacional. En este 

informe se detalla la experiencia laboral adquirida como asistente de mercadeo, desempeñándose 

en áreas como publicidad, ventas, relaciones públicas, comunicación, investigación, entre otros. 

Dentro de algunas responsabilidades clave, se realizaron actividades que tienen como objetivo el 

fortalecer los canales de comunicación interna y externa de la empresa, buscando priorizar la 

reciprocidad entre ambas partes. Manejando visitas a clientes, elaborando material publicitario, 

gestionando procesos de venta y evaluando necesidades de la empresa; actividades cuyos 

resultados aseguran una mejora futura. 

Los capítulos que conforman este informe brindan una descripción más puntual sobre los temas y 

puntos mencionados con anterioridad. El contenido se estructura cronológicamente y se redacta de 

manera detallada, para poder realizar una narración y un análisis de las actividades en el descritas. 

El primer capítulo describe y ofrece contexto sobre la empresa, sus fundamentos y procesos. El 

segundo capítulo detalla actividades realizadas durante el periodo de práctica, que son algunas 

responsabilidades que un asistente de mercadeo dentro de la empresa cumple. El tercer capítulo 

detalla las propuestas de mejora implementadas durante la duración de la práctica y algunas de las 

propuestas que serán generadas en base a un análisis del entorno, que tienen como objetivo mejorar 

la actual situación de la compañía. Por último, el cuarto capítulo; incluye pensamientos finales 

expresados dentro de las conclusiones y recomendaciones hacia la empresa. 

 



 

Capítulo I 

Grupo Vanguardia es una empresa que viene empezando su trabajo en el área de mercadeo, es por 

ello que se han establecido objetivos que logren cubrir una base de las acciones que deben irse 

implementando para futuras mejoras en el departamento. Conociendo la empresa en este capítulo, 

se establece un antecedente al porque se llevaron a cabo las actividades realizadas, las mejoras 

implementadas y en que se sustenta la propuesta de mejora. 

1.1  Objetivos de la Práctica Profesional 

1.1.1 Objetivo General 

Aplicar todos los conocimientos adquiridos en la licenciatura de Mercadotecnia y Negocios 

Internacionales durante el tiempo de práctica realizado en la empresa nacional Grupo 

Vanguardia, formando competencias profesionales a través de una experiencia laboral adecuada 

que aumente como corresponde, el capital humano. 

1.1.2 Objetivos Específicos 

• Identificar adecuadamente las áreas de mejora que posee Grupo Vanguardia para crear un 

plan de marketing estratégico que pueda ser implementado a futuro. 

• Aplicar herramientas del área de mercadeo en las tareas asignadas y actividades realizadas, 

asegurando un resultado optimo.  

• Determinar las bases y los criterios necesarios a evaluar en un estudio de mercado guiado 

por objetivos estratégicos de la empresa. 

1.2  Datos Generales de la Empresa 

1.2.1 Reseña histórica 

Grupo Vanguardia, como así se conocerá en esta memoria, nació en el año de 1992 por los 

señores Eduardo y Susy Moya haciendo de ésta una empresa familiar. Siendo Don Eduardo el 

experto técnico en plásticos y Doña Susy el espíritu emprendedor que echó a andar la empresa. 

Desde sus inicios Vanguardia se ha dedicado a la fabricación de empaques y productos plásticos 

y luego incorporando distintas líneas de producción como la soga para uso doméstico y 

agroindustrial, productos de inyección y soplado y etiquetas autoadhesivas.  



 

En 1997 Don Eduardo Moya con el propósito de aprovechar la generación de desperdicios 

internos adquiere equipo para reciclaje de plástico con el cual se fue desarrollando un programa 

de recolectores lo cual ha generado cientos de empleos indirectos. 

Como fabricantes de productos plásticos estamos comprometidos con la innovación y calidad, 

siendo certificados con la Norma ISO 9001 desde el 2004 y actualmente con la versión 2015. 

Con más de 30 años de experiencia en el rubro atendemos las necesidades de empaques de 

nuestros clientes a nivel nacional, Centroamérica, Belice y República Dominicana. (Grupo 

Vanguardia, 2019, p. 9). 

1.2.2 Misión 

Invertimos responsablemente en desarrollos y la industrialización de insumos nuevos y 

reprocesados que protegen la producción regional y mejoran la calidad de vida de las 

comunidades. (Grupo Vanguardia, 2019, p. 10). 

1.2.3 Visión 

Integridad en la innovación industrial para la sostenibilidad global. (Grupo Vanguardia, 2019, 

p. 10).  

1.2.4 Valores 

Liderazgo: Somos líderes y marcamos tendencias, transformando nuestra visión en realidad.  

Integridad: Actuamos con coherencia y comportamiento ético hacia las personas, medio 

ambiente y sociedad. 

Servicio al cliente: Soy un ejemplo de pasión por el servicio a mis clientes y resuelvo ya. 

Innovación: Desarrollamos ideas para agregar valor a nuestros procesos, productos y servicios. 

Excelencia: Trabajamos con el máximo compromiso para servir con éxito. (Grupo Vanguardia, 

2019, p. 10). 



 

1.2.5 Organigrama 

Figura 1. Organigrama de Grupo Vanguardia 

 

Fuente: (Grupo Vanguardia, 2019, p. 12).  

  



 

Capítulo II 

Grupo Vanguardia cuenta con ocho departamentos; entre ellos están los departamentos de 

administración, ventas, calidad, diseño, producción, mantenimiento, recursos humanos y 

flexografía. Siendo el departamento de mercadeo, inaugurado hasta principios de este año, 

tomando consigo muchas nuevas responsabilidades y tareas. El asistente de mercadeo se 

desenvuelve en el área de mercadeo y realiza actividades en conjunto con otros departamentos, 

siendo ventas uno de los más cercanos a los procesos. Es en base a las necesidades de la empresa 

y los objetivos que el departamento de venta presenta, que se planifican y realizan las actividades 

dentro del departamento de mercadeo como una ayuda auxiliar para poder cumplir estos. De igual 

manera, las acciones realizadas en el departamento de mercadeo se basan en las necesidades 

detectadas en cualquiera de las áreas de la empresa. 

 

2.1  Actividades realizadas en la empresa 

2.1.1 Encuesta de Satisfacción de Proveedores 

Las encuestas (ver glosario de términos) y cuestionarios son una de las herramientas más 

utilizadas en el área de investigación de mercadeo, ya sea que se quiera investigar de manera 

interna o externa. “La encuesta es una técnica de investigación en la que se recopila información 

a una población o muestra de personas a través de un cuestionario.” (Prieto Herrera, 2009, p. 

77). 

Como parte del análisis de oportunidades de mejora de la empresa, se realizó la revisión del 

formato utilizado para la evaluación de satisfacción de quienes son los proveedores de plástico 

reciclable de la empresa.  

Actualmente, el gerente del programa de reciclaje se encarga de aplicar la encuesta que mide la 

satisfacción de los proveedores para poder registrar cuales son las posibles áreas para mejorar 

que la empresa pueda presentar en este proceso. Para realizar la correcta identificación de estas 

necesidades se debe de iniciar el proceso con la correcta aplicación del cuestionario a utilizar. 

Por ello, el departamento de mercadeo fue el encargado de revisar que este se encontrara bien 

estructurado y este en realidad lograra conseguir la información que se está buscando. 



 

Tras una revisión al formato que se empleaba (ver anexo #1) se establecieron objetivos a 

conseguir con este nuevo cuestionario, entre ellos: identificar las áreas de mejora que el proceso 

de captación de material reciclable posee, encontrar cuáles son las causas de estas áreas de 

mejora e identificar la percepción que se tiene sobre la calidad de Grupo Vanguardia como 

comprador de plástico reciclable. Luego se revisaron las preguntas utilizadas en el cuestionario 

buscando si resultaban ser efectivas. En algunos casos, se redactaron de nuevo las preguntas, en 

otros casos solamente se eliminaron y reemplazaron con nuevas. Resultando en un cuestionario 

más concreto y con preguntas más efectivas que si lograran recopilar lo que se está buscando 

con esta herramienta. Este nuevo formato fue entregado al departamento de calidad, que 

respectivamente lo revisó y aprobó. (ver anexo #2) 

2.1.2 Propuesta de Material P.O.P. 

Parte de las nuevas actividades asignadas al departamento de mercadeo, se encuentra la 

administración de la publicidad, como se explicó anteriormente. Grupo Vanguardia solamente 

utilizaba medios tradicionales para su publicidad, es por ello por lo que la propuesta de nuevos 

medios es una parte clave del nuevo plan estratégico de mercadeo. Como una de las primeras 

propuestas, se encuentra el implementar publicidad con material P.O.P (ver glosario de 

términos). 

El concepto de material P.O.P., proviene de Point of Purchase, por sus siglas en inglés; que se 

refieren al material colocado en los lugares donde se venden y compran los productos con el fin 

de captar la atención del usuario o comprador e incentivarlo a adquirir el producto. (Arévalo, 

2012, p. 3). 

Se tiene como objetivo general el captar la atención del público en los distintos puntos de venta 

donde se encuentran presente los productos de Grupo Vanguardia, incitando la compra de 

nuestros productos frente a la competencia y mejorando el posicionamiento de la marca.  

El emplear material P.O.P. supone una variedad de beneficios para la empresa. Primeramente, 

se incrementa la visibilidad del producto dentro de un punto de venta donde puede pasar 

desapercibido en comparación con la cantidad de productos que le rodean. Hace que el 

consumidor entienda de mejor manera para que se utiliza el producto si es la primera vez que 

lo va a comprar. También permite reforzar la imagen de la marca mediante estos pequeños 



 

anuncios publicitarios, logrando quedarse en la mente del consumidor. Por último, el uso de 

material P.O.P. aumenta la posibilidad de que el cliente lleve a cabo una compra por impulso. 

En las últimas semanas se han llevado a cabo distintas actividades de observación y análisis del 

cliente, entre ellas las visitas a puntos de venta. Grupo Vanguardia resulta ser un proveedor líder 

en cuanto a plásticos y la mayoría de sus clientes son revendedores. Es por ello, que el tener 

una imagen corporativa cohesiva presente en sus puntos de venta es una prioridad; 

especialmente cuando no se tiene el control total del producto en esta nueva plaza. Para el 

desarrollo de la propuesta, se identificaron los objetivos a cumplir en los distintos tipos de 

puntos de venta. Luego, en función de cada tipo de punto de venta; se seleccionó la clase de 

material que mejor funcionaría. Entre las clases están; las vallas, los stoppers y cenefas (ver 

glosario de términos). Luego de la asignación de cada uno de los materiales, se llegó a la fase 

de diseño; donde se creó una propuesta gráfica de cada uno. Tomando en cuenta el punto de 

venta donde se asignaron y los productos que la empresa está buscando impulsar actualmente. 

Cada propuesta será analizada por el gerente de mercadeo y gerencia, para posteriormente 

realizar los productos terminados, en este caso; los materiales P.O.P. seleccionados. 

