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INTRODUCCION

La presente tesis titulada “Estrategia De Negocios Y Su Incidencia En La Ventaja
Competitiva para la insercion de un Servicio De Outsourcing al Mercado Latinoamericano
en el Afio 2019” analizo la relacién entre las variables: Estrategia De Negocios y la Ventaja
Competitiva en el cual se presenta ademas un plan estratégico para la insercion del servicio
outsourcing al mercado extranjero especificamente a la region Latinoamérica.

El trabajo de investigacidn esta compuesto por seis capitulos. En el capitulo I, se presenta
una breve descripcion de la realidad problematica, la formulacion de los problemas y
objetivos de la investigacion, las delimitaciones y limitaciones encontradas en el proceso de
investigacion y la justificacion e importancia de la misma. En el capitulo 1, se encuentran
los antecedentes nacionales e internacionales de la investigacion, el desarrollo del marco
tedrico y conceptual en las que se encuentran las bases teoricas y términos basicos que apoyan
la investigacion. En el capitulo 11, se presentara las hipdtesis de la investigacion las cuales
seran aprobadas o rechazadas de acuerdo con los resultados del capitulo V; luego en el
capitulo 1V, se explica los métodos y disefios de investigacion utilizados en este proceso, la
poblacion, muestra y variables de investigacion, la matriz de consistencia y finalmente las
técnicas, instrumentos y procedimiento de recoleccion de datos. En el capitulo V, se muestra
el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos de las variables, dimensiones,
indicadores y las pruebas de hipotesis realizadas, Finalmente, en el capitulo VI, se desarrolla

las conclusiones y las recomendaciones de la presente investigacion.
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RESUMEN

La presente de investigacion, titulada “Estrategia De Negocios Y Su Incidencia En La
Ventaja Competitiva para la insercion de un Servicio De Outsourcing al Mercado
Latinoamericano en el Afio 20197, tiene como principal objetivo analizar la incidencia de
una estrategia de negocios en la ventaja competitiva de la empresa Overall para la insercion
al mercado internacional, el estudio se realiz6 durante aproximadamente 6 meses en el afio
2019. La investigacion se torna descriptiva, ya que se busca describir las caracteristicas o el
comportamiento de las variables y la relacion que existe entre ellas para ello se aplicé una
encuesta que consta de 38 preguntas a una muestra conformada por 79 individuos que
trabajan en la empresa entre administradores y jefes administrativos los cuales tiene contacto
directo con los clientes a nivel nacional, los datos obtenidos fueron tabulados, analizados e
interpretados con el software estadistico SPSS mediante el cual se elaboraron tablas de
frecuencia estadistica y graficos, para luego realizar las pruebas de hipétesis a través de la
prueba estadistica Chi cuadrado. Finalizada la investigacion se exponen las conclusiones y

recomendaciones.

Palabras Claves: Estrategia de negocio, ventaja competitiva, outsourcing, mercados

internacionales.
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ABSTRACT

This research, titled "Business strategy and its impact on the competitive advantage to
introduce an outsourcing service to the Latin American market in the year 2019", It has as
main objective to analyze the incidence of a business strategy in the competitive advantage
of the company, for the insertion to the foreign market, the study was carried out for
approximately 6 months in the year 2019. The research becomes descriptive, since it seeks
to describe the characteristics or behavior of the variables and the relationship that exists
among them, in other to obtain information, a survey was applied that consists on 38
questions to a sample made up of 79 people who work in the company between
administrators and administrative heads, which has direct contact with clients nationwide,
the data was tabulated, analyzed and interpreted with the SPSS statistical software from
which we obtain statistical frequency tables and graphs, to then to prove the hypothesis we
use the Chi-square statistical test. After the investigation, the conclusions and

recommendations are presented.

Keywords: Business strategy, competitive advantage, outsourcing, foreign markets.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DE ESTUDIO

1.1 Formulacion del problema

Las empresas en la actualidad son actores fundamentales en la economia mundial
debido a que se encuentran en un ambiente globalizado con acelerados cambios a tal
punto que el ritmo impone retos a partir de nuevas oportunidades y amenazas es por
ello que el desarrollo e implementacién de estrategias que incrementen la

competitividad de una empresa es de suma importancia.

Hoy en dia se debe considerar el proceso de expansion a través de la
internacionalizacion como una alternativa viable para alcanzar no solo una
rentabilidad optima sino también obtener una participacion activa en un mercado que
cada vez estda mas interconectado, para las empresas que brindan servicios de
outsourcing, segun (CIO Mexico, 2019) América Latina es el tercer destino mas
popular para outsourcing en el mundo, de lo cual podemos considerar a los paises de

la region como potenciales mercados objetivos para el servicio de outsourcing.

Segun (Infocapitalhumano, 2019) En el Pert las empresas pertenecientes al sector de
tercerizacion de servicios han presentado un gran crecimiento, en el cual mas del 60%

de empresas proyecta tercerizar sus procesos en los proximos afnos.

Es asi como en el contexto local se aprecia la existencia de empresas dedicadas a
brindar servicios de outsourcing entre las mas reconocidas tenemos a Manpower,

Adecco, Grupo Eulen, Corporativo Overall, Tawa Consulting cada una de ellas mas



especializada que otras, lo que produce como consecuencia la saturacion del mercado

nacional.

Tomando en cuenta lo anteriormente expuesto, la presente investigacion se centra en
el Corporativo Overall empresa de origen peruano, con mas de 30 afios de experiencia
entregando servicios especializados a diferentes empresas en diferentes sectores
empresariales, entre los principales servicios que brinda tenemos servicios de
Reclutamiento de personal, Tercerizacion, Seleccion de personal, Payroll y

Marketing.

Fundada en la ciudad de Lima, Per(, actualmente cuenta con tres sedes en la capital
ubicadas en los distritos de Miraflores y Surco asi como sucursales ubicadas en mas
de 12 ciudades a nivel nacional, a la fecha cuenta con 400 colaboradores en planilla
interna 'y 12 000 entre tercerizados e intermediados, gracias a la experiencia adquirida
y a los afios de trabajo en el pais, Overall hoy es una empresa reconocida en el sector,
cuenta con aproximadamente 350 clientes a nivel nacional posicionandose asi como
uno de los mas grandes empleadores en el pais; sin embargo, a medida que avanza el
tiempo la competencia sigue en aumento por lo que se considera pertinente investigar

otros mercados que le permitan ampliar su participacion en otras latitudes.

Actualmente la empresa no cuenta con un area encargada de investigar e implementar
proyectos de expansién hacia mercados globales debido a la falta de un modelo de
gestion empresarial orientada a una participacion internacional que diversifique
riesgos a la par que incentive la busqueda de nichos de mercado para posicionar el

servicio de outsourcing en el mundo.



Asi como también observamos la falta de procesos que promuevan la innovacion en
su administracion el cual tiende a ser burocratico generando un retraso en la solucién
de conflictos, la existencia de puestos en los que las funciones estdn claramente
definidas y parametrizadas demanda también la existencia de puestos en los que los
“soft skills” también llamados habilidades blandas intervengan y le permitan a la

empresa crear e innovar de muchas otras maneras.

Por otro lado, la empresa tiende a la poca utilizacion de las TIC’S (por sus siglas en
ingles Technology, information and communication) que agilice sus procesos lo cual
genera retrasos en las areas de reclutamiento y seleccion, planillas y contabilidad, uno
de los grandes ejemplos es la acumulacion y perdida de documentos no digitalizados
comprometiendo su disponibilidad y rpido acceso ante una inspeccién influyendo en
el crecimiento y rentabilidad de la empresa considerando que al expandir la empresa
nos enfrentamos empresas 100% digitales por lo cual no debe quedar relegada ante la

era de la digitalizacion.

Por lo sefialado anteriormente, el objetivo de la investigacion es proponer una
estrategia de negocios que permita desarrollar ventajas competitivas al mismo tiempo
consolide la internacionalizacion de la empresa en un ambiente global asi como
brindar un documento de referencia para futuras investigaciones de como el aumento
de la demanda de servicios de outsourcing integrado con el dinamismo del mercado
latinoamericano dan como resultado una oportunidad de negocios que traspasa
fronteras permitiéndole a la empresa iniciar su expansion a nuevos mercados de

manera eficaz y eficiente.



1.1.1 Problema Principal

¢De qué manera la estrategia de negocios influye en la ventaja competitiva
para la insercion de un servicio de outsourcing al mercado latinoamericano en

el afio 2019?

1.1.2 Problemas Secundarios

e ;De qué manera el disefio de la estrategia influye en la diferenciacion de
empresa con respecto de la competencia para la insercion de un servicio
outsourcing al mercado latinoamericano?

e ;De qué manera implementar la estrategia influye en la obtencion de un
precio competitivo para el servicio de outsourcing en la insercion de la
empresa Overall al mercado latinoamericano?

e ;De que forma la incidencia de la estrategia de negocios se relaciona con
la obtencién de un personal competente para la insercion del servicio de
outsourcing de la empresa Overall al mercado latinoamericano?

e ;Como influye la implementacion de la estrategia de negocios en el éxito
empresarial para la insercion del servicio de outsourcing al mercado

seleccionado?

1.2 Objetivos General y Especificos

1.2.1 Objetivo General



Demostrar la incidencia de una estrategia de negocios en la ventaja
competitiva para la insercién de un servicio de outsourcing al mercado

Latinoamericano en el afio 2019.

1.2.2 Objetivos Especificos

Disefiar de la estrategia para lograr la diferenciacion de la empresa con
respecto de la competencia para la insercion de un servicio outsourcing al
mercado latinoamericano.

e Implementar la estrategia para obtener un precio competitivo del servicio
de outsourcing para de insercion de la empresa Overall al mercado
latinoamericano.

e Demostrar la relacion de la estrategia de negocios con la obtencion de
personal competente para la insercion del servicio de outsourcing de la
empresa Overall al mercado latinoamericano.

e Implementar la estrategia de negocios para alcanzar del éxito empresarial

en la insercidon del servicio de outsourcing al mercado seleccionado.

1.3 Justificacion o importancia del estudio
La investigacion permitira realizar un anélisis actual sobre una estrategia de
negocios para mejorar la ventaja competitiva con respecto al proceso de
internacionalizacion de la empresa Overall al mercado latinoamericano brindando
una fuente de informacion tanto para futuras investigaciones, asi como para la

empresa.



El estudio busca aportar con la teoria de lo que implica la expansion de una
empresa a nivel internacional en el rubro servicios, generar una explicacién de como
impacta el desarrollo de una estrategia en la ventaja competitiva de la empresa a través
del proceso de internacionalizacion que responde a las demandas y retos de la
globalizacion, el cual es motivado por el deseo de crecimiento que impulsa a las
organizaciones a incursionar no solamente en los mercados locales sino también en

los extranjeros.

Se considera relevante conocer el mercado objetivo, el plan de negocios, la
evaluacion econdmica y el modelo de entrada asi como el comportamiento de la
empresa a través de los resultados que se deriven de la investigacion considerando
que la administracion de negocios globales tiene como propdésito conducir de manera
eficiente las operaciones de una empresa con miras a la expansion de los productos
y/o servicios de una organizacion de manera que las empresas aumenten su

participacion a escala global.

Ante lo expuesto, se considera relevante, el planteamiento de una estrategia de
negocios para mejorar la ventaja competitiva de la empresa Overall, la cual se traduce
en la internacionalizacion de operaciones, debido a que puede influir en que otras
empresas del rubro también decidan expandir sus operaciones a mercados extranjeros
generando crecimiento y desarrollo tanto econémico como de carécter investigativo

en nuestro pais.



1.4 Alcance y limitaciones
En cuanto al alcance de la investigacion se presenta la elaboracién y estudio de
una estrategia de negocios para mejorar la ventaja competitiva de una empresa de
outsourcing que se apoya en la propuesta de internacionalizacion de la empresa

Overall al mercado latinoamericano.

La investigacion se torna descriptivo — explicativo, debido a que se busca recoger
informacion, describir, detallar y especificar la realidad percibida del objeto de
estudio, establecimiento a la vez las relaciones entre conceptos respondiendo a las
causas, motivos y por qué ocurren ciertos eventos y hechos y como se relacionan dos

0 maés variables.

Las limitaciones de la investigacion se encuentran relacionadas con la sensibilidad
de la informacién de la empresa, asi como el poder obtener la informacion adecuada
y lo mas real posible al encuestar a los empleados de la empresa sin que estos sean

reactivos al instrumento.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO CONCEPTUAL

2.1 Antecedentes de la investigacion

En la investigacion de (Ramirez, 2015) titulada “Plan De Internacionalizacién De
Una Empresa De Consultoria Hacia Latinoamérica” una tesis para obtener el grado
académico de Magister En Gestion Para La Globalizacién en la Universidad De
Chile, tuvo por objetivos desarrollar un plan de internacionalizacion de una empresa
de consultoria hacia Latinoamérica, analizar posibles mercados que presenten un
atractivo potencial para su expansion ademas definir su estrategia como su plan de
penetracion y analizar econémicamente la viabilidad de la misma, concluyo que el
mercado mas atractivo para su expansion es México e iniciaria el proceso de
internacionalizacion través de la adquisicion de una Pyme mexicana debido a que
podré tener acceso a clientes, proveedores y mercado local ,ademéas determino que
debe instalarse en el D.F ya que es nimero uno en cuanto eficiencia para hacer
negocios; por otro lado en cuanto a su analisis financiero el proyecto es rentable.
Esta tesis considera un marco metodoldgico apropiado en varios factores debido a
que nos presenta informacion sobre una estrategia de expansion en la industria de
servicios, asi como la viabilidad del proyecto que apoyan el desarrollo de la presente

tesis.

