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INTRODUCCION

El marketing es una herramienta de la administracion que permite la
consolidacion en la competitividad de las empresas, y que ha evolucionado a
través del tiempo para buscar como ofrecer al hombre un mejor servicio, con

base en sus gustos y preferencias.

El nivel de madurez empresarial necesario para el éxito, requiere de una gran
preparacion y asesoria en el &rea de marketing, convirtiéndose tal aspecto en
un factor de gran utilidad para el cumplimiento del objeto social de las
empresas y que puede ayudar sobre todo a las pequefias y medianas

compainiias.

Actualmente se esta operando un cambio en la orientacion de la administracion
de las empresas del pais, cambio al cual no puede ser indiferente el recién
egresado, entendiendo lo importante que es este concepto en el camino a

crear una empresa.

Cabe anotar la importancia del Proyecto “Viabilidad de mercado de una
empresa de outsourcing en marketing en Cartagena”, ya que éste nos mostrara
los elementos necesarios para ofrecer un portafolio de servicios encaminados
a crear una empresa que preste asesoria y consultaria de gran nivel a micros,
pequefias y medianas empresas. Por eso es necesario plantear los propoésitos
y generalidades de este estudio, para dar un veredicto y justificar las bondades

y ventajas de realizar una investigacion con tal proposito.

De la misma manera se efectuard un analisis de las necesidades que estas
empresas requieren en cuanto a la asesoria necesaria para establecer los

posibles enfoques que podria tener una empresa de éste tipo



En estos momentos se esta generando un gran apoyo a las ideas de creacion
de empresas, para tratar entre otros propoésitos, disminuir la tasa de desempleo
entre la poblacion. Esta tendencia en gran medida es benéfica, aunque se
presenta una debilidad, y es el desconocimiento sobre la problematicas de
fundar una empresa y los requisitos legales que se deben tener en cuenta para
ello. Mas sin embargo, es necesario entender que existen un sinnimero de
beneficios relacionados con la creacion de empresas, pero que el éxito que
puede llegar a tener esta directamente relacionado con los estudios de
mercado que se efectien previamente. Por ello, el estudio sobre el outsourcing
en marketing en Cartagena, se convierte en la base para ayudar a conocer cual
es su mercado y las condiciones econdmicas basicas sobre las cuales se

puede desarrollar.

El Outsourcing o Tercerizacion (también llamada subcontratacién) es una
técnica innovadora de administracién, que consiste en la transferencia a
terceros de ciertos procesos complementarios que no forman parte del giro
principal del negocio, permitiendo la concentracion de los esfuerzos en las

actividades esenciales, a fin de obtener competitividad y resultados tangibles.*

Esta técnica se fundamenta en un proceso de gestidbn que implica cambios
estructurales de la empresa en aspectos fundamentales tales como la cultura,
procedimientos, sistemas, controles y tecnologia, cuyo objetivo final es obtener
mejores resultados, al concentrar todos los esfuerzos y energia de la empresa
en la actividad principal; es necesario entender, que esta técnica se puede
aplicar a cualquier proceso.

! ROTHERY, Brian. Outsourcing. México. Editorial Limusa, S.A. de C.V, 1996., p. 4
PEREZ CACERES, José Raul, en su articulo: “Outsourcing una alternativa en expansion”, lo

describe como una herramienta de vanguardia de las empresas y lo define asi “Es la transferencia
de parte del trabajo de una empresa a otra externa mediante un contrato de servicios. Es la
contratacién a largo plazo de procesos de un proveedor externo para conseguir mayor
efectividad... se trata de un crecimiento basado en la capacidad de concentrarse en aquellas areas
que contribuyen de manera directa al éxito de la compafiia, a fin de que ésta sea reconocida en los
mercados y ofrezca productos o servicios con el sello de la excelencia”.
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Es por ello que en este trabajo se pretende investigar como funcionan estas
empresas, qué beneficios otorgan a quienes solicitan sus servicios y los

beneficios que pueden percibir sus propietarios.

La problemética basica que se pretende estudiar, es investigar sobre las
caracteristicas de los servicios de asesorias en marketing a las micros,
pequefias y medianas empresas, ya que en principio se supone que no
cuentan con una estructura que les pueda permitir contar con un profesional en

marketing.

Por intermedio de una investigacion de mercado, se analizara el impacto que
puede tener tal negocio, describiendo los aspectos, tanto positivos como
negativos de este sistema, tratando de generar las conclusiones bésicas sobre

la viabilidad de una empresa de éste género.

En este trabajo se demuestra qué condiciones tendria que cumplir tal
organizacion para ser financieramente viable, cual sera el portafolio de servicio
mas apropiado, el mercado potencial en Cartagena, cuéles son las
necesidades del mismo y cuéales son las correctas acciones que se deberan

emplear para gestionar una de estas empresas.

Por ende, cabe resaltar la importancia que tendra el Proyecto “Viabilidad de
mercado de una empresa de outsourcing en marketing en Cartagena”, ya que
éste nos mostrara los elementos necesarios para ofrecer un portafolio de
servicios, encaminado a crear una empresa que preste asesoria y consultoria
de gran nivel a pequefias y medianas empresas. Por eso es necesario plantear
los propésitos y generalidades de este estudio, justificando las ventajas que se

tienen, al realizar una investigacion de este tipo.



IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

El marketing es una herramienta de la administracion que permite la
consolidacion en la competitividad de las empresas, y que ha evolucionado a
través del tiempo, para buscar como ofrecer al hombre un mejor servicio, con

base en sus gustos y preferencias.

Este nivel de madurez empresarial requiere de una gran preparacion y
asesoria en el area de marketing, convirtiéndose tal aspecto en un factor de
gran utilidad para el éxito de las empresas y que puede ayudar sobre todo a las

pequefias y medianas compaifias.

En estos momentos se esta generando un gran apoyo por parte del gobierno y
otras entidades, a las ideas de creacion de empresas, tratando de disminuir la
tasa de desempleo entre la poblacion. Esta tendencia es benéfica para esta
clase de proyectos, aun con la debilidad en términos del desconocimiento
sobre la problematica de fundar una empresa y los requisitos legales que se
deben tener en cuenta en tal proceso. Mas sin embargo, es necesario entender
gue existe un sinnumero de beneficios relacionados con la creacion de
empresas, y que el éxito que puede llegar a tener esta directamente
relacionado con los estudios que se efectien previamente a su lanzamiento.
Por ello, la monografia sobre el outsourcing en marketing en Cartagena, se
convierte en base para ayudar a conocer cual es su mercado potencial y las

condiciones econdmicas basicas sobre las cuales se podria desarrollar.

El outsourcing se fundamenta en un proceso de gestion que implica cambios
estructurales de la empresa, en aspectos fundamentales tales como la cultura,
procedimientos, sistemas, controles y tecnologia, cuyo objetivo final es obtener

mejores resultados, al concentrar todos los esfuerzos y energia de la empresa



en la actividad principal. Ademas de estos es necesario entender, que esta

técnica se puede aplicar a cualquier proceso.

La problemética basica que se pretende estudiar, es investigar sobre las
necesidades en los servicios de asesorias en marketing a las micros, pequefias
y medianas empresas, ya que en principio se supone que no cuentan con una
estructura que le pueda permitir cubrir eficientemente el campo del marketing.
Por todo lo anterior, es importante destacar la importancia que tendra el
estudiar los factores basicos que caracterizan a la dindmica conocida como
Outsourcing, en este caso bajo la dinAmica de la asesoria y consultoria en
Marketing, en lo referente a la ciudad de Cartagena, mercado que por sus
condiciones diferenciales, puede llegar a ser una alternativa empresarial

interesante para quien lo desee explorar.



DELIMITACION DEL PROYECTO

El estudio para la creacion de una empresa de Outsourcing en Marketing en
Cartagena, esta enmarcada para llevarla a feliz término, entre el 1 de Octubre del
2006 y el 30 de abril del 2008. Tiempo durante el cual se efectuaran
presentaciones al respetivo asesor, para su correccion y evaluacion bajo los
parametros establecidos por el Comité Evaluador de Monografias encargado de

aprobar o no los temas presentados como trabajo de grado.

El espacio esta delimitado por la ciudad de Cartagena de Indias, con proyecciones
futuras al todo el territorio nacional, pues, se espera cubrir la demanda

insatisfecha que se encuentre en el mercado.



3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVOS GENERAL

Identificar las necesidades que tienen las pequefias y medianas empresas en el
area de mercadeo en Cartagena, para poder establecer a través de una
investigacion de mercados, los elementos mas importantes que puedan servir
como factores basicos de decision en el proceso futurista de crear una empresa

de outsourcing en marketing.

Todo este proceso, se hara con el proposito de buscar la forma mas efectiva de
concretar y explotar una idea de negocio, en la cual su principal factor de
desarrollo es el conocimiento adquirido en el transcurso del Minor en Marketing
estratégico.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Establecer a través de la investigacion de mercado, las principales
necesidades que presentan las pequefias y medianas empresas en
Cartagena, relacionadas con los aspectos de asesoria y/o consultoria en el
campo mencionado.

2. Conocer los criterios que tienen en cuenta las empresas en Cartagena para
elegir una empresa de outsourcing en marketing, aspectos necesarios en el
proceso de verificacion de la viabilidad de tal negocio.

3. Investigar los requisitos que requieren las empresas para contratar las
asesorias, y asi poder ofrecer los servicios que en este campo se disefien

y se establezcan.



. Determinar la rentabilidad promedio sobre los servicios que prestan las
empresas de outsourcing en marketing en Cartagena, para determinar la
viabilidad financiera y econdémica del proyecto.

. Conocer la realidad de la actual MIPYME en el terreno de la
implementacion de los diferentes esquemas de mercadeo empresarial.

. Sintetizar las caracteristicas estructurales y financieras para poder
desarrollar un negocio de las condiciones mencionadas.

. Definir y mencionar algunas conclusiones y recomendaciones bésicas

alrededor del proyecto descrito.



JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El estudiante recién egresado tiene multiples interrogantes acerca de su futuro
como profesional, y por lo tanto es importante contar con una investigacion que
pretenda coadyuvar a generar nuevas ideas de negocio analizando la dinamica del
mercado, y de ésta manera poder tener una herramienta que permita tomar
decisiones mas acertadas en los momentos fundamentales de crear una empresa,

en este caso dedicada al outsourcing en marketing.

Es claro entender que el primer paso en el proceso de creaciéon de una empresa
es necesariamente la investigacion de mercado que permita tener una mayor
informacion sobre la posibilidad de llegar a tener éxito en ese propésito, ya que el
estudio reflejara factores sobre la competencia, el mercado potencial, las ventajas
y desventajas de su montaje, mas otra serie de aspectos sumamente importantes

en la toma de decisiones

Por otro lado, las cifras que entregan organizaciones como el Departamento
Administrativo Nacional de Estadisticas (DANE), son elementos necesarios para
entender la realidad a la cual se van a enfrentar las organizaciones. Estos
aspectos los podra realizar una empresa dedicada al Outsourcing en Mercadeo,
pudiendo extender su mercado a compafiias que tengan ya un historial en el
sector en que se desenvuelven, pero que entienden la necesidad del cambio
permanente, necesarios para irse ajustando a los movimientos del mercado y

todos los factores que lo determinan.

Este hecho se refleja aun mas en los recién egresados de las universidades, que
no cuenta con una experiencia profesional que los certifigue como personas
capaces de poder enfrentar la problematica empresarial, lo cual disminuye las
oportunidades de trabajo.



Ademas, al tener la posibilidad de empezar con una empresa propia de estas
caracteristicas, permitird hacer frente a la alta competencia existente en el
mercado para un recién egresado, por el exceso de personas profesionales y que
las lleva a no exigir un salario acorde con su preparacion.

Existe mucha competencia por el exceso de personas que no estan laborando y
que por falta de recursos estan dispuestos a no generar un salario acorde con su
preparacion; a esto se le puede sumar el alto nimero de universidades de garaje
que estan proliferando y que forman profesionales de baja calidad por un costo
muy bajo, ocasionando graves problemas en el mercado laboral.

Por todo esto es benéfico estudiar las ventajas de generar una empresa de
asesoria en marketing, dirigiendo el esfuerzo hacia las micros, pequefas y
medianas empresas, donde se presentan vacios considerables en temas
relacionados, y donde seguramente se estaria dispuesto a buscar servicios como

los descritos.

Finalmente, a través del trabajo se aclarard el concepto del sistema de
outsourcing, aspecto en el cual las Universidades no hacen mucho énfasis,
mostrando las ventajas y desventaja que estan relacionadas con la creacion de
una empresa de este tipo y buscando el ambito mas propicio para alguien que ha
tenido la oportunidad de adelantar estudios relacionados con las ciencias y
habilidades administrativas, profundizando en un tema tan importantes como Io

es el Marketing empresarial.
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ANTECEDENTES

Estudiantes de la Universidad Tecnoldgica de Bolivar han efectuado
investigaciones relacionados con la creacion de empresas, como es el caso
del “Proyecto para la creacion del centro comunitario de Educacion Superior de
Turbaco”, el “Plan de creacion de empresas Arko Ltda. Arquitectura y
construccion” y el “Estudio de factibilidad para la creacién de una empresa
dedicada a la produccion y cria de especies (Cerdo)”. Estas tesis tienen
elementos comunes como son el estudio de mercado previo que se debe
efectuar, y los requisitos legales que se deben tener para constituir una

empresa.

En el plano del Outsourcing, asesoria o consultoria, existen diferentes
proyectos de grados como es el “Plan de negocios para el montaje de un
centro de asesoria y consultoria psicologica del programa de psicologia de la
Universidad Tecnologica de Bolivar’, el “Disefio de wuna guia de
internacionalizacion para las empresas del sector de servicios de consultaria de
ingenieria en la ciudad de Cartagena” y el Proyecto titulado “Disefio de un
proyecto social para las personas con VIH/SIDA. Empresa de outsourcing de
orientacién y apoyo psicolégico a personas con VIH/SIDA”.

Tales trabajos son importantes en el desarrollo de la presente monografia, a
razén que impulsan a las empresas a ser mas competitivas, a través de
investigaciones de mercado que les permiten obtener un mejor enfoque y
generar mejores estrategias de mercadeo, herramientas utilizadas en la
presente investigacion para tener bases que permitan arrojar conclusiones
acerca de la viabilidad financiera y de mercado y las estrategias a utilizar

durante su apertura.
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Con estos trabajos como antecedentes, la metodologia sobre la investigacion
propuesta permite mayor probabilidad de llegar a conclusiones validas en la
creacion de una empresa de consultoria en mercadeo y publicidad
(outsourcing), que pueda brindar herramientas de mercado légicas para el
desarrollo de nuevos proyectos y la organizacion de otros en proceso, teniendo
como objetivo principal las empresas de menor tamafio (MIPYMES) en

Cartagena.

-12 -



MARCO CONCEPTUAL

Cuando se trata de analizar las posibilidades que ofrece el mercado de la
ciudad de Cartagena con respecto a la viabilidad, creacion, desarrollo,
sostenibilidad y permanencia de una empresa de Outsourcing en Marketing en
Cartagena, es necesario desglosar algunos conceptos que intervienen de

alguna manera en este proceso.

Desempleo: El desempleo se define como la situacion del grupo de personas
en edad de trabajar que en la actualidad no tienen empleo aun cuando se
encuentran disponibles para trabajar (no tiene limitaciones fisicas 0 mentales

para ello) y han buscado trabajo durante un periodo determinado.

Mercado: EIl concepto que se maneja sobre el mercado, en la actualidad, ha
cambiado respecto al que se manejaba afos atras. Antiguamente, Unicamente
se consideraba mercado al lugar en el cual se reunian compradores y
vendedores a intercambiar diferentes bienes y servicios disponibles en el lugar.
Aunque este tipo de mercado aun existe en muchas regiones, en este
momento no se puede limitar el concepto de mercado en este caso particular.

El desarrollo de nuevas tecnologias, de nuevos productos, ha permitido que
esos intercambios entre personas no solo se realicen en un lugar determinado,
ni que los productos que se deseen intercambiar estén fisicamente en ese
lugar. Actualmente, se puede definir como el espacio, la situacién o el contexto
en el cual se lleva a cabo el intercambio, la venta y la compra de bienes,
servicios 0 mercancias por parte de unos compradores que demanden esas
mercancias y tienen la posibilidad de comprarlas, y unos vendedores que

ofrecen estas mismas.
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Marketing: rama de la ciencia administrativa en la cual con un conjunto de
principios y practicas buscan culturizar conceptos de ofertas a partir de
necesidades basicas y convertirlos en deseos de la gente, a través de una
comunicacion de impacto, creando a su vez niveles de demanda, segmentando
el mercado, que permite generar comportamientos en términos de intercambios

con beneficios.