2.1.3 Base del próximo estudio de mercado 

Al incorporarse el nuevo departamento de mercadeo, se presentó la nueva oportunidad de 

realizar un plan estratégico para la empresa enfocándose en las exigencias del mercado y 

tomando en cuenta las necesidades del cliente. Grupo Vanguardia en años anteriores recurría a 

terceros para la realización de estudios de mercado, sin tener un objetivo o alguna hipótesis a 

estudiar. Es por ello por lo que se ha dado la apertura a redactar la línea base para el próximo 

estudio de mercado. Malhotra (2008) explica que la investigación de mercados es el la 

recopilación, identificación y análisis objetivo de información enfocado en mejorar la toma de 

decisiones que conllevan la solución de problemas y oportunidades del marketing. (p. 7). 

Es por ello por lo que para la correcta decisión de la línea base para el próximo estudio de 

mercado se definieron distintos puntos a evaluar previamente de manera interna, como las 

necesidades de cada departamento; y las exigencias que el entorno externo tiene, en este caso 

los clientes. Tomando como punto de inicio el anterior estudio de mercado. El estudio 

previamente realizado fue llevado a cabo en 2018 y contiene información específica sobre la 

participación de mercado de la empresa en su rubro solamente. En él se encuentran datos que 



 

funcionaron como guía en su momento, pero difícilmente representan algo congruente 4 años 

después, si se toma en cuenta las distintas situaciones que han afectado el país y el mercado. Se 

identificaron en este estudio algunas métricas que deben de actualizarse en el nuevo estudio, 

como lo son la participación en el mercado nacional e internacional, el producto que representa 

el mayor ingreso para la empresa y, por último, las debilidades y amenazas que han surgido en 

los últimos años. 

Como segunda referencia para el próximo estudio se tomaron en cuenta las necesidades de los 

clientes. Desde el inicio del proceso de practica se han realizado visitas a clientes. Clientes 

directos, indirectos, de stock, agroindustriales, entre otros; permitiendo un mejor conocimiento 

del cliente y sus necesidades reales al momento de buscar un proveedor de productos plásticos. 

Gracias a las visitas no solamente se han identificado necesidades del cliente en particular, sino 

también del mercado actual, como nuevos productos, aquellas ventajas que la competencia 

puede utilizar a su favor e incluso aquellas áreas de mejora que la empresa posee. Dentro de 

este proceso de observación se concluyó que en el próximo estudio también se deben de 

investigar las necesidades futuras y no solamente las presentes, en un esfuerzo por prepararse 

de manera estratégica. 

Se realizó un informe con las consideraciones que deben de incluirse en el próximo estudio y 

este será supervisado por el gerente de mercadeo, tomando en cuenta las distintas implicaciones 

que trae consigo el realizar este estudio; como la muestra, el periodo en el que se aplicara, los 

objetivos y el plan de acción que será creado una vez se cuente con los resultados. Dentro de 

las consideraciones y puntos a evaluar dentro del próximo estudio de mercado, se establecieron 

las siguientes 

• Realizar una investigación de mercado primaria, cuantitativa, que permita obtener 

resultados concluyentes. De esta manera se podrá crear un plan de acción en base a ellos. 

• Análisis de la efectividad de los medios tradicionales y digitales. Es clave poder 

entender gracias a que canales es que los clientes buscan a Grupo Vanguardia, ya que 

esto permite determinar que medios son los mas efectivos y los que valen más la pena 

emplear en el plan de publicidad. 

• Análisis de la relación costo-calidad dentro del mercado. El mercado al cual 

pertenece la empresa es sumamente competitivo en términos de precios. Sin embargo, 



 

es necesario recordar que los competidores de Vanguardia no pueden asegurar ofrecer 

una calidad similar en sus productos. Por ello, antes de tomar decisiones estratégicas en 

base a la competencia como el establecimiento de precios o la incorporación de una 

marca, es necesario analizar si en realidad es una competencia justa cuando se analiza 

la calidad. 

• Análisis de la percepción de productos hechos a base de material reciclable. 

Conformando un 38% de los productos que Grupo Vanguardia produce, se encuentran 

los productos hechos a base de material reciclado. Es por ello por lo que conocer la 

percepción del mercado sobre este tipo de productos es clave, valorando si en realidad 

se está supliendo una necesidad y analizando que tan rentables resultan este tipo de 

productos. 

• Analisis de los canales de distribución actuales y su eficiencia. Contando con clientes 

dentro y fuera de la zona norte, Grupo Vanguardia se encuentra presente a lo largo del 

país. Por ello es una necesidad tener claro que tan efectivos son los esfuerzos de ventas 

en cada uno de estos lugares a los que llega. Al incluirse este apartado se conoce si los 

vendedores por área son suficientes, si las rutas se encuentran satisfechas y que tanta 

competencia presente hay en cada una de ellas. 

Cada uno de estos puntos forman parte de la propuesta base para el próximo estudio de mercado a 

realizarse.  



 

Capítulo III 

Como parte del desarrollo laboral dentro de la empresa, se identificaron algunos proyectos a 

realizar que tienen como objetivo el dejar una mejora funcional dentro de la organización. Para la 

decisión de cuales proyectos se llevarían a cabo, se creó una lista de necesidades detectadas y en 

base a ellas se definieron cuáles podrían ser alcanzadas dentro del periodo de tiempo en el que se 

trabajaría dentro de la organización. Es así como se generaron las siguientes actividades, 

denominadas propuestas de mejora implementada; que definen actividades con un impacto 

definido dentro de Grupo Vanguardia. De igual manera, mediante la realización de los proyectos 

se identificaron algunas necesidades que podrían ser cubiertas con la implementación de una 

propuesta de mejora, en este caso se definió una propuesta global que tiene por objetivo el alcance 

de las metas estratégicas definidas por la empresa. 

3.1  Propuestas de Mejora Implementada 

3.1.1 Sistema de Verificación de Medios Tradicionales 

3.1.1.1 Antecedentes 

Grupo Vanguardia destina un presupuesto considerable para el uso de distintos canales de 

comunicación donde hace publicidad. Según Prieto Herrera, (2009): “La publicidad se define 

como la comunicación de masas impersonal que incide sobre las actitudes de las personas.” 

(p.65). Esta publicidad ha sido generada y administrada por el departamento de ventas hasta 

el momento.  

Dentro de los canales utilizados por la empresa para se encuentran los medios digitales y los 

medios tradicionales (radio y televisión). La publicidad o los medios tradicionales hacen 

referencia a los medios de comunicación de masas. “Tal como lo dice su nombre, los medios 

de comunicación de masas, son los que tienen la capacidad de llegar a un público amplísimo 

no sólo en el espacio nacional, sino también en el internacional.” (Erickson, 2010, p. 81). 

El departamento de mercadeo es ahora el encargado de las campañas publicitarias, 

anteriormente no había una verificación de la efectividad de esta inversión o una revisión del 

cumplimiento de los contratos. Así que, para el control de este recurso de la empresa, se ha 

iniciado con un sistema de verificación que incluye los contratos vigentes que Grupo 

Vanguardia tiene con distintas empresas de medios. 



 

3.1.1.2 Descripción de la Propuesta 

Dentro de estas empresas se encuentran estaciones de radio y canales de televisión donde se 

emiten anuncios publicitarios de la empresa. La verificación de cumplimiento de los contratos 

de las empresas inició con la creación de una lista de chequeo de medios. En este se detallaron 

los canales a revisar con su respectivo horario pautado. Luego cada día, a la hora especificada 

en el contrato, se revisaba que el anuncio fuera debidamente emitido en su canal. Finalizando 

con un reporte generado en Excel, de puntualidad y cumplimiento, donde se registraba que 

canales habían cumplido con su contrato y cuáles no. El reporte fue presentado a gerencia y 

se habló con las empresas que no cumplían abasto con su contrato, generando acciones 

inmediatas por parte de las emisoras de radio y luego poder verificar una mejora. El resumen 

generado, previo al contacto con las emisoras, en base a la lista de chequeo puede ser 

observado en las tablas 1, 2 y en la figura 2.  

En ellas se observa que spots tenían asignados las radios cada día, y cuantos de esos spots 

emitieron de acuerdo con el contrato. Luego se encuentra un resumen semanal y el resultado 

puede ser apreciado de mejor manera en el gráfico de barras representando el porcentaje de 

cumplimiento de cada estación.  

Tabla 1. Resumen de Cumplimiento Previo a Retroalimentación: Canales de Radio 

Resumen de Cumplimiento Previo a Retroalimentación: Canales de Radio 

Canal Criterio Lunes  Martes Miércoles Jueves Viernes 

Radio XY Spots 5 5 5 5 5 

Cumple 3 2 3 2 3 

Porcentaje 60% 40% 60% 40% 60% 

Radio Vox Spots 5 5 5 5 5 

Cumple 4 5 4 3 3 

Porcentaje 80% 100% 80% 60% 60% 

Musiquera Spots 6 6 6 6 6 

Cumple 3 5 5 4 4 

Porcentaje 50% 83% 83% 67% 67% 

Ambiental Spots 11 11 11 11 11 

Cumple 9 10 10 10 9 

Porcentaje 82% 91% 91% 91% 82% 

En la tabla anterior se observa que spots tenían asignados las radios cada día, y cuantos de esos spots emitieron 

de acuerdo con el contrato. Fuente: Elaboración Propia. 

 

 



 

 

Tabla 2. Resumen de Cumplimiento Porcentual previo a Retroalimentación 

Resumen de Cumplimiento Porcentual previo a Retroalimentación 

En la tabla se muestra el resumen semanal de los spots que cada emisora debía transmitir en comparación con 

los que si fueron verificados. Llevando así a un análisis porcentual de cuanto en realidad cumplían con sus spots 

pautados en el mes. Fuente: Elaboración Propia 

 

Figura 2. Gráfico de barras: Resumen de Cumplimiento previo a Retroalimentación 

 

Fuente: Elaboración Propia 

3.1.1.3 Impacto de la Propuesta 

Se tomo acción al hacerle llegar este informe a cada uno de los representantes con los que se 

tenía contacto en cada emisora para hacer visible la inconformidad. Al discutir los problemas 

detectados, se recibió una respuesta positiva y acciones correctivas por parte de las emisoras, 

en su mayoría los representantes hicieron revisión de sus programaciones y se comunicaron 

con el gerente de mercadeo para la visualización de esta. Se recibieron incluso algunos 

beneficios aparte como el patrocinio de un spot y que se movieran algunas programaciones 

para que estos fueran emitidos mas cercano a la hora pautada. 

Radio Muestra Semanal de Spots Spots que Cumple % 

Radio XY 25 13 52% 

Musiquera 30 21 70% 

Radio Vox 25 19 76% 

Ambiental 55 48 87% 



 

Tras recibir la nueva programación, se realizó una nueva revisión de los medios. En este caso 

siempre con duración de 4 semanas y utilizando el mismo sistema. Es así como se detalla en 

la siguiente tabla los resultados posteriores al contacto con las empresas. Demostrando una 

mejora. 