(Ramirez, 2009) En su tesis para obtener el grado de Magister En Gestién Para
La Globalizacion titulada “Plan Estratégico Para La Internacionalizacion De Una
Empresa De Outsourcing Hipotecario En Centroamérica Y El Caribe” en la

Universidad De Chile, tuvo como objetivo principal desarrollar un plan estratégico



que facilite la toma de decisiones respecto de la expansion de empresa ASICOM en
el mercado de Centroamérica y el Caribe asi como la investigacion del mercado
hipotecario de Centroamérica, proponer una agenda para la implementacién de la
internacionalizacion e investigar el sistema de offshoring y su aplicacion en la
investigacion, la cual se enmarcé dentro de un proyecto sostenible por lo que se
concluyé que su expansion al mercado de Centroamérica y Caribe es viable ya que
no existen barreras de entrada en cuanto a regularizaciones y competencia directa,
se propone como estrategia de ingreso el offshoring que permitira desarrollar
economias de escala. Esta investigacion guarda relacion con la investigacion en
curso, debido a que propone informacion relacionada con el plan de
internacionalizacion a través del andlisis de las oportunidades en Centroamérica en

el contexto de expansion al mercado global.

(Abadia & Calonje, 2014) En su tesis titulada “Modelo Para La
Internacionalizacion De Una Empresa De Servicios Del Sector Eléctrico A Lima,
Perd, Desde La Perspectiva Del Marketing Internacional; Caso Estudio: Protelec
S.A” para optar por el titulo profesional de Ingenieria Industrial con mencion en
negocios internacionales en la Universidad De San Buenaventura De Cali
mencionan que el objetivo es proponer un modelo para la internacionalizacion de
una empresa de servicios eléctricos en Lima desde la perspectiva del marketing
internacional, identificando el estado actual de los mercados de Per( y Colombia y
su relacion con la internacionalizacion ademas de determinar la viabilidad del
proyecto desarrollando una propuesta metodoldgica y de marketing estratégico a lo

cual se concluye que en la actualidad el Per( experimenta un incremento en el sector
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con una estabilidad macroecondémica por lo que se lo considera como potencial
mercado de ingreso, también se menciona que existen tendencias metodologicas y
de marketing internacional que hicieron posible moldear el proyecto. En relacion a
la investigacion se considera que la tesis presenta informacion relacionada al estudio
de mercados, grandes empresas, viabilidad econémica, expansion de mercados, asi
como el desarrollo de un plan estratégico para aumentar clientes y la competitividad
internacional la cual elevara la gestion a un nivel superior, ayudando a las empresas

que solo ofrecen productos o servicios localmente.

Arjona (2014) Desarrollé una tesis denominada “La Internacionalizacion De
Compairiias De Consultoria En Ingenieria En Colombia Como Parte De Un Modelo
Para Desarrollo Estratégico Del Negocio” para optar por el titulo profesional de
especialista en mercadeo de servicios en la Universidad Militar Nueva Granada
indica que el objetivo de la investigacion es analizar el proceso de
internacionalizacion de compafiias de consultoria en Colombia como parte de un
modelo para el desarrollo estratégico del negocio, realizar el analisis de las
diferentes teorias de internacionalizacion asi como las variables internas y externas
que afectan el proceso de internacionalizacién e identificar las estrategias del
proceso de internacionalizacion de las compafiias de consultoria en ingenieria lo
cual permite llegar a la conclusién de que en cuanto al desarrollo de estrategias, la
saturacion del mercado interno propicia que las compafiias tengan mayor planeacion
en el ingreso a nuevos mercados en la que la internacionalizacién actta como factor
clave para lograr el éxito de los negocios globales ademas permitié conocer

variables determinantes en el ingreso a nuevos mercados asi como el planteamiento
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de la mejora de sus ventajas competitivas obtuvieron como resultado beneficio
econdmico y el aumento de conocimiento sobre sus cadenas de valor y el know-how.
Esta tesis proporciona una fuente de informacion propicia para la realizacion de la
presente investigacion debido a que observamos que el proceso de
internacionalizacion aumenta el rendimiento de las empresas a través del desarrollo
de proyectos en los que se reducen costes y se obtiene mayor control de operaciones
ademas se considera relevante los temas como el modo de ingreso al pais, seleccion

de socios estratégicos y analisis econémico.

(Hidalgo, 2018) En su investigacion para obtener el titulo de profesional en
Gestion de Negocios Internacionales, “La Estrategia de Diferenciacion para la
Internacionalizacion de la Red Innova Schools al Mercado Mexicano” en la
Universidad Inca Garcilaso de la Vega indica como objetivos la implementacion de
una mejora en la eficiencia del proceso de internacionalizacion de los colegios
Innova Schools al mercado mexicano, determinar las formas de adaptacién de
estrategias de internacionalizacion, analizar los resultados al aplicar dicha
estrategia, identificar los motivos y formas de internacionalizacién asi como
establecer lineamientos para que la empresa pueda complementar su estrategia,
concluyendo asi en que la globalizacion e internacionalizacion son sucesos que no
podemos ignorar debido a que las empresas tendrian mayor cantidad
comercializacion de sus productos y/o servicios en el exterior convirtiéndose en
organizaciones mas productivas y competitivas aungue el proceso puede no ser facil
sino mas bien riesgoso este esfuerzo suele traer grandes recompensas sin importar

el tamafio de la organizacion siempre que la estrategia se relacione con el empleo
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de la ventaja competitiva. Este trabajo se relaciona con la investigacion en curso ya
que contiene informacion relacionada con las estrategias competitivas,

globalizacién de los mercados, posicionamiento de productos y servicios.

En su tesis (Hinostroza, 2010) titulada “Modelo de gestion de nacimiento,
crecimiento, diversificacion e internacionalizacion de un grupo empresarial familiar
(AJEGROUP - Afafos)” para optar por el grado académico de Magister en
Administracion mencion en Gestién empresarial en la Universidad Nacional Mayor
De San Marcos tiene como objetivo principal evaluar y proponer un modelo de
negocio y gestion en la empresa Aje desde sus inicios hasta su internacionalizacion,
asi como determinar la efectividad de la gestion familiar sus principales lineas de
producto y presentar una propuesta de modelo de negocio para futuros
emprendedores, tiene como conclusiones luego de la investigacion que la gestion de
la empresa Ajegroup garantizo la efectividad en todas las etapas de crecimiento y
nos presenta un modelo que se renueva constantemente considerando el uso de
tecnologia de punta, mejora continua de procesos y la importancia del capital
humano.

La tesis desarrollada nos brinda una fuente de informacion relacionada con la
tesis en curso debido a que tiene un enfoque orientado a una empresa familiar
peruana, ofrece una vision internacional a otros paises debido a una continua
necesidad de crecimiento en el mundo brindandonos informacion sobre liderazgo,

creatividad, enfoque de negocios, capacidad gerencial e innovacion.
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2.2 Bases Tedricas — cientificas
2.2.1 Estrategia de negocio

A través del tiempo el término estrategia ha tenido gran cantidad exponentes

cada uno con su propia percepcion de estrategia por tal motivo existen diversas

definiciones que seran mencionadas a continuacion:

En sus inicios el término ha tenido influencia militar con su mayor exponente
Sun Tzu quien en su libro “El arte de la guerra” brinda la primera idea de lo que

es estrategia con sus consejos sobre la estrategia ofensiva.

Enunciados como: “Hacerte invencible significa conocerte a ti mismo;
aguardar para descubrir la vulnerabilidad del adversario significa conocer a los
demas” (Sun Tzu, 2015, p.7). Lo que se traduce como el conocer primero
nuestras fortalezas y debilidades para asi encontrar una manera de vencer a la

competencia.

Por otro lado, menciona: “Calcula la fuerza de tus adversarios, haz que
pierdan el &nimo y direccién, de manera que, aunque el ejército enemigo este
intacto sea inservible” (Sun Tzu, 2015, p.5). Lo que entendemos como conocer
y estudiar de manera exhaustiva a tu competencia de manera que cuando este
aplique una nueva estrategia este quede anulado o tenga menor impacto sobre

ti.
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En el ambito empresarial el profesor Ansoff (1997) define a la estrategia
como una serie de normas en las que se basa la toma de decisiones que serviran
como una guia de la conducta de las organizaciones; estas 4 normas son:
criterios con el que se medira el rendimiento de la empresa también llamados
objetivos, normas para desarrollar la relacion de la empresa con su ambiente
externo, pautas para establecer relaciones y procesos internos y reglas mediante

las cuales la empresa es dirigida cominmente llamadas politicas.

De igual manera Bou en su libro sobre el arte de la guerra para directores,
directivos y dirigentes define la estrategia aplicada a los negocios como: “La
manera de operar en casos de conflicto en los que se introduciran suposiciones

no cientificas a fin de trazar un plan de acciéon” (Bou, 2004, p.40).

Por su parte (Thompson, Peteraf, Strickland 111, & Gamble, 2012) Indican
que la estrategia tiene que ver con competir de manera diferente: hacer lo que
los competidores no hacen o hacer lo que no pueden hacer. Toda estrategia
necesita un elemento distintivo que atraiga a los clientes y genere una ventaja

competitiva.

Otra de las definiciones es la de (Slusarczyk Antosz & Morales Merchan,
2016) quienes indican que la estrategia describe como se logran los objetivos
utilizando recursos que se posee, como los recursos disponibles son limitados,

la estrategia toma mas importancia e implica el establecimiento de metas,
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anticipacion de la conducta de los demas (competidores), determinacion de las

acciones y la movilizacion de recursos para la ejecucion de las acciones.

Por altimo (Wheelen & Hunger, 2007) nos brindan la definicion de estrategia
de negocios la cual busca el mejoramiento de la posicion competitiva del
producto o servicio de una empresa en la industria o en el segmento de mercado

atendido por la empresa.

De manera que se puede decir que la estrategia de negocio es el conjunto de
actividades y recursos guiados por un objetivo que se tomaran en cuenta de
manera que estas cumplan con lo planeado por la empresa en un determinado

tiempo para poder obtener una ventaja frente nuestros competidores.

2.2.1.1 Origenes de las posiciones estratégicas
Porter (1996) Explica que existen tres fuentes de las cuales se

derivan las estrategias los cuales se explican a continuacion:

e Posicionamiento basado en la variedad
Se basa en la eleccion de variedad de productos y servicios mas que
en segmentos de clientes, mas al atender a una variedad de clientes

esta solo satisface un subconjunto de necesidades.

e Posicionamiento basado en las necesidades
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Similar a la nocion tradicional la cual es tener un segmento de
clientes; se origina cuando existen grupos de clientes con
diferentes necesidades y cuando existen un conjunto de
actividades hechas a la medida que pueden satisfacer mejor estas

necesidades.

Posicionamiento basado en el acceso.

Es la menos usada puede depender de la ubicacion geogréfica o
del numero de clientes, o de una actividad que posea algun
distintivo para asi llegar al cliente, consiste en segmentar los

clientes que son accesibles de formas distintas, aunque sus gustos

sean similares.

2.2.1.2 Proceso de formulacién y ejecucion de la estrategia

Fase 1 Fase 2 Fasa 3 Fase 4 Fases
Digefiar una
astrategia
para alcanzar —
DasarTn_lLar los objetivos los avances,
una vision Establecer dia 13 vigksn Ejecutar evaluar ol
estratégica, objetives yllevar a la la estrategia desampefio
misidén compaiifa y emprendar
y valores alo largo de medidas
la ruta correctivas
establecida

[

Debe revisarse conforme se necesite con base
an el desempeno real, las condiciones cambiantes,
las nuevas ideas y las oportunidades

T

Figura 1. Proceso de elaboracion y ejecucion de estrategia

(Thompson et al, 2012)
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En el libro Administracion estratégica (Thompson et al, 2012)

menciona 5 fases para elaborar y ejecutar una estrategia, los cuales seran

descritos a continuacion:

1.

Elaboracion de una vision estratégica a largo plazo de lo que la
empresa necesita, definir una misién y valores que guien en la
bdsqueda de la vision y la mision mencionada, esta vision debe
ser clara para que los lideres puedan posicionarla en lo que desean
que sea en un futuro y lo que es hoy; ademas esta vision debe ser
comunicada a toda la organizacion para asi obtener su apoyo en el
logro de los objetivos trazados.

Establecer objetivos para medir el desempefio y el progreso de la
empresa, estos a su vez deben ser especificos, medibles y
cuantificables.

Disefio de la estrategia acorde con los objetivos para lograr que la
empresa logre ejecutar correctamente la estrategia se traduce en
una serie de “comos” que permitan a la empresa la bisqueda de
nuevas oportunidades.

Aplicar y ejecutar la estrategia de manera eficaz y eficiente esta
es la que més tiempo tomara debido a que se tornaran las ideas y
planes estratégicos en acciones.

