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Resumen Ejecutivo
Grupo Vanguardia es una empresa especializada en la produccién de plasticos, empaques y
etiquetas; ofreciendo una cartera de productos diversificada en el mercado a través de la
produccién de distintos articulos, mediante los métodos de extrusion, conversion, 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 jardin Caturra, las
bolsas para basura Del Jardin, Del Hogar, Fragancia, Del Barril, Del Cesto, El Toro y Barrilito.
Con 30 afios de experiencia respaldando sus procesos, Grupo Vanguardia mantiene una imagen
consolidada de manera nacional e internacional. Logrando cruzar fronteras y posicionandose como
una empresa ejemplar en el &rea ambiental dentro y fuera de Honduras. A la fecha se encuentra
certificada con las normas 1SO 9001:2015, es reconocida como Empresa Socialmente Responsable
desde el 2008 y ha sido acreedora del premio del Programa Bandera Ecolégica Cambio Climatico
por tres afios 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 afios anteriores Grupo Vanguardia gestionaba sus esfuerzos de mercadeo en el departamento
de ventas, enfocandose primeramente en publicidad y promocién. La empresa incurridé en un
cambio decisivo a principios del afio 2021, decidiendo dar apertura al departamento de mercadeo.
Este departamento es conformado por el gerente de mercadeo y durante el primer trimestre de este
afio cont6 con dos asistentes de mercadeo. Apoyando los procesos de venta, disefio 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 colaboracion del asistente de mercadeo se generd una lista de responsabilidades
dirigiendose a las necesidades detectadas dentro de la empresa. Enfocandose en distintas
actividades como la creacion de estrategias para mejorar el posicionamiento de marca, las
estrategias para creacion de valor, el uso de herramientas de marketing digital, actividades de
promocion y publicidad, visitas a clientes, base para la investigacion de mercados y verificacion
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 serian 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 organizacion

tiene.

Finalizando con la creacion 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 organizacion, tomando en
cuenta los objetivos con los que cuenta actualmente y funcionando dentro de su plan de accion

establecido.

El siguiente informe detalla, a través de cuatro capitulos, cada una de las actividades realizadas,
las mejoras implementadas y las propuestas de mejoras, acompariadas de un analisis que permitid

el generar conclusiones y recomendaciones.



Introduccion
El informe a continuacidn detalla el trabajo realizado durante la practica profesional por un periodo
de doce semanas, iniciando el lunes 17 de enero y finalizando el sabado 9 de abril del 2022, en la
empresa Grupo Vanguardia, previo a la obtencion del titulo de Licenciatura en Mercadotecnia y
Negocios Internacionales en la Universidad Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC) campus San
Pedro Sula.

Grupo Vanguardia es una empresa dedicada a la produccion de productos plasticos, ofertando una
amplia cartera de productos al mercado mediante la produccidn de distintos productos a traves de
diferentes métodos como lo son la extrusién, conversion, inyeccion 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, desempefiandose
en areas como publicidad, ventas, relaciones publicas, comunicacion, investigacion, entre otros.
Dentro de algunas responsabilidades clave, se realizaron actividades que tienen como objetivo el
fortalecer los canales de comunicacion 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 capitulos que conforman este informe brindan una descripcién mas puntual sobre los temas y
puntos mencionados con anterioridad. El contenido se estructura cronolégicamente y se redacta de
manera detallada, para poder realizar una narracion y un analisis de las actividades en el descritas.
El primer capitulo describe y ofrece contexto sobre la empresa, sus fundamentos y procesos. El
segundo capitulo detalla actividades realizadas durante el periodo de practica, que son algunas
responsabilidades que un asistente de mercadeo dentro de la empresa cumple. El tercer capitulo
detalla las propuestas de mejora implementadas durante la duracion de la practica y algunas de las
propuestas que seran generadas en base a un analisis del entorno, que tienen como objetivo mejorar
la actual situacion de la compaiiia. Por ultimo, el cuarto capitulo; incluye pensamientos finales

expresados dentro de las conclusiones y recomendaciones hacia la empresa.



Capitulo |
Grupo Vanguardia es una empresa que viene empezando su trabajo en el &rea 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 capitulo,
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 Obijetivos de la Practica Profesional

1.1.1 Objetivo General

Aplicar todos los conocimientos adquiridos en la licenciatura de Mercadotecnia y Negocios
Internacionales durante el tiempo de practica 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 Especificos

e Identificar adecuadamente las areas de mejora que posee Grupo Vanguardia para crear un
plan de marketing estratégico que pueda ser implementado a futuro.

e Aplicar herramientas del &rea de mercadeo en las tareas asignadas y actividades realizadas,
asegurando un resultado optimo.

e 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 Resefa histdrica

Grupo Vanguardia, como asi se conocera en esta memoria, nacio en el afio de 1992 por los
sefiores Eduardo y Susy Moya haciendo de ésta una empresa familiar. Siendo Don Eduardo el
experto técnico en plasticos y Dofia Susy el espiritu emprendedor que echo a andar la empresa.
Desde sus inicios Vanguardia se ha dedicado a la fabricacion de empaques y productos plasticos
y luego incorporando distintas lineas de produccién como la soga para uso domeéstico y

agroindustrial, productos de inyeccion y soplado y etiquetas autoadhesivas.



En 1997 Don Eduardo Moya con el proposito de aprovechar la generacion de desperdicios
internos adquiere equipo para reciclaje de plastico con el cual se fue desarrollando un programa

de recolectores lo cual ha generado cientos de empleos indirectos.

Como fabricantes de productos plasticos estamos comprometidos con la innovacion y calidad,
siendo certificados con la Norma ISO 9001 desde el 2004 y actualmente con la version 2015.
Con maés de 30 afios de experiencia en el rubro atendemos las necesidades de empaques de
nuestros clientes a nivel nacional, Centroamérica, Belice y Republica Dominicana. (Grupo
Vanguardia, 2019, p. 9).

1.2.2 Mision

Invertimos responsablemente en desarrollos y la industrializacion de insumos nuevos y
reprocesados que protegen la produccion regional y mejoran la calidad de vida de las
comunidades. (Grupo Vanguardia, 2019, p. 10).

1.2.3 Vision
Integridad en la innovacion industrial para la sostenibilidad global. (Grupo Vanguardia, 2019,
p. 10).

1.2.4 Valores

Liderazgo: Somos lideres y marcamos tendencias, transformando nuestra vision en realidad.

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

ambiente y sociedad.
Servicio al cliente: Soy un ejemplo de pasion por el servicio a mis clientes y resuelvo ya.
Innovacidn: Desarrollamos ideas para agregar valor a nuestros procesos, productos y servicios.

Excelencia: Trabajamos con el maximo compromiso para servir con éxito. (Grupo Vanguardia,
2019, p. 10).



1.2.5 Organigrama

Fﬁjura 1. Organigrama de Grupo Vanguardia
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Capitulo 11
Grupo Vanguardia cuenta con ocho departamentos; entre ellos estan los departamentos de
administracion, ventas, calidad, disefio, produccion, mantenimiento, recursos humanos y
flexografia. Siendo el departamento de mercadeo, inaugurado hasta principios de este afio,
tomando consigo muchas nuevas responsabilidades y tareas. El asistente de mercadeo se
desenvuelve en el &rea de mercadeo y realiza actividades en conjunto con otros departamentos,
siendo ventas uno de los mas 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 areas de la empresa.

2.1 Actividades realizadas en la empresa

2.1.1 Encuesta de Satisfaccion de Proveedores

Las encuestas (ver glosario de términos) y cuestionarios son una de las herramientas mas
utilizadas en el &rea de investigacion de mercadeo, ya sea que se quiera investigar de manera
interna o externa. “La encuesta e$ una técnica de investigacion en la que se recopila informacion

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

77).

Como parte del andlisis de oportunidades de mejora de la empresa, se realiz6 la revision del
formato utilizado para la evaluacion de satisfaccion de quienes son los proveedores de plastico

reciclable de la empresa.

Actualmente, el gerente del programa de reciclaje se encarga de aplicar la encuesta que mide la
satisfaccion de los proveedores para poder registrar cuales son las posibles areas para mejorar
que la empresa pueda presentar en este proceso. Para realizar la correcta identificacion de estas
necesidades se debe de iniciar el proceso con la correcta aplicacion 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 informacion que se esta buscando.



Tras una revision al formato que se empleaba (ver anexo #1) se establecieron objetivos a
conseguir con este nuevo cuestionario, entre ellos: identificar las areas de mejora que el proceso
de captacion de material reciclable posee, encontrar cuéles son las causas de estas areas de
mejora e identificar la percepcion que se tiene sobre la calidad de Grupo Vanguardia como
comprador de plastico 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
mas concreto y con preguntas mas efectivas que si lograran recopilar lo que se esta buscando
con esta herramienta. Este nuevo formato fue entregado al departamento de calidad, que

respectivamente lo reviso y aprobd. (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
administracion de la publicidad, como se explicé 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 atencion del usuario o comprador e incentivarlo a adquirir el producto. (Arévalo,
2012, p. 3).

Se tiene como objetivo general el captar la atencidn del pablico 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 comparacion 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 pequefios



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

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

En las dltimas semanas se han llevado a cabo distintas actividades de observacién y analisis del
cliente, entre ellas las visitas a puntos de venta. Grupo Vanguardia resulta ser un proveedor lider
en cuanto a plasticos y la mayoria 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 funcion de cada tipo de punto de venta; se seleccioné la clase de
material que mejor funcionaria. Entre las clases estén; las vallas, los stoppers y cenefas (ver
glosario de términos). Luego de la asignacion de cada uno de los materiales, se llego a la fase
de disefio; donde se cred una propuesta grafica de cada uno. Tomando en cuenta el punto de
venta donde se asignaron y los productos que la empresa esta buscando impulsar actualmente.
Cada propuesta sera 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 proximo estudio de mercado

Al incorporarse el nuevo departamento de mercadeo, se presentd la nueva oportunidad de
realizar un plan estratégico para la empresa enfocandose en las exigencias del mercado y
tomando en cuenta las necesidades del cliente. Grupo Vanguardia en afios anteriores recurria a
terceros para la realizacion de estudios de mercado, sin tener un objetivo o alguna hipotesis a
estudiar. Es por ello por lo que se ha dado la apertura a redactar la linea base para el proximo
estudio de mercado. Malhotra (2008) explica que la investigacién de mercados es el la
recopilacién, identificacion y anélisis objetivo de informacion enfocado en mejorar la toma de

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

Es por ello por lo que para la correcta decision de la linea base para el proximo 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 informacion especifica sobre la

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



funcionaron como guia en su momento, pero dificilmente representan algo congruente 4 afios
después, si se toma en cuenta las distintas situaciones que han afectado el pais y el mercado. Se
identificaron en este estudio algunas métricas que deben de actualizarse en el nuevo estudio,
como lo son la participacion en el mercado nacional e internacional, el producto que representa
el mayor ingreso para la empresa y, por ultimo, las debilidades y amenazas que han surgido en

los tltimos anos.