Tabla 3. Resumen de Cumplimiento Posterior a Retroalimentación: Canales de Radio 

Resumen de Cumplimiento Posterior a Retroalimentación: Canales de Radio 

Canal Criterio Lunes  Martes Miércoles Jueves Viernes 

Radio XY Spots 5 5 5 5 5 

Cumple 4 4 4 4 3 

Porcentaje 80% 80% 80% 80% 60% 

Radio Vox Spots 5 5 5 5 5 

Cumple 4 4 4 3 4 

Porcentaje 80% 80% 80% 60% 80% 

Musiquera Spots 6 6 6 6 6 

Cumple 6 5 6 6 6 

Porcentaje 100% 83% 100% 100% 100% 

Ambiental Spots 11 11 11 11 11 

Cumple 11 10 11 11 10 

Porcentaje 100% 91% 100% 100% 91% 

En la tabla anterior se observa que spots tenían asignados las radios cada día, y cuantos de esos spots emitieron 

de acuerdo con el contrato posterior a la retroalimentación. Fuente: Elaboración Propia. 

 

Tabla 4. Resumen de Cumplimiento Porcentual Posterior a Retroalimentación 

Resumen de Cumplimiento Porcentual Posterior a Retroalimentación 

En la tabla se muestra el resumen semanal de los spots que cada emisora debía transmitir en comparación con 

los que si fueron verificados. Llevando así a un análisis porcentual de cuanto en realidad cumplían con sus spots 

pautados en el mes. Fuente: Elaboración Propia 

 

A partir de las tablas anteriores, podemos observar el cambio positivo que la propuesta causo 

al ser aplicada. El sistema no solamente se encarga de poder realizar una revisión y control; 

si no también de asegurar que lo que se está observando y concluyendo sea de aporte a la 

empresa. En este caso logramos observar un mayor porcentaje de cumplimiento, llegando 

incluso al 100% y disminuyendo las faltas al contrato en algunos casos. 

Radio Muestra Semanal de Spots Spots que Cumple % 

Musiquera 30 29 97% 

Ambiental 55 53 96% 

Radio XY 25 19 76% 

Radio Vox 25 19 76% 



 

En el resumen de cumplimiento se logra observar como a diferencia del resumen anterior, las 

estaciones han aumentado sus niveles de cumplimiento. En este caso vemos que Musiquera 

llego de un 70% a un 97%, Ambiental pasó de un 87% a 96%, Radio XY logró aumentar de 

52% a un 76% y por último Radio Vox se mantuvo estable.  

Figura 3. Gráfico de barras: Resumen de Cumplimiento posterior a Retroalimentación 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Como siguiente acción correctiva dentro de la verificación de medios, se revisaron los 

contratos vigentes y los beneficios que estos ofrecen a Grupo Vanguardia. Tras la observación 

de algunos de los puntos, se notó que no todos los beneficios estaban siendo usados, como la 

publicidad en redes sociales de estas emisoras. Tras una discusión con la agencia digital 

Insight Media, la encargada de manejar las redes sociales de Vanguardia, se manejó un arreglo 

para que se le hiciera llegar algunos artes a las emisoras y estos pudieran ser publicados en 

sus redes (Ver anexos #3 al #8). Gracias al uso de este beneficio, Grupo Vanguardia logra 

tener un alcance mayor en nuevos públicos a los que antes no se encontraba expuesto. 

Dentro del mismo análisis, se concluyo que la aplicar este nuevo sistema, las acciones 

correctivas fueron empleadas en pro de la utilización correcta de esta inversión. Tomando en 

cuenta los contratos y el valor de estos, se definió que aproximadamente un 40% del 

presupuesto para medios tradicionales no estaba siendo debidamente honorado, disminuyendo 

a un 20% tras el cambio gracias a la revisión. Se proyecta que, al continuar con este sistema, 

se logre llegar a un porcentaje más bajo y que los contratos se completen en su totalidad. 
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3.1.2 Material Publicitario 

3.1.2.1 Antecedentes 

Grupo Vanguardia actualmente emplea un plan estratégico donde tiene por objetivos la 

creación de valor y el mejoramiento del posicionamiento de la marca. Buscando mejorar la 

relación con su público interno y externo. Es por ello por lo que se busca mejorar los actuales 

canales de comunicación, siendo la creación de material informativo uno de ellos. A este 

material informativo acompañado de diseño se le denomina material gráfico por parte de la 

empresa. En los últimos dos años; debido a recorte de personal consecuente de la crisis 

sanitaria vivida en el país se han visto retrasados con la actualización de distintos documentos 

de estos.  

Tras una observación del funcionamiento de la empresa y los procesos vitales para esta en 

relación con el cliente, como los procesos de venta y los procesos que se manejan con los 

proveedores de material reciclable; se detectaron las necesidades que estos materiales pueden 

cubrir como parte de la comunicación B2C (ver glosario de términos) de Grupo Vanguardia. 

“El B2C, que responde a las siglas Business to Consumer, se refiere a la estrategia que 

desarrollan las empresas para llegar directamente al cliente o usuario final.” (Mercatec, 2022, 

p.92). Es por ello por lo que se ha implementado la creación de material gráfico informativo. 

3.1.2.2 Descripción de la Propuesta 

Como parte del plan estratégico actual, se realizó la actividad descrita a continuación tomando 

en cuenta la necesidad de generar y aplicar estrategias que creen valor y mejoren el 

posicionamiento de la marca. Al identificarse cuál es la necesidad dentro de la empresa, se 

creó un listado de los documentos a ser necesitados en las fechas próximas, comprendiendo 

un periodo desde el 17 de enero hasta el 9 de abril. Tomando en consideración los eventos 

próximos, y las necesidades presentes en la organización; se prosiguió a crear los diferentes 

tipos de materiales. 

Dentro de los documentos actualizados se encuentran mapas geográficos ilustrativos, que 

definen las áreas dentro y fuera del país donde Grupo Vanguardia y su fuerza de ventas se 

encuentran presentes. También se elaboraron infografías enfocadas en el proceso de reciclaje 

y en la captación de material plástico reciclable. Un nuevo brochure empresarial utilizado por 

los agentes de venta, así como en capacitaciones y eventos a los que la empresa asiste. Banners 



 

promocionales que son utilizados en eventos donde la empresa se hace presente, estos son tres 

mapas que hablan sobre el modelo de circularidad de la empresa, la cartera de productos y 

uno general de presentación. Se creó un código QR funcional que fue implementado dentro 

del brochure. Todos con información nueva y creados en base al plan actual de mercadeo 

enfocado hacia la circularidad y la captación de material reciclado. 

Para la realización de este tipo de materiales, el practicante solamente se encargó del diseño; 

la producción queda por parte del departamento de compras. Esto se debe a que ellos son 

quienes controlan los gastos en la empresa, es por ello por lo que no se incurrió en gastos para 

la realización de los materiales a continuación.  

Mapas geográficos ilustrativos 

Se inició la propuesta con el diseño de los mapas geográficos ilustrativos (ver anexos #9 al 

#12). Como lo dice su nombre; estos eran mapas geográficos de Honduras y el sector de 

América que comprende los países donde Grupo Vanguardia llega. Para el mapa de Honduras, 

se inició con la organización de distintos datos recopilados en ventas. En ellos se definía 

cuantos clientes había por departamento. Al finalizar la organización de ese documento, se 

procedió a crear los mapas. En este caso, se realizaron tres variantes: un mapa nacional 

organizado por volumen de clientes por departamento, un mapa nacional clasificado por 

volumen de clientes con los datos específicos de cada departamento en una tabla y, por último, 

un mapa nacional donde se distinguen los departamentos que representan mayor cantidad de 

clientes para la empresa. Para el mapa regional, solamente se contactó con gerencia y se 

recopilo el dato actualizado de los países a los que se exporta. Luego, se creó el mapa con una 

señalización de los países a los que llega el producto, en América. 

Infografías de material reciclable 

Como segundo proyecto dentro de esta propuesta, se desarrollaron las infografías (ver glosario 

de términos) de material reciclable. Se define a una infografía como “una representación 

visual de la información o los datos, por ejemplo, como un gráfico o diagrama” (Alcalde, 

2015, p. 21). Estas infografías consisten en una ilustración informativa sobre los tipos de 

plásticos que se pueden reciclar dentro de Grupo Vanguardia. La empresa buscaba una manera 

de explicar de manera concisa y clara cuales son algunos de los materiales que son aceptados 

para poder ser reciclados, entonces se obtuvo una lista de los tipos de plástico que si se reciclan 



 

e información sobre esos tipos. Luego se creó un diseño donde se muestre el nombre del tipo 

de plástico, sus características, algunos ejemplos y las instrucciones de limpieza de estos 

mismos. Se finalizo con una infografía (ver anexos #13 al #15) general y luego, distintas 

variaciones en las que cambiaba la cantidad de información. 

 

Brochure Empresarial  

En tercera instancia se creó un brochure empresarial (ver anexos #16 y #17), según Arévalo, 

(2012) un brochure es un folleto plegable, menos voluminoso que un libreto, que comunica 

por medio de su forma y gráficos publicitarios, las características de los productos o servicios 

publicitados.” (P. 53). En este se incluyó información importante de la empresa, 

específicamente aquella destinada a un segmento de clientes potenciales; es decir, clientes 

que no conocen Grupo Vanguardia. Se incluyo la misión, visión, valores, la cartera de 

productos, el impacto del programa de reciclaje e información de contacto, así como también 

un código QR (ver glosario de términos) con la síntesis de información importante. Este es 

entregado en eventos dentro y fuera de la empresa, es utilizado por vendedores y se tienen 

algunos ubicados en la sala de ventas para los clientes que visitan la empresa. 

Banners 

Los banners, también conocidos como afiches; son “una lámina impresa, de cualquier tamaño, 

diseñada para ser colocada en una pared o en una superficie vertical.” (Arévalo, 2012, p. 74). 

Funcionan como una representación de la empresa especialmente en eventos. Mediante la 

creación de este recurso, se representó de manera más concisa la información en el brochure. 

Para este proyecto, se crearon 3 variaciones de banners. La primera consintiendo en una 

presentación de la imagen de la empresa, la segunda habla sobre los productos que Grupo 

Vanguardia ofrece de manera visual y un último enfocado en el modelo de circularidad. (Ver 

anexos #18 al #20)  

Los tres de ellos fueron creado utilizando el manual de marca de Grupo Vanguardia, cuidando 

la imagen corporativa de la empresa. “Un manual de marca, o manual de identidad corporativa 

es un documento en el que se recogen todas las directrices a seguir para tener una imagen 

coherente y expresar de forma uniforme la identidad corporativa de la marca.” (Saviat, 2019) 



 

Código QR 

Como Huidobro, (2009) lo plantea, un código QR es un sistema para almacenar información 

en una matriz, que se puede presentar en forma impresa o en pantalla. (P. 47). Este código fue 

creado en conjunto con el brochure, pero, su uso puede llegar más allá que eso solamente. Al 

escanearlo, se puede observar una pantalla con enlaces importantes y vitales para los clientes 

(ver anexo #21 y #22). Este fue desarrollado con el fin de mejorar la comunicación efectiva 

con el cliente y facilitar los procesos de compra de productos plásticos y venta de material 

reciclable hacia la empresa. Al reforzar los canales de comunicación, se implementa un 

acercamiento dentro de la relación entre clientes y Grupo Vanguardia, generando una mejora 

en el posicionamiento y fidelidad. Usando el código pueden comunicarse con un vendedor 

local o foráneo, también con un comprador de plástico reciclable, así como observar el sitio 

web o las distintas redes sociales de las que disponemos. 