Outsourcing: El  Outsourcing o tercerizacion (también llamada
subcontratacion) es una técnica innovadora de administracion, que consiste en
la transferencia a terceros de ciertos procesos complementarios que no forman
parte del giro principal del negocio, permitiendo la concentracion de los
esfuerzos en las actividades esenciales a fin de obtener competitividad y

resultados tangibles.

Esta técnica se fundamenta en un proceso de gestidon que implica cambios
estructurales de la empresa en aspectos fundamentales tales como la cultura,
procedimientos, sistemas, controles y tecnologia cuyo objetivo es obtener
mejores resultados concentrando todos los esfuerzos y energia de la empresa

en la actividad principal. Esta técnica se puede aplicar a cualquier proceso.°

Out-tasking: Una modalidad de outsourcing méas focalizada hacia tareas
especificas. Asi pues, se observa cdmo, en algunos casos, el outsourcing
transita hacia:

» Contratos de escala reducida.

» Se confian menos funciones a la empresa proveedora del servicio.

» Los servicios estan mas especializados.
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Razones para subcontratar una actividad o proceso:

- Alcanzar mayores niveles de efectividad, dedicandose solo a las actividades
gue la empresa hace mejor

- Mejorar el rendimiento organizacional. A través de una mayor productividad,
mejor calidad, entregas mas confiables y a tiempo.

- Transferir costos laborales y administrativos al proveedor

- Convertir costos fijos en variables

- Recibir ideas innovadoras para mejorar el desempefio empresarial.

- Right-sourcing : Es el tipo de outsorcing que se realiza buscando el proveedor

optimo del producto o servicio que se pretende contratar.

- In-house o in-sourcing : se da cuando el servicio que se contrata es prestado

en las instalaciones de quien contrata el servicio.

- OFF-site: contrario a la anterior definicion este tipo de tercerizacién se da
cuando el producto o servicio contratado se genera por fuera de las

instalaciones de la empresa contratante.

- Co-sourcing : en esta modalidad de contratacion la empresa contratante y el
contratista, comparten riesgos a la hora de ejecutar el objeto del contrato. Es
decir no se entrega toda la responsabilidad por el producto o servicio al tercero,

sino que por el contrario la empresa contratante participa en el proceso.

Definicion por ANTONIO ROMERO - Administracion de Empresas Universidad Rafael
Belloso Chacin. En su trabajo: “OUTSOURCING” Definicién out-tasking Una modalidad de
Outsourcing mas focalizada hacia tareas especificas.
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HIPOTESIS
HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
Las condiciones socio-econdmicas ofrecidas por el mercado de Cartagena
favorecen la creacion de una empresa de Outsourcing en Marketing enfocadas
a las MIPYMES de la ciudad.
HIPOTESIS NULA
Las condiciones socio-economicas ofrecidas por el mercado de Cartagena no

favorecen la creacion de una empresa de Outsourcing en Marketing enfocadas
a las MIPYMES de la ciudad.
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DISENO METODOLOGICO

TIPO DE INVESTIGACION

El disefio metodologico de esta investigacion es de tipo descriptivo, pues se
busca una soluciébn a un problema, que en este caso es la viabilidad de
mercado de una empresa de Outsourcing en marketing en Cartagena.

POBLACION

El universo que considera la investigacion es el conjunto de las MIPYMES que
se localizan en Cartagena y que estan inscritas en el Registro mercantil de la
Camara de Comercio de la Ciudad, que empleen o puedan llegar a utilizar los

servicios de una empresa de Outsourcing en Marketing.

TAMANO DE LA MUESTRA

Se determina una muestra aleatoria simple de MIPYMES localizadas en
Cartagena suministrada por la Camara de Comercio.

Composicion sectorial de las MIPYMES en la ciudad d e Cartagena.

Tabla 1. PARTICIPACION EMPRESARIAL PORCENTUALMENTE

Porcentaje
Numero de de

Tamanho empresas participacion
Micro 17.260 91.%
Pequeia 1.270 6.2%
Mediana 360 1.8%
Grande 129 1.0%
Total 19.019 100%

Fuente Camara de Comercio de Cartagena estudio Participacién Empresarial Cartagena
Diciembre 2007 la fuente se encuentra en los anexos. Tabla 1
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A continuacién se presenta graficamente y en porcentajes la composicion de
empresarial en Cartagena.
Grafico 1. PARTICIPACION EMPRESARIAL SEGUN TAMANO

Mediana Grande

" Pequefa
O Micro

B Pequefia
O Mediana
0O Grande

Micro

Fuente Camara de Comercio de Cartagena estudio Participacion Empresarial
Cartagena de Diciembre del 2007 la fuente se encuentra en los anexos
GRAFICA 1.

Metodologia para determinar el tamafio de la muestra
La poblacion de la investigacion esta determinada por 407.235 empresas
localizadas en Cartagena, y se desea un nivel de confianza para el investigador

del 95%, con un maximo de error permisible (E) del 5%.

N = donde n° = [Zx S/E]
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N =407.235

Nivel de confianza =95%

E=5%

Z=Desviacion estandar asociada al nivel de confianza dado en la investigacion
S=0.01

S=p x g, donde p es la posibilidad de éxito y g posibilidad de fracaso

N=[ (1.96) x (0.10) | i =135.37
0.05

Ajustando por el tamafio de la poblacion

15.37

n= 15,36 = 15

1 +15.37/407.235

TECNICAS DE RECOLECCION Y PROCESAMIENTO DE LA INFOR MACION

Informacion primaria. La informacién primaria se recolecta a través de
entrevistas de acuerdo al tamafio de la muestra en las que se empled un
cuestionario estructurado (Anexo) se encuentra en la pagina 46 tabla 3. Este
cuestionario se aplic6 mediante entrevistas a los gerentes de las empresas

seleccionadas, 0 a una persona que recibiera su delegacion.
Informacién secundaria. Se utilizd una informacién obtenida de fuentes

secundarias disponibles en los registros de las diferentes empresas que

prestan servicios de outsourcing en marketing, asi como los estudios acerca
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De las MIPYMES en Cartagena, articulos de revistas a escala nacional y local

relacionadas con el tema, CaAmara de Comercio, DIAN, entre otras.

Procesamiento de la informacion.  Una vez diligenciada la informacién a
través de encuestas y entrevistas a una muestra significativa de las entidades o
empresas inscritas en la Cémara de Comercio con las caracteristicas
enunciadas, se presentan las principales ventajas y desventajas de tener o
utilizar el Outsourcing en marketing, describiendo las expectativas de las
empresas que se encuentran afiliadas a tal actividad. Los datos obtenidos se
muestran en tablas y graficas de las distintas variables que sirven para mostrar
las relaciones requeridas para el analisis econémico y empresarial de la

situacion.
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9. CRONOGRAMA DE ACTIVADADES

A
i Sema
0 Mes na Actividades
4al8 Investigacion general sobre el Outsourcing.
11 al
15 Investigacion de las empresas de Outsourcing
En marketing localizadas en Cartagena.
Septiemb 18 a
re 22 Recopilacion de los antecedentes de la
Investigacion.
Diagnostico del entorno econdmico de Cartagena
25 al y
29 Analizando las necesidades del sector.
Recoleccion y analisis de las encuestas 'y
entrevistas realizadas en las empresas.( Datos
2al6 muéstrales)
2
0
0 9 al Resultados sobre las dinamicas investigativas de
7 Octubre 13 las empresas en Cartagena.
Analizar las ventajas debilidades, oportunidades,
y desventajas fortalezas de fundar una
16 al empresas de
20 Outsourcing en Marketing.
Determinar la rentabilidad promedio sobre los
gue prestan las empresas de outsourcing en
23 al marketing en Cartagena y conocer sus portafolios
27 de servicios.
Analizar realidad de la actual MIPYMES en el
30 al terreno de la implementacion de los diferentes
3 esquemas de mercadeo empresarial.
Sintetizar las caracteristicas estructurales y
Noviembr 6 al financieras para poder desarrollar un negocio de
e 10 las condiciones mencionadas.
Resultados de la viabilidad econémica y
financiera de la apertura de una empresa de
13al Outsourcing en
17 Marketing.
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1. RESENA DEL OUTSOURCING
1.1. HISTORIA DEL OUTSOURCING
El outsourcing consiste en delegar funciones que no hacen parte de la
actividad principal de la empresa, entregandolas a terceros, para agilizar su
desarrollo y reducir costos; estd basado en la teoria de la tercerizacion que
radica en la adquisicion sistematica, total o parcial, mediante proveedores
externos, de ciertos bienes o servicios necesarios para el funcionamiento

operativo de una empresa.?

La tercerizacion ha sido historicamente el resultado de la progresiva tendencia
a la especializacion y a la globalizacion en las sociedades modernas. Vemos
ejemplos arcaicos de tercerizacion en la época romana con la externalizacion
de la recaudacion de impuestos. Posteriormente, durante la Inglaterra de la
Revolucidon Industrial (siglos XVIII y XIX) se encuentran ya ejemplos mas

concretos de lo que hoy conocemos como outsourcing.

Sin embargo, es a partir de 1970 cuando el outsourcing empieza a cobrar
popularidad. El negativo resultado de mercado en estos afios, con resultados
corporativos pobres, crisis energéticas y otros problemas, este aumenta con la
recesion global de los afios 80, lo que determina un cambio en la estrategia
empresarial caracterizado por el deseo de las grandes corporaciones de
concentrarse en un menor numero de actividades. Frente a la idea imperante
hasta el momento de que para su éxito la corporacion debia estar verticalmente
integrada y ser autosuficiente para no depender de sus proveedores, surge una
nueva tendencia que aboga para que las empresas se enfoquen en aquellas

actividades que constituyen el verdadero

2PACHECO, Juan Carlos. Profundizacion del fenédmeno del Outsourcing (en linea) agosto-
septiembre 2007(citado el 25 de septiembre 2007). Disponible en
httpAmwvmonografias.comirabajos10/outso/outso.shiml

-22 -



nacleo central de su negocio y desinviertan de aquellas actividades periféricas
0 suplementarias a su negocio, para obtener rapidos incrementos de

beneficios.

Desde los afios 90 hasta la actualidad, el auge y protagonismo del outsourcing
ha aumentado considerablemente. La teoria que inicialmente habia sido
estudiada en las aulas de las universidades, trasciende definitivamente los
circulos académicos y las empresas comienzan a interiorizarla como parte de
su estrategia empresarial. Esta tendencia coincide ademas con la revolucién
informética y de las tecnologias de la comunicacion y la informacion, asi como
una creciente globalizacion y cambios notorios en las preferencias de los

consumidores.®

Lo que inicialmente se externalizaba a empresas ubicadas en el entorno
cercano a la propia empresa (externalizacion on-shore), ahora se puede
externalizar a empresas ubicadas en lugares tan remotos como Asia, India,
China, Tailandia, Europa del Este o Rusia (externalizacién off-shore) gracias a

unos sistemas de comunicacion cada vez mas potentes y baratos.

Las empresas americanas han sido pioneras a la hora de implementar nuevos
procesos productivos y revolucionarias estructuras organizativas a lo largo de
la historia de la administracion y direccion de empresas. Con relacion al
fendmeno del outsourcing, las empresas americanas se caracterizaron por ser
de las primeras en utilizar esta técnica, primero on-shore, es decir,
externalizando a empresas ubicadas en el mismo territorio, posteriormente off-
shore, encomendando la relacion de tareas pertenecientes a su proceso

productivo a empresas ubicadas en terceros estados.

3 FERRANTI, Marc. IDG News Service New York Bureau (en linea) mayo- septiembre 2007(citado
el 28 de septiembre 2007). Disponible en
http:/Amwwv.cioal.comiicioaldocs.nsf/4A8960086893C729002570A00056DA28
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Entre las empresas americanas tenemos ejemplos tan sorprendentes y
originales como el fabricante de material deportivo Niké, que, por asombroso
gue parezca, carece por completo de produccién propia, ya que la subcontrata
enteramente en paises del tercer mundo como China, Filipinas u Honduras. La
estructura propia de Nike, por su parte, se concentra en las actividades

esenciales para el éxito de la marca: disefio del producto, marketing y ventas.*

Otro buen ejemplo es el fabricante de ordenadores personales Dell, que tras la
personalizacion detallada del equipo por el cliente, compra cada uno de sus
componentes a los distintos proveedores asiaticos, ensambla el equipo, y lo
entrega a través de un proveedor de servicio de mensajeria en el domicilio del
comprador. Ideas de negocio a las que subyace una habil gestion de la

externalizacién de procesos productivos.

Méas alla de estos ejemplos, estd muy generalizada en Estados Unidos la
externalizacion de tareas como los call center, donde es importante, el
desarrollo y mantenimiento de aplicaciones informaticas, aspectos relacionados
con la gestion de los Recursos Humanos y sobre todo con sus aplicaciones al
caso de la gestion en marketing (objeto de estudio de este proyecto de

investigacion).®

De acuerdo con la empresa de estudios de mercado IDC®, el crecimiento
esperado del mercado global de outsourcing se situara en un 6% anual hasta el
final de esta década. Un mercado valorado en unos 84.6 millones de délares

para 2004 y que se espera ascienda a 112.5 millardos de dolares en 2009.

* PERLLA, Fernando. Outsourcing y la gestion colaborativa (en linea). febrero-agosto 2007(citado
el marzo 2007). Disponible en http://management20. wordpress.com/2007/09/10/outsourcing-y-la-
gestion-colaborativa/

>SBDAR, Manuel. Outsourcing de Call Center (en linea). Marzo-junio 2007(citado el marzo 2007).
Disponible en linea http://www.lisexternalizacion.com/news/Outsourcing_Telemarketing.pdf
®Gemini, Cptan. IDC a volatilidad del mercado aumenta la demanda de Outsourcing. (en linea).
Marzo-junio 2007(citado el junio 2007). Disponible en
http://www.banners.noticiasdot.com/termometro/boletines/docs/ti/cagemini/2002/cap outsourcing.p
df -
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La participacion del mercado americano en el mercado global ascendié a
aproximadamente el 40% en 2004: 33.8 millardos de dolares.

Los ahorros esperados por las empresas envueltas en las actividades de
outsourcing son grandes’. Analisis cifran en un estudio la reduccién de costes
prevista en sectores como el asegurador, el bancario o el farmacéutico entre el
5% y el 15%; en sectores como el de telecomunicaciones, automocion o lineas
aéreas en un 1.5%. No obstante, se pueden ver al mismo tiempo los riesgos
gue el outsourcing puede implicar tanto para las propias empresas como para
la sociedad americana en general. Asi, muchos temen que sea la causa de la
pérdida de capacidad innovadora por las empresas americanas, asi como de la
destruccion de numerosos empleos. Todo ello confiere al fendmeno del

outsourcing una tremenda actualidad.

El outsourcing ademas de ser un meétodo eficaz para la reduccion de costos, es

también un factor de crecimiento de las empresas por razones tales como:

Es mas econdmico. Permite reducir y/o controlar el gasto de operacion.

Concentracion de los negocios y disposicion mas apropiada de los fondos
de capital, debido a la reduccion o no uso de los mismos en funciones no
relacionadas con la razon de ser de la compafiia.

Manejo mas facil de las funciones dificiles o que estan fuera de control.

Disposicion de personal altamente capacitado.

Mayor eficiencia.

Todo esto permite a la empresa enfocarse ampliamente en asuntos

empresariales, tener acceso a capacidades y materiales de clase mundial,

" EUROPA PRESS. El Outsourcing aumentara sus ingresos un 13% este afio hasta los 3020
millones ( en linea ) Marzo-junio 2007(citado el junio 2007).Disponible en
http://www.eleconomista.es/mercadoscotizaciones/ noticias/31413/06/06/Economia-Empresas-El-
outsourcing-aumentara-sus-ingresos-un-13-este-ano-hasta-los-3020-millones.html
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acelerar los beneficios de la reingenieria, compartir riesgos y destinar recursos

para otros propdsitos.

1.2. VENTAJAS DE ADQUIRIR LOS SERVICIOS DE UNA EMPR ESA
OUTSOURCING

La compafia contratante, o comprador, se beneficiard de una relacion de
Outsourcing ya que lograra en términos generales una "funcionalidad mayor" a
la que tenia internamente, con "costos inferiores" en la mayoria de los casos,

en virtud de la economia de escala que obtienen las compafias contratadas.

En estos casos, la empresa se preocupa exclusivamente por definir la
funcionalidad de las diferentes areas de su organizacion, dejando que la
empresa de Outsourcing se ocupe de decisiones de tipo tecnoldgico,
implementacion, administracion y operacion de la infraestructura, entre otras

posibilidades.

Se pueden mencionar los siguientes beneficios o ventajas del proceso de

Outsourcing:

Los costos de manufactura declinan y la inversion en planta y equipo se
reduce.

Permite a la empresa responder con rapidez a los cambios del entorno.
Incremento en los puntos fuertes de la empresa enfocandose en lo que la
empresa hace mejor.

Ayuda a construir un valor compartido.

Ayuda a redefinir la empresa.