Como segunda referencia para el proximo 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 pléasticos.
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 areas de mejora que la empresa posee. Dentro de
este proceso de observacion se concluyd que en el préximo estudio también se deben de
investigar las necesidades futuras y no solamente las presentes, en un esfuerzo por prepararse

de manera estratégica.

Se realiz6 un informe con las consideraciones que deben de incluirse en el proximo estudio y
este serd 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 accion que seréd creado una vez se cuente con los resultados. Dentro de
las consideraciones y puntos a evaluar dentro del proximo estudio de mercado, se establecieron

las siguientes

e Realizar una investigacién de mercado primaria, cuantitativa, que permita obtener
resultados concluyentes. De esta manera se podra crear un plan de accién en base a ellos.

e Analisis 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 mas la pena
emplear en el plan de publicidad.

e Anadlisis de la relacion costo-calidad dentro del mercado. ElI 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 incorporacion de una
marca, es necesario analizar si en realidad es una competencia justa cuando se analiza
la calidad.

e Analisis de la percepcion 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
percepcion del mercado sobre este tipo de productos es clave, valorando si en realidad
se esta supliendo una necesidad y analizando que tan rentables resultan este tipo de
productos.

e Analisis de los canales de distribucién actuales y su eficiencia. Contando con clientes
dentro y fuera de la zona norte, Grupo Vanguardia se encuentra presente a lo largo del
pais. 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 area 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 proximo estudio de mercado a

realizarse.



Capitulo 111
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 organizacion. Para la
decision de cuales proyectos se llevarian a cabo, se cre6 una lista de necesidades detectadas y en
base a ellas se definieron cuéles podrian ser alcanzadas dentro del periodo de tiempo en el que se
trabajaria dentro de la organizacién. Es asi 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 realizacion de los proyectos
se identificaron algunas necesidades que podrian ser cubiertas con la implementacion de una
propuesta de mejora, en este caso se definié 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 Verificacion de Medios Tradicionales

3.1.1.1 Antecedentes

Grupo Vanguardia destina un presupuesto considerable para el uso de distintos canales de
comunicacion donde hace publicidad. Segun Prieto Herrera, (2009): “La publicidad se define
como la comunicacion 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 televisién). La publicidad o los medios tradicionales hacen
referencia a los medios de comunicacion de masas. “Tal como lo dice su nombre, los medios
de comunicacion de masas, son los que tienen la capacidad de llegar a un puablico amplisimo

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

El departamento de mercadeo es ahora el encargado de las campafias publicitarias,
anteriormente no habia una verificacién de la efectividad de esta inversion o una revision del
cumplimiento de los contratos. Asi que, para el control de este recurso de la empresa, se ha
iniciado con un sistema de verificacion que incluye los contratos vigentes que Grupo

Vanguardia tiene con distintas empresas de medios.



3.1.1.2 Descripcion de la Propuesta

Dentro de estas empresas se encuentran estaciones de radio y canales de television donde se
emiten anuncios publicitarios de la empresa. La verificacion de cumplimiento de los contratos
de las empresas inicio con la creacion de una lista de chequeo de medios. En este se detallaron
los canales a revisar con su respectivo horario pautado. Luego cada dia, 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 habian cumplido con su contrato y cuales no. El reporte fue presentado a gerencia 'y
se habl6 con las empresas que no cumplian abasto con su contrato, generando acciones
inmediatas por parte de las emisoras de radio y luego poder verificar una mejora. EI 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 tenian asignados las radios cada dia, 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 grafico de barras representando el porcentaje de

cumplimiento de cada estacion.

Tabla 1.
Resumen de Cumplimiento Previo a Retroalimentacion: 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 tenian asignados las radios cada dia, y cuantos de esos spots emitieron
de acuerdo con el contrato. Fuente: Elaboracién Propia.



Tabla 2.
Resumen de Cumplimiento Porcentual previo a Retroalimentacion

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%

En la tabla se muestra el resumen semanal de los spots que cada emisora debia transmitir en comparacion con
los que si fueron verificados. Llevando asi a un analisis porcentual de cuanto en realidad cumplian con sus spots
pautados en el mes. Fuente: Elaboracion Propia

Figura 2. Grafico de barras: Resumen de Cumplimiento previo a Retroalimentacion
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Fuente: Elaboracion Propia

3.1.1.3 Impacto de la Propuesta

Se tomo accion al hacerle llegar este informe a cada uno de los representantes con los que se
tenia contacto en cada emisora para hacer visible la inconformidad. Al discutir los problemas
detectados, se recibid una respuesta positiva y acciones correctivas por parte de las emisoras,
en su mayoria los representantes hicieron revision de sus programaciones y se comunicaron
con el gerente de mercadeo para la visualizacién 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.



Tras recibir la nueva programacion, se realizd una nueva revision de los medios. En este caso
siempre con duracion de 4 semanas y utilizando el mismo sistema. Es asi 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 Retroalimentacion: 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 tenian asignados las radios cada dia, y cuantos de esos spots emitieron
de acuerdo con el contrato posterior a la retroalimentacion. Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 4.
Resumen de Cumplimiento Porcentual Posterior a Retroalimentacién
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 la tabla se muestra el resumen semanal de los spots que cada emisora debia transmitir en comparacién con
los que si fueron verificados. Llevando asi a un analisis porcentual de cuanto en realidad cumplian con sus spots
pautados en el mes. Fuente: Elaboracidn 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 revision y control;
si no tambien de asegurar que lo que se estd 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.



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
Ilego de un 70% a un 97%, Ambiental paso de un 87% a 96%, Radio XY logr6 aumentar de
52% a un 76% y por ultimo Radio Vox se mantuvo estable.

Figura 3. Grafico de barras: Resumen de Cumplimiento posterior a Retroalimentacion

Resumen de Cumplimiento

120%

100%

97% 96%
80%
76% 76%
60%
40%
20%
0%

Musiquera Ambiental Radio XY Radio Vox

Fuente: Elaboracion Propia

Como siguiente accion correctiva dentro de la verificacion de medios, se revisaron los
contratos vigentes y los beneficios que estos ofrecen a Grupo Vanguardia. Tras la observacion
de algunos de los puntos, se not6 que no todos los beneficios estaban siendo usados, como la
publicidad en redes sociales de estas emisoras. Tras una discusion con la agencia digital
Insight Media, la encargada de manejar las redes sociales de VVanguardia, se manejo 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 publicos a los que antes no se encontraba expuesto.

Dentro del mismo anélisis, se concluyo que la aplicar este nuevo sistema, las acciones
correctivas fueron empleadas en pro de la utilizacién correcta de esta inversién. Tomando en
cuenta los contratos y el valor de estos, se definié que aproximadamente un 40% del
presupuesto para medios tradicionales no estaba siendo debidamente honorado, disminuyendo
a un 20% tras el cambio gracias a la revision. Se proyecta que, al continuar con este sistema,

se logre llegar a un porcentaje mas bajo y que los contratos se completen en su totalidad.



3.1.2 Material Publicitario
3.1.2.1 Antecedentes

Grupo Vanguardia actualmente emplea un plan estratégico donde tiene por objetivos la
creacion de valor y el mejoramiento del posicionamiento de la marca. Buscando mejorar la
relacion con su publico interno y externo. Es por ello por lo que se busca mejorar los actuales
canales de comunicacion, siendo la creacion de material informativo uno de ellos. A este
material informativo acompafiado de disefio se le denomina material gréfico por parte de la
empresa. En los ultimos dos afios; debido a recorte de personal consecuente de la crisis
sanitaria vivida en el pais se han visto retrasados con la actualizacion de distintos documentos

de estos.

Tras una observacion del funcionamiento de la empresa y los procesos vitales para esta en
relacion 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 comunicacion 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 creacion de material gréfico informativo.

3.1.2.2 Descripcion de la Propuesta

Como parte del plan estratégico actual, se realiz6 la actividad descrita a continuacion tomando
en cuenta la necesidad de generar y aplicar estrategias que creen valor y mejoren el
posicionamiento de la marca. Al identificarse cuél es la necesidad dentro de la empresa, se
creo un listado de los documentos a ser necesitados en las fechas proximas, comprendiendo
un periodo desde el 17 de enero hasta el 9 de abril. Tomando en consideracion los eventos
proximos, y las necesidades presentes en la organizacion; se prosiguio a crear los diferentes
tipos de materiales.

Dentro de los documentos actualizados se encuentran mapas geograficos ilustrativos, que
definen las areas dentro y fuera del pais donde Grupo Vanguardia y su fuerza de ventas se
encuentran presentes. También se elaboraron infografias enfocadas en el proceso de reciclaje
y en la captacion de material plastico reciclable. Un nuevo brochure empresarial utilizado por

los agentes de venta, asi 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 presentacion. Se cred un codigo QR funcional que fue implementado dentro
del brochure. Todos con informacién nueva y creados en base al plan actual de mercadeo

enfocado hacia la circularidad y la captacion de material reciclado.

Para la realizacion de este tipo de materiales, el practicante solamente se encarg6 del disefio;
la produccion 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 incurrid en gastos para

la realizacion de los materiales a continuacion.

Mapas geograficos ilustrativos

Se inicid la propuesta con el disefio de los mapas geogréaficos ilustrativos (ver anexos #9 al
#12). Como lo dice su nombre; estos eran mapas geograficos de Honduras y el sector de
América que comprende los paises donde Grupo Vanguardia llega. Para el mapa de Honduras,
se inicié con la organizacion de distintos datos recopilados en ventas. En ellos se definia
cuantos clientes habia por departamento. Al finalizar la organizacion de ese documento, se
procedié 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 especificos de cada departamento en una tabla y, por dltimo,
un mapa nacional donde se distinguen los departamentos que representan mayor cantidad de
clientes para la empresa. Para el mapa regional, solamente se contactd con gerencia y se
recopilo el dato actualizado de los paises a los que se exporta. Luego, se cred el mapa con una

sefalizacion de los paises a los que llega el producto, en América.

Infografias de material reciclable

Como segundo proyecto dentro de esta propuesta, se desarrollaron las infografias (ver glosario
de términos) de material reciclable. Se define a una infografia como “una representacion
visual de la informacion o los datos, por ejemplo, como un grafico o diagrama” (Alcalde,
2015, p. 21). Estas infografias consisten en una ilustracion informativa sobre los tipos de
plasticos 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 plastico que si se reciclan



e informacidn sobre esos tipos. Luego se cred un disefio donde se muestre el nombre del tipo
de plastico, sus caracteristicas, algunos ejemplos y las instrucciones de limpieza de estos
mismos. Se finalizo con una infografia (ver anexos #13 al #15) general y luego, distintas

variaciones en las que cambiaba la cantidad de informacion.