3.1.2.3 Impacto de la Propuesta 

Mapas geográficos ilustrativos 

Los mapas geográficos fueron creados como una medida de representar información clave de 

manera gráfica y concisas. Su uso dentro de la empresa se puede observar en informes 

internos, así como externos. También se planea incorporarlo dentro de la sala de ventas y es 

un documento que será constantemente actualizado año con año. Gracias a su creación ahora 

se tiene una idea más clara de las áreas donde se busca mejorar el impacto o la impulsar la 

presencia de Grupo Vanguardia. 

Infografías de material reciclable 

Actualmente las infografías son empleadas en capacitaciones a los proveedores de plástico 

reciclable y para el nuevo equipo de la planta de reciclaje. También se utiliza dentro de 

informes y propuestas. Funcionan como una manera de comunicarle a los potenciales 

proveedores de material reciclable, cuales son algunos de los productos que pueden vender a 

la empresa, para que posteriormente puedan ser reciclados por Grupo Vanguardia.  

Estas también se encuentran dentro del plan de contenido digital que se está aplicando 

actualmente, su publicación permite reforzar los esfuerzos de posicionamiento de marca e 



 

impulsar el modelo circular en redes sociales al mostrar la información a potenciales 

proveedores de material reciclable. 

Brochure Empresarial 

Mediante la creación del brochure, se logró sintetizar la información disponible de la empresa 

en un solo documento que ahora puede ser utilizado en la sala de ventas para clientes nuevos, 

así como en visitas a clientes. Este también se utiliza en eventos donde Grupo Vanguardia 

esté presente y funciona como una carta de presentación ya que incluye toda la información 

necesaria para poder informar a un potencial cliente sobre lo que la empresa realiza y como 

esta puede suplir sus necesidades. 

Banners 

Al igual que el brochure empresarial, es una manera de presentar a la empresa en eventos 

dentro y fuera de la organización. De manera grafica se ilustra cuáles son las líneas de 

producto que Grupo Vanguardia ofrece, las certificaciones que posee y en que consiste su 

modelo de circularidad; así como los efectos positivos que este ha tenido. Su uso por parte de 

la organización cuenta como parte clave de su estrategia de promoción y apoya la estrategia 

enfocada en el impulso del modelo circular que está siendo manejado por el departamento de 

mercadeo. 

Código QR 

Siendo una de las herramientas de marketing digital más utilizada en los últimos dos años. 

“El marketing digital podría definirse como el conjunto de estrategias de mercadeo que 

ocurren en la web y que buscan algún tipo de conversión por parte del usuario.” (Selman, 

2017) Se detecto la oportunidad de uso del código QR dentro de la producción de material 

promocional de la empresa. En este caso, se creó el código y puede ser encontrado en la parte 

posterior del brochure. Al ser escaneado, el cliente logra tener acceso más fácil a distintos 

puntos de información sobre la empresa, aumentando su posibilidad de interacción y 

finalización de proceso de compra. Herramienta de difusión masiva donde los clientes pueden 

tener mejor acceso a la información de los productos, servicios y demás información 

actualizada de la empresa. 



 

3.1.3 Catálogo de Productos 

3.1.3.1 Antecedentes 

Grupo Vanguardia lleva más de 30 años en la industria del plástico, guiando sus esfuerzos por 

los valores que le permiten superarse cada año. La innovación es uno de los fundamentos de 

la empresa y esto ha marcado una diferencia en su propuesta de valor, contando con más de 

100 productos dentro de su cartera de productos. Grupo Vanguardia utiliza un catálogo de 

productos para el correcto desarrollo del proceso de ventas.  

Actualmente, cada uno de los vendedores utiliza un catálogo como una de sus herramientas 

para sus procesos de venta individuales, así como la captación de nuevos clientes y el refuerzo 

de aquellos que ya forman parte de su cartera de clientes. Dicho catálogo fue diseñado, 

producido e implementado dentro de los procesos de la empresa en 2015. El estado en el que 

se encuentra es causa de algunos problemas al momento de llevar a cabo ventas, algunos de 

los puntos a mejorar son la falta de productos nuevos que se han ido agregando a la cartera de 

productos, la presencia de productos que no se ofertan actualmente, la información detallada 

de ciertas presentaciones (tamaños y colores) y la imagen corporativa desactualizada que 

presenta. 

Todos estos problemas generan que sean menos las ventas completadas como, por ejemplo; 

hay casos donde un cliente quiere un producto visto en el catálogo y luego no puede comprarlo 

ya que no se tiene en existencia. El buscar un producto especifico y no poder ver cual es en 

realidad su aspecto o las presentaciones disponibles e incluso asumir que la empresa no cuenta 

con algún producto ya que no es mostrado en el catálogo. Problemas que podrían ser resueltos 

al actualizar el catálogo e incluir herramientas digitales dentro de su gestión, como el 

habilitarlo dentro del sitio web para que el cliente pueda visitarlo de manera más fácil.  

3.1.3.2 Descripción de la Propuesta 

Enfocándose en el valor que un nuevo catálogo ofrece a la empresa, como, por ejemplo; lo 

que este supondrá para los vendedores en su proceso hacia el cumplimiento de sus metas de 

venta, el apoyo a la cohesividad dentro de la imagen corporativa y el incorporarlo dentro del 

sitio web como una herramienta auxiliar al proceso de ventas online; se generó la propuesta 

de actualizarlo completamente.  



 

Se llevo a cabo una reunión con el gerente de ventas y se inició la verificación de los productos 

que actualmente si forman parte de la cartera de productos. Este proceso fue iniciado 

utilizando de base el listado de productos existentes. Luego se buscó la información detallada 

de cada uno de los productos, como características de cada presentación, colores, tamaños y 

unidades por empaque. Al recopilarse la información, esta fue verificada con el departamento 

de producción y ventas, quienes son los que se encuentran en contacto mas directo con los 

productos día con día. Una vez la lista de productos se encontró completa, se inició la 

recolección de muestras de productos para su respectiva actualización de fotografías. El 

catálogo anterior mostraba presentaciones que ya no están en el mercado, es por ello que se 

decidió fotografiar de nuevo los productos con su imagen actualizada. Se contacto a la agencia 

digital que trabaja con Grupo Vanguardia y se organizaron las sesiones de fotos de los 

productos. A medida se realizaban los pasos anteriores, se desarrollaba el diseño del catalogo 

también, incluyendo la información actualizada y quedando el formato listo para solamente 

agregar los productos. Dentro del catálogo (ver anexos #23 al #25) se detallaron aspectos 

como las certificaciones con las que la empresa cuenta y el modelo de circularidad que emplea 

en sus operaciones; ambas en esfuerzos de promover la imagen de la marca. 

Tras finalizar por completo el diseño del catálogo, se presentó a gerencia para que este fuera 

aprobado y su producción iniciara. Aparte de ser un material en físico, se planea implementar 

la visualización de este en la página web de la empresa y añadir un enlace directo hacia él 

desde el código QR que funciona en el Brochure. 

3.1.3.3 Impacto de la Propuesta 

Con la implementación de un nuevo catálogo de productos, Grupo Vanguardia ha logrado 

agilizar el proceso de ventas. La comunicación correcta de información verídica apoya los 

procesos internos y externos, sustentando que la empresa se encuentra actualizada y puede ser 

percibida como una mejor opción frente a competidores que no cuenten con esta ventaja.  

Con el uso de un catálogo de productos actualizado, los procesos de comunicación directos 

se ven afectados de manera positiva, generando una facilitación dentro del proceso de compra 

para el cliente. El tener un proceso de compra sencillo y efectivo es una de las propuestas de 

valor que Grupo Vanguardia puede ofrecer ahora gracias a esta nueva herramienta. Ya que el 

catálogo es utilizado de manera física, así como también, de manera digital. Este se puede 



 

compartir en redes sociales, como Messenger y WhatsApp, además de que se encuentra dentro 

de la página web y también puede ser accedido por medio del escaneo del código QR. 

Facilitando la accesibilidad a información por parte de los clientes, Grupo Vanguardia logra 

generar un canal de comunicación estrecho con su público. esto permitirá que los clientes 

puedan hacer sus pedidos de manera más fácil y reducirá el tiempo de atención previo al cierre 

de compras, ya que el cliente no necesitara mucha información adicional para completar su 

pedido. Generando un ahorro de recursos como tiempo, e impulsando las ventas de la 

empresa.  

  



 

3.2 Propuestas de Mejora 

3.2.1 Marco para el Plan Anual de Marketing: Grupo Vanguardia 2023 

3.2.1.1 Antecedentes 

Grupo Vanguardia es una empresa que lleva aproximadamente más de 30 años en el mercado 

y es hasta hace pocos meses que ha decidido incorporar el departamento de mercadeo. 

Anteriormente los esfuerzos de promoción y publicidad eran los únicos cubiertos por la 

empresa, específicamente por el departamento de ventas. Como tal, la organización guía su 

plan de acción mediante el establecimiento de métodos y objetivos que buscan mejorar 

constantemente los procesos. Como se mencionó, solamente se manejaba lo que era la 

promoción y publicidad de la empresa, no se hacía ningún otro tipo de gestión puntual que 

apoyara el área de mercadeo. Gerencia General hizo una evaluación y diagnóstico de las 

necesidades claves para el modelo de negocio de Grupo Vanguardia, encontrando las 

siguientes áreas en condición crítica. Entre ellas; regulaciones del gobierno, maquinaria y 

equipo y mercadeo. Teniendo Grupo Vanguardia la capacidad de reaccionar, se emprendieron 

las acciones de implementar un plan de mercadeo, enfocándose en los esfuerzos que se 

estaban ejecutando. Es hasta este momento, que se han iniciado esfuerzos para la 

implementación de estrategias que buscan mejorar aspectos de mercadeo dentro de Grupo 

Vanguardia, como lo son la gestión de las marcas, el nivel de satisfacción de los clientes, la 

comunicación de la empresa, la gestión de su posicionamiento, el manejo de la cuota de 

mercado, la promoción y publicidad, entre otras. 

