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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo es un informe de practica profesional realizado en la Asociacion Nacional de
Industriales de Honduras (ANDI) que fue fundada el 28 de abril de 1956. La asociacién cuenta
con tres oficinas, Tegucigalpa sede principal, San Pedro Sulay La Ceiba.

ANDI esté integrada por las empresas industriales, empresas que prestan servicio o se vinculan

con diferentes ramas de la actividad industrial, gremiales y asociaciones relacionadas a la industria

La asociacion es una organizacion sin fines de lucro con el propdsito de representar y ayudar al
sector industrial de todo el pais, a su vez ANDI vela por que se respeten los derechos e intereses
empresariales y brindar soluciones a los problemas que se presenten de manera general o particular

dentro de la industria.

ANDI busca ser una institucion que promueva una relacién entre el sector industrial y demas
participantes del sector empresarial con el fin de fomentar la competitividad y el desarrollo
sostenible. Dentro de sus objetivos se encuentran auxiliar a las pequefias y microempresa de

Honduras para que puedan incorporarse al sector econémico formal.

Son varias las actividades que la asociacion realiza tal como ser, que miembros de la junta directiva
asistan a reuniones o eventos que aporten al sector industrial, realiza capacitaciones y congresos
Entre ellas cabe destacar los programas de capacitaciones que se realizan durante todo el afio. Esto
como beneficio a las organizaciones que son afiliadas y no afiliadas a la ANDI. La invitacion se
realiza via correo electrénico y se publica en la pagina web y redes sociales el calendario de

actividades.

Durante la préactica profesional que tuvo lugar en el primer trimestre del afio 2020 donde se obtuvo
el cargo de “asistente de mercadotecnia” de la coordinadora ejecutiva regional de ANDI San Pedro
Sula. Durante el periodo de practica profesional se realizaron varias actividades con el fin de
aprender y aportar ayuda en la realizacion de informes y reportes semanales de los ingresos de la

asociacion.

Durante la realizacion de los reportes de ingresos se pudo analizar que muchas empresas son

constantes en sus aportaciones, pero otras son inconsistentes. Esto debido a que no es una
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obligacion de las empresas a permanecer afiliadas a la ANDI. Por lo tanto, con el objetivo de
mejorar este aspecto se propuso a la empresa realizar una encuesta con el objetivo de saber las
opiniones y sugerencia que las empresas afiliadas puedan aportar. Con dicha investigacion se
podrén realizar estrategias de marketing relacional que puedan mejorar la relacion entre empresa
y afiliados, a su vez también obtener socios leales y nuevos que permitan el crecimiento e impacto

de la asociacion en el sector industrial.

Por ser una asociacion sin fines de lucro y sus ingresos dependen de los socios afiliados es muy
importante para la institucion contar con una buena base de proveedores o patrocinadores. Se
encuentra como propuesta de mejorar gestionar y crear una base de datos que sirva como

herramienta para los proximos eventos a realizarse.

En el informe se encuentra estructura en capitulos organizados de la siguiente manera. Capitulo 1
contiene los objetivos de la practica profesional y los datos generales de la empresa, Capitulo 2 se
describen las actividades realizadas junto con las herramientas utilizadas. Capitulo 3 se describen

las propuestas de mejora que se le sugieren a la institucion por parte del estudiante.



Introduccion

La practica profesional tiene como objetivo demostrar y poner en préctica las capacidades y
conocimientos adquiridos durante todos los afios de estudio. De igual manera adquirir nuevas

experiencias que sirvan de ayuda para la formacion del estudiante.

En el siguiente informe se presentan las actividades y experiencias, tonto vividas como adquiridas,
durante la practica profesional que realizo6 la alumna de Mercadotecnia y Negocios Internacionales,
Andrea Soraya Vasquez Janania en la empresa “Asociacion Nacional de Industriales de Honduras”

(ANDI).

Esta préactica profesional tuvo una duracién de 10 semanas iniciando el 22 de enero y finalizando
el 2 de abril del 2020, que se llevd a cabo en el area de Mercadeo. Se desempefid el cargo de
asistente de mercadeo. Se realizaron diversas actividades tal como elaboracion de reportes de
control, manipulacion de presupuestos, manejo de medios, preparacion y seguimientos de cartas,
disefio de logo y slogan, trato con proveedores para logistica y demas gestiones que convergieron

en la organizacion.

Se trabajé principalmente en la organizacion del evento World Business Forum Latinoamérica,
con derechos de franquicia la Asociacion de Industriales Latinoamericanos (AILA). Este evento
se lleva a cabo en la region latinoamericana de manera anual, teniendo el privilegio Honduras de
ser sede de este tan importante evento en el afio 2020. En el documento se estaran describiendo las

actividades mas importantes realizadas en la planeacion de dicho evento.