Construye una larga ventaja competitiva sostenida mediante un cambio de

reglas y un mayor alcance de la organizacion.
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Incrementa el compromiso hacia un tipo especifico de tecnologia que
permite mejorar el tiempo de entrega y la calidad de la informacion para las
decisiones criticas.

Permite a la empresa poseer o mejor de la tecnologia sin la necesidad de
entrenar personal de la organizacion para manejarla.

Permite disponer de servicios de informacion en forma rapida considerando
las presiones competitivas.

Aplicacién de talento y los recursos de la organizacion a las areas claves.
Ayuda a enfrentar cambios en las condiciones de los negocios.

Alcanzar la efectividad enfocandose en lo que la empresa hace mejor.
Aumentar la flexibilidad para alcanzar el cambio segun las condiciones del
negocio, la demanda del producto y/o servicio y la tecnologia.

Mejorar el rendimiento organizacional a través de una mayor productividad,
mejor calidad, mejoramiento en la utilizacibn de recursos, mayor
disponibilidad y mayor rendimiento.

Transferir el costo de los empleados (incluyendo los beneficios que por ley
se otorgan) y los gastos gerenciales, al proveedor.

Convertir los costos fijos en costos variables, ya que se puede contratar
solamente en el momento que se necesite.

Reducir inversiones en equipos, inventarios, personal, entre otros, para
utilizar esos recursos para otros propoésitos.

Recibir ideas innovadoras para mejorar el negocio, los productos, los
servicios, entre otros.

Mejorar la credibilidad y la imagen corporativa a través del servicio de una
empresa reconocida.

Librarse de los contratos de trabajos directos.

Por otro lado, las empresas de outsourcing presentan un amplio portafolio
de servicios, que ofrecen gracias a su experiencia y el conocimiento de sus

profesionales, aumentan la flexibilidad para alcanzar el cambio segun las
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Condiciones del negocio, la demanda de los productos y / o servicios y la

tecnologia.

El servicio prestado debe ser suficientemente flexible como para adaptarse
a cambios de negocio, organizativos o funcionales en la organizacion, asi

como al entorno tecnolégico del momento.

1.3. DESVENTAJAS DE TENER LOS SERVICIOS DE UNA EMPR ESA DE
OUTSOURCING

Como en todo proceso, también existen aspectos negativos que forman parte
integral del mismo. El Outsourcing no queda exento de esta realidad; por ende,
se pueden mencionar las siguientes desventajas basicas de tener los servicios

de una empresa de Outsourcing en Marketing:

Estancamiento en lo referente a la innovacion por parte del prestador del
servicio.

La empresa podria perder contacto con las nuevas tecnologias que
ofrecen oportunidades para innovar los productos y procesos.

El suplidor externo aprende y tiene conocimiento del producto en cuestion
y tiene conocimiento de la dindmica de la comercializacion; existe la
posibilidad de que los use para empezar una industria propia y se
convierta, de suplidor a competidor.

El costo ahorrado con el uso de Outsourcing puede que no sea el
esperado.

Las tarifas incrementan la dificultad de volver a implementar las
actividades que vuelvan a representar una ventaja competitiva para la

empresa.
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Alto costo en el cambio de suplidor, en caso de que el seleccionado no
resulte satisfactorio.

Pérdida de control sobre la produccion.

Mantener los puestos de trabajo para evitar que la lealtad de los
empleados que siguen en la empresa baje, manteniendo el compromiso
con la comunidad.

Baja de la moral de los empleados en general (no solo para los que fueron
tercerizados).

Perder el control sobre el proveedor.

Perder la filosofia de la empresa.

Depender de los proveedores.

Perder la confidencialidad.

Temor a que los contratistas se expendan dentro de la empresa.

1.4. OPINIONES EN CONTRA DE LA SUBCONTRATACION
La opinion en contra de la subcontratacion esta basada en tres percepciones

econdmicas fundamentales:

Los trabajadores subcontratados no son empleados pagados de la
empresa especifica, por lo cual no tienen un incentivo de lealtad hacia
ésta.

El nivel de calidad de un servicio subcontratado generalmente es menor

gue el de un servicio prestado por unidades propias.

Varios casos de fraude o robo de identidad por parte de empleados de
empresas subcontratadas, contra clientes de las empresas subcontratantes
(Intel y Citibank en 2005) por ejemplo, vienen a dar apoyo al primer punto. Esto
esta afianzado en el hecho de no haber un motivo real, mas alla de la ética

empresarial, por el cual una misma empresa no puede prestar
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servicios a dos empresas subcontratantes, rivales entre si, a la vez. Esto se da
especialmente en el caso de empresas que operan en un marco legal

privilegiado o en un monopolio natural (por ejemplo, el tratamiento de basuras).

Es cierto que en muchos casos el nivel de los servicios prestados al
subcontratar sufre una fuerte baja. Los defensores de este modelo argumentan
gue, si esto fuera cierto, el sistema de mercado se encargaria de forzar a la
empresa subcontratante a buscar una mejor alternativa; pero este argumento
no es procedente, pues no existe una relacibn de causa-efecto entre la
ejecucion de los procesos de soporte técnico para un producto adquirido y el
grado de satisfaccion del consumidor al momento de la compra: en general los
consumidores no perciben el soporte y mantenimiento como parte del costo
final de un producto o servicio. Desde este punto de vista, la subcontratacién
empeora la situacion de los consumidores en cuando a la expectativa de

adquirir un producto si este es otorgado por un periodo de tiempo estipulado.
1.5. OPINIONES A FAVOR DE LA SUBCONTRATACION

La opinidn a favor de la subcontratacion se basa en dos principios econémicos

fundamentales:

Permite abaratar los costos de produccion.

Permite obtener productos de mejor calidad.

Dado que la subcontratacion es también una fuente de competencia, permite a
las empresas obtener menores costos de produccion subcontratando a
empresas que ofrezcan la mejor calidad a un menor precio. En particular, la
subcontratacion bajo licitacion permite exhibir y exponer las mejoras de calidad
de los productos cuya cadena de produccion ha sido descentralizada. Otros
medios de subcontratacion, como la subcontratacion de primera oferta 'y la
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subcontratacion inmediata (no licitada) pueden mejorar la calidad de los
productos, ya que usualmente enlazan con empresas subcontratadas de
renombre, pero pueden conducir a un aumento del costo para el consumidor

final.

Gran parte del poder de la subcontratacion radica en liberar a la empresa
subcontratante de un costo de departamento, considerado como costo fijo (por
ejemplo, la capacitacion de empleados en un area especifica), reemplazandolo
por el costo de operar con una empresa donde estos costos ya se han
asumido: una empresa que por ende esta mas especializada en esta area en
cuestion, y que para efectos econdmicos opera como un "departamento” dentro
de la empresa subcontratante. Para las empresas subcontratadas, este poder
se traduce en aumentar el alcance de mercado y la especializacion en la tarea
a la mano. En el corto plazo este nuevo alcance de mercado suele generar
nuevos empleos por las necesidades que las empresas puedan generar, mas
no todas las veces puede generar estabilidad ya que muchas veces estas

necesidades son por un periodo determinado.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

A continuacion se efectda un estudio de mercado acerca de la viabilidad de
mercado de una empresa de outsourcing en marketing; empezando por un
analisis DOFA, se mostrara la composicion sectorial, la demanda y la oferta
del servicio efectuando un andlisis estadistico de las encuestas efectuadas en

las empresas seleccionadas

2.1. ANALISIS DOFA

A continuacion se efectia un analisis DOFA de la apertura de una empresa
dedicada al Outsorcing en Marketing en Cartagena; en éste analisis se podran
detallar las consideraciones principales que estan rigiendo el mercado local; al
mismo tiempo se pueden ver detallados los distintos eventos que se pueden
dar al iniciar una empresa de esta indole.

Cabe resaltar que el analisis DOFA es una herramienta administrativa confiable
para la toma de decisiones.

DEBILIDADES

* Una debilidad es que se inician con poco capital de trabajo como la
mayoria idea de emprendimiento iniciada por recién egresados, limitando de
esta forma la creacidn de la empresa.

* Al iniciar el proyecto no se cuenta generalmente con sede propia lo que
implica un costo fijo mensual de arrendamiento.

* No tener una base de datos de clientes.

* La poca experiencia de los integrantes del proyecto.
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OPORTUNIDADES

Cartagena hasta el afio 2007 con los datos de la Cadmara de Comercio de
Cartagena, la ciudad estaba compuesto por un total de 19.019 empresas
lo cual es un mercado bastante amplio y atractivo por explotar.

Fuente Camara de Comercio de Cartagena estudio Participacion
Empresarial Cartagena 2007. www.camaradecomercio.co.com.

Existe poca competencia en el campo de la asesoria y/o consultoria en
Marketing ya que en el mercado local existen solamente cuatro empresas
de este género, como se demuestra en el andlisis de la oferta.

El capital necesario para la apertura de este negocio, es baja comparada
con una empresa comercializadora o productora.

El ofrecimiento de diferentes servicios a través de la empresa como lo son
la Planeacion Estratégica, el Plan de Marketing, E-Marketing,
Merchandising e Ingeniera de Marca y asesorias de gran interés como lo

demuestran las encuestas efectuadas

FORTALEZAS

El conocimiento implementado por parte de la empresa es cien por ciento
profesional y/o casi profesional.

Disponibilidad de fuerza laboral calificada.

Ofrecer un servicio de alta calidad por la preparacion por parte de las
personas que la componen.

Conocimiento adquirido de la carrera y en transcurso del MINOR en
Marketing Estratégico lo que permite por parte de los integrantes un mayor

conocimiento del tema.
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AMENAZAS
Ser pioneros en este campo ya que solamente existen cuatro empresas
localizadas en Cartagena dedicadas a la asesoria 0 consultoria en
Marketing, como se muestra en el analisis de la oferta.
El ingreso de nuevas empresas con el mismo objeto social, con mayor

capital y/o con mayor prestigio.

MENDOZA, Martha Ruth, Gestiébn de mercados: fundamentos, investigacion, estrategias y

operacion. 1 Ed. Bogota DC instituto de estudios a distancias.

2.2. ANALISIS DEL SECTOR

2.2.1 COMPOSICION SECTORIAL DE LAS MIPYMES EN LA CI UDAD DE
CARTAGENA

Tabla 2. PARTICIPACION EMPRESARIAL PORCENTUALMENTE

Porcentaje
Numero de de

Tamanho empresas participacion
Micro 17.260 91.%
Pequena 1.270 6.2%
Mediana 360 1.8%
Grande 129 1.0%
Total 19.019 100%

Fuente Camara de Comercio de Cartagena estudio Participacién Empresarial Cartagena
Diciembre 2007 la fuente se encuentra en los anexos. TABLA 3.
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En el cuadro anterior se muestra un interesante nicho de mercado que son las

MIPYMES que es el mercado objetivo de nuestra empresa.

2.3. ANALISIS DE CONSUMIDOR

Esta empresa tendria como objetivo principal el cubrimiento de las MIPYMES
localizadas en Cartagena porque es la mayor magnitud porcentual de
empresas establecidas en Cartagena y el perfil de los clientes en la mayoria
de los casos, son empresas de caracter familiar gerenciados por algun
miembro de la familia y en casos aislados, personal contratado para ejercer el

control gerencial sobre la empresa.

Como esta empresa tendria que estar conformada principalmente por
profesionales de la rama de la Administracion de empresas con conocimientos
en Marketing vy carreras afines, como son la contaduria, finanzas, ingeniera
industrial y tecnologias, sus clientes deben ser conformados por empresas que
requieran de éste tipo de servicio.

Necesariamente los clientes de esta empresa deben ser consumidores de

servicios de asesorais y/o consultoria en Marketing como lo son:

Plan de marketing
Merchandising
E-Marketing

Ingenieria de marca

2.4. ANALISIS DE LA DEMANDA

La empresa va a centrar sus esfuerzos en cubrir la demanda insatisfecha del
mercado en todo lo relacionado con el Marketing y demas asesorais afines, de
las cuales las MIPYMES necesitan estrategias para liderar el mercado, y

carecen del personal idoneo para tal fin.
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En Cartagena al finalizar en diciembre del afio 2007 las MIPYMES eran 18.890
(vea la fuente en el anexo Pag. 92), lo que representa un mercado amplio y con
grandes oportunidades®. Las MIPYMES por la falta de recursos no pueden
tener un profesional de las ciencias administrativas, pero a pesar de ello cada
vez mas las empresas estan al corriente de la necesidad de generar
estrategias en marketing para ser mas competitivas como lo demuestran las
encuestas. En el estudio financiero se demuestra los costos de tener un

departamento de Mercadeo™.

2.5. ANALISIS DE LA OFERTA

En estos momentos, en Cartagena, de acuerdo con la primera edicion de Legis
Marketing To Marketing (M2M) °, directorio especializado a nivel nacional de
empresas, las empresas dedicas a la asesoria y consultoria son pocas y su
estructura esta centrada en su mayoria, en ofrecer su portafolio de servicios a
grandes empresas, a diferencia del enfoque de la idea de negocio que se
pretende a través de esta investigacién donde su objetivo son las MIPYMES.

En Bogota existen multiples empresas dedicadas a la outsourcing en
Marketing, que en algin momento pueden llegar a prestar asesorias en
Cartagena, pero estas se encuentran enfocadas a las grandes empresas por

sus altos costos.

1Camara de comercio de Cartagena 2007
° Fuente: Marketing To Marketing (M2M) editorial Legis 2006-2007 Primera Edicion pag. 87, listado
de empresas dedicadas a las asesorias en Marketing en Cartagena.
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De acuerdo con la primera edicion de Legis de la edicion de Marketing To
Marketing (M2M)*°, de empresas dedicadas a las asesorias y/o consultoria en

Cartagena se encuentran solamente cuatro empresas, las cuales son:

Estudio publicitario & asociados LTDA.
Independiente y publicidad
TRI-ONE comunicacion estratégica.

Ingenio Laboratorio Creativo Ltda.

2.5.1. ANALISIS DE PRECIO

Teniendo en cuenta en primera medida la dignificacion de la profesién y en
segundo lugar las necesidad que tienen las MIPYMES en cuanto a la reduccién
de sus costos, se pretenderia establecer unas politicas accesibles, siempre y
cuando se aseguren el pago de los factores de produccion que contribuyan a la

permanencia de la misma y de los trabajadores de éstas.

Ademas de esto, lo que se quiere lograr es una relacidbn gana-gana con las
MIPYMES, estructurando estrategias que generen una mayor rentabilidad y

generando un Good Will del portafolio de servicios que ofrece la empresa.

A través de la encuestas se pudo determinar los rangos de precios que los
clientes estarian dispuestos a pagar, por lo que gracias a todo este analisis
anterior, nos fue posible llegar al siguiente listado de precios para las

asesorias

10 Fuente: Marketing To Marketing (M2M) editorial Legis 2006-2007 Primera Edicion pag. 87,
listado de empresas dedicadas a las asesorias en Marketing en Cartagena.
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Plan de marketing..........cccooviiiiiii i e $ 2.000.000

MerchandiSing.......oooevie i e e $ 1.000.000
E-Marketing............ccocoiviii i i e eene 2.3 2.000.000
Ingenieriade marca................ccoee e vevveeenn e, $.2.000.000

En estos momentos las otras empresas de outsourcing en marketing ofrecen
estos servicios desde 3.000.000 hasta 10.000.000 de pesos. Anexo pagina

Web donde ofrecen servicios iguales a precios similares.

CONTROL DE PRECIOS
Los precios que se ofreceran a nuestra clientela seran controlados anualmente,
es decir, que a medida que los costos para poder ofrecer los productos se

incrementen, los precios se incrementaran en la misma proporcion.

No podemos olvidar que en la encuestas realizadas a los posibles clientes en
la pregunta acerca del rango de precios, un %60 contestaron que los precios
eran justos; se debe estar atento en mantener un Good Will para que estas

opiniones en el transcurrir del tiempo no se vean afectadas.

El objetivo primordial en el transcurso del tiempo es poder incrementar los
precios por tener un excelente servicio y tener clientes con trabajos altamente

exitosos que permitan cumplir este objetivo.

Para determinar el precio de venta de las asesorias prestadas se estudiaron
principalmente dos parametros, como fueron la encuesta en donde demuestra
cantidad de dinero que estaria dispuesto a pagar por los servicios y segundo
por el rango de precios servicios ofrecidos por empresas del sector.

Estas empresas como Tentulogo, Arte Media, Disefio Corporativo y Paginas

Web (ver anexos) tiene precios que oscilan entre 400.000 hasta 10.000.000
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dependiendo del tipo de empresa, este rango de precio son Utiles para
empezar a mirar que tan viable financieramente puede ser este tipo de

negocio.

Teniendo en cuenta en primera medida la dignificacion de la profesién y en
segundo lugar las necesidad que tienen las MIPYMES en cuanto a la reduccién
de sus costos, se pretenderia establecer unas politicas comodas, siempre y
cuando se aseguren el pago de los factores de produccion que contribuyan a la

permanencia de la misma y de los trabajadores de éstas.