Actualmente Grupo Vanguardia conforma el equipo de mercadeo con la participación de 3 

colaboradores, el gerente del departamento y dos asistentes de mercadeo. Siendo la primera 

vez que se trabaja como tal en esta área, las actividades realizadas y gestionadas dentro de lo 

que resta del año se basan en sentar una base para poder emplear un plan consolidado de 

mercadeo el año entrante. Es así como se genera la propuesta que busca definir un plan de 

acción a seguir el año entrante, y marca una pauta para quienes se encuentren trabajando 

actualmente en el departamento para poder dirigir sus esfuerzos hacia la facilitación de la 

implementación de dicho plan. 



 

3.2.1.2 Descripción de la Propuesta 

Actualmente, Grupo Vanguardia cuenta con un plan estratégico donde se definen distintos 

objetivos que deben de ser alcanzados. Es en base a ellos que se genera la propuesta de un 

plan de marketing con una programación de un año para el 2023. Dentro de el se definen 

algunas estrategias y tácticas que lograran el cumplimiento de las metas que la empresa tiene 

actualmente establecidas.  

Acompañado de un presupuesto, se genera la propuesta con el objetivo de tener un plan de 

acción consolidado para el próximo año, de igual manera se definen algunos requerimientos 

previos a la aplicación del plan enfocados en el establecimiento de la base para su correcta 

ejecución. Cada una de las estrategias se han definido en base a las necesidades detectadas, 

así como también el conocimiento que se tiene sobre el mercado, el público y la empresa. 

3.2.1.2.1 Plan de Marketing: Grupo Vanguardia 

El siguiente plan está pensado con el objetivo de iniciar los procesos que buscan crear una 

base para la implementación operacional de las estrategias aquí descritas. El departamento de 

mercadeo será el encargado de poner en práctica las actividades previas que son necesarias 

para la correcta aplicación de las tácticas, como lo son la aplicación de investigaciones que 

buscan definir el panorama actual de la empresa definida por distintos aspectos. Es necesario 

que los esfuerzos sean enfocados en la definición del entorno actual para la correcta aplicación 

de las estrategias descritas. Es en base al análisis que se llevara a cabo, que se podrán aplicar 

las tácticas de manera efectiva, generando el resultado proyectado en el siguiente plan. 

3.2.1.2.1.1 Análisis de la Situación Actual 

Como punto de partida se define la necesidad de entender donde se encuentra actualmente 

Grupo Vanguardia. Esto requiere el análisis interno y externo de la empresa y de todos sus 

stakeholders (ver glosario de términos). Por ello se tiene como punto de inicio el llevar a cabo 

distintos análisis del entorno que lograran definir el lugar donde la empresa se encuentra 

actualmente. Es de vital importancia llevar a cabo los siguientes análisis como parte de la 

generación de la base de datos para el departamento: 

- Análisis FODA 

Como parte inicial del proceso para la correcta identificación del estado en el que se 

encuentra Grupo Vanguardia, se ha elaborado un análisis FODA (ver glosario de 



 

términos). “El FODA es una herramienta clave para hacer una evaluación pormenorizada 

de la situación actual de una organización o persona sobre la base de sus debilidades y 

fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno.” (Sánchez Huerta, 

2020, p.16).  

Este fue elaborado por la junta directiva y el gerente de mercadeo, mostrando el panorama 

actual de la empresa donde se destacan las fortalezas y oportunidades, así como también 

las debilidades y amenazas en las cuales se debe de trabajar. El utilizar esta herramienta 

permite consolidar distintos aspectos de la organización de manera resumida para la 

realización de un análisis a profundidad sencillo de hacer. Además de que permite 

visualizar información, es un gran punto de inicio hacia el establecimiento de objetivos, 

así como la toma de decisiones en cuanto al plan de acción a seguir. El análisis FODA 

puede ser observado en la siguiente figura. 

Figura 4. Análisis FODA de Grupo Vanguardia 

Análisis FODA de Grupo Vanguardia 

 

Fuente: Grupo Vanguardia (2021) 

 



 

Tomando en cuenta el análisis FODA que formaba parte de la empresa, se dirigieron los 

objetivos enfocados en la mejora de algunas áreas abiertas a mejora encontradas en él. 

Primeramente, se notó la necesidad por el área de mercadeo y lo que su trabajo puede 

significar para la empresa. También la falta de capacitación por parte de algunos 

colaboradores miembros de la empresa. Específicamente en el área de amenazas, se 

concluyó que algunos de los esfuerzos a su mejora serian manejados a través del próximo 

estudio de mercado. Tomando en cuenta la opinión del mercado hacia los plásticos 

reciclados, y el uso de productos hechos en base a ellos. 

Es así como por parte del análisis FODA se identificaron algunas necesidades que debían 

de ser atendidas y serán manejadas tras la aplicación de las estrategias desarrolladas. 

- Análisis de la Cartera de Negocios  

La cartera de productos (ver glosario de términos) de Grupo Vanguardia cuenta con 

aproximadamente un poco más de 100 productos, logrando suplir una demanda variada 

en el mercado. Sin embargo, los productos que le conforman han sido agregados a medida 

pasa el tiempo y si bien cuentan con un nivel de ventas, es necesaria la revisión de su 

estado en respecto al mercado. Cuando se evalúan líneas de productos o productos 

individuales, es necesario conocer su nivel de demanda, etapa del ciclo de vida en el que 

se encuentra y que tanto representa en ingresos para la empresa. Ya que esto muestra el 

estado en el que se encuentra y lo que en realidad un producto puede significar para la 

organización.  

Se propone el realizar un análisis de la cartera de negocios para identificar aquellas líneas 

de producto con menos demanda y también aquellos que son los más demandados. Al 

tener identificados estos productos, se pueden generar estrategias enfocadas en el impulso 

de ellos o se realiza una propuesta para el reemplazo de su producción. Es decir, analizar 

qué tan rentable está siendo un producto, y en caso de no serlo; destinar sus esfuerzos de 

producción a la producción de un nuevo producto que si sea demandado y presente mejor 

aceptación por parte del mercado. 

 

 

 

 



 

- Análisis PEST  

Cerem Business School, (2017) asegura, el PEST es un instrumento que facilita la 

investigación y que ayuda a las compañías a definir su entorno, analizando una serie de 

factores cuyas iniciales son las que le dan el nombre. 

Tomando en consideración que el análisis FODA previamente realizado toma un enfoque 

interno, se propone el tomar en cuenta las conclusiones generadas a partir de un análisis 

PEST (ver glosario de términos). En este caso, se analizan diferentes características 

enfocadas en el ambiente externo en el que la organización se encuentra. Al igual que el 

análisis FODA, este ha sido elaborado por el gerente de mercadeo en colaboración con la 

junta directiva. Brindando así un panorama sobre la situación actual de aquellos aspectos 

que rodean la empresa. Dejando así una ruta a seguir al momento de tomar decisiones, ya 

que se brinda un análisis de posibles situaciones o características que pueden afectar a la 

empresa y no pueden ser controlados por esta misma.  

Con ayuda del análisis PEST existente, se toma un enfoque basado en el aprovechamiento 

de la información expuesta. Esto quiere decir que al utilizar el conocimiento sobre las 

situaciones discutidas; fácilmente se pueden utilizar como medida de precaución o incluso 

girarlas en torno a la realización de una estrategia que les convierta en ventaja. Se puede 

observar el análisis PEST actual de Grupo Vanguardia en la siguiente imagen. 

Figura 5. Analisis PEST de Grupo Vanguardia 

Analisis PEST de Grupo Vanguardia 

 

Fuente: Grupo Vanguardia (2021) 

 



 

- Análisis de la Competencia  

Continuando con el análisis de los aspectos que no pueden ser controlados, se tiene el 

análisis de la competencia. Es gracias a esta revisión de datos, que se puede definir como 

se encuentra la empresa frente a sus competidores. Analizando la competencia, se procede 

a encontrar las razones por las cuales una empresa puede estar por encima o por debajo de 

la nuestra. Como lo explica Muñiz (2010) una vez identificado el mercado potencial se 

debe determinar a los principales competidores, destacando los puntos débiles y fuertes 

para compararlos con las ideas de negocio que se formule y definirlas desde diferentes 

perspectivas. 

Es importante tomar en cuenta que aspectos deben de ser mejorados en la organización, 

como un esfuerzo por superar a la competencia; así como también entender que aspectos 

deben de ser atendidos internamente para no permitir que otro competidor logre un mejor 

posicionamiento frente a nosotros.  

o Mapa de Posicionamiento  

El mapa de posicionamiento (ver glosario de términos) es una herramienta que 

permite la evaluación del posicionamiento de la empresa respecto a dos factores 

que están siendo evaluados. Al evaluar dos aspectos importantes que se encuentren 

alineados con lo que se está buscando investigar, la empresa logra identificar en 

qué lugar se encuentran posicionados frente a su competencia. Permitiendo 

entender si es necesario mejorar uno de los aspectos evaluados, o ambos. 

 

 

- Análisis del Consumidor  

Para la correcta toma de decisiones que llevaran a la elaboración de un plan de acción, es 

necesario conocer adecuadamente el público al que estarán dirigiendo los esfuerzos 

definidos. Ya sean por parte de ventas, servicio al cliente, mercadeo, etc. Es crucial 

conocer al consumidor del producto o servicio que la empresa ofrezca. Ya que de esta 

manera se puede elegir el camino correcto a seguir para que las estrategias empleadas sean 

eficientes al momento de ser puestas en práctica. Conociendo el consumidor, sus hábitos, 

preferencias, comportamientos y preferencias; es posible el crear un plan táctico en el que 

se garanticen resultados. 



 

o User Persona  

La creación del User Persona (ver glosario de términos), también conocido como 

perfil de usuario ideal, le permite a la empresa conocer a su cliente más allá de sus 

preferencias en cuanto a productos. Es vital que, al crear un plan de comunicación 

efectivo dentro de los canales de marketing, se empleen tecnicas que aseguraran 

una respuesta de parte del público. Para lograr de manera adecuada esto, es 

necesario conocer mejor al usuario. Por ello, dentro de este perfil se detallan los 

datos demográficos, un pequeño perfil sobre el usuario, intereses, hábitos, metas, 

motivaciones y desmotivaciones, etc. Todas realizadas con el propósito de conocer 

que es en realidad lo que mueve al cliente y como se puede llegar a él.   

 

- Análisis del Estudio de Mercado  

Como última parte del análisis de la situación, se ha tomado como referencia el último 

estudio de mercado realizado en la empresa. Este estudio fue realizado por una empresa 

externa enfocada en las investigaciones de mercado, en el año 2018. Si bien los resultados 

no son actuales, se puede utilizar la información para la elaboración de la propuesta y esta 

puede adaptarse al obtenerse los resultados actualizados. Por ello se le hace la propuesta 

a Grupo Vanguardia de realizar un nuevo estudio de mercado tomando en consideración 

las sugerencias descritas anteriormente. Para objetivo de una definición del marco a seguir 

para el plan de mercadeo, se utilizó la siguiente información.  

o Participación de Mercado  

“La participación de mercado es un porcentaje que corresponde a la relevancia de 

tu empresa frente a sus competidores. Puede representar el valor de mercado, la 

parte de una audiencia que prefiere esa marca o el volumen de ventas.” (Peçanha, 

2021). 