Brochure Empresarial

En tercera instancia se cred un brochure empresarial (ver anexos #16 y #17), segun Arévalo,
(2012) un brochure es un folleto plegable, menos voluminoso que un libreto, que comunica
por medio de su forma y gréaficos publicitarios, las caracteristicas de los productos o servicios
publicitados.” (P. 53). En este se incluyo informacién importante de la empresa,
especificamente aquella destinada a un segmento de clientes potenciales; es decir, clientes
que no conocen Grupo Vanguardia. Se incluyo la mision, vision, valores, la cartera de
productos, el impacto del programa de reciclaje e informacion de contacto, asi como también
un cédigo QR (ver glosario de términos) con la sintesis de informacién 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 lamina impresa, de cualquier tamatio,
disefiada para ser colocada en una pared o en una superficie vertical.” (Arévalo, 2012, p. 74).
Funcionan como una representacion de la empresa especialmente en eventos. Mediante la
creacion de este recurso, se representd de manera mas concisa la informacion en el brochure.
Para este proyecto, se crearon 3 variaciones de banners. La primera consintiendo en una
presentacion de la imagen de la empresa, la segunda habla sobre los productos que Grupo
Vanguardia ofrece de manera visual y un tultimo 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
laimagen 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)



Cddigo QR

Como Huidobro, (2009) lo plantea, un cédigo QR es un sistema para almacenar informacion
en una matriz, que se puede presentar en forma impresa o en pantalla. (P. 47). Este cddigo fue
creado en conjunto con el brochure, pero, su uso puede llegar méas alla 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 comunicacion efectiva
con el cliente y facilitar los procesos de compra de productos plasticos y venta de material
reciclable hacia la empresa. Al reforzar los canales de comunicacion, se implementa un
acercamiento dentro de la relacion entre clientes y Grupo Vanguardia, generando una mejora
en el posicionamiento y fidelidad. Usando el codigo pueden comunicarse con un vendedor
local o foraneo, también con un comprador de plastico reciclable, asi como observar el sitio

web o las distintas redes sociales de las que disponemos.

3.1.2.3 Impacto de la Propuesta

Mapas geograficos ilustrativos

Los mapas geograficos fueron creados como una medida de representar informacion clave de
manera grafica y concisas. Su uso dentro de la empresa se puede observar en informes
internos, asi como externos. También se planea incorporarlo dentro de la sala de ventas y es
un documento que sera constantemente actualizado afio con afio. Gracias a su creacion ahora
se tiene una idea mas clara de las areas donde se busca mejorar el impacto o la impulsar la

presencia de Grupo Vanguardia.
Infografias de material reciclable

Actualmente las infografias son empleadas en capacitaciones a los proveedores de plastico
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 esta aplicando

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



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

proveedores de material reciclable.
Brochure Empresarial

Mediante la creacidn del brochure, se logré sintetizar la informacion disponible de la empresa
en un solo documento que ahora puede ser utilizado en la sala de ventas para clientes nuevos,
asi como en visitas a clientes. Este también se utiliza en eventos donde Grupo Vanguardia
esté presente y funciona como una carta de presentacion ya que incluye toda la informacién
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 organizacion. De manera grafica se ilustra cuéles son las lineas de
producto que Grupo Vanguardia ofrece, las certificaciones que posee y en que consiste su
modelo de circularidad; asi como los efectos positivos que este ha tenido. Su uso por parte de
la organizacién cuenta como parte clave de su estrategia de promocidn y apoya la estrategia
enfocada en el impulso del modelo circular que esté siendo manejado por el departamento de

mercadeo.
Cddigo QR

Siendo una de las herramientas de marketing digital méas utilizada en los ultimos dos afios.
“El marketing digital podria definirse como el conjunto de estrategias de mercadeo que
ocurren en la web y que buscan algin tipo de conversion por parte del usuario.” (Selman,
2017) Se detecto la oportunidad de uso del codigo QR dentro de la produccién de material
promocional de la empresa. En este caso, se cred el codigo y puede ser encontrado en la parte
posterior del brochure. Al ser escaneado, el cliente logra tener acceso mas facil a distintos
puntos de informacion sobre la empresa, aumentando su posibilidad de interaccion y
finalizacién de proceso de compra. Herramienta de difusion masiva donde los clientes pueden
tener mejor acceso a la informacion de los productos, servicios y demas informacion

actualizada de la empresa.



3.1.3 Catéalogo de Productos
3.1.3.1 Antecedentes

Grupo Vanguardia lleva méas de 30 afios en la industria del plastico, guiando sus esfuerzos por
los valores que le permiten superarse cada afio. La innovacion es uno de los fundamentos de
la empresa y esto ha marcado una diferencia en su propuesta de valor, contando con més de
100 productos dentro de su cartera de productos. Grupo Vanguardia utiliza un catalogo de
productos para el correcto desarrollo del proceso de ventas.

Actualmente, cada uno de los vendedores utiliza un catdlogo como una de sus herramientas
para sus procesos de venta individuales, asi como la captacion de nuevos clientes y el refuerzo
de aquellos que ya forman parte de su cartera de clientes. Dicho catélogo fue disefiado,
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 informacion detallada
de ciertas presentaciones (tamafos 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 catdlogo 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 algun producto ya que no es mostrado en el catalogo. Problemas que podrian ser resueltos
al actualizar el catalogo e incluir herramientas digitales dentro de su gestion, como el

habilitarlo dentro del sitio web para que el cliente pueda visitarlo de manera mas facil.

3.1.3.2 Descripcion de la Propuesta

Enfocandose en el valor que un nuevo catalogo ofrece a la empresa, como, por ejemplo; lo
que este supondra 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 gener0 la propuesta

de actualizarlo completamente.



Se llevo a cabo una reunion con el gerente de ventas y se inici6 la verificacion 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 buscé la informacion detallada
de cada uno de los productos, como caracteristicas de cada presentacion, colores, tamafios y
unidades por empaque. Al recopilarse la informacion, esta fue verificada con el departamento
de produccidn y ventas, quienes son los que se encuentran en contacto mas directo con los
productos dia con dia. Una vez la lista de productos se encontrd completa, se inicid la
recoleccion de muestras de productos para su respectiva actualizacién de fotografias. El
catalogo anterior mostraba presentaciones que ya no estan en el mercado, es por ello que se
decidio 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 disefio del catalogo
también, incluyendo la informacion actualizada y quedando el formato listo para solamente
agregar los productos. Dentro del catadlogo (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 disefio del catalogo, se presentd a gerencia para que este fuera
aprobado y su produccidn iniciara. Aparte de ser un material en fisico, se planea implementar
la visualizacion de este en la pagina web de la empresa y afiadir un enlace directo hacia él

desde el cddigo QR que funciona en el Brochure.

3.1.3.3 Impacto de la Propuesta

Con la implementacion de un nuevo catalogo de productos, Grupo Vanguardia ha logrado
agilizar el proceso de ventas. La comunicacion correcta de informacion veridica apoya los
procesos internos y externos, sustentando que la empresa se encuentra actualizada y puede ser

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

Con el uso de un catalogo de productos actualizado, los procesos de comunicacion directos
se ven afectados de manera positiva, generando una facilitacion 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

catalogo es utilizado de manera fisica, asi como también, de manera digital. Este se puede



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

de la pagina web y también puede ser accedido por medio del escaneo del codigo QR.

Facilitando la accesibilidad a informacion por parte de los clientes, Grupo Vanguardia logra
generar un canal de comunicacion estrecho con su publico. esto permitira que los clientes
puedan hacer sus pedidos de manera mas fécil y reducira el tiempo de atencion previo al cierre
de compras, ya que el cliente no necesitara mucha informacién adicional para completar su
pedido. Generando un ahorro de recursos como tiempo, e impulsando las ventas de la

empresa.



3.2Propuestas 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 mas de 30 afios en el mercado
y es hasta hace pocos meses que ha decidido incorporar el departamento de mercadeo.
Anteriormente los esfuerzos de promocién y publicidad eran los Gnicos cubiertos por la
empresa, especificamente por el departamento de ventas. Como tal, la organizacion guia su
plan de accion mediante el establecimiento de métodos y objetivos que buscan mejorar
constantemente los procesos. Como se menciono, solamente se manejaba lo que era la
promocion y publicidad de la empresa, no se hacia ningun otro tipo de gestion puntual que
apoyara el area de mercadeo. Gerencia General hizo una evaluacion y diagndstico de las
necesidades claves para el modelo de negocio de Grupo Vanguardia, encontrando las
siguientes areas en condicion critica. 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, enfocandose en los esfuerzos que se
estaban ejecutando. Es hasta este momento, que se han iniciado esfuerzos para la
implementacién de estrategias que buscan mejorar aspectos de mercadeo dentro de Grupo
Vanguardia, como lo son la gestion de las marcas, el nivel de satisfaccion de los clientes, la
comunicacion de la empresa, la gestion de su posicionamiento, el manejo de la cuota de

mercado, la promocién y publicidad, entre otras.

Actualmente Grupo Vanguardia conforma el equipo de mercadeo con la participacion de 3
colaboradores, el gerente del departamento y dos asistentes de mercadeo. Siendo la primera
vez que se trabaja como tal en esta area, las actividades realizadas y gestionadas dentro de lo
que resta del afio se basan en sentar una base para poder emplear un plan consolidado de
mercadeo el afio entrante. Es asi como se genera la propuesta que busca definir un plan de
accion a seguir el afio entrante, y marca una pauta para quienes se encuentren trabajando
actualmente en el departamento para poder dirigir sus esfuerzos hacia la facilitacion de la

implementacién de dicho plan.



3.2.1.2 Descripcion 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 programacion de un afio para el 2023. Dentro de el se definen
algunas estrategias y tacticas que lograran el cumplimiento de las metas que la empresa tiene
actualmente establecidas.

Acompaiiado de un presupuesto, se genera la propuesta con el objetivo de tener un plan de
accion consolidado para el proximo afio, de igual manera se definen algunos requerimientos
previos a la aplicacion del plan enfocados en el establecimiento de la base para su correcta
ejecucion. Cada una de las estrategias se han definido en base a las necesidades detectadas,

asi como también el conocimiento que se tiene sobre el mercado, el publico y la empresa.