Ademas de esto, lo que se quiere lograr es una relacidon gana-gana con las
MIPYMES, estructurando estrategias que generen una mayor rentabilidad y
generando un Good Will por la calidad del portafolio de servicios que ofrece la
empresa, donde las empresas de este sector estarian dispuestas a pagar por
la asesoria y/o consultoria prestada, con la estimacibn economica y
estructurada de la matriz de valor brindado.

A través de la encuestas pudimos determinar los que rangos de precios que
los clientes estarian dispuestos a pagar, por lo que gracias a todo este analisis
anterior, nos fue posible llegar al siguiente listado de precios para las
asesorias para las MYPIMES que tienen una ponderacion de aceptacion y en

la capacidad econdmicas dispuestas a pagar.

ANALISIS DEL PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Para determinar el portafolio de servicios adecuado que deben tener las
empresas de asesorias y consultoria en el area de mercadeo, se tuvieron en
cuenta principalmente dos aspectos, como fueron la encuesta en donde los
posibles clientes se les da unas opciones para que este escoja el servicio de
su interés y después se deja una pregunta abierta para que este pueda opinar

si necesita algun tipo de asesoria adicional.
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Para esta pregunta también se tuvieron en cuenta los servicios que las
empresas del sector ofrecen a sus clientes como se demuestran en la partes
de los anexos.

El resultado de este analisis es el siguiente, muchas empresas ofrecen un
paguete completo de asesoria en el cual efectia un andlisis completo en
mercadeo y después efectian estrategias dependiendo la necesidad de la
empresa. Este paquete es supremamente interesante para las empresas, pero
tiene un alto costo y como vemos las empresas no tienen este poder
adquisitivo.

También existen empresas que ofrecen portafolios de servicios de forma
individuales como lo es la imagen corporativa, creacion de paginas Web y plan
de mercadeo. También existen unos sinnumeros de empresas dedicadas a las

estrategias en el punto de venta o también conocidas como merchandising.

2.5.2. ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION .

La estrategia de comercializacion de una empresa de asesoria y consultoria en
marketing debe estar focalizada en cuatro fases, las cuales son las mas
efectivas para llegar al mercado objetivo. La combinacion de estas cuatro es

fundamental para poder tener éxito en la comercializacion.

En la primera fase se pretende llegar a las personas allegadas, tales como
familiares y amigos, que tenga empresas en las cuales se pueda prestar los
servicios; esta fase tiene como objetivo principal generar los primeros ingresos
y efectuar los primeros trabajos, para poder mostrar a los diferentes clientes la
calidad de las asesorias prestadas.

Como segunda parte de comercializacion, se tiene que proceder a la
presentacion personal a las MIPYMES, mostrando las caracteristicas de la
empresa, el portafolio de servicios que se ofrecen y los costos de los mismos.
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Para este punto se procederd a la adquisiciobn de una base de datos a la
Camara de Comercio de Cartagena. Cuando se presente el portafolio de
servicios se debe hacer énfasis en dos puntos basicos la calidad y los valores

de los servicios.

La tercera parte de esta proceso se basa en emplear los medios publicitarios
mas efectivos y con precios que estén al alcance para promocionar los
servicios, como lo es la prensa local, en este caso es el periédico El Universal,
en los dias que este tiene una mayor distribucion y un gran alcance, es decir

los dias sabados y domingos en la seccion de servicios profesionales.

Como cuarta ayuda a la comercializacion se procedera a la elaboracion de una
pagina Web donde se mostrara la informacién corporativa de la empresa, el
portafolio de servicios, trabajos realizados anteriormente, testimonios de
clientes, informacion de contactos tales como direccion, email, teléfonos vy
demas medios que nos puedan ayudar a la comercializacion dependiendo de

los ingresos que se generen.

2.6. OPORTUNIDAD Y FUTURO DEL OUTSOURCING

La razon de ser de esta viabilidad de mercado surge a causa de querer poner
en marcha una empresa que preste los servicios de asesoria en marketing, ya
gue en esta plaza, la presencia de estos servicios es baja, como se demostro
anteriormente y pareciera que esta tendencia posee una gran probabilidad de

ser a futuro.
A través de un andlisis podemos afirmar, que el outsourcing sea o0 no parte de

un movimiento mas grande, no hay duda de que un mundo de recursos

escasos esta dictando una reduccién en el personal gerencial y una gerencia
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Adelgazada; de hecho, la moralidad de la sociedad misma podria haber ya
sefalado el fin del desperdicio, la ineficiencia y las ostentaciones de opulencia.

En este aspecto se presenta la estrategia del outsourcing desde el punto de
vista de la compafiia mas grande que necesita considerar dicha opcién; para
gue esta herramienta funcione con futuro, es necesario proporcionar una
metodologia que permita realizar la dificil tarea del outsourcing. En algunos
casos esta estrategia debe ser examinada por los proveedores de outsourcing
(subcontratistas), ya que estas también pueden ser reveladoras. No obstante,
resulta dificil separar a las dos, ya que ambas son mitades gemelas de un

proceso dinamico que esta cambiando el mundo de los negocios.

Varios estudios recientes, revelan que el outsourcing esta creciendo!, al
mismo tiempo que los proveedores de servicios estan ampliando su gama de
ofertas. Todo esto implica una mayor concentracion en las ventajas
competitivas por parte de las organizaciones propietarias que estan
transfiriendo este trabajo a proveedores externos; esta tendencia también
podria ser un indicio de que la industria esta llegando a un acuerdo con un
ambiente mas exigente y de la necesidad de maximizar los recursos y reducir

el desperdicio.

2.7. LOCALIZACION DEL NEGOCIO

Una de las partes mas importantes para este estudio de viabilidad, es el punto
de venta de los servicios que se ofrece. Sin lugar a dudas al querer crecer
como microempresa se tendra que tener el espacio suficiente para brindar los

nuevos servicios con mayor calidad.

llRUDDY, Fernandez. "Outsourcing, Estrategia Empresarial del Presente y Futuro” (en linea). agosto- septiembre
2007(citado el 25 de septiembre 2007). Disponible en
http:/AMwvmonografias.comirabajos10/outso/outso.shiml

- 42 -



Tomando en cuenta que la imagen del negocio debe inspirar confianza,
experiencia y creatividad, el negocio debe estar ubicado cerca al sector
amurallado cartagenero y ubicado en un sector de prestigio. De acuerdo a la
disponibilidad de espacio se ha pensado en los sectores de Manga, el Centro
de la ciudad y Boca grande.

Cabe anotar que son zonas estratégicas por estar cercanas a diferentes

restaurantes, hoteles y bancos, esenciales para concluir cualquier negocio.

2.7.1 MOBILIARIA'Y EQUIPO

Para poder crecer y estar a la vanguardia, no solo cuenta la buena calidad en
los servicios y una buena atencion; también el invertir en mobiliario y equipo

moderno fortalecera la imagen y prestigio del negocio.

La mobiliaria deberd ser cdmoda e innovadora, se debe tener una sala de
espera confortable y una ambientacion adecuada para que el cliente se sienta
comodo y relajado mientras espera la asesoria solicitada. En el analisis
financiero se detallan los precios y la respectiva depreciacion de toda la

mobiliaria.

2.7.2 FUNCIONES DEL NEGOCIO

En toda empresa de deben desarrollar funciones que se interrelacionen
produciendo resultados. La calidad y la cantidad de esos resultados son
responsabilidad fundamental de los encargados de dichas funciones.

Por lo tanto, la gerencia como todo el personal tiene que estar motivada a

ejercer las funciones satisfactoriamente:



1-

OPERACIONES: todo el personal debe comprender el proceso operativo que
se realiza en el negocio, desde que llega el cliente hasta que termina el
proceso. Se tendra un ciclo operativo en donde existira una planeacion y

administracion de todo el proceso.

Se establecera una organizacion en el proceso operativo, en donde habra una
coordinacion de los factores determinantes como son el nimero de servicios
gue se pueden ofrecer al mismo tiempo y de esta manera poder evaluar el
desempeiio tanto del negocio como el del personal.

Debe existir una direccion en las operaciones, en donde se fijaran politicas
sobre las operaciones, mantenimiento, la toma de decisiones y sobre normas
correctivas para los procesos operativos.

Comercializacion: proceso primordial en este tipo de empresa el cual posee
muchas tareas. Debe estar pendiente de las nuevas tendencias del sector,
analizar constantemente el mercado, la competencia, la tecnologia, los precios,
otros nuevos servicios que puedan surgir en la competencia.

Entre las méas importantes es la consecucidén de nuevos clientes y el
mantenimiento de los antiguos a través de un producto de alta calidad.
Contabilidad y finanzas: Estar al pendiente de las inversiones requeridas para
la tener en marcha el proceso de elaboracion de los servicios, tener en cuenta
la recopilacion de ingresos y egresos histéricos que genere el negocio,
elaboracion de presupuestos mensuales, que permitan conocer en general el

estado del negocio.



2.8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Se presenta a continuacion el disefio de la estructura organizacional que se

considera, deberia tener una empresa de esta indole.

JUNTA DIRECTIVA

\ 4

GERENCIA GENERAL

ORGANIGRAMA 1.

! ! ! !

COMERCIAL PRODUCCION CONTABILIDAD MARKETING

Anexos organigrama 1

Es supremamente necesario que todo el personal de la empresa tenga
conocimiento de como es la estructura organizacional, debido a que esto
permitira que cada uno de los empleados ubique los departamentos que tiene
para su apoyo.

Por otro lado, el organigrama beneficia al personal, para que se establezca una
disciplina laboral, se facilite la comunicacioén, la rapidez en la accion, se evite
conflictos de autoridad o fugas de responsabilidad y por ello, que la empresa
pueda tener cambios facilmente en su administracion gracias a que no existe

burocracia en sus funciones administrativas.

Calidad
Una de las estrategias principales con la que se aconseja es iniciar los
servicios con una excelente calidad, ya que esto es uno de los aspectos

fundamentales para cultivar los clientes.
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El tener calidad en sus servicios permitird un posicionamiento importante con el
cliente final. Sin embargo, es esencial que los servicios deban contener la
calidad igual o en el mejor de los casos superior a la que se encuentre en el

mercado.

Todo el personal que se contrate debera entender la mision y vision del
negocio, para que de esta forma se puedan comprometer en ofrecer servicios

de calidad con los clientes, dia con dia.

Otro de los aspectos que es esencial y de especial importancia, es el concepto
de la buena atencion al publico, por lo que al ser una microempresa de
servicios, la relacion cliente-empleado es fundamental para una empresa de
esta indole; para ello, se debe aconsejar al cliente entendiendo qué es lo que

desea y satisfacerlo con un producto final de alta dosis de creatividad.

Sin embargo, no solo el servicio con calidad y la buena atencion es lo Unico
gue el negocio debe tener en cuenta, sino que el cliente sienta que también se
interesa en satisfacer necesidades secundarias, para la comodidad y atencion

de nuestro usuario.

2.9 ANALIS ESTADISTICO Y PROCESAMIENTO DE DATOS

Las siguientes encuestas fueron en su totalidad respondidas por el gerente
general de cada una de las empresas a las cuales se visito y todos los

entrevistados tienen en comun que poseen una formacion profesional.
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1. En las empresas encuestadas, el 26,7% son de tipo comercializadora, en
segundo lugar con un 66,7% son prestadora de servicio y el 6,7% son
productoras.

1.Tipo de empresa.

u Comercializadora
B Productora

= Prestadora de
servicio

2. Las empresas encuestadas pertenecen a estos sectores de la siguiente forma,
al sector privado pertenecen el 60%, el sector publico no acata por ultimo estan
en ambos sectores un 40%.

2. Sectorde la empresa.

= Privado
= Publico
= Mixto
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3. La empresas encuestadas el 66,7% tienen entre 1 a 10 de empleados directos,
el 20% tiene entre 10 a 20 de empleados directos y por ultimo, el 13.3% tienen
entre 20 y mas empleados directos.

3. Numeros de empleados directos

®1a10
= 10220
= 20 a més

4. De las empresas encuestadas, el 33,3% % tienen un departamento de

mercadeo estructurado y el 66,7% no lo tienen.

4. En su empresa se tiene estructurado un departamento de
Mercadeo?

uNo
LK
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5. De las empresas encuestadas, el 86.7% estarian interesado en asesorias y/o
consultoria en el area de Mercadeo para generar estrategias que traten de mejorar

la situacién actual de la empresa y el 13.3% no estaria dispuesto.

5. ;Estaria interesado en Asesorias y/o consultoria en el area
de Mercadeo, para generar estrategias que traten de mejorar la
situacion actual de la empresa?

u Si

B No

6. El 20% de las empresas conoce algunas empresas dedicas a las actividades de
asesoria y/o consultoria en Marketing y el 79.7% no conoce ninguna empresa de

este tipo.

6. ;Conoce usted alguna o algunas empresas dedicas alas
actividades de asesoria y/o consultoria en Marketing?

mSi

® No
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7. Los criterios que las empresas tendrian para la seleccidon de una empresa de

outsourcing en Marketing, el orden de prioridades es el siguiente.
1-Por sus costos
2- Experiencia
3-Por su portafolio de servicios.

4- Por su prestigio

7.Qué Criterios tendria usted paralaseleccién de una empresa
de outsourcing en Marketing. Numérelas en orden de importancia.
Donde 1 esla de menor importanciay 5 esla de mayor
importancia

4,0
50 [
2,0
1,0

Por su prestigio Por sus costos  Por su portafolio Experiencia
de servicios.

8. De los servicios basicos que las empresas estarian interesadas a nivel de
asesoria en Marketing estdn en primer lugar Ingenieria de marca, en segundo
lugar, elaboracion de un plan de Marketing, en tercer lugar E-Marketing, en cuarto
lugar, planeacion estratégica y en estos momentos los servicios que se ofrecen a

través del merchandising no son muy solicitados e incluso desconocidos.
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8. Escoja el servicios basico en que estariainteresado a nivel de
asesoriaen Marketing:

M a. Plan de Marketing
B b. E-Marketing
m c. Merchandising

H d. Ingenieria de Marca

9. Las empresas encuestadas estarian dispuestas a pagar por los servicios
anteriormente mencionados el siguiente rango de precio, entre 500.000 y 800.000
un 13.3 %, el 53.3% de la poblacion entre 800.000 y 1.200.000, entre 1.200.000 y
1.600.000 el 26.7% y por ultimos el 6,7% esta entre 1.600.000 y 2.000.000.

10.Escojalos servicios basicos en que
estaria interesado a nivel de asesoria en Marketing:

M a. Entre 500.000 y 800.000

® b. Entre 800.000 y 1.200.000
 c. Entre 1.200.000y 1.600.000
m d. Entre 1.600.000y 2.000.000
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3. CONSIDERACIONES PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA DE
OUTSOURCING EN MARKETING EN CARTAGENA.

3.1. REQUERIMIENTOS PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA DE
OUTSOURCING EN MARKETING

Para gestionar una empresa correctamente se tienen que tener en cuenta los
siguientes aspectos fundamentales en pro de minimizar los errores que se

puedan cometer.

» Para la apertura de una empresa es necesario un plan de negocio debidamente
formulado, teniendo en cuenta datos con proyecciones objetivas y la realidad

de la futura empresa.

» Buscar toda la informacion posible y veraz, ya que ésta sera fundamental en la
toma de decisiones. Buscar informacién en entidades competentes, o
investigaciones realizadas por entidades del estado o Universidades publicas y
privadas acerca del tema.

* Tener claro el tamafio del mercado y la competencia, y poder responder a
preguntas como quién solicita estos servicios, cuanto y qué poder adquisitivo

tiene, con qué frecuencia solicita las asesorias, etc.

» Buscar siempre capacitaciones para el personal que compone la empresa que

permitan mejorar procesos y credibilidad.
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Fijar un cronograma de actividades y compromisos, para fijar fechas de cuando
se va a iniciar, y los pasos a efectuar, en qué tiempo se hardn y quién o

guiénes seran los responsables.

Tener claro los requerimientos legales para la creacion de la empresa.

3.2. PLAN DE NEGOCIOS

En un mundo en el que prevalece la incertidumbre, con economias y mercados
en constante cambio, la actividad del empresario actual debe estar cada vez
mas sistematizada y basada en adecuados instrumentos de control de gestion;
es decir, es necesario una verdadera actividad de analisis dinamico de los
cambios del macro entorno y micro entorno empresarial, cuya eficacia consiste
en reducir la probabilidad de que ocurran hechos fortuitos dentro del proceso
de planificacion y organizacion de la empresa, los cuales en términos

generales, son causa del aumento del nivel de riesgo en esta area.

Todo esto nos lleva a obrar con plena conviccion de que la sola intuicién
empresarial no es suficiente para crear una empresa firme y estable en el largo

plazo.