Según el estudio de mercado realizado, Grupo Vanguardia se encuentra con una 

cuota de mercado significativa. En este caso, se divide en 3 categorías los 

mercados donde se encuentra la empresa. 

 



 

Tabla 5. Participación de Mercado de Grupo Vanguardia 

Participación de Mercado de Grupo Vanguardia 

 Intermediarios Industrial Nacional 

 2015 2018 2015 2018 2015 2018 

Plásticos Vanguardia 22.32% 30.13% 37.66% 48.79% 29.99% 39.46% 

Competencia 77.68% 69.87% 62.34% 51.21% 70.01% 60.54% 

Fuente: (Métrica, 2018) 

Al observar la tabla podemos concluir que Grupo Vanguardia cuenta con un poco 

más de un tercio de la participación total del mercado nacional y casi un cincuenta 

por ciento en el área industrial. Tomando en cuenta que en el estudio se analizó la 

competencia, conformada por más de 20 empresas dedicadas a la producción de 

productos plásticos, se toma el resultado como satisfactorio, sin embargo, presenta 

espacio a mejora. Grupo Vanguardia logra suplir la demanda de aproximadamente 

un 40% del total del mercado existente, logrando demostrar que cuenta con 

productos útiles para el mercado y que ante la competencia son preferidos, gracias 

a características como la calidad de los productos. 

 

o Tamaño del Mercado  

En este caso, el estudio de mercado fue aplicado a nivel nacional y se tomaron en 

cuenta para el tamaño del mercado, empresas que ofrecen los mismos servicios 

que Grupo Vanguardia. Esto quiere decir, que se define como mercado aquel 

donde operan las organizaciones dedicadas a la venta de productos plásticos y 

relacionados a estos. Tomando en cuenta de igual forma que se hace la 

categorización entre proveedores intermediarios e industriales, se define como 

mercado a cada uno de esos por separado ya que se dirigen a segmentos distintos. 

En este caso, se resume el tamaño del mercado para los proveedores intermediarios 

de aproximadamente un poco más de 20 empresas. El tamaño del mercado para 

los proveedores industriales de aproximadamente más de 22 empresas. 

 

o Top of Mind  

Teniendo una idea del mercado en el que se encuentra Grupo Vanguardia y su 

presencia en él, se evaluó dentro del estudio también el posicionamiento que la 



 

empresa tiene. Que tan presente se encuentra en la mente de los consumidores y 

como esta posición puede significar una ventaja frente a su competencia. Grupo 

Vanguardia cuenta con una imagen fuertemente consolidada y respaldad años de 

experiencia en el rubro, situándose de esta manera frente a las demás 

organizaciones en el mercado. Al ser evaluado en el estudio de mercado aplicado, 

se obtuvieron los siguientes resultados. Observando la tabla a continuación, se 

muestra como en el área industrial la empresa es más reconocidas y obtiene un 

buen porcentaje frente a sus competidores. Tomando en consideración que la 

competencia se encuentra conformada por aproximadamente un poco mas de 20 

empresas dentro del rubro. 

Tabla 6. Top of Mind de Grupo Vanguardia 

Top of Mind de Grupo Vanguardia 

 Intermediarios Industrial 

 2015 2018 2015 2018 

Plásticos Vanguardia 24.37% 28.03% 24.19% 27.33% 

Fuente: (Métrica, 2018) 

El situarse en un nivel como el observado le permite a Grupo Vanguardia aplicar 

estrategias que le ayuden a mantener su lugar y además de eso, no le permitan a la 

competencia estar por sobre ellos. En cuanto a los intermediarios, se puede 

observar que igualmente tiene un mayor porcentaje, dando a conocer que la 

empresa se encuentra como una opción para este rubro donde los clientes suelen 

comprar menos volumen, pero si son mas quienes forman la cartera de clientes. 

o Línea base para el próximo estudio 

Como última consideración del estudio de mercado, se definió una línea base a 

seguir para que esta pueda ser implementada en el próximo estudio a realizarse. 

Dentro de los aspectos que en esta línea se incluyen, se definen algunas 

características que deben de ser evaluadas como parte del nuevo plan para el 

mejoramiento del diagnóstico. Estas nuevas consideraciones son: 

▪ Realizar una investigación de mercado primaria, cuantitativa, que permita 

obtener resultados concluyentes.  



 

▪ Análisis de la efectividad de los medios tradicionales y digitales.  

▪ Análisis de la relación costo-calidad dentro del mercado.  

▪ Análisis de la percepción de productos hechos a base de material 

reciclable.  

▪ Analisis de los canales de distribución actuales y su eficiencia.  

Con la implementación de estas nuevas características a evaluar se tendrá una 

mejor proyección del estado en el que se encuentra la empresa dentro de su rubro 

en comparación a la competencia y en relación con el mercado. 

3.2.1.2.1.2 Objetivos 

Como parte de la propuesta para el marco del plan, se eligieron los objetivos en base a lo que 

la empresa actualmente está buscando mediante su plan estratégico. Estos objetivos resultan 

generales y logran complementarse entre sí. Es mediante el alcance de estos objetivos que se 

lograra llegar a la meta trazada por la organización. Los objetivos específicos se enfocan en 

el alcance de las metas que presentan mayor necesidad al momento de realizar la propuesta. 

Es decir, dentro del plan de acción; estos objetivos son aquellos que se encuentran lejos de su 

mínimo requerido, por ellos se dirigen los esfuerzos del plan hacia su cumplimiento. 

3.2.1.2.1.2.1 Objetivos Generales 

- Aumentar participación de mercado. 

- Aumentar las ventas. 

- Innovación de productos. 

3.2.1.2.1.2.2 Objetivos Específicos  

- Aumentar las ventas de etiquetas en un 30% para alcanzar su meta mínima durante el 

primer semestre de 2023. 

- Adquirir 5 clientes nuevos por zona nacional trimestralmente. 

- Desarrollar 1 producto nuevo cada semestre para la captación de nuevos segmentos y 

expansión de la cuota de mercado. 

 

 



 

3.2.1.2.1.3 Alcance de Metas 

Estrategia I: Diversificación de la Cartera de Productos 

Tácticas: 

- Identificar dentro del estudio de mercado los productos que son demandados por el 

mercado, pero no son liderados por Grupo Vanguardia actualmente, para la generación 

de un plan de acción enfocado en el impulso de estos. 

- Evaluar dentro de la encuesta de necesidades y expectativas del cliente, cuales son 

algunas de las necesidades que Grupo Vanguardia puede suplir con su capacidad 

productiva actual. 

- Incluir en el nuevo estudio de mercado un apartado para la investigación de los 

productos complementarios que la competencia ofrece y Grupo Vanguardia no tiene en 

su cartera de productos. 

- Definir un producto a desarrollar cada semestre, tomando en cuenta las necesidades de 

los clientes y la demanda real de dicho producto. 

Plan de Acción: 

1. Definir los aspectos a ser evaluados dentro del próximo estudio de mercado, tomando 

en consideración los resultados anteriores y su relevancia; así como también la 

propuesta de la nueva línea base y las características previamente mencionadas 

enfocadas en la investigación de oportunidades de productos. 

2. Realizar un informe de expectativas y necesidades de las clientes identificadas con las 

herramientas internas que la empresa ya aplica, como lo son las encuestas. Para la 

correcta identificación de oportunidades de desarrollo. 

3. Generar propuesta de productos nuevos basada en los resultados del estudio de 

mercado, así como también el informe de expectativas y necesidades del cliente. 

4. Evaluar la capacidad real de la empresa para la producción de dicho producto y su 

posible impacto como parte de una proyección para completar la propuesta y 

presentarla a gerencia. 

5. En caso de ser aprobada la propuesta y que el producto entre en etapa de producción, 

iniciar campañas de marketing digital enfocadas en el lanzamiento de dicho producto y 

enfocar los esfuerzos en la penetración del mercado. 



 

Estrategia II: Aumento del Valor de la Marca 

Tácticas: 

- Enfoque de la publicidad en las ventajas con las que cuenta Grupo Vanguardia como; 

equipo actualizado, personal capacitado y la calidad de sus productos. 

- Tomar como factor de diferenciación la calidad de los productos, respaldada por la 

experiencia que posee Grupo Vanguardia en el rubro tras sus años en el mercado y así 

utilizar ese aspecto como principal activo para el fortalecimiento de la imagen de la 

marca, logrando ser un referente nacional e internacional. 

Plan de Acción: 

1. Definir en base al análisis FODA cuales son algunas de las fortalezas que la empresa 

posee y generar ideas de contenido donde se destaque. 

2. Enfocándose en la calidad de los productos y los procesos tras ellos, crear contenido en 

redes sociales y pagina web que permitan colocar a Grupo Vanguardia como referente 

dentro de su área. Demostrando conocimiento al responder dudas dentro de su 

contenido, como los tipos de plástico que se reciclan, los usos de distintos tipos de 

resina, la vida útil de cada producto en base a su composición, etc. Generando atracción 

y que el mercado busque a Grupo Vanguardia para informarse sobre plásticos. 

3. Buscar la participación dentro de eventos del rubro, como lo son conferencias, 

seminarios, premiaciones, etc. Donde se pueda exponer que diferencia a Grupo 

Vanguardia de su competencia. 

Estrategia III: Desarrollo del Recurso Humano 

Tácticas: 

- Identificar a partir de la encuesta de satisfacción del cliente cuales son las áreas que 

más se necesitan mejorar en cuanto a la atención al cliente. 

- Capacitar a los colaboradores dentro y fuera del área de servicio al cliente en temas 

como las relaciones interpersonales, comunicación y trato de clientes. 

 

 



 

Plan de Acción: 

1. Capacitaciones 

a. Crear un plan trimestral de capacitaciones enfocadas en la atención al cliente 

para los colaboradores de la empresa, sin importar su área de trabajo. 

b. Coordinar con la empresa las jornadas de capacitación que mejor funcionen 

con los horarios de quienes atenderán.  

c. Realizar evaluaciones esporádicas con el fin de definir si las capacitaciones 

han sido efectivas. 

d. Consultar con clientes si se encuentran satisfechos con la atención y encontrar 

las razones por las cuales podrían responder que no. 

Estrategia IV: Incremento de la Cuota de Mercado 

Tácticas:  

- Creación de una marca más accesible para clientes en un segmento diferente, en 

búsqueda de la mayor cobertura de mercado posible, así como el fortalecimiento de la 

marca frente a otros competidores. 

- Impulsar la promoción y publicidad enfocada en la línea de etiquetas utilizando a las 

medianas y grandes empresas como mercado meta.  