El informe esta dividido por cuatro capitulos, los cuales se detallan de la siguiente manera. Primer
capitulo los datos generales de la empresa como ser su vision, mision y principios. Segundo
capitulo se describen las actividades mas importantes realizadas durante la préctica profesional.
Tercer capitulo se describen las propuestas de mejora que fueron planteadas e implementadas por
la estudiante. Cuarto capitulo, siendo este donde se da a conocer las conclusiones y

recomendaciones con la finalidad de lograr una mejora continua.






1. CAPITULO 1

1.1 OBJETIVOS
1.1.1 Objetivo general

Emplear cada uno de los conocimientos adquiridos durante los afios de estudio de la carrera de
Mercadotecnia y Negocios Internacionales dando apoyo en las actividades realizadas en el area de

mercadeo.

1.1.2 Objetivos especificos

1. Establecer relaciones mas duraderas por medio de estrategias de marketing relacional.

2. Mejorar las estrategias de fidelizacion de socios con el fin de obtener mayor participacion
y puedan favorecerse mutuamente.

3. Crear mejores oportunidades por medio de una base de datos de proveedores y

patrocinadores creando reducciones en costes.



1.2 DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

1.2.1 Resefia Histérica

Asociacién Nacional de Industriales de Honduras (ANDI) es una organizacion empresarial sin
fines de lucro, creada con el prop6sito fundamental de representar y asistir al sector industrial a
nivel nacional, velar por sus derechos y propiciar la solucion de los problemas que de manera

general o particular afectan su desenvolvimiento.(ANDI, 2020)

¢Quiénes integran la ANDI?

o Las empresas industriales en sus diferentes ramas.
o Las empresas que prestan servicios o estan vinculadas a la actividad industrial.

o Las gremiales y asociaciones por rama o actividad industrial.

La Asociacion Nacional de Industriales (ANDI) fue fundada el 28 de abril de 1958 en Tegucigalpa
gracias a la iniciativa de empresarios como Benjamin Membrefio, José Matta, Jorge Facusse,

Mauricio Castafieda, Zacarias Bendeck.

Aunque el desarrollo industrial era incipiente, si existian algunas plantas industriales importantes

en los rubros de bebidas, calzado, textil y confeccion.

La ANDI surge como una respuesta del sector industrial al establecimiento de las organizaciones
obreras que después de la huelga de 1954 y durante el régimen de Ramon Villeda Morales habian

cobrado mucha fuerza.

Asimismo, la ANDI es producto de los intentos que ya se hacian para establecer el Mercado
Comun Centroamericano (MCCA) que finalmente se concretd en 1960 con el Tratado General de

Integracion Economica firmado en Managua.

La ANDI es la primera organizacion empresarial a nivel nacional debidamente conformada que se
cred en Honduras, de su seno salio el Consejo Hondurefio de la Empresa Privada (COHEP) y otra
serie de agrupaciones de sectores y subsectores. Antes de la ANDI solo estaban las Camara de

Comercio cuyo ambito es meramente local. (ANDI, 2020)



1.2.2 Mision
Fortalecer el sector productivo mediante propuestas, gestiones y servicios de desarrollo industrial,

siendo una institucion solida, participativa y ética.

1.2.3 Vision
Ser una institucion representativa del sector productivo nacional, reconocida por su liderazgo en

el fomento de la competitividad y su impacto en el desarrollo sostenible e integral de Honduras.

1.2.4 Principios

e Promover e impulsar la produccion nacional y defender los derechos e intereses del sector
industrial.

o Propiciar el respeto a la dignidad humana, a la propiedad privada y a la produccién dentro
de un régimen de libre empresa.

o Fomentar y contribuir al establecimiento de una estrecha relacion entre el sector industrial
y los demas miembros de la comunidad empresarial, asi como los restantes sectores de la
sociedad hondurefia en funcién de lograr un permanente dialogo y el mayor entendimiento
posible en areas de la democracia y desarrollo.

o Coadyuvar con la pequefia y microempresa de Honduras mediante el desarrollo de sus
capacidades productivas y la incorporacion de este sector al quehacer econémico formal.

o Fortalecer la participacion de Honduras en el proceso de Integracion Econdmica
Centroamericana y en los esfuerzos de la apertura e incorporacion del pais a la dinamica

de las relaciones econdémicas internacionales.(ANDI, 2020)
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2. CAPITULO 2

2.1 ACTIVIDADES REALIZADAS EN LA EMPRESA

El World Business Forum Latinoamérica (WBFL) es un evento latinoamericano bajo los derechos
y organizado por la Asociacion de Industriales Latinoamericanos (AILA) en conjunto con uno de

sus miembros en un pais sede diferente cada afio.

En el 2020 Honduras serd sede de tan importante evento. El cual se llevara a cabo el 22 de
noviembre. Es de mucha importancia organizar la programacion de dicho evento ya que se esperan
representantes de AILA y de todo Latinoamérica. Se tendrd presencia de conferencistas y

empresarios nacionales y conocidos internacionalmente.