3.2.1.2.1 Plan de Marketing: Grupo Vanguardia

El siguiente plan esta pensado con el objetivo de iniciar los procesos que buscan crear una
base para la implementacidn operacional de las estrategias aqui descritas. El departamento de
mercadeo serd el encargado de poner en practica las actividades previas que son necesarias
para la correcta aplicacion de las tacticas, como lo son la aplicacion de investigaciones que
buscan definir el panorama actual de la empresa definida por distintos aspectos. Es necesario
que los esfuerzos sean enfocados en la definicidn del entorno actual para la correcta aplicacion
de las estrategias descritas. Es en base al analisis que se llevara a cabo, que se podran aplicar

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

3.2.1.2.1.1 Andlisis de la Situacion Actual

Como punto de partida se define la necesidad de entender donde se encuentra actualmente
Grupo Vanguardia. Esto requiere el analisis 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 analisis del entorno que lograran definir el lugar donde la empresa se encuentra
actualmente. Es de vital importancia llevar a cabo los siguientes andlisis como parte de la

generacion de la base de datos para el departamento:

- Andlisis FODA
Como parte inicial del proceso para la correcta identificacién del estado en el que se

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



términos). “El FODA es una herramienta clave para hacer una evaluacién pormenorizada
de la situacion actual de una organizacion o persona sobre la base de sus debilidades y
fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno.” (Sdnchez 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, asi como también
las debilidades y amenazas en las cuales se debe de trabajar. El utilizar esta herramienta
permite consolidar distintos aspectos de la organizacion de manera resumida para la
realizacion de un analisis a profundidad sencillo de hacer. Ademas de que permite
visualizar informacion, es un gran punto de inicio hacia el establecimiento de objetivos,
asi como la toma de decisiones en cuanto al plan de accién a seguir. El anélisis FODA
puede ser observado en la siguiente figura.

Figura 4.
Analisis FODA de Grupo Vanguardia
VIATR DDA

D Debilidades F Fortalezas
Pocas personas especializadas en el rubro del plastico en el mercado laboral I Amplio portafolio de productos
Falta de un plan de sucesion RRHH/vacaciones J ' Personal experimentado y capacitado en el rubro del plastico
Falta de un plan de marketing J 3 Buena relacién con el CT.HA.
Ausencia de un departamento de mercadeo I 4  Generacion de materia prima reciclada
Alguna maquinaria e infraestructura ineficiente/antigua 5 Certificaciones y reconocimientos
Falta de logistica propia para la completa distribucién de productos. y L Gestion basada en el desarrollo sostenible - EC
Falta de capacidad energética y equipo de respaldo /' Solidez y experiencia en el rubro
Falta de maquinaria y accesorios especializada para el rubro avicola y agricola 8 Liguidez y solvencia econémica
Distribucion actual de procesos dispersa ) Consumo responsable de combustible, agua y energia

10 Falta de conocimiento tecnologia e informatica en el personal 10 Estabilidad laboral

A Amenazas (o] Oportunidades

| Altos costos y escasez de la materia prima virgen y aditivos 1 | Potenciar alianza con la Industria Automotriz

Altos precios y escasez de material reciclado 2 Captar el mercado de nuevos minisuper y tiendas de conveniencia
Tendencia en no consumo de plésticos de un solo uso 1 Explorar productos nuevos para la industria avicola y agricola
Regulaciones para el uso del plastico (Gobierno) ] 4  Comercializacion directa de productos a supermercados
Alto nivel de competencia de otras marcas en el mercado y recicladoras : 5 Desarrollar una plataforma E-commerce
Desinformacion sobre el plastico 6 Dialogos con el gobierno y el sector privado para el desarrollo sostenible

7 Relacion entre China y El Salvador i 7 Buscar nuevas tecnologias para utilizar plastico del oceano/degradado
Fundaciones que buscan disminuir el uso del plastico | | Analar cokocar cantidad de bolsas en empaques parainfiuenclar decisién de campra
Escasez de proveedores a causa de alta demanda I Alianza con instituciones educativas - Pasantias y practicas ]

10 Competencia desleal basada en evasion de impuestos 10 Incursionar en nuevos materiales para empaque

Fuente: Grupo Vanguardia (2021)



Tomando en cuenta el analisis FODA que formaba parte de la empresa, se dirigieron los
objetivos enfocados en la mejora de algunas areas abiertas a mejora encontradas en él.
Primeramente, se not6 la necesidad por el &rea de mercadeo y lo que su trabajo puede
significar para la empresa. También la falta de capacitacion por parte de algunos
colaboradores miembros de la empresa. Especificamente en el area de amenazas, se
concluyo que algunos de los esfuerzos a su mejora serian manejados a través del proximo
estudio de mercado. Tomando en cuenta la opinién del mercado hacia los plasticos
reciclados, y el uso de productos hechos en base a ellos.

Es asi como por parte del analisis FODA se identificaron algunas necesidades que debian
de ser atendidas y serdn manejadas tras la aplicacion de las estrategias desarrolladas.
Anélisis de la Cartera de Negocios

La cartera de productos (ver glosario de términos) de Grupo Vanguardia cuenta con
aproximadamente un poco mas 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 revisiéon de su
estado en respecto al mercado. Cuando se evalUan lineas 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
organizacion.

Se propone el realizar un analisis de la cartera de negocios para identificar aquellas lineas
de producto con menos demanda y también aquellos que son los mas 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 produccion. Es decir, analizar
qué tan rentable esta siendo un producto, y en caso de no serlo; destinar sus esfuerzos de
produccidn a la produccion de un nuevo producto que si sea demandado y presente mejor

aceptacion por parte del mercado.



Anélisis PEST

Cerem Business School, (2017) asegura, el PEST es un instrumento que facilita la
investigacion y que ayuda a las compafiias a definir su entorno, analizando una serie de
factores cuyas iniciales son las que le dan el nombre.

Tomando en consideracion que el analisis FODA previamente realizado toma un enfoque
interno, se propone el tomar en cuenta las conclusiones generadas a partir de un analisis
PEST (ver glosario de términos). En este caso, se analizan diferentes caracteristicas
enfocadas en el ambiente externo en el que la organizacion se encuentra. Al igual que el
analisis FODA, este ha sido elaborado por el gerente de mercadeo en colaboracién con la
junta directiva. Brindando asi un panorama sobre la situacién actual de aquellos aspectos
que rodean la empresa. Dejando asi una ruta a seguir al momento de tomar decisiones, ya
que se brinda un andlisis de posibles situaciones o caracteristicas que pueden afectar a la
empresa y no pueden ser controlados por esta misma.

Con ayuda del analisis PEST existente, se toma un enfoque basado en el aprovechamiento
de la informacion expuesta. Esto quiere decir que al utilizar el conocimiento sobre las
situaciones discutidas; facilmente se pueden utilizar como medida de precaucion o incluso
girarlas en torno a la realizacion de una estrategia que les convierta en ventaja. Se puede

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

Figura 5.
Analisis PEST de Grupo Vanguardia
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Fuente: Grupo Vanguardia (2021)



Analisis de la Competencia
Continuando con el analisis de los aspectos que no pueden ser controlados, se tiene el
andlisis de la competencia. Es gracias a esta revision 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 Mufiiz (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 organizacion,
como un esfuerzo por superar a la competencia; asi 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 evaluacion del posicionamiento de la empresa respecto a dos factores
que estan siendo evaluados. Al evaluar dos aspectos importantes que se encuentren
alineados con lo gque se estd 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, 0 ambos.

Analisis del Consumidor

Para la correcta toma de decisiones que llevaran a la elaboracion de un plan de accion, es
necesario conocer adecuadamente el publico al que estaran 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 practica. Conociendo el consumidor, sus habitos,
preferencias, comportamientos y preferencias; es posible el crear un plan tactico en el que

se garanticen resultados.



o User Persona
La creacion del User Persona (ver glosario de términos), también conocido como
perfil de usuario ideal, le permite a la empresa conocer a su cliente mas alla de sus
preferencias en cuanto a productos. Es vital que, al crear un plan de comunicacion
efectivo dentro de los canales de marketing, se empleen tecnicas que aseguraran
una respuesta de parte del publico. Para lograr de manera adecuada esto, es
necesario conocer mejor al usuario. Por ello, dentro de este perfil se detallan los
datos demogréficos, un pequefio perfil sobre el usuario, intereses, habitos, metas,
motivaciones y desmotivaciones, etc. Todas realizadas con el proposito de conocer

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

Anélisis del Estudio de Mercado
Como ultima parte del andlisis de la situacién, se ha tomado como referencia el ultimo
estudio de mercado realizado en la empresa. Este estudio fue realizado por una empresa
externa enfocada en las investigaciones de mercado, en el afio 2018. Si bien los resultados
no son actuales, se puede utilizar la informacidn para la elaboracion 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 consideracion
las sugerencias descritas anteriormente. Para objetivo de una definicion del marco a seguir
para el plan de mercadeo, se utilizé la siguiente informacion.
o Participacion de Mercado
“La participacion 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.” (Pecanha,
2021).
Segun el estudio de mercado realizado, Grupo Vanguardia se encuentra con una
cuota de mercado significativa. En este caso, se divide en 3 categorias los

mercados donde se encuentra la empresa.



Tabla 5.
Participacion de Mercado de Grupo Vanguardia

Intermediarios Industrial Nacional

2015 2018 2015 2018 2015 2018

Plasticos 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
mas de un tercio de la participacion total del mercado nacional y casi un cincuenta
por ciento en el area industrial. Tomando en cuenta que en el estudio se analizé la
competencia, conformada por més de 20 empresas dedicadas a la produccion de
productos plasticos, 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 Utiles para el mercado y que ante la competencia son preferidos, gracias
a caracteristicas como la calidad de los productos.

Tamario del Mercado

En este caso, el estudio de mercado fue aplicado a nivel nacional y se tomaron en
cuenta para el tamafio 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 plasticos y
relacionados a estos. Tomando en cuenta de igual forma que se hace la
categorizacion 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 tamafio del mercado para los proveedores intermediarios
de aproximadamente un poco mas de 20 empresas. El tamafio del mercado para

los proveedores industriales de aproximadamente mas de 22 empresas.

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

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



empresa tiene. Que tan presente se encuentra en la mente de los consumidores y
como esta posicion puede significar una ventaja frente a su competencia. Grupo
Vanguardia cuenta con una imagen fuertemente consolidada y respaldad afios de
experiencia en el rubro, situandose de esta manera frente a las demas
organizaciones en el mercado. Al ser evaluado en el estudio de mercado aplicado,
se obtuvieron los siguientes resultados. Observando la tabla a continuacion, se
muestra como en el area industrial la empresa es méas reconocidas y obtiene un
buen porcentaje frente a sus competidores. Tomando en consideracién 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

Intermediarios Industrial
2015 2018 2015 2018
Plasticos 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 ademas 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 opcion para este rubro donde los clientes suelen

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

Linea base para el préximo estudio
Como ultima consideracion del estudio de mercado, se definié una linea base a
seguir para que esta pueda ser implementada en el proximo estudio a realizarse.
Dentro de los aspectos que en esta linea se incluyen, se definen algunas
caracteristicas que deben de ser evaluadas como parte del nuevo plan para el
mejoramiento del diagnostico. Estas nuevas consideraciones son:

= Realizar una investigacién de mercado primaria, cuantitativa, que permita

obtener resultados concluyentes.