Por todo lo anterior; es necesario el plan de negocio, documento en donde el
empresario detalla la informacion relacionada con su empresa. El plan de
negocio organiza la informacion y supone colocar en un documento escrito las
estrategias, politicas, objetivos y acciones que la empresa desarrollara en el

futuro.

Este puede ser conciso y breve, o extenso y detallado. Un plan muy bien
acabado no garantiza el éxito de la empresa, aunque lo contrario tampoco es

cierto. El plan de negocio debe incluir metas para las empresas, tanto a corto
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como a largo plazo, una descripcion de los productos o servicios a ofrecer, y
las oportunidades de mercado que anticipa para ellos.

Un plan de negocios ( Bussines Plan, en ingles) puede entenderse, también,
como un estudio que, de una parte, incluye un andlisis del mercado, del sector
y de la competencia, y de otra, el plan desarrollado por la empresa para
incursionar en el mercado con un producto y/o servicios , una estrategia , y un
tipo de organizacion, proyectando esta vision de conjunto a corto plazo, a
través de la cuantificacion de las cifras que permiten determinar el nivel
atractivo econémico del negocio, y la factibilidad econdmica de la iniciativa; y a

largo plazo, la definicion de una vision empresarial clara y coherente.

3.2.1 VENTAJAS DEL PLAN DE NEGOCIO

Entre las ventajas del plan de negocio se pueden recalcar las siguientes:

Obliga al emprendedor a buscar informaciéon que puede ser estadistica o
ejemplos de emprendimiento para detallar datos.

Ayuda a conocer el capital que la empresa necesita para sus diversas
actividades. Establece por lo tanto, las necesidades y prioridades financieras.
Ayuda a que las empresas puedan alcanzar sus metas. Los errores se pueden
cometer en papel, lo que permiten reducir los fracasos antes de iniciar en forma
el proyecto.

Es una herramienta de disefio. El emprendedor va dando forma mental a su
empresa antes de darle forma real. Los detalles, ideas y los nUmeros empiezan
a tomar forma en un documento escrito.

Herramienta de reflexién ya que se tiene que colocar por escrito y de una forma
organizada y coherente, todas las estrategias empresariales y la forma de

avanzar hacia las metas.
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Herramienta de comunicacion, ya que sirve para plasmar por escrito y en forma
clara, los distintos aspectos del negocio y poder discutirlos de manera objetiva
y organizada.

Herramienta de Financiacion. Ya que a veces no se dispone de todos los
recursos necesarios para empezar un negocio o desarrollar un nuevo producto
ylo servicio, y por lo tanto se debe buscar financiaciéon externa; el plan de
negocio puede ayudar a mostrar los posibles inversionistas o prestamistas.
Herramienta de gestién de recursos humanos, ya que en el plan de negocio
sirve para planificar las necesidades de personal y de formacion estableciendo
el reparto de responsabilidades.

3.2.2. ELEMENTOS QUE DEBE CONTENER EL PLAN DE NEGOC IO
1.-Objetivos del proyecto empresarial y presentacion de los promotores
Definicion de las caracteristicas generales del proyecto a poner en marcha.
Resumen del proyecto: inversion total, recursos propios y ajenos, proyeccion de

ventas, resultados estimados, localizacion.

2.-La actividad de la empresa: el producto o el servicio

Definicion de las caracteristicas del producto o servicio que va a ser objeto de la
actividad de la empresa.

Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre.

Caracteristicas diferenciadores respecto a los productos o servicios de la
competencia.

Normas que regulan la fabricacion o comercializacion del producto o la
prestacion del servicio.

Proteccion juridica.
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3.-El mercado.

Definicién del mercado al que se dirigira el producto o el servicio: dimension,
localizacion, consumo, estructura, tipo de clientes, mercado real y mercado
potencial.

Previsiones de evolucion del mercado.

La competencia: identificacion de las empresas competidoras, caracteristicas
de las mismas, posicion en el mercado, ventajas e inconvenientes del producto
0 servicio con los de la competencia, reaccién de ésta ante la entrada de la
nueva empresa en el mercado.

Participacion prevista en el mercado.

4.-La comercializacion.
Presentacion del producto o servicio.
Determinacion del precio de venta.
Penetracion en el mercado; canales de distribucion y red comercial.
Acciones de promocion; publicidad, catadlogos y descuentos.
Prevision de ventas.

Garantias, servicio técnico y servicio post-venta.

5.-La produccion.
Determinacion del proceso de fabricacion.
Seleccion de instalaciones y equipos necesarios.
Aprovisionamiento, materias primas, proveedores, suministros basicos.
Gestion de stocks, materias primas, productos intermedios.

Control de calidad.
6.-Localizacion.

Criterios de localizacion.

Terrenos, edificios e instalaciones.
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Comunicaciones e infraestructura.

Avisos publicitarios para la localizacion.

7.-Las personas.
Puestos de trabajo a crear.
Distribucién por categorias y asignacion de responsabilidades.
Perfiles de las personas a contratar; conocimientos, experiencia.
Seleccién del personal.
Formas de contratacion.

Previsiones de crecimiento del empleo.

8.-La financiacion.

Necesidades econdmicas del proyecto; recursos propios y ajenos, ayudas
publicas.

Identificacion y seleccion de fuentes de financiacion; banca oficial, banca
privada, sociedades de leasing.

Plan financiero; proyecto de inversiones, prevision de tesoreria, cuenta de
resultados provisional, balance provisional.

Rentabilidad del proyecto.

9.-Aspectos formales del proyecto.
Eleccion de la forma juridica.
Tramites administrativos a realizar.

Obligaciones de la empresa; contables, fiscales, laborales.
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3.3 PORTAFOLIOS DE SERVICIOS QUE DEBE OFRECER UNA E MPRESA
DE OUTSOURCING EN MARKETING.

Una empresa de outsourcing en Marketing debe ofrecer los siguientes servicios

para ser competitiva a nivel local.

[ Planeacion estratégica

Se debe ofrecer planificaciébn Estratégica, herramienta por excelencia de la
Gerencia Estratégica, que consiste en la busqueda de una o mas ventajas
competitivas de la organizacion, la formulacion y puesta en marcha de
estrategias, permitiendo crear o preservar sus ventajas; todo esto en funcion
de la Mision y de sus objetivos, del medio ambiente y de los recursos

disponibles.

La Planificacion Estratégica es el conjunto de actividades formales
encaminadas a producir una formulacion estratégica. Estas actividades son de
muy variado tipo y van desde una reunion anual de directivos para discutir las
metas para el ejercicio entrante, hasta la obligatoria recopilacion y envio de
datos presupuestarios por parte de todas las unidades de la empresa a la
unidad superior. Son aquellos mecanismos formales, es decir, de obligado
cumplimiento a plazo fijo, que "fuerzan" el desarrollo de un plan estratégico

para la empresa’®.

2 GOMEZ, Fernando. Definicién de términos de marketin g [en linea].
http://tesis-en-marketing.co.com/
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o Plan de marketing

El plan de mercadeo es un informe en el cual se recopila el analisis de la
situacion actual de la empresa para identificar hacia donde la entidad debe
dirigirse. Para esto se determinan las metas del negocio y se exponen las
estrategias de mercadeo a utilizarse para el cumplimiento de los objetivos
identificados en el plan de negocios. Entre otras cosas, el plan de mercadeo
describe el producto (disefio y caracteristicas), el precio del producto, y la
promocion y distribucion del mismo. Ademas, establece el presupuesto
necesario para el desarrollo del plan, asi como el proceso de evaluacion e

implantacion.™

) E-Marketing

El Marketing Electrénico consiste en el envio de comunicaciones
promociénales via correo electrénico, al buzén privado de las personas que

manifiestan un interés voluntario por estas informaciones.

El destinatario acepta un envio continuado de mensajes que paulatinamente

genera una relacion de confianza (fidelizacion) con la empresa que lo envia.

Segun estudios, el costo de una campafa de Email Marketing es s6lo de un

10% del valor de una campafia por correo tradicional™*.

Las tasas de respuesta efectiva del marketing por correo electrénico fluctian

BDefinicion de términos administrativos [en linea].
http://www.linxbest.com/search/general/business/marketing/4/Marketing%20Thesis

14 Estudios de Marketing en linea
http://marketingmasivo.co.com
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entre el 5% y el 15%, mientras que las de los mailing tradicionales se situan
entre el 0,5% y el 2%.

Por otro lado, el marketing por correo electrénico alcanza tasas de click-through
0 pulsacion efectiva de alrededor el 15%, mientras que los banners

publicitarios, segtn diversos estudios, no llega al 1%."

® Merchandising

El merchandising es la parte del marketing que tiene por objeto aumentar la
rentabilidad en el punto de venta. Es el conjunto de estudios y técnicas
comerciales que permiten presentar el producto o servicio en las mejores
condiciones al consumidor final. En contraposicion a la presentacion pasiva, se
realiza una presentacion activa del producto o servicio utilizando una amplia
variedad de mecanismos que lo hacen mas atractivo: colocacion, presentacion,

etc.
Se pueden definir dos puntos de vista en relacion al merchandising:

-El del fabricante : conjunto de actividades promociénales realizadas a nivel

del cliente con objeto de incrementar al maximo la atraccion del producto.

-El del distribuidor : conjunto de métodos utilizados para maximizar la
rentabilidad del establecimiento.®

'® GOMEZ, Fernando. Definicién de términos de marketing [en linea].
http://tesis-en-marketing.co.com/
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Ingenieria de marca

El paquete de ingenieria de marca se especializa en el disefio de logotipos,
marcas, disefio de imagen corporativa, disefio para impresion, disefio de
empaques, anuncios graficos, imagen de empresas en via publica, disefio
Web, creacion de camparfas publicitarias impactantes.
Si esta comenzando con un emprendimiento y necesita crear un logotipo 0 una
marca o quizas el re-disefio de su antiguo logo, el disefio de los folletos y de la
carpeta institucional, el disefio grafico del empaque o envase, el disefio grafico
del sitio Web, el disefio de un stand exhibidor, el disefio grafico de un anuncio
para prensa o revista, el disefio grafico del informe anual, el disefio grafico del
catadlogo de los productos de su empresa o cualquier otro disefio grafico

general a través de ingenieria de marca lo puede lograr.*’

3.4 ASPECTOS LEGALES PARA LA CREACION DE EMPRESA

A continuacion se describen los pasos previos para la creacion de empresa a
través de una serie de verificaciones y tramites legales y correcta apertura de
una empresa. La Camara de Comercio de Cartagena, a través de su centro
empresarial, ofrece a la micro, pequefia, mediana y gran empresa de su
jurisdiccién, informacién y capacitacion en temas relacionados con el comercio
nacional e internacional, que le permita al empresario ampliar sus
conocimientos en materia de negociacion y comercializacion de productos y/o

servicios en los mercados externos.

La Camara de Comercio de Cartagena coloca al alcance y conocimiento de
todos los bolivarenses, centro de informacion de asesoria y consulta en

Comercio Exterior.

17 GOMEZ, Fernando. Definicion de términos de marketing [en linea].
http://tesis-en-marketing.co.com/
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Para empezar toda la traumatologia correspondiente se debe verificar que no
exista otra empresa con la misma denominacion o razon social con el mismo
nombre (Homonimia Art. 35 del Cédigo de Comercio). Esta consulta se puede
realizar a través de: Notarias, de la pagina en Internet del CAE (Centro de
Atencion Empresarial) o en los terminales de Auto consulta. Haber verificado
gue no exista una marca igual para los mismos productos o servicios del
empresario, registrada ante la Superintendencia de Industria y Comercio
(Consulta de Marca).

Se Debe haber realizado las Consultas correspondientes a la normatividad
exigida para: Seguridad Industrial, Politica Ambiental, Normas de Urbanismo y
Sanidad. Estas Consultas se pueden realizar a través de la pagina en Internet

del CAE o en los Terminales de Auto consulta.

Para terminar, se debe haber, tramitado ante una Notaria la minuta de
constitucion de la empresa para obtener la escritura publica que debe
presentar al momento de acercase a los CAE’s de la Camara de Comercio de
Cartagena; para el caso de personas juridicas, excepto para las empresas

unipersonales, las cuales se pueden constituir por documento privado.

3.5. ASPETOS BACICOS PARA OFRECER LOS SERVICIOS DE UNA
EMPRESA DE OUTSOURCING.
Para generar una buena incursién en el mercado, es necesario tener en cuenta

distintos aspectos para tener éxito en las asesorias que se presten.

3.5.1. Consideraciones importantes
La aplicacién de la tercerizacion en las empresas debe hacerse tomando en

cuenta dos puntos de vista muy importantes:

. Se debe ofrecer un servicio igual o mejor que el que se ejecuta
internamente.
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3.5.2.

El servicio a ser prestado debe hacerse de manera oportuna, en el menor

tiempo y con la mayor calidad posible.

Estos dos aspectos determinan claramente y de una forma simple, un mejor
posicionamiento hacia las empresas contratantes. Segun American

1

Managment Association (AMA) 2 para ofrecer una tercerizacién estratégica

se debe aplicar el siguiente proceso:

Buscar transforma la jerarquia funcional de la estructura organizacional en un
aporte en el proceso de asesoria. Es decir, comprometer a los empleados
desempefien una serie de actividades de supervisidon, que éstas se acoplen de
forma que las distintas partes puedan trabajar juntas de manera eficiente y
eficaz. Este permite prestar una asesoria acertada ya que se conocen distintos
puntos de vistas y se pueden tomar mas consejos para la presentacion del
producto final.

Buscar generar que las asesorias prestadas sean “capacidad esencial” o
“complementaria” para el propdsito de la empresa.

Definir las especificaciones del contrato de prestacién de servicio y dejar
claro con el cliente las condiciones de dicho contrato.

Evaluar e implementar continuamente las asesorias prestadas, para que el

cliente pueda apreciar los beneficios de dicho proyecto.

ORGANIZACION DEL PROYECTO.
Un proyecto de tercerizacion debe incluir la participacion activa de funcionarios
tanto de la empresa contratante como de las empresas proveedoras de

servicios.

8 ROMERO, Antonio. American Managment Association. USA: Ediciones Mac Graw Hill, 1999
Péag. 205
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3.5.3.

En definitiva, el trabajo conjunto y diario durante la contratacion,
implementacion y desarrollo de todo el proyecto es esencial para el éxito del

mismo.

Basicamente se necesita implementar un equipo de trabajo que incluya
integrantes idéneos, y que se encarguen de aprobar, liderar y ejecutar el
proyecto. El equipo de trabajo debe incluir los siguientes integrantes:

Gerencia de proyecto: Integrado por un gerente lider de la empresa
contratante y un gerente lider de la empresa contratista. La gerencia del
proyecto es la que lidera el proceso.

Equipo del proyecto: Integrado por profesionales de las empresas contratante
y contratista. Este equipo es el que ejecuta el proyecto. El equipo del proyecto
incluye especialistas seleccionados previamente por parte de la empresa
contratante, los mismos que se encargaran del desarrollo organizacional
mientras se aplica la tercerizacion. El equipo de especialistas, la gerencia del

proyecto, se encargaran de elaborar el contrato de prestacion de servicios,

FACTORES CRITICOS DE EXITO DEL PROYECTO

Con el fin de que un proyecto de asesoria externa tenga éxito, es preciso
prestar atencion especial a una serie de factores esenciales como son:

En primer lugar, la participacion y patrocinio de entidades como el sena y
privadas como fuente de ideas y de impulso al proyecto.

En segundo lugar esta la formacion de un equipo interno con conocimiento
amplio de la materia en cuestion, y que se sienta participe en el proceso.

En tercer lugar, se debe comprometer a una revision estricta del proceso en

forma permanente.
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3.6 METODOLOGIA PARA ESTABLECER UN PROYECTO DE OUTS OURCING.

Una metodologia practica para establecer proyecto de Outsourcing incluye:

3.6.1

Combinar tecnologia, recursos humanos y recursos financieros

Analizar si la empresa esta preparada cultural, técnica y gerencialmente para
ser sometida a un proceso de Outsourcing en un momento determinado.
Disefiar un programa de outsourcing partiendo de este analisis, establecer
cronogramas, necesidades y todos los recursos que se requieren para llevar a
cabo el proceso.

Prepararse para la implementacién; y adquirir los recursos necesarios para que

pueda ser difundida de forma eficiente.

CONVENCER DE LA NECESIDAD DE ASESORIAS

Poner en manos de otros la administracion de servicios que son vitales para la

empresa, causa cierto recelo; sin embargo, no se puede negar que esto agiliza

las acciones en el desempefio cotidiano de las organizaciones.

“La situacion actual es que las empresas absorban la totalidad del costo de los

3.6.2.

procesos, el cual es trasladado al cliente via precio; ademas de la ineficiencia,
distraccion de recursos y poca especializacion". (Rodriguez Leonardo, 1997,
Septiembre, p. 669).