2.1.1 Solicitud de Cotizaciones a Proveedores

En esta actividad tiene como principal objetivo crear un cuadro comparativo con los principales

proveedores.
Se realizd una solicitud a cada proveedor con los siguientes items:

1. Equipo audiovisual

2. Alimentacion

» Coffee Break

» Almuerzo

> Bebidas no alcoholicas
» Descorche

Stands

Escenario

Internet

o g ~ w

Renta



Cada proveedor envio6 su propuesta, a lo cual se prosiguio a realizar el cuadro comparativo. Lo
cual ayudé analizar de las diferentes opciones que cada proveedor ofrecid, ya que muchos de ellos

no ofrecen todo lo necesario para la organizacién total del evento.

Al observar detenidamente cada cotizacion de manera individual y en comparacion a otras, se
prosiguid a contactar por una llamada telefonica y correo electronico a los proveedores. Para
negociar con algunos de ellos la reduccion de las cantidades y a su vez el precio del total de varios

items.

El cuadro comparativo sera analizado por el comité organizador para elegir el o los proveedores
del evento WBFL.

2.1.1.1 Elaboracién de Checklist

En esta actividad se elabor6 un checklist para lograr un mejor control de las tareas a realizar para

la organizacion del evento WBFL.!

En la actualidad la empresa contaba con dos formatos diferentes de checklist, ya que habian

realizado un congreso industrial en el afio 2019 que seria un evento similar al WBFL.

Pero con el WBFL seré un evento a nivel latinoamericano y méas extenso. Muchas de las tareas a
realizar difieren por lo tanto se realiz6 un nueva checklist donde se incluyeron los pasos de la guia

otorgada por AILA y tareas que permitiran un mejor control.

2.1.2 Revisidn de reportes semanales

2.1.2.1 Reporte de Caja Chica

En la oficina regional de San Pedro Sula se encuentra una caja chica de la cual se realiza un reporte
semanal. El reporte consiste es ingresar todos los gastos en un formato en Excel. Muy
cuidadosamente se deben ingresar los siguientes datos: numero de factura, fecha, CAl, RTN del

beneficiario, beneficiario, descripcion, cantidad de la factura.

Ver Anexo 1 Checklist



2.1.2.2 Reporte de Ingresos

ANDI cuenta con 8 tipos de ingresos los cuales son cuotas de ingreso, cuotas ordinarias y
extraordinarias de los socios, las contribuciones voluntarias que aportan los socios, cualquier
producto o rendimiento de los viene propios de la ANDI, los derechos que se cobren por servicios,
los productos de la venta de bienes valores, suscritos 0 anuncios y venta de su revista y los deméas

ingresos que se requieran para el cumplimiento de su finalidad.

En el mes de febrero se realizo la revision del reporte de ese mes, los datos fueron ingresados a un
cuadro en Excel por una comparfiera de trabajo. Lugo de ser ingresados en su totalidad se prosigue
la revision, trabajo que es realizado por la practicante, donde se debe corroborar que los datos son
ingresados de forma correcta. Dicho reporte contiene los siguientes datos: fecha de facturado,
numero de factura, nombre del socio, RTN, cuota mensual, cuota anual, cantidad depositada, fecha

de deposito, nimero de cuenta, retencion y observaciones.

2.1.3 Cuadro Comparativo de Cotizacion de Oficinas

La oficina regional de ANDI San Pedro Sula esta ubicada en el Colegio de Ingenieros Civiles de
Honduras, salon anexo, 2do nivel, Colonia el Pedregal, Avenida José Antonio Pereza. La Junta
Directiva a nivel regional ha tomado en consideracion realizar un cambio de direccion. Por lo
tanto, se solicitaron cotizaciones via correo electronico a diferentes business center. Se prosiguio
a la elaboracion del cuadro comparativo con las propuestas tanto de venta como renta de las

oficinas. Se recibieron un total de 6 de diferentes opciones.

El documento sera entregado a la junta directiva nacional para su analisis y por ende decidir entre

la opcion més conveniente o mantener la ubicacion actual.

2.1.4 Elaboracion de Ayuda de Memoria

ANDI como asociacion que apoya al sector industrial en Honduras asiste a diferentes reuniones

que son de interés para las diferentes empresas en el pais.



Tambien se realizan asambleas generales, ordinarias y extraordinarias donde tienen derecho a
participar los socios y junta directiva de ANDI que tiene como objetivo formular, divulgar,

promover y defender el interés general del sector industrial.

Durante el mes de febrero se realizaron dos ayudas de memoria donde se resumi6 lo hablado
durante la sesion, los acuerdos y medidas que se tomaron. Al igual que las asignaciones que quedan

pendientes para dar seguimiento en la proxima reunion.