Plan de Acción: 

1. Creación de Marca: 

a. Determinar en base al estudio de mercado, cual de los productos ha perdido 

participación en el mercado debido a precios competitivos ofertados por la 

competencia. 

b. En conjunto con el departamento de ventas e investigación y desarrollo, evaluar 

la factibilidad de crear una nueva marca para el producto identificado que 

resulte más accesible para mercado. 

c. Evaluar la capacidad real de la empresa para la producción de dicho producto y 

su posible impacto como parte de una proyección para completar la propuesta 

y presentarla a gerencia. 



 

d. En caso de ser aprobada la propuesta y que el producto entre en etapa de 

producción, iniciar campañas de marketing digital enfocadas en el lanzamiento 

de dicho producto y enfocar los esfuerzos en la penetración del mercado. 

2. Impulso de Etiquetas: 

a. Mediante un sondeo de mercado, identificar cuales son algunos de los rubros 

que mas hacen uso de etiquetas y enfocar la generación de contenido hacia ellos. 

b. Hacer uso de material publicitario como lo es el material POP, para su 

distribución en distintos puntos de venta donde puedan acudir los clientes 

potenciales. 

c. Enfocar los esfuerzos de los vendedores en el impulso de etiquetas mediante el 

uso de tecnicas de motivación. 

d. Promover de manera digital las etiquetas, ya sea por redes sociales, email o en 

el canal de WhatsApp. 

3.2.1.2.1.4 Costo de la Propuesta 

El siguiente presupuesto fue generado en base a estimaciones y representan la inversión 

necesaria en un marco de tiempo semestral. Es decir, los primeros seis meses del año 2023. 

Tabla 7 Presupuesto de Mercadeo Q1 y Q2: 2023 

Presupuesto de Mercadeo Q1 y Q2: 2023 

Presupuesto de Mercadeo Q1 y Q2: 2023 

# Cantidad Concepto Valor Subtotal % 

1 1 Estudio de Mercado 250,000.00 250,000.00 56% 

2 1 Aplicación de Encuestas 5,000.00 5,000.00 1% 

3 6 Capacitaciones de Servicio al Cliente 3,500.00 21,000.00 5% 

4 6 Material POP 5,000.00 30,000.00 1% 

5 
 

Agencia Digital  162,800.00 37% 

6 6      Creación de Contenido RR.SS. 21,000.00   

7 1      Campaña Digital 36,800.00   

  
 

  Total: 468,800.00 100% 

Fuente: Elaboración Propia 

En el presupuesto se logra ver reflejado la inversión aproximada para un estudio de mercado como 

el que ya se ha aplicado por la empresa en años anteriores, esperando que este se aplicara en los 

primeros seis meses del año. 



 

De igual manera, para la actualización de indicadores, sería necesaria la aplicación de una nueva 

encuesta de medición de satisfacción del cliente. Encuesta que ya ha sido aplicada por la empresa 

y representa una inversión de aproximadamente cinco mil lempiras. 

Tomando en cuenta la estrategia de desarrollo del recurso humano, se incluye dentro del 

presupuesto el costo de realizar 6 capacitaciones durante el primer semestre del año. Esto es, tres 

capacitaciones en el primer trimestre y las tres restantes en el segundo trimestre. Tomando en 

cuenta que se contrataría a un profesional externo a la empresa, se presupuesta en 

aproximadamente veintiún mil lempiras totales. 

El departamento de mercadeo actualmente ya cuenta con un presupuesto destinado a la generación 

de material POP y este es de cinco mil lempiras mensuales. Tomando en cuenta que se estaría 

destinando la inversión de seis meses a la aplicación de este plan, se concluye que serian un total 

de treinta mil lempiras. 

Por último, se puede observar la inversión en medios digitales. Actualmente la empresa ya cuenta 

con un contrato vigente donde una agencia digital se encarga de la creación de contenido, así como 

también la publicación de este en sus redes sociales y pagina web. Por ello, se toma en cuenta el 

primer costo en creación de contenido y el segundo en la creación de campañas digitales de paga; 

donde se estima la inversión de aproximadamente treinta y seis mil lempiras. Tomando en 

consideración que sería una campaña de penetración de mercado y se buscaría llegar a un público 

amplio. 

Es así como se llega a un total de cuatrocientos sesenta y ocho mil ochocientos lempiras en los 

primeros seis meses del siguiente año. Dejando una inversión de setenta y ocho mil ciento treinta 

y tres lempiras mensuales. 

3.2.1.3 Impacto de la Propuesta 

3.2.1.3.1 Medición de Resultados 

Para la correcta aplicación del plan de mercadeo, se definirán los indicadores a medir al momento 

de aplicar las estrategias. De esta manera se logrará generar un análisis donde se pueda definir si 

se han cumplido o no las metas. 

 



 

Estrategia I: Diversificación de la Cartera de Productos 

Como parte de la estrategia de diversificación de la cartera de productos se tomará en cuenta como 

indicador:  

- Cantidad de productos nuevos introducidos a la cartera de negocios 

semestralmente 

Es mediante el uso de este indicador que se medirá que tantos productos nuevos se están 

añadiendo a la cartera de productos de la empresa. Permitiendo conocer si se está 

cumpliendo con el objetivo establecido o no. 

Estrategia II: Aumento del Valor de la Marca 

Para la medición del aumento del valor de la marca se tomarán en cuenta los siguientes 

indicadores:  

- Preferencia por Grupo Vanguardia ante la competencia 

El entender si Grupo Vanguardia es preferido ante la competencia nos brinda un 

panorama sobre su valor como marca. La preferencia por parte de un cliente en un 

mercado se traduce la mayoría de las veces como el valorar más el tipo de producto o 

servicio que estos ofrecen. Este factor se mide actualmente dentro de la encuesta de 

medición de satisfacción de la cliente aplicada por la empresa.  

- Nivel de Top of Mind 

El Top of Mind nos permite conocer que percepción se tiene de Grupo Vanguardia al 

asociarlo con algún producto o servicio en específico. A diferencia de la preferencia, 

cuando se evalúa el top of mind no es necesario que la persona dando la 

retroalimentación sea un usuario del producto. Puede conocer la empresa sin tener que 

adquirir algún servicio directamente de ellos. En este caso, el nivel de top of mind es 

actualmente medido mediante el estudio de mercado. 

Estrategia III: Desarrollo del Recurso Humano 

Como parte de la estrategia, se medirá el desarrollo del recurso humano utilizando el siguiente 

indicador: 

 



 

- Nivel de satisfacción en cuanto a servicio 

Ya que los esfuerzos de capacitación se centran en el desarrollo de la atención al cliente, 

se tiene como objetivo el elevar este indicador de satisfacción por parte de los clientes. 

Actualmente este es medido en un apartado en la encuesta de medición de satisfacción 

al cliente, donde a el encuestado se le pide calificar en una escala de Likert la calidad 

del servicio recibido. Es mediante el análisis del resultado que se logrará medir si la 

estrategia ha funcionado o no. 

Estrategia IV: Incremento de la Cuota de Mercado 

Para la medición de la cuota de mercado y su posible aumento, se empleará como indicador el 

siguiente criterio: 

- Porcentaje de participación de mercado 

El porcentaje de participación de mercado es el principal indicador para medir cuando 

se busca medir la cuota de mercado. Es mediante la cantidad aquí representada que se 

entiende cuanto del mercado es atendido por Grupo Vanguardia. Actualmente este 

indicador se mide a través del estudio de mercado, donde se especifica que cuota tiene 

la empresa ya sea en clientes industriales, intermediarios o a nivel nacional. 

- Cantidad de etiquetas vendidas 

Para la fácil identificación del cumplimiento de las estrategias enfocadas en el impulso 

de las etiquetas, se medirá directamente la cantidad de etiquetas vendidas 

mensualmente. Este dato se controla mediante el departamento de ventas y 

posteriormente será analizado por el departamento de mercadeo para identificar si se 

está llegando o no a la meta. 

- Cantidad de nuevos clientes captados 

Continuando con el aumento de la cuota de mercado, se utilizará como indicador la 

cantidad de nuevos clientes captados. Utilizando este indicador se podrá determinar 

cuántos clientes nuevos entran en la cartera de clientes de manera trimestral. 

3.2.1.3.2 Proyección de Resultados 

Como parte final de la propuesta para el marco del plan de mercadeo, se realizan las proyecciones 

esperadas en base a los objetivos definidos por los indicadores mencionados. Aquí se expone 

cuáles son las proyecciones que se tienen y como estas funcionaran de acorde a los indicadores, 



 

buscando definir sus parámetros de cumplimiento y lo que estas estrategias significaran para la 

empresa de ser empleadas. 

Estrategia I: Diversificación de la Cartera de Productos 

Mediante la implementación de esta estrategia, se tiene como objetivo el innovar en cuanto a 

productos y aumentar la cuota de mercado mediante la inserción de nuevos productos que puedan 

cubrir necesidades identificadas, permitiendo llegar a más clientes. 

Se tiene como proyección el poder incorporar dos nuevos productos a la cartera de productos al 

año. Esto quiere decir, que al incorporar el plan de acción y si se ejecuta de manera correcta, se 

podría introducir al menos un producto nuevo cada semestre, tomando en consideración las 

condiciones del mercado. 

Se tomará como exitosa la aplicación de la estrategia si el indicador muestra como resultado al 

menos un producto cada seis meses. Tomando en cuenta que se estaría desarrollando un producto 

demandado por el mercado, se espera que la incorporación de esta propuesta signifique un aumento 

dentro de la cartera de negocios, expandiendo el mercado en el que nos encontramos y permitiendo 

la entrada a nuevas oportunidades de expansión.  

Estrategia II: Aumento del Valor de la Marca 

El valor de marca es una de las características cualitativas que definen de manera directa el rumbo 

de una empresa, marca u organización. Es importante que el valor de una marca sea perceptible 

por todos sus públicos y trascienda más allá de su organización y productos. El valor de esta puede 

verse reflejada en el momento en el que se juzga su producto y se toma como un buen producto, 

cuando la clientela prefiere la marca antes que la de la competencia e incluso cuando deciden 

referir una marca debido al valor que ven en ella. 

Se proyecta que la estrategia empleada puede generar que Grupo Vanguardia logre escalar en la 

evaluación de top of mind. Esto debido a que los esfuerzos por su promoción utilizando la 

diferenciación de sus servicios como ventaja competitiva promete el mejorar la percepción que se 

tiene de la marca en su público general. Además de la incursión que se tendrá específicamente en 

el rubro de producción de plásticos si se enfoca la creación de contenido en el conocimiento que 

Grupo Vanguardia posee, respaldado por sus años de experiencia. 



 

De misma manera, se proyecta un aumento en la preferencia de los clientes, demostrando que los 

productos de buena calidad respaldados por experiencia y conocimiento son una mejor alternativa 

frente a los competidores presentes en el mercado que optan por estrategias de precios. Se espera 

que el resultado sea positivo y que cause un impacto que logrará ser medido en la próxima encuesta 

de medición de satisfacción del cliente. 