= Analisis de la efectividad de los medios tradicionales y digitales.
= Analisis de la relacion costo-calidad dentro del mercado.
»= Anadlisis de la percepcién de productos hechos a base de material
reciclable.
= Analisis de los canales de distribucion actuales y su eficiencia.
Con la implementacion de estas nuevas caracteristicas a evaluar se tendra una
mejor proyeccion del estado en el que se encuentra la empresa dentro de su rubro

en comparacion a la competencia y en relacion 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 esta buscando mediante su plan estratégico. Estos objetivos resultan
generales y logran complementarse entre si. Es mediante el alcance de estos objetivos que se
lograra llegar a la meta trazada por la organizacion. Los objetivos especificos se enfocan en
el alcance de las metas que presentan mayor necesidad al momento de realizar la propuesta.
Es decir, dentro del plan de accidn; estos objetivos son aquellos que se encuentran lejos de su

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

3.2.1.2.1.2.1 Objetivos Generales
- Aumentar participacion de mercado.
- Aumentar las ventas.

- Innovacion de productos.

3.2.1.2.1.2.2 Objetivos Especificos

- Aumentar las ventas de etiquetas en un 30% para alcanzar su meta minima durante el
primer semestre de 2023.

- Adquirir 5 clientes nuevos por zona nacional trimestralmente.

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

expansion de la cuota de mercado.



3.2.1.2.1.3 Alcance de Metas

Estrategia I: Diversificacion de la Cartera de Productos
Tacticas:

- Identificar dentro del estudio de mercado los productos que son demandados por el
mercado, pero no son liderados por Grupo Vanguardia actualmente, para la generacion
de un plan de accién 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 investigacion 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 Accion:

1. Definir los aspectos a ser evaluados dentro del préximo estudio de mercado, tomando
en consideracion los resultados anteriores y su relevancia; asi como también la
propuesta de la nueva linea base y las caracteristicas previamente mencionadas
enfocadas en la investigacion 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 identificacion de oportunidades de desarrollo.

3. Generar propuesta de productos nuevos basada en los resultados del estudio de
mercado, asi como también el informe de expectativas y necesidades del cliente.

4. Evaluar la capacidad real de la empresa para la produccién de dicho producto y su
posible impacto como parte de una proyeccion para completar la propuesta y
presentarla a gerencia.

5. En caso de ser aprobada la propuesta y que el producto entre en etapa de produccion,
iniciar campafas de marketing digital enfocadas en el lanzamiento de dicho producto y

enfocar los esfuerzos en la penetracion del mercado.



Estrategia I1: Aumento del Valor de la Marca
Técticas:

- 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 diferenciacion la calidad de los productos, respaldada por la
experiencia que posee Grupo Vanguardia en el rubro tras sus afios en el mercado y asi
utilizar ese aspecto como principal activo para el fortalecimiento de la imagen de la

marca, logrando ser un referente nacional e internacional.
Plan de Accion:

1. Definir en base al anélisis FODA cuales son algunas de las fortalezas que la empresa
posee Yy generar ideas de contenido donde se destaque.

2. Enfocéandose 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 area. Demostrando conocimiento al responder dudas dentro de su
contenido, como los tipos de plastico que se reciclan, los usos de distintos tipos de
resina, la vida atil de cada producto en base a su composicién, etc. Generando atraccion
y gque el mercado busque a Grupo Vanguardia para informarse sobre plasticos.

3. Buscar la participacion 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 I11: Desarrollo del Recurso Humano
Tacticas:

- ldentificar a partir de la encuesta de satisfaccion del cliente cuales son las areas que
mMAs se necesitan mejorar en cuanto a la atencién al cliente.
- Capacitar a los colaboradores dentro y fuera del area de servicio al cliente en temas

como las relaciones interpersonales, comunicacion y trato de clientes.



Plan de Accion:

1. Capacitaciones

a. Crear un plan trimestral de capacitaciones enfocadas en la atencion al cliente
para los colaboradores de la empresa, sin importar su area de trabajo.

b. Coordinar con la empresa las jornadas de capacitacion que mejor funcionen
con los horarios de quienes atenderan.

c. Realizar evaluaciones esporadicas con el fin de definir si las capacitaciones
han sido efectivas.

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

las razones por las cuales podrian responder que no.
Estrategia IV: Incremento de la Cuota de Mercado
Técticas:

- Creacién de una marca mas accesible para clientes en un segmento diferente, en
busqueda de la mayor cobertura de mercado posible, asi como el fortalecimiento de la
marca frente a otros competidores.

- Impulsar la promocién y publicidad enfocada en la linea de etiquetas utilizando a las

medianas y grandes empresas como mercado meta.
Plan de Accion:

1. Creacién de Marca:

a. Determinar en base al estudio de mercado, cual de los productos ha perdido
participacion en el mercado debido a precios competitivos ofertados por la
competencia.

b. En conjunto con el departamento de ventas e investigacion y desarrollo, evaluar
la factibilidad de crear una nueva marca para el producto identificado que
resulte mas accesible para mercado.

c. Evaluar la capacidad real de la empresa para la produccion de dicho producto y
su posible impacto como parte de una proyeccion para completar la propuesta
y presentarla a gerencia.



d. En caso de ser aprobada la propuesta y que el producto entre en etapa de
produccidn, iniciar campafias de marketing digital enfocadas en el lanzamiento
de dicho producto y enfocar los esfuerzos en la penetracion del mercado.

2. Impulso de Etiquetas:

a. Mediante un sondeo de mercado, identificar cuales son algunos de los rubros
gue mas hacen uso de etiquetas y enfocar la generacion de contenido hacia ellos.

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

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 inversion

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

Tabla 7
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 Aplicacion 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 Creacion de Contenido RR.SS. 21,000.00
7 1 Campafia Digital 36,800.00

Total: 468,800.00 100%

Fuente: Elaboracion Propia
En el presupuesto se logra ver reflejado la inversion aproximada para un estudio de mercado como
el que ya se ha aplicado por la empresa en afios anteriores, esperando que este se aplicara en los

primeros seis meses del afio.



De igual manera, para la actualizacion de indicadores, seria necesaria la aplicacion de una nueva
encuesta de medicion de satisfaccion del cliente. Encuesta que ya ha sido aplicada por la empresa

y representa una inversion 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 afio. Esto es, tres
capacitaciones en el primer trimestre y las tres restantes en el segundo trimestre. Tomando en
cuenta que se contrataria a un profesional externo a la empresa, Se presupuesta en

aproximadamente veintiin mil lempiras totales.

El departamento de mercadeo actualmente ya cuenta con un presupuesto destinado a la generacion
de material POP vy este es de cinco mil lempiras mensuales. Tomando en cuenta gque se estaria
destinando la inversion de seis meses a la aplicacion de este plan, se concluye que serian un total

de treinta mil lempiras.

Por ultimo, se puede observar la inversion en medios digitales. Actualmente la empresa ya cuenta
con un contrato vigente donde una agencia digital se encarga de la creacidn de contenido, asi como
también la publicacion de este en sus redes sociales y pagina web. Por ello, se toma en cuenta el
primer costo en creacion de contenido y el segundo en la creacion de campafias digitales de paga;
donde se estima la inversion de aproximadamente treinta y seis mil lempiras. Tomando en
consideracién que seria una campafia de penetracion de mercado y se buscaria llegar a un publico

amplio.

Es asi como se llega a un total de cuatrocientos sesenta y ocho mil ochocientos lempiras en los
primeros seis meses del siguiente afio. Dejando una inversion de setenta y ocho mil ciento treinta

y tres lempiras mensuales.

3.2.1.3 Impacto de la Propuesta
3.2.1.3.1 Medicién de Resultados

Para la correcta aplicacion del plan de mercadeo, se definiran los indicadores a medir al momento
de aplicar las estrategias. De esta manera se lograra generar un analisis donde se pueda definir si

se han cumplido o no las metas.



Estrategia I: Diversificacion de la Cartera de Productos

Como parte de la estrategia de diversificacion de la cartera de productos se tomaré en cuenta como

indicador:

Cantidad de productos nuevos introducidos a la cartera de negocios
semestralmente

Es mediante el uso de este indicador que se medira que tantos productos nuevos se estan
afiadiendo a la cartera de productos de la empresa. Permitiendo conocer si se esta

cumpliendo con el objetivo establecido o no.

Estrategia I1: Aumento del Valor de la Marca

Para la medicién del aumento del valor de la marca se tomaran 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 mayoria de las veces como el valorar mas el tipo de producto o
servicio que estos ofrecen. Este factor se mide actualmente dentro de la encuesta de
medicién de satisfaccion de la cliente aplicada por la empresa.

Nivel de Top of Mind

El Top of Mind nos permite conocer que percepcion se tiene de Grupo Vanguardia al
asociarlo con algun producto o servicio en especifico. A diferencia de la preferencia,
cuando se evalGa el top of mind no es necesario que la persona dando la
retroalimentacion sea un usuario del producto. Puede conocer la empresa sin tener que
adquirir algan servicio directamente de ellos. En este caso, el nivel de top of mind es

actualmente medido mediante el estudio de mercado.

Estrategia I11: Desarrollo del Recurso Humano

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

indicador:



Nivel de satisfaccion en cuanto a servicio

Ya que los esfuerzos de capacitacion se centran en el desarrollo de la atencion al cliente,
se tiene como objetivo el elevar este indicador de satisfaccion por parte de los clientes.
Actualmente este es medido en un apartado en la encuesta de medicion de satisfaccion
al cliente, donde a el encuestado se le pide calificar en una escala de Likert la calidad
del servicio recibido. Es mediante el analisis del resultado que se lograra medir si la

estrategia ha funcionado o no.

Estrategia IV: Incremento de la Cuota de Mercado

Para la medicién de la cuota de mercado y su posible aumento, se empleard como indicador el

siguiente criterio:

Porcentaje de participacion de mercado

El porcentaje de participacion de mercado es el principal indicador para medir cuando
se busca medir la cuota de mercado. Es mediante la cantidad aqui 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 facil identificacion del cumplimiento de las estrategias enfocadas en el impulso
de las etiquetas, se medira directamente la cantidad de etiquetas vendidas
mensualmente. Este dato se controla mediante el departamento de ventas y
posteriormente serd analizado por el departamento de mercadeo para identificar si se
esta llegando o no a la meta.