2.1.5 Capacitaciones

2.1.5. 1 Neuroventas para Gerentes

Las capacitaciones son un beneficio que reciben los socios de ANDI. Estas capacitaciones pueden
ser gratuitas o pagadas. Al igual que pueden ser dirigidas a las empresas afiliadas y no afiliadas.

Durante el mes de febrero se realiz6 la primera capacitacion gratuita que tiene como tema
Neuroventas para Gerentes. Primero se busca el capacitador en la base de datos de ANDI, donde
se puede encontrar su contacto y un resumen de su curriculum. Junto con ellos se determina el
tema y la fecha de la capacitacion al igual que deben llenar una ficha técnica que tiene como
proposito contener informacidn general del curso. Como segundo paso se envid la invitacién por
correo electrénico al departamento de Recursos Humanos de las empresas afiliadas. Se solicit6 3
participantes por empresa y debian llenar un cuadro con el nombre completo del participante, cargo
en la empresa, teléfono movil y correo electrénico. Se dio seguimiento a los correos y se ingreso

la informacion a un cuadro en Excel y se les envi6 un correo confirmando la inscripcion.

El cupo por capacitacion es de 28 personas, se recibio la inscripcion de un total de 45 participantes
en cual excedio el limite de cupos. Los datos de los participantes son colocados en una lista de
espera. Dos dias antes de la capacitacion se confirmo la asistencia via correo, en caso de que

existan cancelaciones se envia un correo a las empresas inscritas en la lista de espera.



2.1.4.1 Capacitacion Neuroventas Nueva fecha

En la primera capacitacion de Neuroventas se lograron a inscribir a 45 personas, 1o que logro que
hicieran una capacitacion la semana siguiente. Para la nueva capacitacion se les envié un correo a

las personas inscritas en la lista de espera. Se recibid una pronta respuesta de los participantes.

Cabe destacar que ANDI cuenta con varia base de datos donde se puede obtener correos
electronicos del departamento de recursos humanos de las empresas afiliadas y no afiliadas. Las
primeras invitaciones se hacen a una sola base de datos lo cual es de socios afiliados, pero no se
logra tener una pronta repuesta por lo cual 3 dias después se envia la invitacion a las otras bases
de datos donde hay empresas no afiliadas. Ya préxima la fecha de la capacitacion se reciben
muchas inscripciones dejando muchas veces en lista de espera o se les avisa que no se logré la

inscripcion a colaborador que estan empresas afiliadas.
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3. CAPITULO 3

3.1 PROPUESTAS DE MEJORA IMPLEMENTADA

3.2 PROPUESTAS DE MEJORA

Durante el periodo de préactica profesional se realizaron diferentes actividades que se enfocan en

el trato con las empresas afiliados a la ANDI.

3.2.1 Marketing Relacional — Fidelizacion

La propuesta consiste en crear una relacion de mucho provecho por parte de los socios y de la

asociacion.

Es un esfuerzo integrado para identificar, mantener y construir una red con consumidores
individuales y fortalecer continuamente la red para el beneficio mutuo de ambas partes a través de
contactos interactivos, individuales y de valor afiadido durante un periodo de tiempo
largo.(Reinares & Ponza, 2004, p. 18)

3.2.1.1 Antecedentes

El marketing relacional logra identificar a los clientes de forma individual con el principal objetivo
de identificar sus gustos y comportamientos para con ello brindarle un lugar importante. Por
ejemplo, en el caso de la Asociacion Nacional de Industriales (ANDI) las cartas enviadas son
dirigidas a sus socios con sus hombres, se realizan llamadas directamente a los gerentes o duefios

de empresas para invitaciones a eventos.

ANDI San Pedro Sula tiene 91 afiliados; muchas de las empresas afiliadas son constantes con sus
pagos, pero otras suelen atrasarse en ellos. Cabe mencionar que estar afiliado a la ANDI no es una
obligacion como lo es con la Camara de Comercio e Industrial Cortés (CCIC) por lo cual muchos
de los socios afiliados a ANDI suelen perder el ritmo de sus aportaciones.

Los socios son invitados y se les informa de manera constante a las actividades de la region y a
capacitaciones para alimentar diferentes profesiones o actualizacién de diferentes temas de

actualidad. Siendo las capacitaciones o también llamados cursos son unos los beneficios mas
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destacados de la organizacion, pero no se tienen una respuesta pronta de parte de las empresas a

querer participar.

“Lainformacion entre consumidor y empresa concurren de forma simultanea, en ambos sentidos
y solo asi la organizacion puede hacer frente a las exigencias del mercado y adecuarlas a cada
cliente y las necesidades que presente” (Sdnchez, 2020).