IMPLEMENTAR UN BUEN OUTSOURCING

La metodologia de un buen Outsourcing consiste en convencer la
incorporacion de tener una buena asesoria a través de excelentes
presentaciones y tener una buena practica en la toma de decisiones

gerenciales.
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La metodologia incluye los pasos sencillos de evaluacion, planeacion y
ejecucion de un conjunto de decisiones.

Lo que hara esta metodologia es ayudarle a planear, ayudarle a fijar las
expectativas para su organizacion, como para el cliente final, e indicarle
aquellas areas donde usted necesita tener un mayor control.

Por lo tanto, se debera ver esta metodologia como un conjunto de
herramientas, la cual la prestacion del servicio de outsorcing debe ser
personaliza para satisfacer las necesidades del proyecto de asesoria. Este es
un paso vital y generalmente da como resultado un plan general mas

adecuado, con un esfuerzo mas dirigido por parte del equipo del proyecto.

3.7. PASOS DE LA METODOLOGIA

A continuacion se dan una serie de pasos para implementar la asesoria de
forma acertada y exitosa.
Consideraciones de inicio del proyecto.

= ;Qué se va hacer? Identifica el alcance de lo que va a entregar. Establece los
criterios a tener en cuenta para entrega del proyecto y asigna recursos iniciales
para poner en camino el proyecto.

= ¢ Cuanto tiempo de entrega? Importante aspectos para el cliente, revisar
internamente el flujo de trabajo acumulado.

= (;Quién participa? Esta fase es primordial para la asignacion de
responsabilidades para la entrega del proyecto.

= (;Qué se entrega? Se debe dejar claro con el cliente qué Se entregara, para

internamente dejar claro las consideraciones de entrega del trabajo.

+ FASE 1 EVALUACION.

= ¢ Qué hace? Examina la factibilidad del outsourcing; define el alcance y los
limites del proyecto e informa en qué grado el proyecto podra satisfacer los
criterios establecidos.

= ¢ Cuanto tiempo? De cuatro a seis semanas.
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¢, Quién participa? Un pequefio equipo encabezado por el patrocinador, por lo
menos un gerente de una funcién (por ejemplo: de finanzas o recursos
humanos), que no se vea personalmente afectado por el resultado de la
evaluacion.

¢, Qué se entrega? Un estudio de factibilidad. Una decision acerca de si se debe
0 no proceder a la etapa de planeacion

¢, Qué se decide? Decisidon acerca de proceder o no.

FASE 2 PLANEACION DETALLADA.
¢, Qué hace? Establece los criterios para la licitacion, define los detalles para los
requisitos y prepara una lista breve de invitaciones para el concurso.
¢,Cuanto tiempo? De ocho a diez semanas.
¢, Quién participa? El equipo formado durante la fase 1, mas un representante
de compras (o abastecimientos o0 contratos), del departamento juridico y de
recursos humanos, en caso de que no estén representados.
,Qué se entrega? Un plan para el proceso de licitacion, incluyendo
documentacion para la licitacion, descripcion de los servicios, borradores de
acuerdos del nivel de servicios y una estrategia para las negociaciones con los
proveedores.
¢, Qué se decide? A quien se invita, bajo que criterios y las medidas de

desempeiio.

FASE 3 CONTRATACION.
¢,Qué hace? Selecciona a un contratista preferido como resultado de un
proceso de licitacion. Identifica a un proveedor de respaldo.
¢,Cuanto tiempo? De tres a cuatro meses.
¢, Quién participa? El equipo central de la fase de planeacion. Puede incluir

asesores externos. Participaran contratistas potenciales y sus socios.
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¢, Qué se entrega? Invitacion a concursar. Acuerdos de nivel de servicios. Los
encabezados del acuerdo. Contratos. Plan para la transferencia del servicio al
subcontratista.

¢, Qué se decide? La concesion del contrato. A quien, para que servicio, durante

cuanto tiempo, con qué criterios de medicion.

FASE 4 TRANSICION DEL NUEVO SERVICIO.
¢, Qué hace? Establece los procedimientos para la administracion de la funcion
subcontratada. Transfiere la responsabilidad formal de las operaciones.
Transfiere personal y activos segun se haya acordado.
¢,Cuanto Tiempo? De dos a tres meses.
¢, Quién participa? El equipo central y el gerente de funcidn de la funcion
subcontratada: Recursos humanos, usuarios, gerencia y personal del
proveedor.
¢, Qué se entrega? Un plan de transicién. Documentacion de los procedimientos
de administracion y revision. Entrega de la responsabilidad formal al
subcontratista.

¢, Qué se decide? Procedimientos de terminacién. Fecha de entrega del servicio.

FASE 5 ADMINISTRACION Y REVISION.
¢, Qué hace? Revisa el contrato en forma regular, comparandolo contra los
niveles de servicios acordados. Plantea las negociaciones para tomar en
cuenta los cambios y requerimientos adicionales.
¢Cuanto tiempo? De uno a cinco afos, dependiendo de la duracién del
contrato. Normalmente es de tres a cinco afos.
¢, Quién Participa? Representante del contratista responsable de la entrega del
servicio. Representante de la funcion del usuario, responsable de la

administracion del contrato y del proveedor.
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¢, Qué se entrega? Un servicio administrado. Revisiones regulares.

¢, Qué se decide? Verificacion anual de la validez de la evaluacion original.

Decision sobre la continuaciéon del contrato.

EVALUACION DE LAS ACTIVIDADES PARA EL OUTSOURCIN G.

Un modelo sencillo determina qué actividades son consideradas como
areas de “responsabilidad”. Esto entra un poco en conflicto con el pensamiento
actual sobre “administracion y reingenieria de procesos”, ya que un aspecto
critico para la reingenieria de procesos con éxito es la habilidad para evaluar
los procesos que atraviesan fronteras funcionales.

Las actividades no centrales incluyen:

Apoyo a clientes

Ventas

Tecnologia informéatica
Propiedades

Recursos Humanos
Educacién y capacitacion
Finanzas

Manufactura

Desarrollo

Finalmente, en cualquier comparacion de esta naturaleza, el costo nunca es lo
que parece; los verdaderos costos de comprar servicios a un proveedor se

asimilan mejor a un iceberg. Para demostrar este iceberg miremos:

El precio compuesto de:
Materiales

Mano de obra

Gastos generales

Marginales
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Debajo de la linea de flotacién

El verdadero costo de la relaciéon compuesto de:
Garantias

Distribucion

Capacitacion

Rapidez de respuesta

Desatrrollo

Transporte

Niveles de calidad

3.8. LA OFICINA VIRTUAL

Los avances tecnoldgicos, que comenzaron con la creacion del teléfono en
1850, han transformado muchos conceptos tradicionales. Uno de ellos es el de
lo que puede ser una "oficina". A diferencia de las oficinas tradicionales, las
oficinas virtuales no tienen un lugar fijo desde donde operar. Consisten de una
linea telefonica, una linea celular, una computadora personal y en el mejor de
los casos una Palm Pilot . Por lo general, son una habitacion con un escritorio

en una residencia, o en cualquier parte.

Lo primero que se tiene que dejar claro al comenzar a trabajar desde una
oficina virtual, es explicar a los familiares, que aunque se esté en casa, se

estan haciendo trabajos, que trajean dinero para pagar los gastos.

Se puede empezar transformando un dormitorio del apartamento o casa donde
se vive en una oficina, con un escritorio, teléfono, fax, computadora,
contestadora telefénica y todo lo necesario para trabajar. Por supuesto, la

conexion a Internet en estos tiempos es indispensable.
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Unos de los primeros obstaculos que se pueden encontrar es sentirse poco

confortable al decir a los demas que la oficina esta en la casa. Pero esto puede
durar muy poco, Ssi uno presta un excelente servicio a nadie le importara mucho

donde esta ubicada la oficina.

El "empleado tradicional” en poco tiempo puede llegar a convertirse en un
trabajador autbnomo o micro-empresario. Los retos de esta nueva economia
global y digital crearan nuevos trabajos especializados y funcionales, que

utilizaran este sistema.

Para adaptarse a esos nuevos requerimientos, los nuevos profesionales
necesitan ser flexibles en extremo. Deben estar dispuestos a adaptarse a los
requerimientos de los nuevos mercados laborales. En algunos casos les sera
necesario aprender nuevas profesiones e integrarse rapidamente a las

diferentes organizaciones que requieran sus Servicios.
3.8.1. Consideraciones para gestionar una oficinav irtual

La oficina virtual ha venido tomando fuerza en los Ultimos afios, y es sistema de
trabajo que no es para todos, aunque no es del todo nuevo. Ya que este
requiere mucho compromiso y mucha responsabilidad, y si no se tienes estas

dotes es muy probable que se pueda llegar a una fracasar a en poco tiempo.
Algunos consejos para instalar una oficina virtual:

Planifigue. Operar de acuerdo a un plan sencillo y claro que permita guiar el
negocio y las actividades de mercadeo.

Flexibilidad. Se debe dirigir de acuerdo a las necesidades de los clientes. Esto
significa que se debe tener la capacidad de ser flexible en extremo. Es la
capacidad de adaptarse a las nuevas circunstancia, que dara la ventaja

competitiva.
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Credibilidad: Todos los aspectos de su negocio deben ser altamente

Profesionales para dar credibilidad a sus clientes e inspirarles confianza total

en la calidad y satisfaccion del servicio.

Relacion. Siempre se debe esta dispuesto a mantener contacto y relacionarse
con los clientes y prospectos. No solamente por ocasionales e-mail, sino por
todos los medios a su alcance: boletines, folletos, cartas, tarjetas virtuales y

cualquier forma que sea oportuna.

Pasion. Tener dedicacion total a los clientes y prospectos, sentir verdadera
pasion por su trabajo, y hacer que ello se extienda a los colaboradores, es vital

para el éxito de una oficina u operacion virtual.

Paciencia. Una oficina virtual requiere de mucha paciencia. Es cuestion de
tiempo. Existen habitos y costumbres de los clientes que son dificiles de

modificar de la noche.
3.8.2. La creacion de la empresa virtual

El plan de empresa de una empresa virtual no es distinto de cualquier otro

plan de empresa. Solamente difieren es dos puntos principales

El primero es que se tiene que gestionar una pagina excelente pagina web y la

segunda es el compromiso y la motivacién por parte de todos los colaborares

La constitucion legal también es idéntica a una empresa comuan. Técnicamente
es muy sencillo e igual a una empresa normal "crear una web desde casa" y
"empezar a vender", se puede caer en la tentacion de pensar que no esta
sujeto a las leyes y reglamentos que rigen para el resto de empresas. Sin
embargo, el ejercicio de cualquier actividad econdmica esta sujeto a

obligaciones formales y a impuestos diversos.

Otra trampa no menos importante, es creer que la facilidad "para empezar” va
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a mantenerse siempre y la empresa quedara libre de cargas propias de

Las "antiguas empresas"”, cosas desagradables como alquiler de locales o los
contratos con el personal. Si la empresa realmente empieza a funcionar,
pronto, muy pronto, se tiene que tener en cuenta que se debe tener una planta

fisica.

Se tiene que tener especial cuidado ya que la actividad en Internet es
fundamentalmente internacional. Esto complica las cosas pues aparecen temas
gue muchas empresas "tradicionales" no deben contemplar como son
asesorias internaciones y envios de material internacional. No hay diferencia
en estar en Internet para los compatriotas y estarlo para los extranjeros. Esto
significa que, incluso en el caso de que no lo desee, clientes potenciales (y
proveedores) de cualquier parte del mundo pueden comunicarse con su
empresa. No estaria de mas tener una politica clara a este respecto.
Internacionalizar una empresa puede ser positivo, siempre que eso forme parte

de su estrategia.

Uno de los nuevos descubrimientos de la Nueva Economia es el Marketing en
Internet. En realidad el Marketing en Internet como tal no existe. Existe el
Marketing (el de toda la vida). Por tanto, un factor diferencial de las empresas
virtuales esta en los métodos y técnicas que usan para contactar, negociar y
relacionarse en general con sus clientes. Usar métodos de comunicacion

tradicionales en un medio como Internet puede no dar los resultados deseados.

3.9. OUTSOURCING EN MARKETING A TRAVES DE UNA PAGIN A WEB

Internet ofrece una oportunidad sin precedentes a todos aquellos que quieran
hacerse promocién a una nueva asesoria especializada. Con una ventaja
grandisimas tecnologia del World Wide Web que es la optimizacion de los
costos fijos ya que se reducen considerablemente. Pero existen unos factores

gue se deben tener en cuento para que la estrategia de cubrimiento sea la
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adecuada ya que una pagina Web sino se tiene una estrategia que la

Complemente.

Los puntos principales que se tienen que tener en cuenta son los siguientes:

A quién va dirigido el sitio?  debes saber cual es el mercado meta del sitio
gue vas a disefar. No es lo mismo disefar un sitio profesional que un sitio por

diversion.

¢, Cual es el objetivo de los clientes que lo visitar ~ an? recuerda que siempre
gue alguien visita una Pagina Web tiene un objetivo en mente. Quizas sea para

comprar un producto, para aprender algo, etc.

¢, Qué es lo que deseas que hagan tus visitantes? quizas tu cliente desea
gue las personas compren algun producto, que obtengan mas informacion
sobre los servicios que ofrece su empresa, etc. Es importante que la pagina

cumpla con estos objetivos.

71 ¢Con gue frecuencia se espera que sea visitada est a pagina? recuerda
que lo o6ptimo es ir actualizando el sitio Web. Para que los clientes tengan
presente de las novedades que ofrece la compafiia.

¢, Como se medira el éxito de la pagina? pueda que se mida por el niumero de
clicks que se hizo en los patrocinadores, o en la cantidad de ventas que se

hicieron mediante el sitio Web

¢, Cual es la competencia directa y como es la forma de presentar su

producto? Si estas considerando comercializar un servicio en Internet, debes
analizar las estrategias de mercadeo que esta usando tu competencia. Analiza
los lideres de tu campo para determinar las cosas buenas que estan haciendo,
de tal manera que las pueda adaptar a su contexto particular. Igualmente

aprenda las cosas que estan haciendo mal, de tal manera que pueda evitarlas.
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¢,Como explotar al maximo el poder del correo elect  rénico? - El email es
sin duda, la herramienta mas poderosa y efectiva que nos provee la red, no
solo desde el punto de vista de las caracteristicas que brinda (velocidad,
confiabilidad, economia y automatizacion de ciertas tareas), sino también que
al ser empleado con todo su potencial se convierte en la herramienta de

mercadeo mas efectiva jamas inventada.

¢,Como hacer uso de las normas de etiqueta en Intern et (netiquette)? -
Cuando nos comunicamos con otras personas frente a frente (o por teléfono),
utilizamos gestos, expresiones y/o modulaciones de la voz que ayudan a
interpretar el mensaje que queremos transmitir. Esas ayudas audiovisuales no
estan presentes en la comunicacion escrita, por lo que es mas dificil transmitir

ciertas ideas, conceptos o sentimientos.

Aprender a trabajar en la Red (WWW) Es esencial disefiar un sitio Web

comercialmente efectivo, es decir, amigable, diferente, Unico y vendedor.

Efectuar estrategias efectivas para generar confian  zay credibilidad en tus

visitantes (clientes potenciales) Los visitantes a cualquier sitio Web son
desconfiados por naturaleza, debes construir esa confianza y credibilidad que
tanto se necesita para realizar la venta a través de los famosos testimonios de

trabajos efectuaros anteriormente.

Aprender la importancia de "dar antes de esperar re  cibir" -Esta es otra de
las grandes ensefianzas que nos da la mayoria de los comerciantes exitosos
en la Red, el concepto de dar gratis -si, gratis- antes de recibir algo a cambio
ya que a largo plazo es una estrategia que generara grandes ingresos y

permite darnos a conocer de una forma rapida y eficaz.
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Aprender qué tipo de informacién debes incluir en t u sitio Webycualno -
Es importantisimas aprender cuales son las formas mas efectivas de generar la
confianza y credibilidad de sus clientes potenciales es sumamente importante

escoger cuidadosamente el tipo de informacién que se va a incluir.

Debes aprender cdmo optimizar tus paginas Web -Para que sean
agradables al usuario y su tiempo de carga sea rapido. No puedes perder
clientes por no hacerlo al mismo tiempo disefiar un sitio Web facil de navegar o

muy complicado.

Debes saber cual es la importancia de la seguridad en las transacciones
comerciales en-linea. Para tener un servicio completo y permita el cliente mas

comodidad en el momento de efectuar pagos.

Debes aprender cual es la importancia de los nombre s de dominio, cOmo
seleccionarlos y en donde registrarlos. Esto es sumamente importante para
evitar los plagios y copias sobre todo al momento de tener una pagina

sumamente original.

Debes aprender todo lo necesario acerca del hospeda je Web Ddénde
hospedarse, los elementos necesarios para la creacion de este. Con construir
un sitio Web no basta; se necesita promocionarlo para atraer visitantes. Y,
recuerda que "visitantes = clientes potenciales”. Sino promocionas tu sitio Web
se vera perdido en la gigantesca telarafia de paginas Web que habitan la Red.
No es suficiente construir tus paginas Web y esperar que los visitantes lleguen
como por arte de magia.
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4. ESTUDIO FINANCIERO

A continuacién efectuamos un analisis financiero que permitiran evaluar
econdmicamente la viabilidad de este proyecto, en este se veran indicadores

importantes como la TIR y los flujos de caja proyectados.