Cantidad de nuevos clientes captados

Continuando con el aumento de la cuota de mercado, se utilizar4 como indicador la
cantidad de nuevos clientes captados. Utilizando este indicador se podra determinar

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

3.2.1.3.2 Proyeccion 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. Aqui se expone

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



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

empresa de ser empleadas.
Estrategia I: Diversificacion de la Cartera de Productos

Mediante la implementacion de esta estrategia, se tiene como objetivo el innovar en cuanto a
productos y aumentar la cuota de mercado mediante la insercion de nuevos productos que puedan

cubrir necesidades identificadas, permitiendo llegar a mas clientes.

Se tiene como proyeccidn el poder incorporar dos nuevos productos a la cartera de productos al
afio. Esto quiere decir, que al incorporar el plan de accién y si se ejecuta de manera correcta, se
podria introducir al menos un producto nuevo cada semestre, tomando en consideracion las

condiciones del mercado.

Se tomara como exitosa la aplicacién de la estrategia si el indicador muestra como resultado al
menos un producto cada seis meses. Tomando en cuenta que se estaria desarrollando un producto
demandado por el mercado, se espera gque la incorporacion 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 expansion.
Estrategia I1: Aumento del Valor de la Marca

El valor de marca es una de las caracteristicas cualitativas que definen de manera directa el rumbo
de una empresa, marca u organizacion. Es importante que el valor de una marca sea perceptible
por todos sus publicos y trascienda mas alla de su organizacion 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
evaluacion de top of mind. Esto debido a que los esfuerzos por su promocion utilizando la
diferenciacion de sus servicios como ventaja competitiva promete el mejorar la percepcion que se
tiene de la marca en su publico general. Ademas de la incursion que se tendra especificamente en
el rubro de produccion de plasticos si se enfoca la creacion de contenido en el conocimiento que

Grupo Vanguardia posee, respaldado por sus afios 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 lograré ser medido en la proxima encuesta

de medicion de satisfaccion del cliente.

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

mas facil y situarse arriba de su competencia.
Estrategia I11: Desarrollo del Recurso Humano

Al incluir las capacitaciones de servicio al cliente dentro de la programacion para preparacion del
personal se logrard 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 satisfaccion del cliente, se ha definido que el tener un mejor nivel

de satisfaccion en cuanto a servicio es clave.

Por ello se empleara la estrategia de brindar capacitaciones, logrando mejorar las capacidades del
personal para satisfacer las necesidades de los clientes. Logrando asi aumentar el nivel de
satisfaccion en cuanto a servicio de los clientes. Mejorando una vez ese indicador, se logra alcanzar
la meta establecida por la empresa. Especificamente el porcentaje de personal capacitado, asi como

el nivel de satisfaccion del servicio evaluado individualmente.
Estrategia IV: Incremento de la Cuota de Mercado

Como ultima estrategia, se busca el incremento de la cuota de mercado, especificamente el impulso
de la venta de etiquetas y la captacion de nuevos clientes. Por ello se genero la estrategia que tiene
proyectado el aumentar el porcentaje de participacion 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 posicion en ese mercado especificamente.



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 significaria un aumento en la participacion de mercado, asi como
también el poder llegar a la meta establecida por gerencia. Una vez este plan sea aplicado, la meta

podria aumentarse y se seguirian implementando nuevas tacticas para continuar con el crecimiento.

Como ultima proyeccion, se tiene la captacion de 5 clientes nuevos de manera trimestral, es decir;
que se estarian incorporando 10 clientes nuevos a la cartera de clientes de manera semestral. Esto
logrando llegar de manera mas rapida a la meta y representando un aumento en las ventas. Si bien
se espera la captacion de clientes industriales y de stock, el tipo de cliente dependera del producto

que se esté impulsando de manera directa en funcion de las estrategias.



Capitulo IV

4.1 Conclusiones

Se logré aplicar los conocimientos adquiridos en la licenciatura de Mercadotecnia y
Negocios Internacionales durante el tiempo de duracién de la préctica profesional dentro
de Grupo Vanguardia, asi como también se formaron competencias profesionales a traves
de la dindmica 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 comunicacion, entre otras.

Las areas de mejora que Grupo Vanguardia poseia al inicio de la practica profesional
lograron ser identificadas y se crearon estrategias como parte de un plan de accion que

tiene por objetivo el utilizar las fortalezas y oportunidades de la empresa a su favor.

Se aplicaron herramientas del area de mercado en las distintas tareas realizadas dentro de
la empresa, desde las actividades diarias hasta las propuestas de mejora implementadas.
Estas herramientas de disefio, creacion de contenido, control de datos y difusion de
mensajes, lograron agilizar procesos dentro del departamento de mercado y aseguraron

mejores resultados.

La base y los criterios para investigar en el proximo 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 mas herramientas digitales en sus
procesos para lograr agilizar estos, asi como también mejorar la comunicacion interna y

externa.

Incluir en la agenda de reuniones tiempo para discutir y revisar la retroalimentacion por

parte de los clientes y proveedores para poder tomar acciones en favor de ellos.



e  Abrir un canal de comunicacion entre la empresa y sus colaboradores para la captacion de

nuevas ideas pertinentes a sus areas de operacion.

4.2.2 Recomendaciones para la institucion

e A la Universidad Tecnologica Centroamericana se le recomienda crear un programa de
acompafiamiento estudiantil durante el proceso de la practica profesional donde un
graduado de la carrera pueda ofrecer sus conocimientos sobre la experiencia con aquellos

que se encuentran realizando la préctica en ese momento.

e  Proveer de talleres presenciales, para quienes se encuentran proximos a realizar su practica

profesional, enfocados en el desarrollo de habilidades clave en el ambiente laboral.

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes

e 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
institucion. Desarrollando asi habilidades que van surgiendo en la rama de mercadeo, un

area que se encuentra en constante proceso de innovacion.
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10.
11.

Glosario de Terminos
Andlisis FODA: ElI FODA es una herramienta clave para hacer una evaluacion
pormenorizada de la situacion actual de una organizacion o persona sobre la base de sus
debilidades y fortalezas, y en las oportunidades y amenazas que ofrece su entorno.” (Sanchez
Huerta, 2020, p.16).
Andlisis PEST: el PEST es un instrumento que facilita la investigacion y que ayuda a las
compaiiias a definir su entorno, analizando una serie de factores cuyas iniciales son las que le
dan el nombre. (Cerem Business School, 2017)
B2C: EI 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).
Cartera de Productos: La cartera de productos es el conjunto de todos los productos que
vende la empresa. (Cortés, 2018)
Cenefas: Display, objeto o producto en forma de ribete o tira larga que expresa por medio de
su forma y grafismos publicitarios, caracteristicas de los productos o servicios publicitados.
(Arévalo, 2012)
Caodigo QR: Un cddigo QR es un sistema para almacenar informacion en una matriz, que se
puede presentar en forma impresa o en pantalla. (Huidobro, 2009, P. 47).
Encuestas: La encuesta es una técnica de investigacion en la que se recopila informacion a
una poblacion o muestra de personas a través de un cuestionario.” (Prieto Herrera, 2009, p.
77).
Infografias: Una representacion visual de la informacion o los datos, por ejemplo, como un
grafico o diagrama (Alcalde, 2015, p. 21).
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 atencion del usuario o comprador e incentivarlo a adquirir el
producto. (Arévalo, 2012, p. 3).
Mapa de Posicionamiento:
Modelo Circular: Filosofia de organizacion de sistemas inspirada en los seres vivos, que
persiguié el cambio de una economia lineal (producir, usar y tirar) cada vez mas dificil de

implementar por el agotamiento de los recursos hacia un modelo circular y regenerativo, tal y



12.

13.

14.

como ocurre en la naturaleza y que ademas supone una gran oportunidad en el ambito
empresarial. (Balboa & Dominguez, 2014)

Stoppers: También conocido como rompe trafico, es un objeto o producto que interrumpe,
separa 0 quebranta el transito o circulacion de los usuarios en un punto de venta. (Arévalo,
2012)

Stakeholders: El puablico 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)

User Persona: personaje ficticio basado en tu cliente actual o ideal, el cual es creado con base
en una investigacion para identificar a los diferentes tipos de clientes que podrian usar tu
servicio, producto, sitio o marca de manera similar. (Ortega, 2020)



Encuesta de Satisfaccion

de Proveedores

ANnexos

Anexo No. 1 Encuesta de Servicio para proveedores de materiales reciclables (Encuesta Anterior)

ENCUESTA DE SERVICIO PARA PROVEEDORES DE MATERIALES RECICLABLES

EL PROPOSITO DE LA PRESENTE ES CONOCER NUESTRO SERVICIO A LOS PROVEEDORES DE MATERIALES
RECICLABLES CONTESTE CADA PREGUNTA LLENANDO UNA DE LAS CASILLAS SEGUN USTED CONSIDERE

Nombre:

Celular:

Lugar de donde viene:

Tiempo de vendernos:

1. ¢Recibe la informacidn correcta al momento que revisa el total de Ias libras entregadas en nuestra empresa?

Malo
1

Regular
2

Bueno
3

Excelente
5

2. iEstd usted satisfec

ho en el procedimiento que realizamos internamente al momento de atenderle?

Malo
1

Regular
2

Bueno
3

Excelente
A

3. iTiene buena atencidn de parte del Supervisor o el personal de ingresos al momento que entrega el producto?

es?

Malo Regular Bueno Excelente
1 2 3 4
k. iConsidera que los precios que ofrecemos para compra de materiales plasticos para reciclado, son justos?
Malo Regular Bueno Excelente
1 2 3 4
5. iConsidera que nuestro procedimiento interno de pagar en cheque los montos mayores a L. 2,000,00
Malo Regular Bueno Excelente
1 2 3 )
6. ¢Como evaltala calidad de nuestras instalaciones y lugar de espera?
Malo Regular Bueno Excelente
1 2 3 ]
T iSus reclamos y sugerencias son atendidos y resueltos a tiempo?
Malo Regular Bueno Excelente
1 2 3 4
8. iEvalle nuestro tiempo de atencidon al momento de pagarle su material entregado?
Malo Regular Excelente
1 2 3 [

9. proveedores de mat

eriales plasticos?

iRecomendaria a Vanguardia como una empresa confiable al momento de comprar y pagar a todos sus

Malo
1

Regular
2

Bueno
3

Excelente
&

Fuente: (Grupo Vanguardia, 2019)




Anexo No. 2 Cuestionario de Medicion de la Satisfaccion del Proveedor de Plastico Reciclable
(Propuesta Encuesta Nueva)

"Manguardia

SISTEMA DE
GESTION DE LA
CALIDAD

CUESTIONARIO DE MEDICION DE LA SATISFACCION Céadigo:
DEL PROVEEDOR DE PLASTICO RECICLABLE VERSION:
Elaborado por: Elaborado el: Aprobado por:
07/02/2022 Pagina 1de 1

Fecha de 0Oltima
version:

EL PRESENTE DOCUMENTO HA SIDO PARA MEDIR LA SATISFACCION QUE NUESTROS PROVEEDORES PRESENTAN FRENTE
AL PROGRAMA DE COMPRA DE MATERIAL RECICLABLE Y EN BASE A DICHAS EVALUACIONES, TOMAR ACCIONES
PERTINENTES.