Poniendo en practica el marketing relacional la asociacion podria realizar varias estrategias como

ser la fidelizacién entre empresa afiliada y la asociacion.
3.2.1.2 Descripcion de la Propuesta

Toda asociacién busca satisfacer las necesidades de sus socios; las asociaciones empresariales
buscan ofrecer de manera eficiente que puedan enriquecer sus oportunidades de negocios y a su

vez lograr un mayor desarrollo profesional en sus colaboradores.

El estudio de la satisfaccion de los asociados es necesario para poder seleccionar las estrategias de
marketing y para crear nuevos beneficios que puedan cubrir y satisfacer sus necesidades.

3.2.1.2.1 Componente préctico

El instrumento por utilizarse es la encuesta (software de encuestas en linea). La encuesta es un
método de investigacion importante. Esta importancia no deriva precisamente del hecho de que
sea utilizada en tantos estudios de marketing (comercio y politico) sino de sus potenciales
contribuciones al desarrollo del conocimiento propio de distintas ciencias sociales.(Grasso, 2006,
p. 13)

La encuesta online? es una forma muy sencilla de ponerse en contacto con un publico en especifico.

Las principales razones de uso seria para obtener:

e Laopinién sobre el servicio

e Medicion de la satisfaccion de los socios

Ver Anexo 2. Disefio de Encuesta
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Muestra representativa

La ANDI cuenta con 3 sedes, Tegucigalpa, La Ceiba y San Pedro Sula. Se propone realizar
inicialmente el estudio en la sede San Pedro Sula por la importancia que representa este municipio,
categorizado como la capital industrial. Las empresas que estan debajo del portafolio de ANDI
San Pedro Sula son 91 empresas, por ser un nimero menor de 100 se deberdn encuestar las 91

empresas.
3.2.1.3 Impacto de la propuesta

Con la aplicacion de esta propuesta la asociacion puedo lograr definir las estrategias de marketing
relacional mas adecuadas para esta institucion. Por medio del marketing relacional pueden
mantener y crear relaciones positivas a corto y mediano plazo con sus respectivos socios. A su vez
lograr altos niveles de satisfaccion y lo méas importante la fidelizacion logrando que los propios

socios se conviertan en defensores y promotores de la asociacion.

El marketing relacional también se utiliza para darse a conocer ante posibles nuevos socios sin
olvidar a los que ya existen, toda empresa necesita expandirse para ser reconocida y atraer nuevos

clientes y no solamente contar con los mismos.

Cabe mencionar que cuando existe mucha competencia el marketing relacional es una excelente
herramienta para ser implementada y poder sobresalir en el mercado, lo cual lograria que la

asociacion (ANDI) pueda lograr una mayor aceptacion por el rubro industrial y empresarial.

En laactualidad los consumidores en este caso socios representa una pieza con mucho poder dentro

de la organizacion. Por lo tanto, se debe conocer qué es lo que desean y qué y como ofrecerlo.
La asociacién puede enfocarse en los siguientes pilares:

Servicio al cliente: siendo este punto muy importante que todo negocio debe de saber aplicar. Ya
que con base a esto se logra la diferenciacion ante la competencia ya que se debe brindar buena

atencion ante las consultas, servicios o bien reclamos que los socios puedan presentar.
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Calidad: sin la presencia de buena calidad no se podra lograr la retencion de los clientes. Por lo
tanto, mantenerla y mejorarla sera una accién importante para establecer las relaciones duraderas

que se busca entre la asociacion y la empresa.

Con la implementacion de dicha propuesta la encuesta se convierte en la principal herramienta
para conocer la opinidn que tiene los socios de los servicios y de la empresa en general o bien que

brinden sugerencias para mejorar y asi mantener y crear nuevas relaciones.

3.2.2 Gestidn y base de datos de proveedores

3.2.2.1 Antecedentes

ANDI realiza reuniones de junta directiva, capacitaciones y de manera anual realiza un evento
grande llamado Congreso Industrial. En el afio 2020 ANDI no realizaréa dicho congreso y este sera
suplantado por el WBFL el cual sera organizado por ANDI San Pedro Sula.

Durante varios aflos ANDI ha buscado proveedores para que patrocinen coffee breaks, almuerzos,

stands, hospedajes en hoteles, cenas y recorridos a invitados especiales.

Los proveedores son el principal sustento de todas y cada una de las empresas y negocios que se
quieran crear, ya que independientemente de cual sea la funcion por ejecutar, todas ellas deberan
de obtener la "materia prima" suficiente para poder elaborar su trabajo de algun modo, ya que es
muy complicado ser autosuficiente en absolutamente todos los campos que afectan a dicho sector.
(La importancia de un buen proveedor en el mundo empresarial, 2020)

ANDI ha logrado obtener buenas respuestas por parte de las empresas afiliadas en cuanto al
patrocinio de stands, donaciones en especie y monetarias. Pero no la realizacion de convenios que

tengan una vigencia determinada.
3.2.2.2 Descripcion de la propuesta

La gestion de proveedores es un proceso de negocio que permite a una empresa seleccionar
adecuadamente a sus proveedores y negociar los mejores precios de bienes y servicios que

compra.(Riquelme, 2017)
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La gestion de proveedores ha permitido que las empresas optimicen costos y asi lograr mejorar su
eficiencia y facilitar las inversiones, a su vez determinar los recursos esenciales y no esenciales

para que puedan ser utilizados cuando sean realmente necesario.
Los siguientes pasos serviran a la institucion para la busca de patrocinadores.