4.1. PRESENTACION DE PUESTA EN MARCHA DE UNA EMPRES A DE
OUTSOURCING EN MARKETING EN LA CIUDAD DE CARTAGENA

A continuacion efectuamos la consideracion de dos escenarios para la
implementacion de esta idea de negocio, la primera con la puesta en marcha de
una empresa de asesorias en marketing con una estructura fisica y la segunda

con la implementacién de esta misma idea con oficina virtual.

Las dos opciones tendran sus respectivos estudios econdémicos que permitiran
evaluar los puntos a favor y en contra de cada unos de los escenarios que
permitirdn llegar a una conclusién acerca de cual es la mejor forma de poner en

marcha este negocio.

Estos dos escenarios son extremadamente importantes ya que tenemos que
buscar la forma mas practica, mas econdémica y mas efectiva de poder llevar a
cabo este proyecto. Implementar este proyecto en cualquiera de sus dos
escenarios implica unos riesgos y sobre todo unos costos fijos con los cuales se

tienen que tener en cuenta de forma mensual.
En materia legal ambas formas de creacion requieren los mismas exigencias

legales, de igual formas las consideraciones para la puesta en marcha de una

empresa sirve para ambas empresas al igual que el plan de negocios.

-77 -



.2 ANALISIS OFICINA VIRTUAL CONTRA LA PLANTA FiSICA

Para efectos de instalacion de una planta fisica se requieren son los siguientes

gastos mensuales.
Arrendamiento 1.100.000
Fuentes: arriendos promedio en sectores como Manga o centro de la revista Finca

Raiz de circulacién gratuita

Servicios publicos.

Agua 100.000
Luz 250.000
Teléfono 150.000
Internet 150.000

Servicios promedios de acuerdo al sector donde se efectlua el arriendo

A diferencia de la oficina virtual se necesitan muebles para su adecuacién tales

como:

Escritorio y silla 3 500.000| 1.500.000
Aire acondicionado 1 2.000.000| 2.000.000
Teléfono 2 60.000 120.000
Archivador 2 300.000 600.000
Sofa 1 600.000 600.000
alarma 1 350.000 350.000
fax 1 250.000 250.000

sillas 3 50.000 150.000
Nota: Precios de cotizacion en Makro

En total para la apertura de la planta fisica se requiere de gastos fijos mensuales
1.750.000. Gastos de inversion inicial 5.570.000 comparado con 390.000 de la

oficina virtual.
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4.3. ANALISIS FINANCIERO

4.3.1. INVERSION INICIAL REQUERIDA PARA UNA EMPRESA DE

OUTSOURCING EN MARKETING

GASTOS Y COMPROMISOS

Creacion Pagina Web 599.000
TOTAL 599.000
Fuente: www.paginasweb.com.co lista de precios de

paquete de pagina anexo

GASTOS LEGALES DE CREACION DE EMPRESA

NOTARIA PUBLICA 306.000
REGISTRO MERCANTIL 118.000
TOTAL 424.000
Fuente: wwwcamaracomerciocartagena.org lista de

registro mercantil para el afio 2008 anexo

INVERSION EN

ACTIVOS

Computador de mesa 1 2.800.000 2.800.000
Computador portatil 2 2.000.000 4.000.000
Teléfono 1 60.000 60.000
fax 1 250.000 250.000
calculadoras 2 40.000 80.000
TOTAL 7.190.000

CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es indispensable para que Transformacion y evolucién le sea posible iniciar sus

operaciones por lo que a continuacidon se mostrara cuanto se requiere para dicho rubro:

CAPITAL DE TRABAJO

5.000.000
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GASTOS MENSUALES FIJOS

Servicios publicos

Luz 100.000
Teléfono 100.000
Telefonia Celular 110.000
TOTAL 310.000

Gastos varios

Papeleria 50.000
TOTAL 50.000
Fuente: Cotizacion anexa N. 5

Gastos de ventas 300.000
Gastos de ventas correspondiente a subsidio de
transporte para visita de clientes

Publicidad 300.000
Correspondiente a impresion de volantes
Fuente: cotizacion anexa N. 2

TOTAL NOMINA MENSUAL 3.893.156

Administracion sitio Web 70.000
Fuente: www.paginasweb.com.co lista de precios de
paquete de pagina anexo N. 1

TOTALES 18.136.156
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4.3.2 PROYECCIONES DE VENTA DEL 2008 AL 2010

Para determinar los precios de nuestros servicios , en nuestra encuesta se
Establecen el rango de precio que los clientes estarian dispuestos a pagar por
el servicio.

Aparte también tuvimos en cuenta los precios que se manejan en el mercado.
Por lo que gracias a esa informacion llegamos a la siguiente lista de precio

a. Plan de Marketing 2.000.000
b. E-Marketing 2.000.000
c. Merchandising 1.000.000
d. Ingenieria de Marca 2.000.000

Estos son los precios que estarian dispuestos a pagar nuestros posibles clientes
¥ SON precios menores con respectos a las empresas de aserorias que estan

PROYECCIONES DE VENTA DEL 2008
1 Trimestre 16.000.000
2 Trimestre 18.000.000
3 Trimestre 20.000.000
4 Trimestre 16.000.000
TOTAL 70.000.000

Efectuamos proyecciones de ventas a cuatro afios mes a mes en pesos
constantes (sin inflacién).

Nota: segun comportamiento empresarial las empresas en el primer trimestre
del afio y en el dltimo trimestre presenta pocas adquisiciones de asesorias en
temas de marketing, por dos motivos. El primero por estar en cierre de afio
contable y el segundo por meses relativamente corto debido a los festivos
presentes en el mes y en general la mayoria de personal esta de vacaciones.
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PROYECCIONES DE VENTA DEL 2008 AL 2010
2008 70.000.000
2009 77.000.000
2010 84.700.000
2011 93.170.000
TOTAL 324.870.000
INCREMENTO VENTA 10%

NOTA: un incremente del 10% anual por penetracion de mercado

Del portafolio de servicio que Transformacion y evolucion ofrecera, segun las
encuesta lo mas solicitados son:

a. Plan de Marketing 25%
b. E-Marketing 25%
c. Merchandising 10%
d. Ingenieria de Marca 40%
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3.3 Nomina

Sub. Int. de Prima
Cargo Salario Transp. SUMA Cesantias |Ces. Serv. Vacaciones |ARP Salud |Pensiones | Parafiscales
55.000 8,3% 1,0% 8,3% 42%| 1,0% 8,5% 12% 9%

Publicista 1/2

tiempo 500.000 55.000| 555.000 46.232 5.550 46.232 23.144| 5.794| 47.175 66.600 49.950
Gerente creativo 1.000.000 0] 1.000.000 83.300 10.000 83.300 41.700| 10.440| 85.000 120.000 90.000
Gerente mercadeo | 1.000.000 0| 1.000.000 83.300 10.000 83.300 41.700| 10.440| 85.000 120.000 90.000
TOTAL MENSUAL | 2.500.000 55.000 | 2.555.000 212.832 25.550 212.832 106.544 | 26.674 | 217.175 306.600 229.950

Fuente: estudio de salarios promedios en Colombia para un recién egresado.
www.guiaacademica.com por Maria Fernanda Garzén

Arias

TOTAL COSTO MES

TOTAL COSTO ANUAL

Publicista 845.676 10.148.108
Gerente creativo 1.523.740 18.284.880
Gerente mercadeo 1.523.740 18.284.880
TOTAL NOMINA MENSUAL 3.893.156
TOTAL NOMINA
ANUAL 46.717.868

En este esquema todo el persona ayudara a la consecucion de clientes y ayudara en la prestacion de

asesorias
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4.3.4 Balances proyectados

Meses ENERO |FEBRERO | MARZO ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO EEPTIEMBRE OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Ingresos 5.000.000 6.000.000 5.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 5.000.000 5.000.000
Tl\(l)gF/?IE_SOS 5.000.000 6.000.000 5.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 5.000.000 5.000.000
Egresos

Nomina 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156 3.893.156
GASTOS

Administracién

Wed 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000 70.000
Luz 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Teléfono 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Telefonia Celular 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000 110.000
Papeleria 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
Publicidad 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Gasto venta 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
TOTAL

EGRESOS 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156 4.923.156
U.ALL 76.844 1.076.844 76.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 76.844 76.844
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
U.A 76.844 1.076.844 76.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 1.076.844 76.844 76.844
Impuestos 26.127 366.127 26.127 366.127 366.127 366.127 366.127 366.127 366.127 366.127 26.127 26.127
UTILIDAD NETA 50.717 710.717 50.717 710.717 710.717 710.717 710.717 710.717 710.717 710.717 50.717 50.717
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ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 68.000.000 71.400.000 74.970.000 78.718.500 82.654.425
TOTAL INGRESOS 68.000.000 71.400.000 74.970.000 78.718.500 82.654.425
Egresos

Nomina 46.717.868 46.717.868 46.717.868 46.717.868 46.717.868
GASTOS

Administraciéon Wed 840.000 840.000 840.000 840.000 840.000
Luz 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
Teléfono 1.200.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000
Telefonia Celular 1.320.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000
Papeleria 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Publicidad 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
Gasto venta 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000
TOTAL EGRESOS 59.077.868 60.157.868 60.157.868 60.157.868  60.157.868
U.ALL 8.922.132 11.242.132 14.812.132 18.560.632  22.496.557
Intereses 0 0 0 0 0
U.A 8.922.132 11.242.132 14.812.132 18.560.632  22.496.557
Impuestos 3.033.525 3.822.325 5.036.125 6.310.615 7.648.829
UTILIDAD NETA 5.888.607 7.419.807 9.776.007 12.250.017 14.847.727
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INDICADORES PRINCIPALES DEL PROYECTO

Inversién inicial 18.136.156
Presupuesto de venta anual 70.000.000
Incremento anual 5%
Periodo Evaluacion (Afios) 5
Tasa de Impuestos 34%

Calculo de TIR a Cinco Afos

Inversion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

-18.136.156 | 5.888.607 | 7.419.807 9.776.007 | 12.250.017 | 14.847.727
TIR 38%
4.3.5. Depreciacion de Activos Fijos

La depreciacion es a cinco afios segun legislacion Colombiana
Activo depreciado Total 2008 2009 2010 2011 20 12
Computador 1| 2.800.000 | 2.800.000 | 2.240.000 | 1.680.000 | 1.120.000 | 560.000 0
Computador Portatil | 2| 2.000.000 | 4.000.000 | 3.200.000 | 2.400.000| 1.600.000 | 800.000 0
TOTAL 5.440.000 | 4.080.000 | 2.720.000 | 1.360.000 0
Depreciacion Mensual 2008 2009 2010 2011 2.012
Computador 560.000| 560.000| 560.000| 560.000| 560.000
Computador Portatil 400.000 | 400.000 400.000| 400.000| 400.000
TOTAL 960.000 | 960.000| 960.000| 960.000| 960.000

Los activos menores a dos salarios minimos se deben

adquieran

ACTIVOS FIJOS Und Valor Total 2.008
Teléfono 1 60.000 60.000 60.000
fax 1 250.000| 250.000 250.000
calculadoras 2 40.000 80.000 80.000
TOTAL 390.000 390.000
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Dep. Anual Und Valor 2.008
Teléfono 1 60.000 60.000
fax 1 250.000 250.000
calculadoras 2 40.000 80.000
TOTAL 390.000
Total Activos depreciados 2008 2009 2010 2011 2 .012
TOTAL 5.830.000| 4.080.000 | 2.720.000 | 1.360.000 0
Depreciacion Anual total 2008 2009 2010 2011 20 12
TOTAL 1.350.000 960.000| 960.000 960.000| 960.000
Periodos a
depreciar 5 afnos
Mayores a dos salarios minimos
Periodos a
depreciar 1 afos

Menores a dos salarios minimos
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4.4. INDICADORES

Inversion inicial 18.136.156
Presupuesto de venta anual 70.000.000
Incremento anual 5%
Periodo Evaluaciéon (Afios) 5
Tasa de Impuestos 34%

Calculo de TIR a Cinco Afos

Inversién

Inicial Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
-19.808.732 5.888.607 7.419.807 9.776.007 | 12.250.017 14.847.727

TIR 38%
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4.5 CONCLUSIONES

En el anterior analisis podemos tener claro diferentes consideraciones para

implementar y poner en marcha esta idea de negocios.

Lo mas principal de conclusion va muy ligada al riesgo financiero que tiene que
tomar al poner en marcha ya se la planta fisica o la planta virtual, al tener una
planta fisica como primera medida vamos a tener unos costos fijos y para poder
ser seguir siendo viable tenemos que tener unos ingresos mayores mes a mes. Lo
mas importante de este punto es la poca capacidad de capital inicial que
personas que estén iniciando puedan tener, ya que nuestro analisis financiero
esta basado en las ingresos de todos los meses, un cliente que no pague a tiempo

puede generar una gran trauma en nuestro flujo de caja.

Al tener una estructura mas liviana como lo es una oficina virtual donde la principal
fortaleza sea el posicionamiento a través de una pagina WEB permitira perdurar
mas en el tiempo. Mas sin embargo existen enormes ventajas al tener una planta
fisica, pero lo que se puede recomendar es empezar a través de una oficina virtual
durante 4 afios y pasar a una planta fisica. Es sin embargo importante monitorear
constantemente los estados financieros para ver si los ingresos permiten la

constitucion de una planta fisica.

Una ventaja de la oficina virtual es tener un menor presupuesto lo cual es un poco
mas facil de alcanzar, la segunda ventaja es que los compromisos mensuales son
menores.

En nuestro estudio financiero con evaluacion a cinco afios, se obtuvo como una
inversion inicial de capital para la apertura y viabilidad de constituir una empresa
de Outsourcing en marketing en la ciudad de Cartagena, un monto de 18.136.153
pesos y con un capital de trabajo de $5.000.000 millones de pesos, Este estudio
se proyecto a cinco afios con una participacion estimada en el mercado del 40 %,
un crecimiento de 5% anual. Para efectos de mayor compresion todo el estudio se

efectud en pesos constantes.
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Se realiz6 un estudio de marketing donde se involucraron variables econémicas
en las cuales se analizaron precios de la competencia y necesidades del mercado

y se fija un presupuesto de ventas anual de y 70 millones de pesos..

La premisa inicial de nuestra empresa es brindar un servicio completo de
asesorias en marketing para satisfacer las necesidades latentes de clientes
potenciales en Cartagena, después de los estudios realizados (precio/costo), le
ofreceremos las asesorias en merchandising, e-marketing, ingenieria de marca y
plan de marketing. Brindandole una efectiva y competitiva imagen externa e

interna tanto a nivel regional como a nivel internacional.

La nomina en ambos casos fue hecha de la forma mas estratégica posible
aprovechando al maximo todo el personal y trabajando medio tiempo con el

personal que no es indispensable.

Estos tres items tanto lo nomina mensual, la inversion en activos y el capital de

trabajo hacen parte de la inversién inicial

El indicadores de rentabilidad basico utilizado en este estudio fue el de la TIR
gue es basicos para que un proyecto sea viable o no, este fue calculado a cinco
afios que nos dio como resultado un 38% de rentabilidad.

Como conclusion final podemos concluir que para empezar a gestionar una
empresa de esta indole se debe empezar con la gestion de una oficina virtual pero
sin descuidar de monitorear los ingresos que permitan el montaje de una oficina

fisica.
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5. CONCLUSIONES

Después de analizar los datos recopilados para buscar la viabilidad de una
empresa de outsourcing en marketing en Cartagena, es importante conocer que a
nivel local existen pocas empresas dedicadas a la actividad de consultoria y/o

asesoria.

Este analisis permite pensar dos cosas: primero, que se desconoce a nivel local el
gran potencial de negocio que se puede tener, y segundo, que las MIPYMES son
un nicho de mercado descuidado por las pocas empresas dedicas a la consultoria
y/o asesoria; como se ve reflejado en las encuestas, existe una necesidad en
asesorias en plan de marketing, planeacion estratégica, E-marketing, Ingenieria
de marca y merchandising, lo que lleva a concluir sobre la necesidad imperante de
empezar la gestion de una nueva empresa, ya que es una fuente importante para
la creacidon de empresas en nuestro medio; el mundo actual esta pidiendo
estrategias mejor disefiadas y las MIPYMES por ser empresas que se encuentran
dando sus primeros pasos, necesitan de personal calificado para poder sobrevivir
en el mercado, ya que contratar directamente un profesional en Marketing o tener
un departamento de mercadeo estructurado se convierte en una inversion

mensual muy alta.