EL CUESTIONARIO INCLUYE ESCALA LIKERT, DEBEN SER UTILIZADAS PARA LA EVALUACION.

1 2 3 4
MALO REGULAR MUY BUENO EXCELENTE
# | CARACTERISTICA DE SERVICIO A EVALUAR
| | CONFIABILIDAD
EvalUe la capacidad que tiene Ia empresa de brindarle |3 informacion correcta al 112134
momento que revisa el total de Ias libras entregadas.
Il_| SERVICIO
EvalUe la atencion de parte del supervisor o el personal de ingreso al momento que 112134
entrega el producto
Evalle el tiempo de espera momento de pagarle su material entregado. 11234
Ill_| COMPETENCIAS
Califique el procedimiento que realizamos internamente al momento de atenderle. 11234
IV_[ TECNICO
EvalOe nuestro procedimiento interno de pagar en cheques los montos mayores a L.
3000 11234
V | INFRAESTRUCTURA
Califique Ia calidad de nuestras instalaciones y lugar de espera. 11234
VI | RESPUESTA FRENTE A RECLAMO
Califique el margen de tiempo en el que sus reclamos y sugerencias son atendidos. 112 (3|4
Vil | PRECIO
Evale los precios que ofrecemos por la compra de materiales para reciclar. 11234
VIII | TANGIBILIDAD
Evalle la probabilidad de recomendar a Vanguardia a otros proveedores de material 112134
plastico reciclable como una empresa confiable parala compray el pago estos.

Fecha en que se aplicd |3 encuesta:

Nombre del proveedor:

Tiempo siendo nuestro proveedor:

Fuente de material reciclable:

Nombre del encuestador:

Comentarios y sugerencias brindadas por el proveedor:

Fuente: Elaboracion propia.




Verificacion de Cumplimiento de Contratos: Beneficios de Publicidad en RR. SS.

Anexo No. 3 Post 1 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM.

AMBIENTAL FM P
27 de enero - QA

En Grupo Vanguardia Hn somos parte del cambio en la industria del
plastico por medio de nuestro programa de sostenibilidad ambiental.
Al dia de hoy, hemos reciclado mas de 175 millones de libras de
plasticos para proveer nuevos productos de |3 mas alta calidad para

nuestros clientes.

iGracias a todos nuestros colaboradores y proveedores por apoyarnos
en esta labor social de dejar una huella verde en nuestro planeta!

#GrupoVanguardia #circularidad #reciclaje #plasticos #ambiente

HEMOS RECICLADO ‘l

MILLONES DE

LIBRAS DE PLASTICO

Fuente: (Ambiental FM, 2022)



Anexo No. 4 Post 2 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM.

AMBIENTAL FM
de febrero «+ (3

En Grupo Vanguardia Hn nuestro compromiso es proveer a todos
nuestros clientes con productos de la mas alta calidad. Por muchos
anos hemos sido aliados estratégicos del sector agro industrial con
diversos productos. Hoy les queremos mostrar nuestras Bolsas para
Silo.

El ensilaje es una alternativa para conservar en buen estado los
excedentes de forraje verde de gramineas y leguminosas, para asf
suministrar al ganado en época seca o cualquier momento de escasez.
El objetiv... Ver mas

Fuente: (Ambiental FM, 2022)

Anexo No. 5 Post 3 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM.

AMBIENTAL FM

23 de febrero a las 09:40 - @
Por mas de 30 afios en la industria del plastico, en Grupo Vanguardia
Hn hemos suministrado productos de la mas alta calidad de forma
consistente, enfocandonos siempre en la satisfaccion de nuestros
clientes, la innovacion, la proteccion del medio ambiente, el desarrollo
social, la competitividad y la circularidad de las materias primas.

#GrupoVanguardia #sostenibilidad #socialmente #responsable

iSomos tu proveedor confiable!

Fuente: (Ambiental FM, 2022)



Anexo No. 6 Post 4 de Grupo Vanguardia en Facebook de Ambiental FM.

AMBIENTAL FM

ddemarzoaias 1204-Q

;Sabias que...?

Grupo Vanguardia Hn ha recibido el premio del Programa Bandera
Ecologica Cambio Climatico (PBECC) por tres anos consecutivos {2018,
2020 y 2021).

E! Centro Nacional de Produccion mas Limpia de Honduras y e
Comité Evaluador del PEECC entregan este galardon en
reconocimiento del esfuerzo en &l impuiso de practicas de eco-
sficiencia y mitigacion 2! cambio climatico y sus esfuerzos en
sostenibilidad ambiental.

#GrupoVanguardia #sostenibiiidad #ambiental #Fempress
#responsable

¢Sabias que?
"Wanguardia

Fuente: (Ambiental FM, 2022)




Anexo No. 7 Post de Grupo Vanguardia en Facebook de Vox FM.

Voxfm
ddemarzoalass 1109-Q

:Quieres ser proveedor de materia prima reciciada?

En Grupo Vanguardia reciclamos tres tipos de plasticos:

HDPE Polietileno de Alta Densidad

LDPE Polietileno de Baja Densidad

PP Polipropilenc (Rigido y Flexible)

Te compartimos alguncs eiemplos de los tipos de plasticos que aceptamoes en nuestra planta de
recicigje .

iContactanos! fips://bit.ly/reciclzjegvanguardia?

#GrupoVanguardiz #Reciclaje #MateriaPrima #Reciclada

RecCiClamos
PP

Polipropileno

‘W? ACEPTAMOS:

Reciclamos Reciclamos
HDPE

Polietileno de Polietileno de
Baja Densidad Alta Densidad

. @ AcepTAMOS: ‘ . ACEPTAMOS:
o, B

Fuente: (Vox FM, 2022)




Anexo No. 8 Post de Grupo Vanguardia en Facebook de XY FM.

XY 107.3

2demarzoalas 14:42-Q

=
:Quieres ser proveedor de materia prima reciclada?

£n Grupe Vanguardia reciclamos tres tipos de pidsticos:
& HDPE Poiietileno de Alta Densidad
{4 LDPE Polietileno de Baja Densidad ... Ver mas

KeCIClamos
PP

Polipropileno

W7 ACEPTAMOS:

Reciclamos Reciclamos

HDPE LDPE
Polietileno de Polietileno de
Alta Densidad Baja Densidad

ACEPTAMOS: . P @ ACEPTAMOS:
Botsas de Sugermeccade i :;‘~-~.~r~,n.-,.-.-.» i“

Fuente: (XY FM, 2022)




Mapas geograficos ilustrativos

Anexo No. 9 Mapa nacional clasificado por volumen de clientes con tabla de datos.

"Wanguardia 0

Anhos 85 nucy 5
{ralutecs 33 ||islas e ha Bokia 14
Ceton &7 J{LaPaz 27
Comaysqu 70 J|Lempwa -]
Lopén 34 || Ocotepeque 22
Cortes 153 J{Obncho 6L
£l Paraise 44 || Sants Birtorn 33
Francisco Murazin 135 || velle 12
Giratiss 3 Dios 2 || reco 71

N |

wuww,vanguardiahn.com

Fuente: Elaboracion propia.




Anexo No. 10 Mapa nacional organizado por volumen de clientes por departamento.

"Wanguardia ?
e

Il 50
o
W20
Il 00
Il s
W 0
B w0
B 20

'\’ I www vanguardiahn com

Fuente: Elaboracion propia.




Anexo No. 11 Mapa nacional con distincion de los departamentos que representan mayor cantidad de clientes para
la empresa.

"Wanguar

dia _
GRUPO /

ANa s 0»

Cholutets 32 %
Colon 57 |12 Faz 27
Comayogus ™ |{lemgra a4
Copsn 5 || Ocotepegue 2
Cormds 365 {Okncho 56
El Paraiso Ly I Soots Barbace 33
Franciscn Morazan 65 |{voke 2
Geacias 3 Dios 2 Yoin Ti

.\l | wwiw.vanguardiahn.com

Fuente: Elaboracion propia.



Anexo No. 12 Mapa regional de paises a los que Grupo Vanguardia llega en América.

"Wanguardia

PO

Estados Unidos

Repoblica
- _Dominicana

De Honduras
Hacia el Mundo

.\, I www.vanguardiahn.com

Fuente: Elaboracion propia.




Infografias de Materiales Reciclables

Anexo No. 13 Infografia de Material Reciclable Completa

Reciclamos

& & 6

HDPE LDPE

Polietileno de Polietileno de Pollproplleno
Alta Densidad Baja Densidad

Se caracteriza por su rigidez Se utiliza cuando se requiere Se usa para productos
resistencia a la ruptura y rasgado, transparencia v flexibilidad, que son embq!ellados
es resistente al impacto es de facil procesamiento Es muy resistente
y agentes quimicos \ presenta barrera a la humedad y facil de moldear

.2,

ACEPTAMOS:  ACEPTAMOS:

® Bolsas de Supermercado ® Topones de Botellones
® Botellas de Limpieza ® Empaque Termoencogible
. : onos 5""‘-""1”" e Empaques de Comlida
® L0|as para refrescos .
9% P919. . ® Bolsas de Supermercado
® Taclmas plasticas X
. 3
® Bolsas de uso Industrial ® Bolsas de Panaderia
® Entre olros ® Enlre olros

o ol | o\f

e

\ -~
o,
b

.\’ I Www vanguardiahn.com

Fuente: Elaboracion propia.



Anexo No. 14 Infografia de Material Reciclable Reducida

Reciclamos

& & 6

HDPE LDPE

Polietileno de Polietileno de Pollprop|leno
Alta Densidad Baja Densidad

ACEPTAMOS:  ACEPTAMOS:

® Bolsas de Supermercado @ Tapones de Botellones
® Botellas de Limpieza e Empaque Termoencogible
® Conos plasticos e Empaques de Comida

o vara refrescos
st i i ® Bolsas de Supermercado
@ Tarimas plasticas

® Bolsas de uso industrial ® Boisas de Panaderia
® Entre ofros ® Entre ofros.