Vigilar avances, evaluar el desempefio y realizar acciones
correctivas en base al ambiente cambiante en la vision, mision y

objetivos que permitan lograr el cumplimiento de la estrategia.
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2.2.1.3 Modelos de estrategias
De acuerdo con el profesor (Chaffee, 1985) indica que existen 3

modelos de estrategia las cuales se describiran a continuacion.

o Estrategia Lineal: Consiste en decisiones integradas, acciones y
planes que lograran objetivos en la que los objetivos y medios para
lograr la estrategia son parte de la decision estratégica de manera
que la organizacion varia la relacion con su medio ya sea cambiando
de producto o de mercado.

Este modelo indica que los gerentes tienen una capacidad
considerable para cambiar la organizacion, ellos son lo que deciden
cuales son los objetivos, que direccion tomaran y como aplicarlo
para después medir el beneficio y la productividad.

Los términos relacionados con esta estrategia son planeacion,

formulacion e implementacion estratégica.

o Estrategia Adaptativa: Nos menciona que la organizacion y su
entorno se encuentran mas abiertos y dindmicos lo cual hace mucho
mas dificil predecir qué sucederd, asi como también indica que la
organizacion debe cambiar con el entorno.

Esta compuesta de competidores, tendencias y accionistas.
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e Estrategia Interpretativa: Es un modelo reciente y poco
desarrollado, tiene como objetivo atraer personas que trabajen en
equipo para beneficio mutuo, la estrategia en el modelo
interpretativo utiliza metaforas o marcos de referencia para que la
organizacion sea entendida por los “stakeholders” con un especial
énfasis en los simbolos y la comunicacion para influenciar en la
mente del consumidor, mas que en el producto fisico de la

organizacion.

2.2.1.4 Tipos de estrategia de negocios
a. Estrategia corporativa
(Wheelen & Hunger, 2007) Describen gue esta estrategia se
basa en cuanto a su direccion general hacia el crecimiento o hacia
la administracién de las lineas de negocios y productos por lo cual
tiene tres categorias las cuales son: estabilidad, crecimiento y

reduccion.

b. Estrategia de Marketing
(Perreault, Cannon, & McCarthy, 2017) Mencionan que la
estrategia de marketing especifica un mercado objetivo al cual se
le aplicard un marketing mix, mostrando un panorama general de
lo que hara una empresa en el mercado objetivo mercado. Se

necesitan dos partes interrelacionadas:
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1. Un mercado objetivo: un grupo de clientes bastante
homogéneo a quien la compafiia desea ingresar.
2. Una mezcla de marketing: las variables controlables que la

empresa reline para satisfacer este grupo objetivo.

Estrategia del Océano Azul

Segun el libro de (Chan & Mauborgne, 2005) comentan que los
océanos azules son espacios de mercado no aprovechados o
industrias que ain no existen la cuales brindan oportunidades
rentables cuando las empresas amplian las fronteras dejando atras
los océanos rojos; mientras que en los océanos rojos las industrias
estan definidas y las empresas tratan de superar a su competencia
para asi tener una mayor participacion en el mercado, los
productos y/o servicios son genéricos y la competencia entre
empresas es a muerte; en los océanos azules la competencia pierde
validez ya que las reglas de juego ain no se encuentran definidas,

las compafiias van més all& de la competencia.

Estrategia Funcional

Maximiza la productividad de los recursos, se ocupa del
desarrollo y fomento de una productividad de los recursos y de la
competencia distintiva para ofrecerle a la empresa una ventaja

competitiva (Wheelen & Hunger, 2007)
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Estrategia de Internacionalizacion

(Hitt, Ireland, & Hoskisson, 2010) Indican que la estrategia
internacional es utilizada para vender bienes o servicios fuera del
mercado nacional diversificandose geograficamente compitiendo

en muchos paises que no son considerados su “mercado local”.

Objetivos de la Internacionalizacién
(Ansoff, 2001) nos indica que entre los objetivos que busca la

empresa al internacionalizarse podemos mencionar:

e Crecimiento en volumen y tamario: Evitar el estancamiento que
puede producir la saturaron del mercado y mantener o
incrementar el crecimiento del mercado, aumentar el volumen

de ventas y el tamafio de la empresa.

e Mejoramiento del rendimiento: Crecimiento del rendimiento a

corto y largo plazo que brinden economias de escala

e Balance de la cartera estratégica de la empresa: Evitar que la
empresa sea vulnerable a etapas o ciclos econdmicos politicos

y sociales que puedan afectar su desempefio.
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Razones por la que una empresa se internacionaliza
Rueda (2008) explica que los motivos que llevan a una empresa
a internacionalizarse pueden estar basados en las siguientes

reflexiones:

e Reduccion de costos operativos:
La empresa desea reducir costos de produccién, distribucion
y/o comercializacién cuando el producto es esta siendo vendido
en el extranjero buscando reducir el costo de mano de obra,
transporte y aranceles o el ingreso a nichos de mercado que

incrementen sus ingresos.

e Aprovechamiento de las Ventajas competitivas:
El contar con recursos humanos, econémicos, naturales y
técnicos favorables es clave para internacionalizarse debido a
que estos determinaran la calidad del producto y/o servicio

entregado al cliente.

e Condiciones economicas Yy juridicas mas favorables:
De acuerdo con Rodrick citado por Rueda (2008) menciona
que una economia y politica estable con una legislacion,
inversion y costos crediticios adecuados sobre el patrimonio

privado promueven la internacionalizacion.
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e Necesidad de crecimiento
Kojima, mencionado por Rueda (2008) nos dice que la
saturacion del mercado local y necesidad de ingreso de los
productos y/o servicios a otro mercado incentiva a una empresa
el internacionalizarse debido a que una recesién u otras
condiciones del mercado en el pais de origen pueden afectar

sus ingresos.

Modelos de internacionalizacion

Modelo Uppsala

Explica que una empresa comenzard a incrementar su
participacion en mercados internacionales a medida que
adquiera experiencia en el nuevo mercado por lo que al
incrementar su experiencia y conocimiento tendra acceso a
nuevas oportunidades, se han reconocido varias etapas, pero de
forma general se observan 4 la cuales son: Actividades
esporadicas, exportaciones via agentes, establecimiento de

subsidiarias, produccion/manufactura en el pais extranjero.

Introducen el concepto de distancia psicoldgica el cual explica
que la entrada a nuevos mercados se da a paises que estan mas
cercanas al pais de origen del producto o servicio. (Johanson &

Wiedersheim-Paul, 1975)
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Modelo de la ventaja competitiva de las naciones

(Porter, 1990) Explica que hay una diferencia entre la
ventaja competitiva de naciones y empresas en el que las
naciones poseen ventaja competitiva esto Ultimo sucede
cuando son mas productivas, mientras que las empresas
consiguen su ventaja competitiva a través de la continua
innovacion ya que las ventajas se pueden imitar facilmente.
Indica que existen 4 atributos para la innovacion:

e Condiciones de los factores.

e Condiciones de la demanda.

e  Sectores afines y auxiliares.

e Estrategia estructura y rivalidad.

Modelo de las diez estrategias

El modelo propuesto plantea la estrategia de
internacionalizacion como una combinacion de variables de
gestion y considera la dimension y el crecimiento empresarial

como objetivos bésicos del proceso. (Villarreal, 2008)

Modelo de Jordi Canals
Canals citado en Trujillo, Rodriguez, Guzméan y Becerra

(2006) menciona que la decision de la empresa de buscar
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mercados internacionales es motivada por la situacién actual o
supuestos del futuro del grado de globalizacion del sector en
los que se toman en cuenta tres factores:

e Fuerzas econémicas

e Fuerzas de mercado

e Estrategias empresariales

El ciclo de vida del producto en un ambiente internacional

Explica el ciclo de vida del producto (introduccion,
crecimiento, madurez y declive) cuando este es llevado a un
ambiente internacional, en el que el mercado interno juega un
papel importante debido a que es la base donde se inserta el
producto para luego ser internacionalizado o llevado a otros
paises en los que los costes pueden ser mucho mas bajos

(Vernon, 1979).

Modelo Way Station

Yin y Monti citado en Trujillo et al (2006) indican que el
proceso de internacionalizacion es derivado de la experiencia y

nos brinda las pautas a seguir.

Este modelo es uno de los mas aplicados en empresas que

estan comenzando a internacionalizarse debido a que sigue el
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planteamiento del modelo Uppsala combinado con entrevistas

a ejecutivos. Plantea varias etapas:

Motivacion y planeacion

e Investigacion de mercados

e Seleccion de mercados

e Seleccion del modo de entrada

e Planeacion de problemas y contingencias

e Ventaja competitiva adquirida y resultado corporativo.

Clasificacion de las estrategias de internacionalizacion
(Hill, 2011) nos menciona que existen 4 estrategias

comUnmente utilizadas por las empresas en un ambiente

internacional las cuales seran mencionadas y analizadas en los

siguientes parrafos.
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Debiles Fuertes
Presiones para mostrar la sensibilidad local

Figura 2. Cuatro estrategias basicas

Fuente: (Hill, 2011)
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Estrategia de estandarizacion global

Busca aumentar la rentabilidad, asi como el crecimiento de
utilidades que permitan reducir costos, por lo que la
empresa centralizara la produccion, el marketing,
investigacion y el desarrollo de la estrategia en las
ubicaciones mas favorables dentro de la empresa, estas no
buscan adaptar su estrategia de marketing ni producto a sus

mercados locales sino de tener un producto estandarizado.

Estrategia de Localizacion

Se centra en adaptar los bienes y servicios a los gustos
y preferencias de los clientes de los diferentes mercados
nacionales donde opera, el adaptarse se vuelve mucho mas
importante en los casos en que las culturas sean diferentes,
pero esto puede afectar a la capacidad de la empresa
debido a que genera duplicidad de funciones y aumento de
costos sin embargo esta estrategia tendria sentido si el
producto o servicio tiene un valor agregado que ayuda a

incrementar el costo.

Estrategia internacional
Una caracteristica representativa de las empresas que

utilizan esta estrategia es que estas se centran en
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desarrollar su producto o servicio en la casa matriz para
luego llevarlo al mercado internacional con una adaptacion
minima.

Suelen establecer la manufactura y marketing en las

regiones mas importantes.

Estrategia transnacional

De acuerdo con Bartlett y Ghoshal, citados por (Hill,
2011) sostienen que en el ambiente actual las condiciones
competitivas son tan intensas que, para que las empresas
sobrevivan, deben hacer todo lo posible para responder a
las presiones de reduccién de costos y de sensibilidad
local; llevar a cabo economias de localizacion y curvas de
aprendizaje para apalancar productos internacionalmente,
para transferir las competencias clave y capacidades
dentro de la empresa, y al mismo tiempo prestar atencion
a las presiones de sensibilidad local; la empresa
multinacional moderna, las competencias clave y las
capacidades no residen sélo en el pais de origen sino en
cualquiera de las operaciones globales de la empresa. Por
lo tanto, sostienen que el flujo de capacidades y de ofertas
de producto no debe ser unilateral, es decir, de la matriz a
la subsidiaria extranjera; también en sentido contrario: de

una subsidiaria extranjera a otras. En otras palabras, las
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empresas transnacionales también deben enfocarse en

apalancar las capacidades de sus subsidiarias.

Etapas del proceso de internacionalizacién

Rueda (2008) indica que se pueden considerar 4 etapas para
la internacionalizacion tomando en cuenta que estos pueden
variar de acuerdo con las condiciones e intenciones de

mercado.

1. Primera etapa: La mas comun es elegir un mercado de
destino en el que se pueda posicionar el producto y/o

servicio para ello deberd existir una demanda atractiva.

2. Segunda etapa: Condiciones que incentivan el ingreso en el
mercado extranjero son beneficiosas como aranceles méas
bajos, estabilidad econdémica politica por lo que se empezara
a comercializar el producto o servicio, pero el este podria

necesitar un ajuste para adecuarse al nuevo mercado.

3. Tercera etapa: Porter como cité (Rueda, 2008) indica que la
comparfiia al ver el crecimiento de la demanda de su
producto o servicio y beneficios que impactan directamente

en ella puede tomar la decision de instalarse en el pais
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extranjero esto puede relacionarse ya que al posicionarse

puede disminuir costes.

4. Cuarta etapa: Consiste en disminuir de manera parcial o
total sus procesos de produccion en el mercado local debido
a que las condiciones en el extranjero son més favorables
esto sucede debido a una politica favorable y/o convenios

firmados entre paises.

Formas de entrada a mercados internacionales
(Hill, 2011) menciona que una vez tomada la decision de
incursionar  en el mercado extranjero existen 6 formas de

ingreso a los mercados.

Tabla 1 Formas de ingreso a mercados extranjeros

Formas de Ingreso Ventajas y Desventajas

-Exportacion: -Evita  altos  costos  de
Es la forma mas |establecer operaciones en el
comun en la que las | mercado extranjero.
industrias  inician  su | -Contribuye a que la empresa
expansion mundial gane experiencia mediante

economias de localizacion.




31

-La exportacion a mercados
extranjeros puede incurrir en
un coste alto de transporte y

logistica

-Proyecto  “llave  en
mano”’

Se basa en que la
empresa brinda detalles
del producto a un cliente
extranjero que al
culminar este entregara el

lugar donde opera.