1. Mostrar interés por el patrocinador. Demostrar que conocemos su marca, sus objetivos y
sus necesidades.

2. Presentar las ideas creativas para poder obtener la atencion del patrocinador. Recordad que
es mejorar la calidad que la cantidad.

3. Exponer experiencias y resultados anteriores. Ya permiten crear diferenciacion entre los
eventos.

4. Validar experiencias y ser transparentes. Realizar un autoanalisis que nos permiten
responder adecuadamente a sus dudas. Demostrar que el patrocinador puede mejorar lo
bueno y corregir lo malo en el momento que pueda crear valor con su puablico meta.

5. Presentar de forma breve un estudio acerca de como otros patrocinadores de manera similar
han hecho cosas excelentes y creativas. Esto dard al patrocinador confianza para trabajar

con la organizacion

El primer paso para la creacion de la base de datos sera la gestion de proveedores. Clasificar los
rubros, los tipos de empresas y las municipalidades. De acuerdo con un listado de empresas
identificar las afiliadas y no afiliadas para determinar qué empresas son las mas aptas para realizar

un convenio.

Por medio de una negociacién previa determinar el porcentaje de patrocinio, la vigencia del que

tendra el convenio y a su vez extender por escrito.
3.2.2.3 Impacto de la propuesta

Como se ha mencionado anteriormente la empresa organiza eventos como ser capacitaciones y
congresos. En el afio 2020 la empresa realizara el WBFL evento de talle internacional. Se habilitara

un salon para la exhibicion de stands donde las empresas podran presentar sus marcas.
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Lograr exitosamente la gestion de proveedores y patrocinadores brindara a la empresa la

oportunidad de que su evento se logre con éxito, también la creacion de patrocinadores leales.

A su vez se pueden crear relaciones estratégicas entre las empresas patrocinadoras, creando asi un
nuevo beneficio para las empresas afiliadas a la ANDI. Cuando las empresas se presentan en un
evento se ven obligadas a tener contacto con otras empresas participantes. De la cual puede surgir

colaboraciones y/o alianzas.
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4. CAPITULO 4

4.1 CONCLUSIONES

Durante la practica profesional se logrd poner en practica los conocimientos adquiridos durante
el tiempo de estudio en la Universidad Tecnoldgica Centroamericana (UNITEC) en las
actividades asignadas.

Con la cooperacion de la jefa inmediata y el asistente técnico de la oficina regional ANDI San
Pedro Sula se logro6 aprender nuevos procesos que se realizan para el manejo de una asociacion.
En la actualidad la relacién cliente y empresa se ha convertido en un factor importante dentro
de las organizaciones, en asociacion se logré identificar la importancia de brindar un buen trato
a los afiliados.

Se recomendaron dos propuestas de mejora relacionadas con marketing relacional, fidelizacion
y comunicacién con el objetivo de mejorar la relacién con los afiliados y atraer nuevos socios

a la asociacioén.

4.2 RECOMENDACIONES

4.2.1 Recomendaciones para la empresa

Colocar un puesto de marketing dentro de la organizacion para lograr generar mejores
estrategias de mercado que fortalezcan los contenidos en redes sociales y pagina web.

Poner en practica el marketing relacional por medio de estrategias de fidelizacion y estrategias
de atraccion con el fin de lograr una mejor relacion con los afiliados y atraer a nuevas empresas

para lograr fortalecer el sector industrial.
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4.2.2 Recomendaciones para la institucion

e Incluir materias que permitan un mejor desarrollo de la gestion comercial de las empresas.

e Fortalecer las asignaciones relacionadas con emprendimientos por medio de alianzas con
aceleradoras y inversores angeles con el fin de lograr que los estudiantes tengan la motivacion
y fondos monetarios para de desarrollar sus proyectos en grande.

e Crear un portafolio de empresas a nivel nacional para que los estudiantes puedan ser ubicados

y realizar sus practicas profesionales.