El mundo actual esta exigiendo cada dia mas motivacion para enfrentar retos,
capacidad productiva, mas compromiso solidario con el desarrollo de la sociedad,
mas tecnologia, mas preparacion y mayor actualizacion para poder continuar
siendo competitivo en el mercado; no es posible quedarse esperando otra
oportunidad para salir adelante, porque seguramente vendra la muerte

empresarial.

En este entorno se puede afirmar que una empresa de outsourcing en marketing,

es una gran oportunidad para los profesionales que han profundizado sus estudios
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en el campo del marketing; en estos momentos el gobierno nacional esta dando
apoyo a las MIPYMES a través de entidades como el Sena, la cual financia
proyectos que sean econémicamente viables'® y las empresas han desarrollado
una conciencia empresarial con todo lo relacionado con las asesorias y/o

consultorias y las ventajas que éstas pueden llegar a tener.

Las MIPYMES en Cartagena basicamente tienen dos aspectos fundamentales en
el momento de seleccionar una empresa de Outsourcing que Son Sus precios y en

segundo lugar su prestigio.

Cartagena ofrece un total de 18.890 MIPYMES?® que podrian estar interesadas en
estos servicios de empresas de esta indole; ademas, este es un puerto seguro
para la industria y comercializacion de productos colombianos y extranjeros.
También cabe resaltar, que Cartagena con el pasar de los afios se esta
convirtiendo en una vitrina de Colombia y se podria decir de Suramérica,
haciéndola atractiva para un gran numero de empresas dedicadas a los
espectaculos y actividades derivadas del contexto hotelero, Y ademas del auge

de la construccidon que se esta experimentando en estos afios.

Si se observa la cantidad de profesionales que anualmente son graduados por
diferentes universidades de la ciudad, y que por falta de recursos u oportunidades
laborales se dedican a actividades poco lucrativas y muchas veces no
dignificantes para un profesional como lo revelan las informes del DANE con un
tase de desempleo de12% %, se puede concluir que una empresa de outsourcing
en Marketing bien fundamentada, es podria ser un medio ideal para buscar
solucion a estos dilemas a los que se tiene que enfrentar un profesional moderno.
Esta empresa no solamente contribuiria al crecimiento personal de quienes la
conformen, sino que se puede convertir en una empresa transformadora y

protagonista de la economia local.

19 \www.sena.com.co
20 Camara de comercio de Cartagena 2006
! Dane 2007
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Como se muestra en el proyecto, el estudio de la viabilidad de una empresa de
outsourcing en marketing en Cartagena se muestra favorable en el estudio
financiero y en el andlisis DOFA, ya que basandonos en una perspectiva general,
ésta muestra mas oportunidades y fortalezas que debilidades y amenazas,
tomando en cuenta algunos factores internos y externos que dan muestra la
posibilidad a futuro del proyecto. Ademas, partiendo de un analisis mas profundo
y partiendo del andlisis de los posibles consumidores, se muestra un mercado
potencial y con grandes posibilidades de participacion por la baja oferta de este
tipo de actividad, tomando en cuenta que la demanda, al iniciar esta idea de
negocio, podria ser apetecida ya que las necesidades del mercado son altas por
algunas necesidades que se pudieron notar de las MIPYMES en temas de
consultoria y/o asesoria, ya que los temas propuestos en las encuestas han sido

bien acogidos.

Otro factor que demuestra que el proyecto tendria altas probabilidades de éxito, es
el hecho conocido de que existen solamente cuatro empresas dedicadas a estas
actividades lo que es un bajo niumero de empresas a nivel local, lo que se
resumiria en pocas palabras, en baja competencia como se describe en el analisis

de la oferta.

Para la viabilidad de mercado de una empresa de outsourcing en marketing
localizada en Cartagena, se puede decir que arroja un estudio de factibilidad
positivo, como lo demuestra el estudio financiero con una TIR de 57%, ademas de
la base de datos que se tiene de MIPYMES que son 18.890 %, que para la
apertura de esta empresa se puede considerar para ofrecer los servicios de

asesoria y/o consultoria, demanda que en estos momentos se encuentra

22 Camara de comercio
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insatisfecha tal y como lo demuestran las encuestas, ya que las empresas que es

estos momentos se encuentran, tienen un portafolio de servicio con un precio alto

y estan concentradas en las grandes empresas.

5. RECOMENDACIONES

Este grupo investigador, que opté por recopilar la informacién necesaria para

mostrar la viabilidad de la creaciéon de una empresa en Cartagena dedicada al

Outsourcing en marketing, se permite recomendar:

La creacion de una empresa de outsourcing en Marketing en la ciudad de
Cartagena, enfocada a las asesorias y/o consultorias de las MIPYMES,
manteniendo una estructura de costos que permita el funcionamiento de la
empresa y esté acorde a las necesidades de los clientes, manteniendo los
precios estipulados y por encima del punto de equilibrio como se muestra

en el estudio financiero.

Hacer conocer esta iniciativa en el entorno universitario como una forma de

hacer empresa y crear fuentes de trabajo.

Efectuar futuras investigaciones de mercado para ver la viabilidad de abrir
sucursales, de tal manera que se beneficien de esta idea, fomentando la
solidaridad y el bien comun como fuente inagotable de crecimiento humano
y profesional.

ESTABLECER PREMISAS

Los profesionales de la ciudad de Cartagena, necesitan fuentes de trabajo, otros

necesitan de nuevas fuentes de trabajo; luego una empresa de outsourcing en

Marketing como creadora de fuente de trabajo le sirve a todo el mercado laboral

de Cartagena en general.
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Las empresas de la ciudad de Cartagena necesitan una permanente actualizacion
el desarrollo de sus actividades y generar estrategias acordes con los
acontecimientos del mercado, a través de profesionales capacitados Yy

competentes.

Le economia nacional necesita un crecimiento y desarrollo permanente; el
ejercicio de la asesoria en marketing debe ser promotora de crecimiento y
desarrollo nacional; luego como promotora del desarrollo humano debe contribuir
eficazmente el crecimiento de la economia de un pais a través de un buen

direccionamiento de sus servicios.

ESTABLECER ALTERNATIVAS .

Se busca con una empresa de Outsourcing en Marketing cubrir la demanda
insatisfecha de las MIPYMES, a cuales por no poder cubrir un profesional en
Marketing son el punto de partida suficiente y necesario para darle vida al proyecto
de manera continua y permanente, donde el servicio ofrecido haga parte del
proceso productivo, de crecimiento de la empresas en cuanto a constitucion,
organizacion, produccion, legalizacion y comercializacion de dichos entes

econdmicos.

La meta a largo plazo es no solo poder cubrir la demanda insatisfecha del
mercado local, sino empezar a atender la demanda del departamento de Bolivar y
extender los servicios por toda la geografia Colombiana. Se esta convencido que
los clientes van a encontrar en esta tipo de empresa un ente capaz de ofrecerle
con honestidad, asesorias para su empresa, y sobre todo, que tendran un servicio
acorde con la complejidad de su desarrollo comercial.
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ANEXOS

FORMATO DE ENCUESTA A LASEMPRESAS

FECHA: (dd/mm/aa) / /

ENTIDAD

UBICACION

NOMBRE Y APELLIDOS DEL GERENTE

FORMACION ACADEMICA

1.Tipo de empresa.
[ ] Comercializadora
[ ] Productora

[ ] Prestadora de servicio



2. Sector de la empresa.
[ ] Privado
[ ] Publico

[ ] Mixto

3. Numeros de empleados directos
[]1a10
[]110a20

[ ]20 amas

4. ¢ En su empresa se tiene estructurado un depataoe Mercadeo?

[]Si [ ] No



5. ¢Estaria interesado en asesorias y/o consudiorie area de Mercadeo, para generar

estrategias que traten de mejorar la situaciorabdtila empresa?

[]Si [ ] No

6. ¢Conoce usted alguna o algunas empresas dediless actividades de asesoria y/o

consultoria en Marketing?

[]Si [ ] No

Cual o cuales conoce

7. Qué criterios tendria usted para la seleccionude empresa de outsourcing en
Marketing. Numérelas en orden de importancia. Danuees la de menor importancia y 4

es la de mayor importancia.

Por su prestigio []
Por su costos []

Por su portafolio de servicios []

o 0o T o

Por su experiencia ]

8. Escoja los servicios basicos en que estadeaeissido a nivel de asesoria en Marketing:

a. Plan de Marketing []
b. E-Marketing []
c. Merchandising []

d. Ingenieria de Marca



o o Microempresas Pequefia Mediana
Cliu Descripcion Actividad
Empresas Activos Empresas Activos Empresas Activos Empres
A i, ganaderia, caza, silvicultura 31 583.464.221 11 8.382.581.269 2 12.193.450.100
B 5 74.156.000 10 8.837.899.033 1 5.201.618.000
C  |nde minasy cantera 66 1.299.759.872 14 13.755.581.365 2 10.443.773.607
D panufactureras 1.278 11.988.412.264 90 65.505.555.320 45 264.820.889.452

10. Qué precio estaria dispuesto a pagar por wvicgede de los anteriormente nombrados.

a. Entre 500.000 y 800.000

b. Entre 800.000 y 1.200.000

c. Entre 1.200.000 y 1.600.000

d. Entre 1.600.000 y 2.000.000

Gracias



E s de electricidad, gas y agua 22 692.811.861 5 3.687.156.614 3 19.703.756.806
F_fién 860 11.938.610.657 83 70.770.323.960 38 194.618.936.006
G al por mayor y al por menor 8.234 93.126.716.938 408 | 303.344.178.314 87 422.461.039.347
H estaurantes 1.661 11.575.906.490 45 30.532.787.343 15 62.186.660.150
| e, almacenamiento y comunicacion 1.401 19.639.093.565 191 | 146.408.048.157 32 148.406.830.037
J Acion financiera 388 8.306.587.278 58 44.564.862.561 46 237.858.622.874
K s inmobiliarias, empresariales y alquiler 1.954 33.153.720.257 248 | 180.709.953.060 68 295.080.961.355
L Ublica y defensa; Seguridad social 13 244.351.253 2 703.935.083
M 80 950.715.721 9 7.113.734.363
N  pociales y salud 340 8.253.717.957 62 53.858.530.135 15 68.730.269.677

idades de servicios comunitarios, sociales y
O & 881 5.547.694.030 32 22.646.123.916 6 33.076.569.695
P iva.conServ.Domes 7 19.200.000
Q liones y 6rganos extraterritoriales 1 15.000.000

cion 38 483.385.228 2 529.828.763

Total general 17.260 207.893.303.592 1.270 | 961.351.079.256 360 | 1.774.783.377.106
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Disefio Logotinoy Papelenia 430
+ DiezfiodeLogotipn
+ Digefio moseh Tareta visits
+ Dissfo personsizsdode hasts Ftangtss e vista
+ Diszfa PageldeCana tra e hois
o Diszozoitzmana DL

Disefio Logotinoy Papeleria Completa 590
+ Dizenade Logofips
o Dizanamodel Tansta visia
o Dizeno perzonslzado e haste 1D targtes de vzl
o DizgfoPaneloeCane tmy da v
o Desfosavetamata DL
o Disfosebokaomtre prance
o DiszfoCarpatz
o DiszfaTagetorn

Disefio deun elemento de papeleria adicional T0€

Otros disefios y desarrollos consultzr
Tarfz deprenas Dizzfo Logotions y Papelera A 08

£ o nciuyen. |V A Estos precios usdzn variarshn

listo Ly € et R v
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A TARIFAS

€3 2008

Camara de Comercio
ESTABLECIMIENTOS SUCURSALES Y AGENCIAS

de Cartagena

|
|
— . |
1- Cuando el establecimiento, la sucursal o la agencia, se encuen- l
tra localizada dentro de la misma jurisdiccién de la camara de i
comercio correspondiente al domicilio principal de la sociedad:

|

RANGO DE ACTIVOS '
' *  Mayora Menor o igual a TARIFAS

$ - $ 1384500 $ 24,000
$ 1.384.501 $ 7.845500 $ 52.000
$ 7.845501 En Adelante $ 77.000

2- Cuando el establecimiento, la sucursal o la agencia, se encuen-

tralocalizada dentro de la jurisdiccion de una cdmara de comercio

distinta a la que corresponde al domicilio principal de la sociedad:
RANGO DE ACTIVOS

Menor oigual a

TARIFAS

Mayor a

§ - $ 1.384.500 $ 52.000
§ 1384501 $ 7.845.500 $ 77.000
§ 7.845.501 En Adelante $ 103.000

TARIFAS REGISTRO DE PROPONENTES

CONCEPTO TARIFAS

ENS

Inscripcidn y Renovacion, por cada Proponente 231.000
Actualizacién o Medificacion de la Inscripcion 122.000
Formulario 3.200

Certificados 21.000
Boletin de Licitaciones o Concursos 34.000

Impugnacion de la Clasificacién y Calificacion 194.000
Expedicion de Copias. 1.500

ﬁ Camara de Comercio

@ ‘@ de Cartagens

|

TARIFAS

2008

REGISTRO
MERCANTIL

¢y

Camara de Comercio
de Cartagena



ﬂ T ARIF AS 1- Aplicables a Comerciantes,

Personas Naturales y Juridicas

LLJ |
Camgéde CS%eroo 2008 RANGO DE ACTIVOS (en $)

de Cartagena

HASTAOIGUALA TARIFAS ‘ MAYOR A MENOROIGUALA  TARIFAS
$ - § 923000 $ 24.000 $ 129220001 §  137.065500 § 676.000 |
§ 923001 $ 1846000 $ 34,000 $ 137065501 § 145834000 § 687.000
§ 1846001 $ 2307500 $ 45,000 $ 145834001 § 153218000 § 697.000
$ 2307501 § 3230500 $ 50.000 $ 153218001  $  161.525000 § 712.000
$ 3230501 § 4153500 $  60.000 $ 161525001 §  241.826.000 § 736.000 ‘
§ 4153501 $ 5076500 § 68.000 $ 241826001 §  323.050000 § 766.000
$ 5076501 § 5538000 $ 74.000 $ 323050001 $  403.812500 § 791.000
§ 5538001 $ 6461000 $ 82.000 $ 403812501 $ 484575000 § 810.000
§ 6461001 $ 7384000 § 94.000 $ 484575001 $  564.876000 § $26.000
$ 7384001 $ 8307000 $ 103.000 $ 564876001 § 645638500 § 839.000
§ 8307001 $ 8768500 $ 110.000 § 645638501  § 726401000 § 849.000
$ 8768501 &  9.691.500 $ 118.000 $ 726.401.001 $ 806.702.000 § 858,000 ‘
§ 9691501 $ 10614500  $ 124.000 $ 806702001 $  968.227.000 § 870.000
$ 10614501 $ 11537500  § 132.000 $  968227.001  § 1120752000 § 883.000
§ 11537501 § 11999000  § 142.000 $ 1129752001 § 1290815500 § 892.000
$ 11999001 § 12922000 § 147.000 $ 1290815501  § 1452340500 § 899.000
$ 12922001 § 13845000  $ 155.000 $ 1452340501  §  1.613.865500 § 908.000
§ 13845001 § 14306500 § 165.000 $ 1613865501 § 2420567.500 § 925.000 |
$ 14306501 $ 15229500  § 173.000 $ 2420567501  §  3227.269500 § 950.000
§ 15229501 § 16152500  § 179.000 $ 3227269501  § 4033971500 § 983.000
§ 16152501 $ 23998000  § 210.000 $ 4033971501 § 4841135000  $ 1.010.000
§ 23998001 § 32305000 § 252.000 $ 4841135001  §  5647.837.000  $ 1.020.000
§ 32305001 $ 40150500 § 295.000 $ 5647837001 § 6454539000  $ 1.033.000
§ 40150501 § 48457500  § 339.000 $ 6454539001 §  7.261.241.000  § 1.047.000
§ 48457501 $ 56764500  § 386.000 § 7261241001 § 8068404500  $ 1.068.000
§ 56764501 $ 64610000 § 429.000 $ 8068404501 § 16136347500  $ 1.126.000
$ 64610001 $ 72917000 § 476.000 $ 16136347501  § 32272695000  $ 1.131.000
§ 72917001 $ 80762500  § 523.000 $ 32272695001  $ 48409.042500  $ 1.136.000
§ 80762501 § 88.608000 § 607.000 $ 48400042501  § 64545390000  $ 1.139.000
§ 88608001 $ 96915000 $ 618.000 $ 64545390.001  § 80681737500  $ 1.142.000
§ 96915001 § 105222000 § 629.000 $ 80681737501  $ 161.363.475.000  $ 1.146.000
$ 105222001 $ 113.067.500  $ 641.000 $ 161363475001  § 322726950000  $ 1.159.000
$ 113.067.501 § 120913000 § 654.000 $ 322726950001  § 403.408.687.500  $ 1.186.000
§ 120913.001 $ 129220000 $ 663.000 $ 403.408.687.501  EnAdelante $ 1,199,000

ﬁ Carnara de Comercio
de Cartagena