-Conocimiento para iniciar
operaciones de un proceso

tecnoldgico

-La empresa que participa en
este proyecto puede generar un

competidor

Licenciamiento

Otorga los derechos de
una propiedad intangible
como patentes, formulas,
procesos y disefios a otra
entidad durante un tiempo
especifico a cambio de

una regalia

-Atractivo debido al bajo coste
ya que el licenciatario invierte
la mayor cantidad de dinero
para iniciar operaciones en el
mercado extranjero del cual se

desconoce su entorno.

-No concede al licenciante el

control total sobre el

marketing,  fabricacion vy

estrategia
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Franquiciamiento

El franquiciante no solo
vende la  propiedad
intangible sino también

que se deben cumplir

ciertas normas

-El franquiciante se libera de
costos y riesgos de iniciar una

empresa en un pais extranjero.

-Bajo control de calidad por

parte del franquiciante

Joint Ventures
Establecer una empresa
de propiedad de dos 0 mas

empresas independientes.

-La empresa extranjera se
beneficiard del conocimiento
del socio local asi como el
compartir costos de ingreso al
mercado

-Riesgo de ceder la tecnologia
al socio, asi como generar

disputas de control entre las

empresas.

Inversion Directa

La empresa tendra el
manejo absoluto de la
misma debido a que
100% de la

realizo el

inversion.

-Da un control amplio sobre las
operaciones en el pais, lo
riesgos son menores si la

empresa adquiere una empresa

ya establecida en el pais.

-Es el método mas costoso para

su ingreso

Fuente: (Hill, 2011)

Elaboracidn propia
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Internacionalizacion de servicios

Como indican Metcalfe y Potts citados por (Mufioz, Morelo,
Moral, Bernal y Garcia, 2013) el sector servicios actia como
creador activo de la mejora de la competitividad de los paises,
ademaés Kiyota y Jenicek citados por Mufioz et al (2013) nos
dicen que en los ultimos 30 afios los servicios han tomado un

papel importante entre las relaciones internacionales.

Por su parte la OMC (2010) indica que los servicios cubren
gran parte de productos y actividades intangibles y
heterogéneas lo cual dificulta englobar en una sola la definicion
de servicio (...) estos a su vez tiene gran impacto en la eficiencia

y crecimiento de diferentes industrias alrededor del mundo.

Mufioz et al (2013) menciona que: “La internacionalizacion
de los servicios es un proceso clave para la competitividad
internacional de un pais, asi como un signo de fortaleza en la

posicion estratégica de sus empresas” (p.18)

OMC (2010) Los servicios representan mas de dos tercios
de PBI del mundo con un 73% de los ingresos de los paises
desarrollados contra un 54% respectivamente en los paises en
desarrollo lo cual influye directamente en la capacidad de

empleabilidad que estas generan.
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La diversidad de servicios ha generado que la se firme el
acuerdo general sobre comercio de servicios (AGCS) que
permite generar reglas de comercio multilateral, asi como
también establecer cuatro modalidades de comercializacion de

servicios.

Modelo 1: Suministro fronterizo en el que solo el servicio cruza
fronteras.

Modelo 2: Consumo en el extranjero, en el que el consumidor
utiliza el servicio en un pais extranjero

Modelo 3: Presencia comercial en el que el proveedor de
servicio se establece en el pais a través de sucursales o filiales.
Modelo 4: Presencia de personal ocurre cuando el personal se
mueve temporalmente para brindar el servicio hacia el pais

extranjero.

2.2.2 Ventajas Competitivas
En el ambito de los negocios, se sugiere que uno de los objetivos
estratégicos mas importantes al que debe aspirar una empresa es alcanzar
ventaja competitiva (Porter, 1980) por ello a lo largo de los afios el termino
ha sido utilizado, discutido y enriquecido por lo que se considera prudente

entender y actualizar nuestro conocimiento sobre este concepto.
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La corriente de pensamiento estratégico se inicié a mediados de los afios
sesenta y dio lugar al concepto de ventaja competitiva, en contraste con el
principio econdmico de la ventaja comparativa. Esta Gltima determinada por
las diferencias en las dotaciones de factores de produccion o por la diferencia
de aptitudes, mientras que la ventaja competitiva es susceptible de ser creada.

(Morales & Pech , 2000)

Debido a ello Porter (1990) uno de los pioneros en utilizar el término
ventaja competitiva nos menciona que: “las empresas logran ventaja
competitiva mediante actos de innovacion, enfocan la innovacion en su
sentido mas amplio que comprende tanto nuevas tecnologias como nuevos
modos de hacer las cosas (...) la innovacion puede manifestarse en el disefio
de un nuevo producto, proceso de produccion, método comercial o un nuevo

método de llevar a cabo la formacion del personal. (p.171)

Ademas, Porter (1985) comenta que la competitividad es determinante en
el éxito o fracaso de las empresas estableciendo la conveniencia de las
actividades que favorecen su desempefio como la innovacion, adecuada
implementacion o cultura cohesiva (...) asi mismo indica que la ventaja
competitiva de una empresa nace fundamentalmente del valor que una
empresa es capaz de crear para sus clientes el cual sobrepasa el costo de

creacion de este.
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Por ejemplo, en los sectores automovilisticos o electronica domestica las
empresas japonesas ganaron ventaja competitiva dedicandose a producir
modelos méas pequefios, més utilitarios y de menor capacidad que los
competidores extranjeros desdefiaban considerdndolos menos provechosos,

importantes y atractivos. (Porter ,1990, p.171)

Otro claro ejemplo es el que en los mercados internacionales las
innovaciones que proporcionan ventaja competitiva son las que se anticipan a
las necesidades tanto nacionales como extranjeras tal es el caso de la
preocupacion internacional por la seguridad de los productos la cual aumentd
y empresas suecas como Volvo, Atlas Copco y AGA han triunfado a haber

visto la oportunidad de mercado. (Porter, 1990, p.171)

De igual forma, la marca Harley Davidson la cual muestra su imagen de
marca y la experiencia diferencial que les ofrece a sus clientes mediante la
HD experience (Harley Davidson experience) son los principales elementos
de la ventaja competitiva. El fabricante estadounidense de motocicletas logra
crear un enlace emocional con sus clientes, ya que no solo buscan en ellos
buenas motocicletas, sino que buscan ademas una experiencia de marca 360°.
Esta experiencia de marca aspiracional hace que sus clientes se identifiquen
con valores de libertad, aventura y la independencia individual; y todo ello,
han conseguido tangibilizarlo en un producto: sus motocicletas. (Espinoza,

2019)
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Por lo que una vez que una empresa logra una ventaja competitiva debe
mantenerla mediante una mejora continua ya que los competidores
sobrepasaran a cualquier empresa que deje de mejorar e innovar.

(Porter,1990)

Asi como también Hill (2011) menciona que la empresa que toma en
cuenta las economias de localizacion y dispersa sus actividades de creacion de
valor a ubicaciones éptimas, tiene una ventaja competitiva frente a la empresa
que basa todas sus actividades de creacion de valor en un solo lugar,
diferenciando mejor su oferta de producto y reduciendo su estructura de costos
en comparacion con el competidor que tiene una sola ubicacion. En un mundo
donde aumentan las presiones competitivas, una estrategia de este tipo puede

convertirse en un imperativo para sobrevivir.

La ventaja competitiva, entonces, puede ser creada combinando la
dotacidn de recursos para la produccion de los cuales la empresa dispone con
una estrategia en la cual se involucren esos recursos, las aptitudes de los
empresarios y obreros, asi como las oportunidades que ofrece el medio
ambiente. La busqueda de la ventaja competitiva se entiende como un esfuerzo
por enfrentar las potencialidades y limitaciones de la empresa a las
oportunidades y riesgos del entorno para establecer aquellas acciones que
aseguren la sobrevivencia, el crecimiento y la rentabilidad del negocio a través
del empleo mas astuto de los recursos de la empresa realizando un analisis

interno de fortalezas y debilidades de la empresa y otro externo de
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oportunidades y amenazas en el entorno de manera que se asegure la plena

adaptacion de la empresa a su realidad empresarial. (Morales & Pech , 2000)

2.2.2.1.1 Tipos de ventajas competitivas generales
Porter (1985) Inserto los conceptos sobre las ventajas

competitivas generales las cuales se explican a continuacion.

a. Liderazgo en costes
Se describe como la capacidad que tiene la empresa para
ofrecer sus productos o servicios a un bajo coste, en la cual la
empresa tiene un alcance amplio ya que atiende a varios
segmentos en la industria; sin embargo, no debe olvidar
diferenciar el producto o servicio ya que de otra manera si el
producto no es percibido como aceptable afectara a su posicion

de bajo coste.

b. Diferenciacion
Es aquella en la que la empresa busca ser la Unica en la
industria, seleccionando los atributos que méas valoran los
consumidores e incorporandolo al producto o servicio
pudiendo variar de acuerdo con la industria donde se encuentre
la empresa. Ademas, la ventaja de diferenciacion busca la
similitud de los precios reduciendo costos en las areas que no

afecten a la diferenciacién del producto o servicio.
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c. Enfoque
Se basa en el enfoque en uno 0 mas segmentos de la industria
en las que la empresa adaptara su estrategia.
La estrategia de enfoque tiene dos variantes, enfoque en costo el
cual busca la diferenciacion en costo en su segmento objetivo y
el enfoque en la diferenciacion busca la diferenciacion en su

segmento objetivo.

2.2.2.1.2 Teorias sobre las ventajas competitivas
a. Diamante de la competitividad
Porter (1996) mediante su modelo del diamante de la
competitividad nos dice que la ventaja competitiva es “la
capacidad para incitar a las empresas locales y extranjeras a
utilizar el pais como plataforma para llevar adelante sus
actividades, haciendo referencia a las fortalezas y debilidades
competitivas de los paises y sus principales sectores e
industrias.”
Este modelo posee cuatro caras:
e Existencia de recursos como infraestructura, recursos
humanos, informacion.
e Un sector empresarial que realice inversiones en
innovacion.

e Un mercado local exigente.
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e La presencia de industrias de apoyo.

b. Vision de la empresa basada en los recursos
Gregory g. Des, g.t. Lumpkin (citado por Torres & Vega, 2007)
indica que considera tanto el andlisis interno de la compafiia
como el analisis externo y su posicion competitiva.
En una compafiia existen tres tipos de recursos (Tangibles,
Intangibles y Capacidades organizacionales) que otorgan
ciertas ventajas si se sabe plantearlos correctamente ademas
cada recurso es interdependiente es decir todos estan
relacionados y dependen uno del otro.
Asi como también nos comenta que el recurso intangible tiene
cada vez un rol méas importante al relacionar la motivacion de
los empleados con la entrega de un buen servicio al cliente.
Los recursos son:
e Tangibles: Financieros, tecnoldgicos y organizacionales
¢ Intangibles: Humanos, innovacion y creatividad, reputacién
e Capacidades organizacionales: Planeacion estratégica,

sistemas de control y evaluacion

c. Capital Humano e Intelectual
Valenzuela (2011) nos comenta en la Revista Economia &

Administracion que el capital humano comprende las
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capacidades, el conocimiento, habilidades y experiencias de los
trabajadores que en forma dindmica estan participando en el
ambiente competitivo que vive la empresa, es decir estos son
fuente de ideas e innovacidn que se desarrollan de acuerdo con

las capacidades de las personas que laboran en la empresa. (p.2)

Por otro lado, Hope, J y Hope, T (citados por Torres &
Vega, 2007) mencionan el capital intelectual consiste en la
administracion del conocimiento que se deriva en saber como
hacer un uso maés efectivo del conocimiento que posee una

empresa.

Ademas, Torres & Vega (2007) mencionan que es importante
que la empresa brinde la oportunidad para que este
conocimiento se expanda y se complemente con el
conocimiento de otras personas para poder ser utilizados como
ventaja competitiva.

Los niveles de conocimiento son:

e Conocimiento cognoscitivo (saber queé)

e Habilidades avanzadas (saber cémo)

e Sistemas de comprension (saber por qué)

e La actividad de motivacion propia que induce a la

iniciativa y la creatividad.
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(Valenzuela , 2011) nos da una lista de indicadores de
Medicion del Capital Intelectual en términos absolutos los cuales

son:

e Ingresos que resultan de nuevas operaciones de negocios
(nuevos programas o Servicios).

¢ Inversiones en nuevos mercados (consumidores/clientes).

¢ Inversiones en desarrollo industrial.

¢ Inversiones en nuevos canales de desarrollo.

¢ Inversiones en tecnologia de la informacién (IT) en ventas,
servicios, soporte.

¢ Inversiones en IT en administracion.

e Cambio en IT para el manejo de inventarios.

¢ Inversion en soporte de los consumidores (clientes).

e Inversion en servicios al consumidor (cliente).

¢ Inversion en entrenamiento al consumidor (cliente).

e Gastos al consumidor no relacionado al producto.