Empleando esta estrategia no solamente se aumentarán ambos indicadores, sino que también se 

fortalecerá la imagen de la empresa causando que su presencia se fortalezca y le permita seguir 

desenvolviéndose. El tener esta imagen le ayudara a poder penetrar nuevos mercados de manera 

más fácil y situarse arriba de su competencia. 

Estrategia III: Desarrollo del Recurso Humano 

Al incluir las capacitaciones de servicio al cliente dentro de la programación para preparación del 

personal se logrará cumplir con los objetivos generales en un solo esfuerzo. Ya que, para poder 

aumentar la cuota de mercado y llegar a nuevos mercados con nuevos productos; es necesario el 

poder atender bien al cliente final quien se encarga de decidir si vuelve o no. Tras el diagnostico 

generado gracias a la encuesta de satisfacción del cliente, se ha definido que el tener un mejor nivel 

de satisfacción en cuanto a servicio es clave. 

Por ello se empleará la estrategia de brindar capacitaciones, logrando mejorar las capacidades del 

personal para satisfacer las necesidades de los clientes. Logrando así aumentar el nivel de 

satisfacción en cuanto a servicio de los clientes. Mejorando una vez ese indicador, se logra alcanzar 

la meta establecida por la empresa. Específicamente el porcentaje de personal capacitado, así como 

el nivel de satisfacción del servicio evaluado individualmente. 

Estrategia IV: Incremento de la Cuota de Mercado 

Como ultima estrategia, se busca el incremento de la cuota de mercado, específicamente el impulso 

de la venta de etiquetas y la captación de nuevos clientes. Por ello se generó la estrategia que tiene 

proyectado el aumentar el porcentaje de participación de mercado al momento de introducirse 

nuevos productos a la cartera de productos y cuando se impulse la venta de etiquetas, logrando 

situarse en una mejor posición en ese mercado específicamente.  



 

Se proyecta de igual manera el aumento de las ventas de etiquetas en un 30% que es menos de la 

meta mensual que se tiene establecida representando alrededor de 6,600,000 de etiquetas 

mensualmente. Este porcentaje significaría un aumento en la participación de mercado, así como 

también el poder llegar a la meta establecida por gerencia. Una vez este plan sea aplicado, la meta 

podría aumentarse y se seguirían implementando nuevas tácticas para continuar con el crecimiento. 

Como ultima proyección, se tiene la captación de 5 clientes nuevos de manera trimestral, es decir; 

que se estarían incorporando 10 clientes nuevos a la cartera de clientes de manera semestral. Esto 

logrando llegar de manera más rápida a la meta y representando un aumento en las ventas. Si bien 

se espera la captación de clientes industriales y de stock, el tipo de cliente dependerá del producto 

que se esté impulsando de manera directa en función de las estrategias. 

 

 

 

  



 

Capítulo IV 

4.1  Conclusiones 

• Se logró aplicar los conocimientos adquiridos en la licenciatura de Mercadotecnia y 

Negocios Internacionales durante el tiempo de duración de la práctica profesional dentro 

de Grupo Vanguardia, así como también se formaron competencias profesionales a través 

de la dinámica laboral presente en la empresa. De igual manera, se desarrollaron distintas 

nuevas habilidades como la capacidad para resolver problemas, trabajo en equipo, 

flexibilidad, relaciones interpersonales, capacidades de comunicación, entre otras. 

 

• Las áreas de mejora que Grupo Vanguardia poseía al inicio de la práctica profesional 

lograron ser identificadas y se crearon estrategias como parte de un plan de acción que 

tiene por objetivo el utilizar las fortalezas y oportunidades de la empresa a su favor. 

 

• Se aplicaron herramientas del área de mercado en las distintas tareas realizadas dentro de 

la empresa, desde las actividades diarias hasta las propuestas de mejora implementadas. 

Estas herramientas de diseño, creación de contenido, control de datos y difusión de 

mensajes, lograron agilizar procesos dentro del departamento de mercado y aseguraron 

mejores resultados. 

 

• La base y los criterios para investigar en el próximo estudio de mercado quedaron 

definidos, guiando su enfoque en las necesidades percibidas y comprobadas dentro y fuera 

de la empresa.   

4.2  Recomendaciones 

4.2.1 Recomendaciones para la empresa 

• A Grupo Vanguardia se le recomienda incorporar más herramientas digitales en sus 

procesos para lograr agilizar estos, así como también mejorar la comunicación interna y 

externa.  

 

• Incluir en la agenda de reuniones tiempo para discutir y revisar la retroalimentación por 

parte de los clientes y proveedores para poder tomar acciones en favor de ellos.  



 

• Abrir un canal de comunicación entre la empresa y sus colaboradores para la captación de 

nuevas ideas pertinentes a sus áreas de operación. 

4.2.2 Recomendaciones para la institución 

• A la Universidad Tecnológica Centroamericana se le recomienda crear un programa de 

acompañamiento estudiantil durante el proceso de la práctica profesional donde un 

graduado de la carrera pueda ofrecer sus conocimientos sobre la experiencia con aquellos 

que se encuentran realizando la práctica en ese momento. 

 

• Proveer de talleres presenciales, para quienes se encuentran próximos a realizar su práctica 

profesional, enfocados en el desarrollo de habilidades clave en el ambiente laboral. 

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes 

• A los estudiantes de la carrera de Mercadotecnia y Negocios Internacionales se les 

recomienda el mantenerse en constante proceso de aprendizaje dentro y fuera de la 

institución. Desarrollando así habilidades que van surgiendo en la rama de mercadeo, un 

área que se encuentra en constante proceso de innovación. 
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Glosario de Términos 

1. Análisis FODA: El FODA es una herramienta clave para hacer una evaluación 

pormenorizada de la situación actual de una organización o persona sobre la base de sus 

debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno.” (Sánchez 

Huerta, 2020, p.16). 

2. Análisis PEST: el PEST es un instrumento que facilita la investigación y que ayuda a las 

compañías a definir su entorno, analizando una serie de factores cuyas iniciales son las que le 

dan el nombre. (Cerem Business School, 2017) 

3. B2C: El B2C, que responde a las siglas Business to Consumer, se refiere a la estrategia que 

desarrollan las empresas para llegar directamente al cliente o usuario final. (Mercatec, 2022, 

p.92). 

4. Cartera de Productos: La cartera de productos es el conjunto de todos los productos que 

vende la empresa. (Cortés, 2018) 

5. Cenefas: Display, objeto o producto en forma de ribete o tira larga que expresa por medio de 

su forma y grafismos publicitarios, características de los productos o servicios publicitados. 

(Arévalo, 2012) 

6. Código QR: Un código QR es un sistema para almacenar información en una matriz, que se 

puede presentar en forma impresa o en pantalla. (Huidobro, 2009, P. 47). 

7. Encuestas: La encuesta es una técnica de investigación en la que se recopila información a 

una población o muestra de personas a través de un cuestionario.” (Prieto Herrera, 2009, p. 

77). 

8. Infografías: Una representación visual de la información o los datos, por ejemplo, como un 

gráfico o diagrama (Alcalde, 2015, p. 21). 

9. Material POP: El concepto de material P.O.P., proviene de Point of Purchase, por sus siglas 

en inglés; que se refieren al material colocado en los lugares donde se venden y compran los 

productos con el fin de captar la atención del usuario o comprador e incentivarlo a adquirir el 

producto. (Arévalo, 2012, p. 3). 

10. Mapa de Posicionamiento: 

11. Modelo Circular: Filosofía de organización de sistemas inspirada en los seres vivos, que 

persiguió el cambio de una economía lineal (producir, usar y tirar) cada vez más difícil de 

implementar por el agotamiento de los recursos hacia un modelo circular y regenerativo, tal y 



 

como ocurre en la naturaleza y que además supone una gran oportunidad en el ámbito 

empresarial. (Balboa & Domínguez, 2014) 

12. Stoppers: También conocido como rompe tráfico, es un objeto o producto que interrumpe, 

separa o quebranta el tránsito o circulación de los usuarios en un punto de venta. (Arévalo, 

2012) 

13. Stakeholders: El público de interés para una empresa que permite su completo 

funcionamiento, todas las personas u organizaciones que se relacionan con las actividades y 

decisiones de una empresa como: empleados, proveedores, clientes, gobierno, entre otros. 

(RockContent, 2021) 

14. User Persona: personaje ficticio basado en tu cliente actual o ideal, el cual es creado con base 

en una investigación para identificar a los diferentes tipos de clientes que podrían usar tu 

servicio, producto, sitio o marca de manera similar. (Ortega, 2020) 

 

  



 

Anexos 

Encuesta de Satisfacción de Proveedores  

Anexo No. 1 Encuesta de Servicio para proveedores de materiales reciclables (Encuesta Anterior) 

 
Fuente: (Grupo Vanguardia, 2019) 

 



 

Anexo No. 2 Cuestionario de Medición de la Satisfacción del Proveedor de Plástico Reciclable  

(Propuesta Encuesta Nueva) 

 
Fuente: Elaboración propia. 



 

Verificación de Cumplimiento de Contratos: Beneficios de Publicidad en RR. SS. 

Anexo No. 3 Post 1 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM. 

 
Fuente: (Ambiental FM, 2022) 

 



 

Anexo No. 4 Post 2 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM. 

 
Fuente: (Ambiental FM, 2022) 

 

Anexo No. 5 Post 3 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM.

 
Fuente: (Ambiental FM, 2022) 



 

Anexo No. 6 Post 4 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM. 

 
Fuente: (Ambiental FM, 2022) 

  



 

Anexo No. 7 Post  de Grupo Vanguardia en Facebook de Vox FM. 

 
Fuente: (Vox FM, 2022) 

 



 

Anexo No. 8 Post de Grupo Vanguardia en Facebook de XY FM. 

 
Fuente: (XY FM, 2022)  

  



 

Mapas geográficos ilustrativos 

Anexo No. 9 Mapa nacional clasificado por volumen de clientes con tabla de datos. 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 10 Mapa nacional organizado por volumen de clientes por departamento. 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 11 Mapa nacional con distinción de los departamentos que representan mayor cantidad de clientes para 

la empresa. 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 12 Mapa regional de países a los que Grupo Vanguardia llega en América. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Infografías de Materiales Reciclables 

Anexo No. 13 Infografía de Material Reciclable Completa 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 14 Infografía de Material Reciclable Reducida 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 15 Infografía de las Condiciones de Limpieza 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

  



 

Brochure Empresarial 

Anexo No. 16 Cara externa del Brochure 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 17 Cara interior del Brochure 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 

  



 

Banners 

Anexo No. 18 Banner de Presentación 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 19 Banner de Productos 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

 

Anexo No. 20 Banner del Modelo Circular 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Código QR 

Anexo No. 21 Código QR 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 22 Landing Page del Código QR 

 
Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Catálogo de Productos 

Anexo No. 23 Portada del Catálogo 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 



 

Anexo No. 24 Reseña Histórica y Misión, Visión y Valore, Quienes Somos y Marcas 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

Anexo No. 25 Modelo de Circularidad, Premios y Certificaciones y Ejemplo de Productos 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 