4.2.3 Recomendaciones para los estudiantes

e Analizar las razones por las que quieres estudiar, un titulo universitario no garantiza una vida
de éxito, pero si puede brindar mejores oportunidades.

e Aprovechar los conocimientos y consejos impartidos por los catedraticos.

e No quedarse con dudas, busca diferentes técnicas de estudio hasta encontrar cual es la que méas

te favorece.
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GLOSARIO

Asociacion de Industriales Latinoamericanos (AILA): AILA es una asociacion internacional
no gubernamental, de duracién indefinida, sin fines lucrativos, con personeria juridica de derecho
privado y plena capacidad para adquirir y ejercer derechos y contraer obligaciones; constituida por
las organizaciones mas representativas de las empresas industriales privadas en América Latina en
cada pais; con la finalidad de representar y defender los intereses comunes del sector industrial de

la region y promover el intercambio y la cooperacion entre sus miembros. (Quifiones, s. f.)

Asociacion Nacional de Industriales de Honduras (ANDI): es una organizacion empresarial sin
fines de lucro, creada con el prop6sito fundamental de representar y asistir al sector industrial a
nivel nacional, velar por sus derechos y propiciar la solucion de los problemas que de manera

general o particular afectan su desenvolvimiento. (ANDI, 2020)

Business Center: es un espacio profesional donde emprendimientos, medianas empresas u
organizaciones internacionales pueden arrendar ambientes de trabajo totalmente equipados, con
salas de conferencias, servicio de recepcion de mensajes, oficinas virtuales, entre otros.
(EWoffice, s. f.)

Checklist: listados de chequeo u hojas de verificacidn, siendo formatos generados para realizar
actividades repetitivas, controlar el cumplimiento de un listado de requisitos o recolectar datos
ordenadamente y de manera sistematica. Se utilizan para hacer comprobaciones sistematicas de
actividades o productos asegurandose de que el trabajador o inspector no se olvida de nada
importante. (ISOTools, 2018)

Fidelizacion (fidelizacion de clientes): tiene como objetivo conseguir, mediante diversas
estrategias y técnicas de marketing y ventas, que el consumidor que haya adquirido con
anterioridad alguno de nuestros productos o servicios nos siga comprando y se convierta en un

cliente habitual. (Inbouncycle, s. f.)

Marketing relacional: ElI Marketing Relacional es el conjunto de estrategias de construccion y
diseminacion de marca, prospeccion, fidelizacion y creacion de autoridad en el mercado. El objetivo
del Marketing Relacional es conquistar y fidelizar a los clientes, ademas de convertirlos en defensores

y promotores de la marca. (Lipinski, 2017)


https://www.isotools.org/2017/06/25/hallazgos-inspecciones-checklist-sg-sst-mediante-dispositivos-moviles/
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Neuroventas: son laaplicacion de los conocimientos sobre el funcionamiento del
cerebro y la gestion de las emociones de las personas al proceso de la compra y venta. (Lahiguera,
2018)

Proveedor: ser una persona o0 una empresa que abastece a otras empresas con existencias y bienes,
articulos principalmente, los cuales seran transformados para venderlos posteriormente o que
directamente se compran para su venta. Un proveedor también ofrece servicios profesionales

intangibles como horas de consultoria, formacion, etc. (Circulante, 2016)

Stands: Instalacion donde se encuentran expuestos los productos de un determinado pais, region

0 empresa, en una feria o exposicion.(Farlex, s. f.)

World Business Forum Latinoamérica (WBFL): es un evento latinoamericano bajo los derechos
y organizado por la Asociacion de Industriales Latinoamericanos en conjunto con uno de sus
miembros en un pais sede diferente cada afio. Es el Unico evento organizado por el sector industrial
organizado latinoamericano que reune a los representantes de los sectores publico-privados,
nacionales e internacionales, en un espacio de intercambio que busca generar propuestas para un

mayor crecimiento econémico y social de la region. (Quifiones, s. f.)
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actividad Tentativa Responsable Fecha avances
Lugar del evento Cenfro de Convenciones COPANTL
Audio Comunicaciones Globales

Disefios de logos , invitaciones y Banners
( Torres, banner ,escenario y registro)

Seguimiento de Disefios

Creacion de agenda e registro de
asistencia electronica

Elaboracion de agenda Virtual , con Fotografia
¥ biografia de Conferencistas, y creacion del
registro en linea

Stand

Cotizar con expoferias/NO. De stand para
definir precios.

Montaje de Stand

Estar presentes

Venta de stand

Gestionar la venta de Stand

Asignacion de stand

Llevar el registro y asignacién de stand

Patrocinadores

Envio de notas de solicitud de patrocinio

Logos de patrocinadores

Solicitud ded Logos y envio a ___en formafo
png, editable y akta resolucién

Facturacion de Pafrocinios

Elaboracion de Facturas proformas, ordenes de
compra y factura final de patrocinadores y
envio de las mismas