Estos indicadores estdn orientados a enfatizar aspectos de
desarrollo de nuevos negocios, inversiones en IT, inversiones en

desarrollo de clientes.
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d. Modelo de las 7S (McKinsey)

(Peters & Waterman, 1996) Surgié luego de que la
consultora McKinsey realizara un estudio a compafiias exitosas
dentro de Estados Unidos y Japon en los afios 80. El objetivo
de este modelo es analizar la efectividad de una empresa. Se
determiné que esta efectividad depende de siete variables los
cuales también pueden representar alguna ventaja competitiva:
e Structure: estructura de la organizacion
e Strategic: estrategia de la organizacién
e System: Sistemas (procesos)

o Skills: habilidades

o Staff: personal

e Style: estilo

e Superordinate objectives or shared values: Objetivos

superiores

e. Clusters
(Villablanca y De la Maza, 2007) indican que un Cluster es
hacer explicita la construccion de redes de cooperacion y
colaboracion entre empresas de sectores aparentemente
divergentes para promover el crecimiento economico de una
region, en las industrias en que es naturalmente competitiva,

resaltando la participacion de todos los agentes relevantes del
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Cluster que van mas alla de las cadenas productivas principales

(Empresas, Proveedores de servicios, Instituciones publicas,

entre otros).

Los Clusters incluyen productos y servicios desde basicos

hasta especializados y crean un clima de negocios en el que

todas las empresas participantes se benefician y pueden

mejorar su desempefio, competitividad y rentabilidad.

Estos esquemas de organizacién empresarial se convierten

en motor de ventajas competitivas por los siguientes motivos:

Elevan la productividad, gracias al acceso eficiente a
insumos especializados, servicios empleados,
informacidn, apoyo institucional y asistencia técnica, entre
otros.

Induce a la especializacion, aprovechando las sefiales del
mercado y las posibilidades que existen en el comercio
mundial.

Ayuda a regionalizar la politica industrial y tecnolégica del
pais en funcion de las potencialidades de la regién.
Permiten identificar nuevos espacios para la creacion de

empresas y nuevas oportunidades de empleo.
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e Crean mercados mas eficientes y menores costos
transaccionales y por ello dinamizan la productividad.
e La concentracion geogréafica acelera la acumulacion y

difusion de conocimientos y mejores practicas.

2.3 Definicion de términos basicos
Estrategia: Se define como la accién encaminada a alcanzar los objetivos que se fijo.
Para la mayoria de las empresas, el objetivo principal consiste en maximizar el valor

de la empresa para sus propietarios, los accionistas (Hill, 2011)

Outsourcing: Se considera como una técnica innovadora de gestién que permite
transferir a terceros procesos complementarios que no forman parte de la actividad
principal del negocio, permitiendo la concentracion de recursos y esfuerzos en las
actividades esenciales que general reduccién de costes y resultados a corto

plazo.(Hidalgo, Lopez & Granda, 2013)

Servicio: Organizacion y personal destinados a cuidar intereses o satisfacer
necesidades del publico o de alguna entidad oficial o privada. (Real Academia

Espariola, 2019)

Calidad de servicio: Actitud que resulta de una evaluacion global del desempefio de

una empresa. (Hoffman & Bateson, 2011)
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Posicionamiento: Se refiere a lo que sucede con la mente de los probables clientes o
personas como se ubica el producto en la mente de éstos. Se trata cambios que se
realizan con el proposito de conseguir una posicion valiosa en la mente del cliente en

perspectiva. (Ries & Trout, 2001)

Competitividad estratégica: Es el proceso de percibir nuevas posiciones que induzcan
a los clientes a cambiarse de posiciones establecidas o que atraigan a nuevos clientes

al mercado. (Porter, 1996)

Eficacia: Capacidad de lograr el efecto que se desea o se espera. (Real Academia

Espafiola, 2019)

Organizacion: Establece lineas de autoridad, mejora la comunicacion, evita la
duplicidad de recursos y puede mejorar la competitividad porque acelera la toma de

decisiones. (Ferrell , Hirt, & Ferrell , 2004)

Productividad: Calcula cuéntos bienes y servicios se producen por cada factor
utilizado (trabajador, capital, tiempo, costo) durante un periodo especifico.

(Economipedia, 2019)

Eficiencia: Capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un efecto

determinado (Real Academia Espafiola, 2019).
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CAPITULO 11l

HIPOTESIS Y VARIABLES

Hipdtesis y/o supuestos basicos

3.1.1. Hipdtesis Principal

La estrategia de negocio influird significativamente en la ventaja competitiva

para la insercion de un servicio outsourcing en el mercado latinoamericano en

el afio 2019.

3.1.2. Hipotesis especificas

El disefio de la estrategia influira significativamente en la diferenciacion
de la competencia para la insercion de un servicio outsourcing al mercado
latinoamericano.

La implementacion de la estrategia se relaciona significativamente con el
precio competitivo del servicio de outsourcing para de insercion de la
empresa Overall al mercado latinoamericano.

La incidencia de la estrategia de negocios se relaciona significativamente
con la obtencidn de personal competente para la insercion del servicio de
outsourcing de la empresa Overall al mercado latinoamericano.

La implementacion de la estrategia influira significativamente en el éxito
empresarial en la insercion del servicio de outsourcing al mercado

seleccionado.



3.2.

3.3.

Identificaciéon de variables o unidades de analisis
Variable Independiente: Estrategia de negocios

Variable Dependiente: Ventaja competitiva

Matriz I6gica de consistencia

48
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TITULO: ESTRATEGIA DE NEGOCIOS Y SU INCIDENCIA EN LA VENTAJA COMPETITIVA PARA LA INSERCION DE UN SERVICIO DE OUTSOURCING AL MERCADO
LATINOAMERICANO EN EL ANO 2019

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
GENERAL GENERAL GENERAL -Disefio de la | -Estado situacion de la region
estrategia
¢De qué manera la estrategia de negocios | Demostrar la incidencia de wuna | La estrategia de negocio influira VARIABLE -Analizar los competidores
influye en la ventaja competitiva para la | estrategia de negocios en la ventaja | significativamente en la ventaja

insercion de un servicio de outsourcing
al mercado latinoamericano en el afio
2019?

SECUNDARIOS

;De qué manera el disefio de la estrategia
influye en la diferenciacion de empresa con
respecto de la competencia para la insercién
de un servicio outsourcing al mercado
latinoamericano?

;De qué manera implementar la estrategia
influye en la obtencién de un precio
competitivo para el servicio de outsourcing en
la insercion de la empresa Overall al mercado
latinoamericano?

;De qué forma la incidencia de la estrategia
de negocios se relaciona con la obtencién de
un personal competente para la insercién del
servicio de outsourcing de la empresa Overall
al mercado latinoamericano?

¢;Como influye la implementacion de la
estrategia de negocios en el éxito empresarial
para la insercion del servicio de outsourcing
al mercado seleccionado?

competitiva para la insercion de un
servicio de outsourcing al mercado
Latinoamericano en el afio 2019.

ESPECIFICAS

Disefiar una estrategia para lograr la
diferenciacion de empresa con respecto de
la competencia para la insercién de un
servicio  outsourcing al  mercado
latinoamericano.

Implementar la estrategia para la obtener un
precio competitivo del servicio de
outsourcing para de insercion de la empresa
Overall al mercado latinoamericano.

Demostrar la relacion de la estrategia de
negocios con la obtencion de personal
competente para la insercion del servicio de
outsourcing de la empresa Overall al
mercado latinoamericano.

Implementar la estrategia de negocios para
la obtencién del éxito empresarial en la
insercion del servicio de outsourcing al
mercado seleccionado.

competitiva para la insercion de un
servicio outsourcing en el mercado
latinoamericano en el afio 2019.

ESPECIFICAS

El diseflo de la estrategia influird
significativamente en la diferenciacion de la
competencia para la insercion de un servicio
outsourcing al mercado latinoamericano

La implementacién de la estrategia se
relaciona significativamente con el precio
competitivo del servicio de outsourcing para
de insercién de la empresa Overall al mercado
latinoamericano.

La incidencia de la estrategia de negocios se
relaciona significativamente con la obtencion
de personal competente para la insercion del
servicio de outsourcing de la empresa Overall
al mercado latinoamericano.

La implementacion de la estrategia influira
significativamente en el éxito empresarial en
la insercién del servicio de outsourcing al
mercado seleccionado.

INDEPENDIENTE
)

ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS

VARIABLE
DEPENDIENTE (Y)

VENTAJA
COMPETITIVA

-Implementacién de
la estrategia

-Incidencia en la
empresa

-Personal Competente

- Precio competitivo

-Diferenciacion de la
competencia

-Exito empresarial

-Segmentacién de mercado

-Trabajo en Equipo
-Tiempo y coste de la implementacién

-Relacion con los clientes y proveedores

-Retencion de clientes

-Resultados empresariales

-Altas y bajas del personal
-Personal capacitado

-Responsabilidad

-Recontratacion

-Valor agregado

-Calidad del servicio

-Conocimiento del mercado

-Fidelizacion del cliente

-Satisfaccioén del cliente

-Reconocimiento de la empresa
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CAPITULO IV

METODO

4.1. Tipoy método de investigacion

4.2.

El tipo de la presente investigacion es aplicada el cual tiene como objetivo crear
una nueva fuente de informacion a partir de los conocimientos adquiridos a traves de

la investigacion que pueda ser utilizada para otras investigaciones.

En el cual se detallara el problema que ocurre en la empresa ocasionado por la
falta de una estrategia de negocios para mejorar la ventaja competitiva de la empresa
como herramienta de insercion al mercado extranjero mas especificamente al

mercado latinoamericano.

Por otro lado, la investigacion corresponde al método hipotético — deductivo
puesto que busca la observacion de la problemaética a estudiar para obtener luego una
hipotesis que explique los posibles motivos del problema y por Gltimo comprobar la
veracidad de las proposiciones comparandola con la experiencia y realidad

encontrada en el estudio.

Disefio de la investigacion

En el presente trabajo de investigacion se tomd en cuenta los siguientes disefios:
a) No experimental, es la que se realiza sin manipular las variables, basandonos
unicamente en la observacion de las mismas para luego analizarlas.
b) Transversal, debido a que los datos que se recolectan seran analizados en un tiempo

especifico, buscando analizar las variables e su incidencia en un momento dado.
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c) Descriptivo, porque el proposito principal es observar y describir como se
manifiesta el objeto de investigacion especificando sus caracteristicas.
d) Correlacional, ya que tiene como proposito determinar el grado de relacion entre

las dos 0 mas variables de investigacion.

Poblacion, muestra o participantes
La poblacién esta conformada por los empleados de la empresa Overall ubicados
en Lima Metropolitana y provincia, constituida por 92 personas entre

Administradores de personal y Jefes administrativos.

Para hallar la muestra se utilizara la siguiente formula estadistica.

B NZ?%pq
"~ (N—-1)E% + Z2pq

n

Donde:

n = Muestra a encontrar
Z=1.96

p=0.5

g=0.5

E =0.05

N =92

n=(92)(3.8416)( 0.5)(0.5) = 88,3568
(91)(0.0025) + (3.8416)(0.25) 1.1879
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n=74.38

La muestra esta conformada por 75 personas que laboran en la empresa Overall.

Instrumentos de recoleccion de datos
El instrumento utilizado para la recoleccion de datos sera el cuestionario el cual
contiene una serie de preguntas organizadas con el propoésito de obtener informacion

relevante de los encuestados.

Técnicas de procesamiento y andlisis de datos

Culminada las encuestas al personal procederemos a revisar las respuestas,
aplicaremos criterios estadisticos para realizar la tabulacion y grafico de datos
utilizando el software SPSS.

Para el analisis de datos se utiliz6 graficos de barras, tablas dimensionales y de
distribucion.

Para culminar se utiliz6 la prueba estadistica llamada chi-cuadrado para analizar

y comprobar si las variables de la investigacion se encuentran relacionadas o no.

Procedimiento para la ejecucion del estudio

Se realizara la encuesta siguiendo las actividades descritas a continuacion:

Solicitud de permisos correspondientes para realizar la encuesta a los
empleados de la empresa

- Sensibilizacion del personal en cuanto a los objetivos de la investigacion
- Aplicar la encuesta

- Recoleccion y revisién de datos
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CAPITULO V
RESULTADOS Y DISCUSION
5.1 Presentacion y andlisis de los resultados
Para la presente investigacion, se realizé una encuesta de 38 preguntas a una muestra
de 75 colaboradores de la empresa Overall de la cual describiremos sus caracteristicas

a continuacion:

Tabla 2 Puesto de la muestra encuestada

Frecuencia Porcentaje
Administrador de personal 58 77%
Administrador de Personal junior 9 12%
Jefe Administrativo 8 11%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracién propia
Datos obtenidos de la propia investigacion

- 11%

Administrador de  Administrador de  Jefe Administrativo
personal Personal junior

Figura 3: Puesto de la muestra encuestada

Elaboracion propia
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En la tabla 2 y figura 3, se muestran los resultados obtenidos en referencia al
puesto que desempefian los colaboradores encuestados, obteniendo como
resultados que el 89% oscilan entre administradores de personal y
administradores de personal junior siendo en mayor proporcion

administradores de personal y un 11% es jefe administrativo

Tabla 3 Sexo de la muestra encuestada

Frecuencia  Porcentaje

Masculino 36 48%
Femenino 39 52%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

= Masculino = Femenino

Figura 4 Sexo de la muestra encuestada

Elaboracion propia
En la tabla 3 y figura 4, se muestran los resultados obtenidos en referencia al

sexo de los colaboradores encuestados, obteniendo como resultados que un

52% lo conforman el sexo femenino y un 48% el sexo masculino.