’\’ | www.vanguardiahn.com

Fuente: Elaboracion propia.



Anexo No. 15 Infografia de las Condiciones de Limpieza

Reciclamos

e Se debe evitar mezclar ambas densidades
y no mezclar material impreso con natural.

® E| plastico no debe traer presencia de
cuerpos extranos como son metales,
basura organica, papel, etiquetas.

e El material debe venir empacado para evitar
que se contamine y evitar que esté expuesto
al polvo, debe ir protegido ya sea por bolsas
de plasticos o sacos secos, embalado o
compactado.

e Debe venir seco, ya que Ia humedad es un
punto critico dentro de nuestro proceso.

.\’ l www. vanguardiahn.com

Fuente: Elaboracion propia.



Brochure Empresarial

Anexo No. 16 Cara externa del Brochure

Mision 0\, di
Invertimos responsablemente en anguarﬁﬂl!lg
desarrollos y 3 industrializacion de

insumos nuevos y reprocesados que Contdctanos
protegen la produccidn regional y

mejoran I3 calidad de vida de las servicioalcliente@vanguardiahn.com °\ <

comunidades. PBX: (S04] 2556-6484 7848 anguar la
— FAX: (504) 2556-7846 GRUPO
VlSlon wwiw.vanguardiahn.com

Integridad en la innovacitn industrial ) Grupo Vanguardia HN
para la Sostenibilidad Global @ Gfupowvanguardlahn

iTu proveedor confiable!

Valores

Liderazgo
Integridad

Servicio al
Cliente

Innovacion b A5
Excelencia 2 -3 Ave., 31- 32 Calle, 5.0, Bo. La Guardia
Apdo. Postal 1105, San Pedro Sula, Honduras

Fuente: Elaboracion propia.



Anexo No. 17 Cara interior del Brochure

¢Quiénes Somos?

Grupa Vanguardia es una empresa
fabeicante de productos plasticos,
empaques y etiquetas fundada en 1992
Ofrecemos variedad de productos bajo
los procesos de:

» Inyeccidn y soplado

* Extrusidn y conversion

» Disedo e Impresion

= Reciclaje de plasticos

Nuestras Marcas

%

# Lisa de Uso Doméstica
* Camisela

* Rayada

® Para Basurs

® Desechos Biologicos
* |ndustrial

ALa1 0 tvrese)

Empaques Industriales
» Alimentos y Bebidas

Jrotan § LoBates Sara e rwvine sutamitsu)
» Tiendas y Supermercados
» BOPP y ofros
Agroindustriales
» Bolsa para Vivero
» Bolsa para Silo

* Bananera
{Seeheg Dagpo. Trvta. Bufencia)

# Rollos Plasticos
* S0¢3

S0JdNpoJd ap esape

» Cubetas

= Palanganas
* Maceteras
* Basureros
* Pelotas

Fuente: Elaboracion propia.

Nuestro Modelo
de Circularidad

El modelo de gestion de Grupo Vanguardia
IS0

orientados 3 la blsqueda de 1a innovacidn,

proteccion al medio ambiente, desarrolio
social y competitividad

Al haber producido mas de

175 MILLONES

Libras de plastico recicladas

Ahorrado




Banners

Anexo No. 18 Banner de Presentacién

"Wanguardia

iTu proveedor confiable!

-I Net &5 3 ‘
) e X ppiLE

- A

X ———g

Fuente: Elaboracion propia.




Anexo No. 19 Banner de Productos

°\languar Jig

Ofrecemos variedad de productos bajo los
procesos de;
Inyeccion y soplado Diseno e Impresion
Extrusion y conversion « Reciclaje de plasticos

Agroindustriales
9 @l

| ¥

Etiquetas Autoadhesivas
Fuente: Elaboracion propia.



Anexo No. 20 Banner del Modelo Circular

"Manguart

D
|
RUPO

MODELO DE

CIRCULARIDAD

Al haber producido mas de

175 MILLONES

Libras de plastico recicladas
Se ha:

Ahorrado Evitado Refirado

Fuente: Elaboracion propia.







Anexo No. 22 Landing Page del Codigo QR

"Wanguardia

Q

QUIERO COMUNICARME CON




Catéalogo de Productos

Anexo No. 23 Portada del Catalogo

"Manguardia

Agroindustriales ‘Empaques

[
S
O
(9
(<)
>
=

Cotalogo de
Producios—

Fuente: Elaboracion propia.

Etiquetas
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Anexo No. 24 Resefia Historica y Misién, Vision y Valore, Quienes Somos y Marcas

"Wanguardia

Groph Vanguartia, nacio sn ol afo de 1992, Tuadada por s
seflores Edoardn y Susy Moy haclondad esta wna empiess
Lamdiiar. Sdenoo Gon FAuaido of oxpefto Ak o un plasticos
y Doha Suvy o esplelio ampesndedor que echo & sodst s
Smpress

Des0e S0s INCI08 Vanguay o s hia dedicado a la Tabeicacson
v empagues | procvoios plshicos. loego Incoporando
distvilas Wigds de producclon Como e ol ped S0
doméstico § agrointustilol, prodiactos de lnyecoion §
SOplacia | eliguetas suloadhesivis. En 1997 Don Eduardo
Mow@ con ol proposito de aprovechar 1a genevacion de
despericion Inteinns adquivie equipo opara feoclaje de
plastico con o cual se fue desaoliando un programa de
recolectones o coal ha genesada Clenfos de empleos
i ecing

Como  fetrcaates de  woducios  plasticos  estamoy
compiometicdos Con L Inhovackn y calidad, siendo cestin
cados con la Norma 150 5001 desde & 2004 | actualmente
COon K verslon 2015, Con mas de 30 alos de expecencia en el
uhio atendemos bis necesidades de pmpagques de nuestros
Clientes a ndvel haclonal, Centroamédica, Bellce y Repoblica
Domincans

. ‘e
¢Quiénes Somos?
Grupo Vanguardia s una emgresa

fabricante  de  productos  plasticas,
empaques | eliguetas fundads en 1992
Ofrecemos varsedad de productos bajo
s procesos de

» Inyectién y soplado

» Extrussdn y conversitn

* Diseo ¢ Impresian

» Reciciaje de plashcos

Q
3
m
-
o
Q
]
O
)
o
a
c
m
-
o
wv

® Lisa de Uso Domestico
» Camisery

* Rayoda

* Para Sasurd

® Desechos Slologicos

® Industrial
P08 ¢ nprend|

Empaques Indus es

« Alimentos y Bebida:
P0hus v bt s eater Samerencs |

» Tlendas y Supermercados

« BOPP y atros

# Bolsa pava Vivero
* Bolsa para Sllo

* Bananeva
[Tostg, Duga. Ok, Iufunte)

* Rollos Plashicos

» Soea

lnyeccion

» Cubetas

* Palanganas

* Maceteras

* Basureros

* Pelotas

Enquetas Autoadhesivas

b W Mision

‘ Hwﬂ"‘tn 1esponsablemente  en

4 degarralios y l adustrializacion de
ISUINS (WO | FeprnCesadon que

. punlegee 8 prococcion iegonal y
L 1 calided de vida dn las
Lomunldardes

MISION Y VISION

Vision
balegeidad  en 1o Innevaciin
ndustrlal  pavn s Sostenduilidad
Globat

By ety metemon  Tesdeschn
F malermanca seestia visan e patisas

- Mabsanos Con ol mbwimo compromive pans
Mk con dufto.

L AU (. Cobeiendla ¢ CompuiTaneio
M Macla G pavsosas, el wnbinte y
| votiedad.

. ., | Oesansilanuy ideor para mgregw  wvelor o
BB PROCens, Praductug  ser it

.
S e efmnpln te punidin por o servicio a mh
ENenies I EIOVO W

Oel Hogar Del Jardin Fragancia

3
:
2
-

Del Cesto

El Toro Del Barril Barrilito

Soga &l Toro SogaVang

Palanganas Panchila

Fuente: Elaboracion Propia
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BOLSAS DE USO DOMESTICO

Anexo No. 25 Modelo de Circularidad, Premios y Certificaciones y Ejemplo de Productos

Reciclado Fabricackin

MODELO DE
CIRCULARIDAD

Distriducion

Utilizackon

Ha se ba
M IS0 U
Ireular, §
tean orl
de la ine

nedio  ar

s mpeditivica satud def consumidos

Ao W
Macert. LOFL
‘ 15 Praaeten 30 Favdo

Sl L AX12 flolss Lisa TXA
e ot b
Uridloden: 52 Vvt I

* Anchons T

Bola Lio 06 Ma_[lza_\.ull
—4 [12x18 B Foel
Aotae ¥ ’ Aectess 1

Abers W Ao W

Muwrel: LOPE
» - [Srp T

B0l Liss 15025
P
Unddases &
Mawae 8

A 25

Maturiat LON

B 0 P po Site

Hemos sido reconocidos como Empresa Ejemplar
Latinoamericana en los ados 2009 y 207 por CEMEF] de
México por nuestroz programas de responszabilidad
empresarial en Negocios inclusivos y nuestra conlribucion
3l medic ambienle a Iravés del programa de reciclaje

En mayo del 2016 participamos en el Latin American
Corporate Sustainability Analysis Project [LACSA),
invitados por |3 Universidad de Yale de £slados Unidos,
como uno de los casos de estudio sobre esfuerzos de
soslenibilidad en empresas latinoamericanas

El Programa Bandera Ecoldgica-Cambio Climblico olorgd
el galarddn a Grupo Vanguardia en la categoria de una
esirella, por aplicar un programa  eco-eficiencla
empresarial § presentar evidencia de mejora en nuesiro
dezempeho ambiental duranie el pariodo 2017 - 2018 y 20
ha oblanido este premio consecutivamente en 2019, 2020
y 2021

Hemos oblenido el sello como Emgresa Socialmente
Responsable desde el 2008, contamos con valiosos
colaboradores quienes con su falento, compromiso y
dedicacidn han permitido eslablecer exilosamente fodos
los programas, cerlificaciones y prayecios que |2 empresa
ha emprendida

El sislerna de Geslidn de la Calidad de Grupo Vanguardia
e513 basado en los requisitos de 1a Narma Internacional
IS0 9001 en su versidn 2015, €n 200& se obtuvo i3
certificacién 150 9001.2000. En 2007 |3 primera
re-cerlificacon de las actividades, en 2070 |3 segunda
re-cerfificacién y para 2013 I3 lercera re-certificacidn
sobre Normas 150 9001.2008. A finales del 2016 logramos
oblener |3 certificacion IS0 90012015,

Bolsa lisa natural de baja densidad, paguete en unidades

Bolsa Lis Ax8
s v pm

Vnidudus. 133
Anchans &
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Fuente: Elaboracion Propia
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