Montaje

Comunicaciones Globales/Expoferias

Conferencistas

Elaborar la estructura del perfil de los
conferencistas y remitir al Staff

Creacién de agenda e registro de
asistencia electrénica

¥ bicgrafia de Conferencistas, y creacion del
registro en linea

Stand

Cotizar con expoferias/NO. De stand para
definir precios._

Montaje de Stand

Estar presentes

“enta de stand

Gestionar la venta de Stand

Asignacidén de stand

Llevar el registro y asignacién de stand

Patrocinadores

Envio de notas de solicitud de patrocinio

Logos de patrocinadores

Solicitud ded Logos yenvio a en formato
png. editable y ala resolucion

Facturacion de Fatrocinios

Elaboracion de Facturas proformas. ordenes de
compra y factura final de patrocinadores y
envic de las mismas

Montaje

Comunicacicnes Globales/Expoferias

Conferencistas

Elaborar la estructura del perfil de los
conferencistas y remitir al Staff

Presentacicnes y Hojas de vida de
conferencistas

Gestionar la remision de las presentacicnes y
hojas de vida de los conferencistas

Logistica de Conferencista

Planificar los horarios de llegada y salida de los
conferencista, y hospedaje

Diplomas de reconocimientos a los
Conferencistas

Elaboracidn y disefio de los diplomas de
Reconocimientos a Conferencistas
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Anexo 2. Encuesta para Afiliados

Su opinién es muy importante para nosotros.

Esta encuesta permitird conocer como La Asociacion Nacional de Industriales de Honduras

(ANDI) puede satisfacer sus necesidades de la mejor manera.

1. ¢A cuantas de nuestros eventos (capacitaciones, reuniones, foros, congresos) han asistido
en los ultimos 6 meses? (Seleccione una opcion)
a. Ninguna
b. 1
c. 2-5
d 5-10
e. +10

2. ¢Con cuanto tiempo de anticipacion preferiria recibir informacion de los eventos?
(Seleccione una opcion)
a. 1semana
b. 2 -3 Semanas

c. Unmes

3. ¢Cudl considera qué es la mejor manera para que la Asociacion le envie informacién?
(Seleccione una opcion)
a. Llamada telefonica
b. Mensaje de texto

c. Correo electrénico

4. A la hora de recibir los correos electrénicos de la asociacion, usted:
a. No los recibe
b. Los recibe sin dificultad

c. Otro ;Cual?
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5. Cuéndo solicita informacidn a la asociacion, la atencion que recibe es:

a.
b.

o o

Excelente
Muy buena
Buena
Mala

Muy mala

6. Cuando brinda una sugerencia al area administrativa, ésta es:

Aceptada cordialmente

La toman en cuenta con prontitud e implementada
No le prestan atencién

Acttan como si no se hubiera dicho nada

Otro, ¢Cual?

7. Considera que la comunicacion que se maneja en el gremio es:

a.
b.

Eficiente
Clara
Confusa
Erronea

Otra, ¢cual?

8. ¢Cual cree que seria la mejor manera de que el gremio capte mayor atencion de sus

afiliados?

a. Enviando informacion de interés de acuerdo con las ramas de la industria
b. Promocionando el gremio en diversos medios de comunicacién

c. Realizando convenios con universidades para implementar capacitaciones
d. Generando nuevos servicios gremiales

e. Utilizacion de redes sociales.

f. Otro, ;cual?
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9. La relacion-interactividad, entendiendo éesta por la calidez, cercania entre afiliados y el
gremio, la preocupacion por un bienestar estable y duradero y que cada uno esté atento a
los sucesos relacionados con el campo. De acuerdo con estas caracteristicas, considera
usted que la relacion entre los agremiados y la Asociacion es:

Cercana

a
b. Lejana

o

Se preocupan ambos por el bienestar de cada uno

o

Indiferente

e. Otro, ¢cual?

10. Qué servicios cree que hacen falta en la Asociacion para llenar las necesidades de los
afiliados:
a. Capacitaciones (formacién profesional)
b. Una pagina web sélida, actualizada en informacion y contenido

c. Otro, ;cual?
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Yo Andrea Soraya Vasquez Janania con nimero de cuenta 21451109 certifico que el informe

elaborado como requisito de mi préctica profesional previo a la examinacion del comité evaluador

de la carrera de Mercadotecnia y Negocios Internacionales ha sido redactado en base a experiencias
personales y doy fe que no ha sido copiado parcial o totalmente del trabajos anteriormente
presentados, excepto aquellas partes que han sido debidamente citadas y cuyos autores han sido

reconocidos dentro del texto de mi informe.

Habiendo dado fe de lo anterior, me someto a las sanciones contempladas en el Reglamento de
Disciplina, segun lo establecido en el articulo 16: “En el caso de fraude en examenes y plagio en
trabajos, tareas, investigaciones o proyectos, se sancionard ademas con la anulacién total de su
valor”. Remitiéndose al Comité de Etica par la firma del acta correspondiente por falta grave,

aceptando matricular proyecto de graduacién en el periodo siguiente.

Andrea Soraya VVasquez Janania
Nombre y Firma del Alumno