55

Tabla 4 Afios de servicio en el corporativo

Frecuencia Porcentaje
Menos de 1 afio 2 2.7%
Entre 1 a 2 afios 11 14.7%
Entre 3 a 5 afios 33 44%
Mas de 5 afios 29 38.7%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

0
4a% 38.7%

14.7%
2 7% .

Menos de 1 Entrela?2 Entre3a5 Mas de5 afios
afo afos afos

Figura 5. Afos de servicio en el corporativo

Elaboracion propia

En la tabla 4 y figura 5, se muestran los resultados obtenidos en los afios de
servicio en la empresa, obteniendo como resultados que un 38.7% trabaja mas
de 5 afios y el 2.7% menos de un afio siendo este el porcentaje menor lo que
indica que la mayoria de los colaboradores obtiene una estabilidad laboral

dentro de la empresa.
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Tabla 5 ¢ Considero que la empresa esté consolidada en el mercado
nacional?

Frecuencia  Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 19 25.33%
De acuerdo 26 34.67%
Totalmente De acuerdo 30 40.00%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion

34.67%
25.33%
0% 0%
Totalmente En Ni deacuerdo De acuerdo Totalmente
en desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo desacuerdo

Figura 6 ¢Considero que la empresa estd consolidada en el mercado nacional?

Elaboracion propia
En la tabla 5y figura 6, se muestran los resultados obtenidos en referencia a
la percepcion de sus clientes internos sobre la consolidacion de la empresa en
el mercado nacional, en donde se obtuvo como resultados que, 40% de los

trabajadores se encuentran totalmente de acuerdo con el enunciado, un 34.67%
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estd de acuerdo; por el contrario un 25.33% de los encuestados se muestra
indiferente y un 0% indica estar en desacuerdo y totalmente en desacuerdo,
siendo mas del 50% de la muestra los que consideran a la empresa consolidada

en el mercado local.

Tabla 6 Me parece interesante la oportunidad de que la empresa expanda
sus servicios al mercado Mexicano.

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 11 14.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 21%
De acuerdo 30 40%
Totalmente De acuerdo 18 24%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

40%
0,
14.67% 21%
0%
Totalmente En Ni deacuerdo De acuerdo Totalmente
en desacuerdo desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 7 Me parece interesante la oportunidad de que la empresa expanda sus servicios al
mercado Mexicano.

Elaboracion propia

En la tabla 6 y figura 7, observamos los resultados obtenidos en referencia a
la percepcion de sus colaboradores sobre la expansion de la empresa hacia

mercados internacionales con referencia al mercado latinoamericano mas
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exactamente al mexicano, en el que se obtuvo como resultados que, el 40% y
24% se muestran a favor de la oportunidad de expandir el servicio hacia otros
mercados; por el contrario un 21% se muestra indiferente junto con el 0% y
14.67% los cuales indican no estar de acuerdo con el enunciado, observamos
asi que cerca de un 70% se muestra interesado en la propuesta de la estrategia

de negocios basada en la internacionalizacion del servicio.

Tabla 7 Considero que el ingreso de la empresa al mercado mexicano después
que sus competidores nacionales dificultara el posicionamiento en el mismo

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 1 1%
En desacuerdo 32 42.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 30.67%
De acuerdo 19 25.33%
Totalmente de acuerdo 0 0%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

42.67%
0,
30.67% 95 3306
1% 0%
Totalmente en En Ni deacuerdo De acuerdo Totalmente de
desacuerdo  desacuerdo ni en acuerdo
desacuerdo

Figura 8 Considero que el ingreso de la empresa al mercado mexicano después que sus
competidores nacionales dificultara el posicionamiento en el mismo

Elaboracion propia
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En la tabla 7 y figura 8, observamos los resultados obtenidos en referencia a
la percepcion de sus colaboradores sobre si el ingreso de la empresa al
mercado mexicano despues que sus competidores directos dificultara el
posicionamiento en el pais mexicano del cual podemos decir que el 1% se
muestra totalmente en desacuerdo con la afirmacion, el 42.67% estd en
desacuerdo; un 30.67 % se muestran indiferente; por el contrario el 25.33% se
muestra totalmente de acuerdo y 0% de acuerdo siendo asi que el 43.67%
considera que los competidores directos no seran una amenaza para la
expansion mientras que 25.33% indica que los competidores si dificultaran el

ingreso.

Tabla 8 Considero que la internacionalizacion de los competidores directos
de la empresa (Manpower y Adecco) a México influira en la competitividad
de la empresa

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 11 14.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 19 25.33%
De acuerdo 25 33.33%
Totalmente De acuerdo 20 26.67%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion



60

33.33%

0%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo  Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 9 Considero que la internacionalizacion de los competidores directos de la empresa
(Manpower y Adecco) a México influird en la competitividad de la empresa

Elaboracion propia

La tabla 8 y figura 9 podemos observar los resultados obtenidos sobre a la
percepcidn de los colaboradores con respecto a la internacionalizacion de los
competidores directos a México y su influencia en competitividad de la
empresa del cual podemos decir que el 33.33% esta de acuerdo y el 26.67%
se muestra totalmente de acuerdo con un total de 60% considera que si influye
en la competitividad de la empresa la internacionalizacion de sus
competidores mientras que un 14.67% esta en desacuerdo y un 25.33% se

muestra indiferente.
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Tabla 9 Considero que el establecimiento de una sucursal en el mercado
mexicano facilitara el ingreso al mercado

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 16%
De acuerdo 32 42.67%
Totalmente De acuerdo 31 41%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

42.67%

16%
0% 0%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo ni  De acuerdo Totalmente
desacuerdo en desacuerdo Deacuerdo

Figura 10 Considero que el establecimiento de una sucursal en el mercado mexicano facilitara el ingreso
al mercado

Elaboracién propia

En la tabla 9 y figura 10 observamos los resultados obtenidos en referencia al
establecimiento de una sucursal en el mercado mexicano como medio para
internacionalizacion del cual podemos decir que el 0% encuentra totalmente
en desacuerdo y en desacuerdo con la pregunta mientras que un 42.67% se

muestra de acuerdo y el 41% se muestra totalmente de acuerdo indicando asi
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que la se considera que el establecer una sucursal ayudara al ingreso a

mercados extranjeros como es en el caso de México.

Tabla 10 La creacién de un area de investigacion de mercados permitira la
expansion de la empresa hacia otros mercados.

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 2 2.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 6 8%
De acuerdo 35 46.67%
Totalmente De acuerdo 32 42.67%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

46.67%
0% 2.67% 8%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo ni De acuerdo Totalmente
desacuerdo en desacuerdo Deacuerdo

Figura 11 La creacion de un area de investigacion de mercados permitira la expansion de la empresa hacia
otros mercados.

Elaboracion propia
En la tabla 10 y figura 11 observamos los resultados obtenidos en referencia
a la creacion de un area de investigacion de mercados para la expansion hacia

otros mercados del cual podemos decir que un el 8% es indiferente, un 46.67%
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se muestra de acuerdo y un 42.67% indica estar totalmente de acuerdo; por lo

que podemos indicar que casi un 90% esta favor de la creacion de esta area.
Tabla 11 Considero que él envid de una delegacion de colaboradores para

la investigacion e implementacion de la estrategia de negocios basada en la
internacionalizacion beneficiara a la empresa.

Frecuencia  Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 17 22.67%
De acuerdo 35 46.67%
Totalmente De acuerdo 23 30.67%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion

46.67%

22.67%
0.00% 0.00%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo ni  De acuerdo Totalmente
desacuerdo en desacuerdo Deacuerdo

Figura 12 Considero que él envi6 de una delegacion de colaboradores para la investigacion e implementacion
de la estrategia de negocios basada en la internacionalizacion beneficiara a la empresa.

Elaboracion propia
En la tabla 11 y figura 12 observamos los resultados obtenidos en referencia
al envié de una delegacion para la investigacion e implementacion de la

estrategia de negocios basada en la internacionalizacién beneficiara a la
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empresa del cual podemos decir que el 22.67% es indiferente, un 46.67% se
muestra de acuerdo y un 30.67% indica estar totalmente de acuerdo; por lo

que podemos indicar que casi un 90% esta favor de enviar una delegacion.

Tabla 12 EI coste es un factor relevante en la implementacion de la
estrategia de negocios basada en la internacionalizacion de la empresa.

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0%
De acuerdo 44 58.67%
Totalmente De acuerdo 31 41.33%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion
58.67%
0.00% 0.00% 0.00%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo  Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 13 El coste es un factor relevante en la implementacion de la estrategia de negocios basada en la
internacionalizacion de la empresa

Elaboracion propia
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En la tabla 12 y figura 13 podemos observar los resultados obtenidos en
referencia a la relevancia del coste con respecto de la implementacion de la
estrategia de negocios basada en la internacionalizacion por lo que podemos
decir que un 58.67% se muestra de acuerdo y un 41.63% se muestra totalmente
de acuerdo y favor de la importancia del costo de incursionar en mercados

extranjeros.

Tabla 13 Considero que la relacion con los clientes nacionales ayudara en
el ingreso al mercado internacional

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 22 29.33%
De acuerdo 33 44.00%
Totalmente De acuerdo 20 26.67%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

44.00%
29.33%
0.00% 0.00%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 14 Considero que la relacidn con los clientes nacionales ayudara en el ingreso al mercado
internacional

Elaboracion propia
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En la tabla 13 y figura 14 podemos observar los resultados obtenidos en
referencia a la importancia de poseer relaciones estratégicas con los clientes
nacionales que incentiven el ingreso a otros mercados por lo que podemos
observar que un 44% se muestra de acuerdo y un 26.67% se muestra
totalmente de acuerdo lo que nos indica que la muestra considera que es
importante las relaciones con sus clientes debido a que podria utilizar sus
relacion como medio de impulso de internacionalizacion de la empresa.

Tabla 14 Poseer alianzas estratégicas con los proveedores influira en el
ingreso al mercado mexicano.

Frecuencia  Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 24 32.00%
De acuerdo 26 34.67%
Totalmente De acuerdo 25 33.33%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion

32000  3467%

0.00% 0.00%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo  De acuerdo Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 15 Poseer alianzas estratégicas con los proveedores influira en el ingreso al mercado mexicano

Elaboracion propia
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En la tabla 14 y figura 15 podemos observar los resultados obtenidos en
referencia a la importancia de poseer relaciones estratégicas con los
proveedores influira en el ingreso de la empresa al mercado mexicano, por lo
que podemos indicar que un 34.67% se muestra de acuerdo y un 33.33% se
muestra totalmente de acuerdo lo que nos lleva a comentar que existe una
relacion fuerte entre los proveedores y el ingreso al mercado meta como
estrategia de negocios debido a que lo puede facilitar o dificultar dependiendo

del caso.

Tabla 15 La internacionalizacion de la empresa como estrategia de negocios
tendré un efecto positivo en la retencion del cliente

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 1 1.33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 26 34.67%
De acuerdo 25 33%
Totalmente De acuerdo 23 31%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion
34.67% 33%
0.00% 1.33%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo  Totalmente
desacuerdo nien Deacuerdo
desacuerdo

Figura 16 La internacionalizacion de la empresa como estrategia de negocios tendra un efecto positivo
en la retencion del cliente

Elaboracion propia
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En la tabla 15 y figura 16 e muestran los resultados obtenidos en referencia a
la internacionalizacién de la empresa como estrategia de negocios y su efecto
en la retencion del cliente, en donde se obtuvo como resultados que, el 33%
de los encuestados estan de acuerdo, un 31% estan muy de acuerdo y un
34.67% se muestra indiferentes siendo el porcentaje més alto indicador de que
la muestra encuestada considera que si hay un efecto positivo en la retencién

del cliente debido a la internacionalizacion.

Tabla 16 La expansion de la empresa a mercados internacionales
aumentara la rentabilidad de la empresa

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 5.33%
De acuerdo 35 46.67%
Totalmente De acuerdo 36 48%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

46.67%
0.00% 0.00% 5.33%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo  De acuerdo Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 17 La expansion de la empresa a mercados internacionales aumentara la rentabilidad de
la empresa

Elaboracion propia
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En la tabla 16 y figura 17 se muestran los resultados obtenidos en referencia a

la expansion a mercados internacionales y el aumento de la rentabilidad de la

empresa, en donde se obtuvo como resultados que, el 46.67% de los

encuestados esta de acuerdo en que la rentabilidad de la empresa aumentara y

un 48% estd muy de acuerdo que la rentabilidad de la empresa aumentara

debido a la expansion de la empresa mientras que un 5.33% se muestra

indiferente.

Tabla 17 La rotacién del personal tiene un efecto negativo en el servicio al

cliente
Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 30.67%
De acuerdo 23 30.67%
Totalmente De acuerdo 29 38.67%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

30.67% 30.67%
0.00% 0.00%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo ni  De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo

Figura 18 La rotacion del personal tiene un efecto negativo en el servicio al cliente

Elaboracion propia

Totalmente
Deacuerdo
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En la tabla 17 y figura 18 se muestran los resultados obtenidos en referencia a
la rotacion del personal y su efecto negativo en el servicio al cliente, en donde
se obtuvo como resultados que, el 30.67 % de los encuestados esta de acuerdo
en que la rotacion tiene un efecto negativo en la rotacion del personal y un

48% estd muy de acuerdo mientras que un 30.67% se muestra indiferente.
Tabla 18 Considero que la expansion de la empresa hacia mercados

internacionales influye en la recontratacion de los servicios brindados por
la empresa

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0.0 0.00%
En desacuerdo 23 30.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 20.00%
De acuerdo 22 29.33%
Totalmente De acuerdo 15 20.00%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

29.33%
20.00%
0.00%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 19 Considero que la expansion de la empresa hacia mercados internacionales influye en la
recontratacion de los servicios brindados por la empresa.

Elaboracion propia
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En la tabla 18 y figura 19 se muestran los resultados obtenidos en referencia a
la influencia de la expansion de la empresa hacia mercados internacionales
con la recontratacion de los servicios brindados por la empresa, en donde se
obtuvieron los siguientes resultados, el 30.67% de los encuestados esta en
desacuerdo que la expansion tendra un efecto positivo en la recontratacion de
servicios y un 49.33% esté de acuerdo en que si habra un efecto positivo en la

recontratacion de servicios.

Tabla 19 Con frecuencia los clientes contratan nuevos servicios con la
empresa

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0.0 0.00%
En desacuerdo 2 2.67%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 34 45.33%
De acuerdo 39 52.00%
Totalmente De acuerdo 0.0 0.00%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

0,
45330  °2200%
0.00% 2.67% 0.00%
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 20 Con frecuencia los clientes contratan nuevos servicios con la empresa

Elaboracion propia
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En latabla 19 y figura 20 se muestran los resultados obtenidos en referencia a
la frecuencia con que los clientes contratan nuevos servicios con la empresa,
en donde se muestran los siguientes resultados, el 52% de los encuestados esta
de acuerdo que los clientes contratan nuevos de servicios con frecuencia, en
comparacion con un 45.3% el cual se muestra indiferente y un 2.67% esta en
desacuerdo por lo que podemos decir que en su mayoria los encuestado opinan

positivamente.

Tabla 20 Recomendaria sin ningun reparo los servicios que brinda la
empresa

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0.0 0%
En desacuerdo 0.0 0%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0.0 0%
De acuerdo 29 38.67%
Totalmente De acuerdo 46 61.33%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

38.67%
0% 0% 0%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo  Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 21 Recomendaria sin ningun reparo los servicios que brinda la empresa

Elaboracion propia



73

En la tabla 20 y figura 21 se muestran los resultados obtenidos en referencia
la posibilidad de recomendar los servicios que brinda la empresa, en donde se
obtuvo como resultados que, el 38.67% de los colaboradores encuestados
consideran que estan de acuerdo y recomendarian los servicios de la empresa,
ademas un 61.33% se muestra muy de acuerdo en recomendar a la empresa lo
cual nos indica que el 100% recomendaria los servicios de la empresa de

Overall.

Tabla 21 Con frecuencia recibo comentarios de mis clientes del buen servicio
brindado

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0.0 0.00%
En desacuerdo 3 4.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 31 41.33%
De acuerdo 39 52.00%
Totalmente De acuerdo 2 2.67%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion
52.00%
41.33%
0.00% 4.00% 2.67%
| ]
Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo De acuerdo  Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 22 Con frecuencia recibo comentarios de mis clientes del buen servicio brindado

Elaboracion propia
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En la tabla 21 y figura 22, se muestran los resultados obtenidos en referencia
a los comentarios de los clientes debido al buen servicio brindado, en donde
se obtuvieron los siguientes resultados que, el 52% de los colaboradores
encuestados se muestran de acuerdo; por el contrario, un 4% se muestra en
desacuerdo siendo este Gltimo una pequefia porcion de los encuestados por lo
que en su mayoria se reciben buenos comentarios respecto del servicio

brindado.

Tabla 22 El servicio que brinda la empresa esta enfocado en la satisfaccion
de las necesidades del cliente.

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0.0 0.00%
En desacuerdo 0.0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0.0 0.00%
De acuerdo 31 41.33%
Totalmente De acuerdo 44 58.67%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracién propia
Datos obtenidos de la propia investigacion
41.33%
0.00% 0.00% 0.00%
Totalmente en En desacuerdo Nideacuerdo De acuerdo  Totalmente
desacuerdo nien Deacuerdo
desacuerdo

Figura 23 El servicio que brinda la empresa estd enfocado en la satisfaccion de las necesidades del
cliente

Elaboracion propia
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En la tabla 22 y figura 23, se muestran los resultados obtenidos en referencia
al enfoque en la satisfaccion de las necesidades del cliente en la que
observamos que un 41.33% de los colaboradores encuestados se muestran de
acuerdo y un 58.67% se muestra muy de acuerdo indicando asi que el 100%
de colaboradores consideran que los servicios brindados por la empresa bajo

su cargo se enfocan en las necesidades del cliente.

Tabla 23 Considero que la empresa se enfoca en construir relaciones a
largo plazo con sus clientes

Frecuencia Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0.0 0.00%
En desacuerdo 0.0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 5.33%
De acuerdo 39 52.00%
Totalmente De acuerdo 32 42.67%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion

52.00%

0.00% 0.00% 5.33%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo  De acuerdo Totalmente
desacuerdo ni en Deacuerdo
desacuerdo

Figura 24 Considero que la empresa se enfoca en construir relaciones a largo plazo con sus
clientes

Elaboracion propia
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En la tabla 23 y figura 24, se muestran los resultados obtenidos en referencia
a la construccion de relaciones a largo plazo con sus clientes en la que
observamos que un 52% de los encuestados se muestran de acuerdo y un
42.67% se muestra muy de acuerdo indicando asi que la gran mayoria indica

que la empresa se enfoca en construir relaciones de negocios a largo plazo.

Tabla 24 La empresa es reconocida por sus trabajadores como un buen
empleador

Frecuencia  Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 0 0.00%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 22 29.33%
De acuerdo 24 32.00%
Totalmente De acuerdo 29 38.67%
Total 75 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

29.33% 32.00%

0.00% 0.00%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo ni De acuerdo Totalmente
desacuerdo en desacuerdo Deacuerdo

Figura 25 La empresa es reconocida por sus trabajadores como un buen empleador

Elaboracion propia
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En la tabla 24 y figura 25, se muestran los resultados obtenidos en
referencia al reconocimiento de la empresa por sus trabajadores como un buen
empleador en donde se obtuvo como resultados que, el 32% de los clientes
esta de acuerdo en que la empresa es un buen empleador asi como un 38.67%
muestra estar muy de acuerdo; por el contrario 29.33% se muestra indiferente
lo que nos indica que el mas del 50% de encuestados considera que la empresa

es una buena empresa.

Tabla 25 La empresa tiene reconocimiento por parte de las entidades
nacionales e internacionales en cuanto al servicio de reclutamiento y
tercerizacion de personal

Frecuencia Porcentaje

Totalmente en desacuerdo 0 0.00%
En desacuerdo 1 1.33%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00%
De acuerdo 46 61.33%
Totalmente De acuerdo 28 37.33%
Total 75 100.0
Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

61.33%

0.00% 1.33% 0.00%

Totalmente en En desacuerdo Ni deacuerdo ni De acuerdo Totalmente
desacuerdo en desacuerdo Deacuerdo

Figura 26 La empresa tiene reconocimiento por parte de las entidades nacionales e internacionales en
cuanto al servicio de reclutamiento y tercerizacion de personal

Elaboracion propia
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En la tabla 25 y figura 26, se muestran los resultados obtenidos en referencia
al reconocimiento de la empresa por parte de las entidades nacionales e
internacionales en cuanto al servicio de reclutamiento y tercerizacion de
personal, en la que observamos que el 61.33% de los clientes esté de acuerdo
en que la empresa es reconocida, asi como un 37.33% indica estar muy de

acuerdo; por el contrario, solo 1.33% indica estar en desacuerdo.

5.2. Andlisis de resultados
Para contrastar la hipdtesis general y las hipotesis especificas 1,2,3 y 4 se recopild
informacidn con la encuesta que constd de 38 preguntas, de las cuales 16 pertenecen
a la variable independiente (Estrategia de Negocio) y 22 a la variable dependiente

(Ventaja Competitiva).

Luego de obtener el resultado de la encuesta, se realizd la prueba estadistica Chi-
cuadrado de Pearson para el cruce de las preguntas de la variable independiente y de
la variable dependiente en las cuales analizamos 16x22 = 352 contrastes o tablas de

contingencia.

5.2.1. Prueba de hipdtesis especifica 1

Hipotesis planteada: El disefio de la estrategia influird significativamente en
la diferenciacion de la competencia para la insercion de un servicio

outsourcing al mercado latinoamericano.
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Hipdtesis nula: El disefio de la estrategia no influira significativamente en la
diferenciacion de la competencia para la insercion de un servicio outsourcing

al mercado latinoamericano.

Tabla 26 Chi- Cuadrado Dimensiones: Disefio de la estrategia *
Diferenciacion de la competencia

Significacion
df asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 6 0.049
(PO1*P28)
Chi-cuadrado de Pearson 6 0.023
(P02*P25)

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion
De acuerdo con la prueba de Hipdtesis secundaria, los valores Chi cuadrado
es de 0.049 y 0.023 con 6 grados de libertad; estos valores son menores a 0.05
en consecuencia existen razones suficientes para rechazar la hipotesis nula,
por ello el disefio de la estrategia influiria positivamente en la diferenciacion
de la empresa con respecto a su competencia para la insercién de un servicio
outsourcing al mercado latinoamericano, confirmando asi que el disefio de la
estrategia esta asociado con la obtencion de la ventaja competitiva realizando
las actividades tales como hacer participe al cliente del servicio brindado,
interactuar con los clientes y el reconocimiento de la empresa por entidades

nacionales e internacionales.
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5.2.2. Prueba de hipotesis especifica 2

Hipdtesis planteada: La implementacion de la estrategia se relaciona
significativamente con el precio competitivo del servicio de outsourcing para

de insercion de la empresa Overall al mercado latinoamericano.

Hipotesis nula: La implementacion de la estrategia no se relaciona
significativamente en el precio competitivo del servicio de outsourcing para la

a empresa Overall al mercado latinoamericano.

Tabla 27 Chi- Cuadrado Dimensiones: Implementacion de la estrategia *
Precio competitivo

df Significacion

asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 9 0.000
P05*P26
Chi-cuadrado de Pearson 6 0.001
P09*P26

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos de la propia investigacion

De acuerdo con la prueba de Hipdtesis secundaria, los valores Chi-cuadrado es
de 0.00 y 0.001 con 9y 6 grados de libertad respectivamente; estos valor son
menores a 0.05 existen razones suficientes para rechazar la hipotesis nula, por
lo tanto, la implementacion de la estrategia se relaciona significativamente con
el precio competitivo del servicio de outsourcing para la insercion al mercado
latinoamericano, confirmando asi que la ventaja competitiva esta asociada a la

implementacion de la estrategia mediante las alianzas con los proveedores y la
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creacion de un area de investigacion de mercados para asi insertar el servicio

de outsourcing al mercado mexicano

5.2.3 Prueba de hipotesis especifica 3

Hipotesis planteada: La incidencia de la estrategia de negocios se relaciona
significativamente con la obtencion de personal competente para la insercion

del servicio de outsourcing de la empresa Overall al mercado latinoamericano.

Hipotesis nula: La incidencia de la estrategia de negocios no se relaciona
significativamente con la obtencion personal competente para la insercion del

servicio de outsourcing de la empresa Overall al mercado latinoamericano.

Tabla 28 Chi- Cuadrado Dimensiones: Incidencia en la empresa *
Personal competente

df Significacion asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 6 0.022
P13 * P17
Chi-cuadrado de Pearson 9 0.000
P14 * P17
Chi-cuadrado de Pearson 9 0.000
P14 * P20
Chi-cuadrado de Pearson 6 0.000
P15 * P20

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion

De acuerdo con las pruebas de Hipotesis secundaria, el valor Chi-cuadrado es
de 0.022, 0.000, 0.000 y 0.000 con 6, 9, 9y 6 grados de libertad; los valores son
menores a 0.05 lo que nos lleva a indicar que existen razones suficientes para

rechazar la hipétesis nula, por lo tanto, la incidencia de la estrategia de negocios
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se relaciona significativamente con poseer un personal competente para la
insercion del servicio de outsourcing al mercado latinoamericano, confirmando
asi que la ventaja competitiva esté asociada a la incidencia de la estrategia en la
empresa mediante la retencion del cliente, el aumento de la reputacion de la
empresa y la obtencion de una mayor rentabilidad debido a la

internacionalizacion de la empresa al mercado latinoamericano
5.2.4. Prueba de hipdtesis especifica 4

Hipotesis planteada: La implementacion de la estrategia influird
significativamente en el éxito empresarial en la insercién del servicio de

outsourcing al mercado seleccionado.

Hipotesis nula: La implementacion de la estrategia no influird
significativamente en el éxito empresarial en la insercion del servicio de

outsourcing al mercado seleccionado.

Tabla 29 Chi- Cuadrado Dimensiones: La implementacion de la
estrategia * Exito empresarial

df Significacion
asintdtica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 9 0.011
P07 * P35
Chi-cuadrado de Pearson 6 0.000
P07 * P38

Fuente: Elaboracion propia

Datos obtenidos de la propia investigacion
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De acuerdo con las pruebas de Hipotesis secundaria, el valor Chi-cuadrado es
de 0.011 y 0.000 con 9y 6 grados de libertad; los valores son menores a 0.05
lo que nos indica que existen razones suficientes para rechazar la hipotesis
nula, por tanto, la implementacion de la estrategia influira significativamente
en el éxito empresarial en la insercion del servicio de outsourcing al mercado
seleccionado, confirmando que la ventaja competitiva estd asociada a la
implementacién de la estrategia en la empresa mediante el cumplimiento de
los plazos de entrega del servicio, el reconocimiento de la empresa por parte
de las entidades nacionales e internacionales y la construccion de relaciones a

largo plazo con sus clientes.

5.2.5. Prueba de hipétesis general

Hipdtesis planteada: La estrategia de negocio influira significativamente en la
ventaja competitiva para la insercion de un servicio outsourcing en el mercado

latinoamericano en el afio 2019.

Hipotesis nula: La estrategia de negocio no influira significativamente en la
ventaja competitiva para la insercion de un servicio outsourcing en el mercado
latinoamericano en el afio 2019.

Por lo expuesto anteriormente concluimos que la ventaja competitiva de
acuerdo con las hipotesis especificas 1,2,3 y 4 esta asociada con la estrategia
de negocios dado que las hipétesis especificas 1, 2, 3 y 4 han sido verificadas
entonces habriamos validado de manera inmediata la validez de la hip6tesis

general.
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1. Objetivos necesarios para cumplir el plan
e Analizar el potencial de la empresa

Se analizara el giro del negocio, asi como sus principales servicios y clientes.

e Analizar la oportunidad de Mercado
Se analizard la region Latinoamérica para el ingreso al pais seleccionado, asi
como del sector servicios en el mercado extranjero para poder conocer los

principales competidores de la empresa.

o Establecer el Modelo de Entrada
Se evaluara y establecera el modelo de entrada para el mercado seleccionado
para asi establecer el nivel de control o propiedad que desea tener la empresa
y que al mismo tiempo sea consecuente con el modelo de internalizacion a

largo plazo que se desea establecer.

e Evaluacion econémica-financiera
Se realizara el estudio del Estado de Situacidn financiera para evaluar su
situacion econdmica para el ingreso al mercado exterior, asi como el
prondstico de ventas y flujo de caja para los 4 primeros afios de

funcionamiento.
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2. Descripcion del negocio
2.1 Generalidades De La Empresa
De acuerdo con la pagina web de la empresa (Corporativo Overall ,
2019) Overall es una empresa peruana fundada en 1988, inicio operaciones
brindando servicios de provision del talento en posiciones permanentes o
temporales, hoy cuenta con mas de 10 sucursales en las diferentes provincias
del pais y es reconocido por ser uno de los mas grandes empleadores a nivel

nacional.

Tiene como principal compromiso el permanente mejoramiento e
innovacion de sus procesos, asi como la busqueda de la excelencia de sus
servicios y su principal filosofia se basa en construir relaciones longevas y

de mutuo beneficio con sus clientes.

Es por ello que son reconocidos por Organismos Internacionales que les
permiten ofrecer los mejores talentos alrededor del mundo entre los cuales

tenemos a:

= AETT PERU Asociacion de Empresas de Tercerizacion y Trabajo
Temporal del Peru.

= APA/ American Payroll Association.

» WEC-LATAM/ Confederacion Latinoamericana de Empleo

= SHRM/ Society for Human Resource Management.
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= WEC/ World Employment Confederation / Confederacion Mundial de
empleo

= NPA Worldwide/ National Personnel Associate Worldwide Recruitment
Network.

= AMCHAM/ Camara de Comercio Americana del Peru.

2.1.1 Principales servicios

Tabla 30 Servicios de la empresa Overall

Servicios Descripcion

Outsourcing/Tercerizacibn e Servicios de Logistica y
Operaciones.
e Tercerizacion de Procesos de
Cobranzas.

e Administracion de Centros de

Contacto.

e Administracion de Contratas

Servicios industriales e Gestion, Operacion de Procesos
Industriales y Administracion de
Almacenes
e Operaciones en  Campamentos
Mineros.
¢ Alquiler de Montacargas, Apiladores
y Traspalets.

Staffing/  Provision de e Personal Temporal.

personal e Personal Complementario.

e Personal Especializado.
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Payroll/Administracion de

planillas

Reclutamiento y Seleccién

Elaboracion de la Planilla y control
de asistencia.

Elaboracion y pago de impuestos.
Asientos contables de acuerdo con su
estructura contable.
Administracion de contratos,
vacaciones, liquidacién de
Beneficios Sociales y seguimientos
administrativos diversos.

Entrega de  documentos a

trabajadores.

Provision de personal requerido para
que trabaje en las instalaciones del
cliente

Realizar evaluacion del perfil del
candidato

Realizar evaluaciones psicométricas

y de personalidad.

Fuente: (Corporativo Overall , 2019)

Elaboracion Propia

2.1.2 Principales Clientes

En este punto se detallaran los principales clientes que tiene la empresa

los cuales fueron facilitados por el area correspondiente:
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Tabla 31 Principales clientes de la empresa Overall

Sector econémico

Empresas

Sector
(extractivo)
Agricultura
Ganaderia
Pesca

Mineria

Sector
(Industrial)

Primario

Secundario

Minera Yanacocha
Activos Mineros S.A.C
Sechura Oil/Gas
Comparfiia Minera Milpo
Minera Pefioles del Per(

Creditex

Pesquera Exalmar
Cementos Pacasmayo
Austral Group

San Miguel Industrias Pet
AJEPER

Corporacion Lindley
Dongbu Daewoo Electronics
Corporativo

Cartavio Rum S.A.C
Nestlé Peru

Gloria

BSH electrodomésticos
San Fernando

Kimberly Clark

Panasa

Protisa

Lenovo Asia Pacific
Harsco Metals

Epson

Quebranta Export S.A.C
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Sector de servicios Linde Gas
Comercio DHL Express
Doctor + S.A.C
Transporte
Pacifico SA

Servicios financieros
Americatel Pera

Banco de Crédito del Perd
Banco Azteca

Genomma Lab S.A.C
America Movil Peru S.A.C
Latam Airlines
Internacional Latinoamericana de
Servicios Claro

Cencosud Pert

Telefonica

CBC Logistic

Novartis Biociences
Teleatento del Peru

Gaming Solutions International S.A.C

Fuente: (Corporativo Overall , 2019)

Elaboracién Propia

Estudio de mercado

3.1 Anadlisis del mercado Latinoamericano
A fin de seleccionar el mercado potencial para la internacionalizacion de la
empresa se realizara un analisis macro de la region, posteriormente un
analisis PESTEL del mercado seleccionado, asi como del sector empresarial
en el que la empresa se ubicara y por dltimo se estudiara la competitividad

de la empresa a través un analisis de las 5 fuerzas de Porter.
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311 Anélisis regional

Con el objetivo de identificar el mercado mas atractivo para invertir en
la regidn Latinoamérica se recurre al Raking Doing business realizado cada
afio por el Banco Mundial en el que se presentan indicadores de regulacion
empresarial como: facilidad para iniciar una empresa, registro de
propiedad, obtener crédito, proteger a los inversionistas minoritarios, pagar
impuestos, cumplimiento de contratos, resolucion de insolvencias y
regulacion del mercado laboral , este estudio se listan 190 economias
clasificadas del 1 al 190 en facilidad para realizar negocios, las economias
mas cercanas al nimero 1 son las que facilitan la apertura y actividades de

empresas en el pais, el anlisis fue concluido en mayo del 2018.

Tabla 32 Ease of doing business ranking 2019

Pais Ranking global Ranking regional
México 54 1
Chile 56 2
Colombia 65 3
Costa Rica 67 4
Peru 68 5
Panama 79 6
Argentina 119 7

Fuente: (Banco Mundial, 2019)

En la tabla 32 se puede observar los paises de la region Latinoamérica

mas atractivos para invertir en el afio 2019, México es lider dentro de la
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region y cincuenta y cuatro en el ranking global, seguido Chile en el
puesto cincuenta y seis a nivel internacional luego tenemos a Colombia
en tercer puesto a escala regional y sesenta y cinco a escala mundial, le
sigue Costa Rica en quinto puesto y sesenta y siete en el ranking mundial,
Peru en sexto puesto y sesenta y ocho en el mundo por ultimo Argentina

y Panama con los puestos 119 y 79 respectivamente

Tabla 33 Ranking Poblacion - PBI per cépita 2018-2020

Pais Poblacion (Millones) PBI per capita (USD)

Afo | 2018 2019*  2020* 2018 2019* 2020*
Argentina | 44.56  45.05 45.55 11626.92 10604.15 11313.86
Chile 18,55 18.74 18.93 16078.70 15777.71 16564.42
Colombia | 49.83 50.38 50.89 6684.43  6680.88 6933.31
Costa Rica | 5.02 5.08 5.14 11744.44 11895.23 12341.97
México 124,74 125.93  127.09 9807.44  9858.30 10211.14
Panama 4.16 4.22 4.28 15679.04 16629.06 17644.88
Peru 32.16 32.50 32.82 7002.09  7141.90 7438.48

Elaboracién Propia

Fuente: (Fondo Monetario Internacional, 2019)

En la tabla 33 se muestra la poblacion y el PBI per capita el cual mide
el nivel de los ingresos de los paises con relacion a su poblacion desde el
2018 hasta el 2020 en el que podemos observar que México en el afio
2018 es el pais con mayor poblacion en la region con 124.74 millones de
personas, seguido de Colombia con 49.33 millones de personas ambos
paises si bien tienen las poblaciones mas grandes con crecimiento

constante de la region su PBI no son los mas altos; por otra parte Costa
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Rica y Panama registran la menor cantidad de poblacién en el 2018 con
5.02 y 4.16 millones de personas pero poseen los PBI mas altos de la
region en comparacion de México y Colombia los cuales tiene una
poblacion 30 veces més grande por lo que podemos decir que, el que
México y Colombia tengan un PIB menor 0 mas bajo nos lleva a inferir
que existe una oportunidad de crecimiento econémico en comparacion

con los demas paises de la region.

Tabla 34 La PEA y desempleo en porcentaje (2017-2018)

Pais PEA Tasa de desempleo
Afio 2017 2018 2017 2018
Argentina 60.64 60.49 8.35 9.48
Chile 62.37 62.43 6.96 7.22
Colombia 70.02 69.99 8.87 9.09
Costa
Rica 60.01 60.05 8.14 8.13
México 61.09 61.11 3.42 3.32
Panama 66.45 66.41 3.90 3.92
Per( 77.03 77.24 3.46 2.84

Fuente: Banco Mundial (2019)

Elaboracidon Propia

En la tabla 34 podemos observar el porcentaje de la PEA y de desempleo
permitiéndonos conocer el dinamismo de la poblacion que se encuentra
laborando formalmente, asi como conocer el estatus del mercado de
trabajo. Podemos observar que Peru en el afio 2018 es el pais con mayor
PEA con trabajo formal en la region 77.24% de personas con la tasa de
desempleo mas baja de 2.86% la cual inclusive disminuyo con respecto

al afo 2017, seguido de Colombia con 69.12% de personas laborando
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pero podemos notar que tiene una tasa de desempleo més elevada que
Per( con 9.09% respectivamente, luego tenemos a México con 61.11%
de su PEA laborando de manera formal con una tasa de desempleo de
3.32% por el contrario Argentina presenta el porcentaje méas alto de

desempleo con 9.48%.

Deducimos que los paises con altas de tasas de desempleo generan una
disminucion en el flujo de compra y venta de bienes y servicios ya que
los consumidores dejaran de comprar para ahorrar, entonces habra una
sobre oferta con respecto a la demanda lo que hara que las empresas vean
afectadas sus ventas y ganancias generando que puestos de trabajo
desaparezcan asi como también el gobierno vera las repercusiones ya que
habra lento crecimiento econémico incentivando la alza de impuestos,
gasto en proteccion social para la poblacion desempleada, por ello el
mercado mas favorable en cuando a poblacién activa y tasa de desempleo
es México.

Tabla 35 Global Competitiveness Report 2018

Pais Ranking global Puntuacion
Chile 33 70.3
México 46 64.6
Costa Rica 55 62.1
Colombia 60 61.6
Perd 63 61.3
Panama 64 61.0
Argentina 81 57.5

Fuente: World Economic Forum.(2019)
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El Indice de Competitividad Global 4.0 evalua los fundamentos micro y
macroecondmicos de la competitividad nacional, que se define como el
conjunto de instituciones, politicas y factores que determinan el nivel de

productividad de un pais. (World Economic Forum, 2019).

En la tabla 35 podemos observar que del conjunto de paises
latinoamericanos Chile es el méas competitivo de la region con el puesto
33 seguido de México en el puesto 43 a nivel global en comparacion a
Argentina el cual se encuentra en el puesto 81 siendo el menos

competitivo en la region.
Del ranking global de competitividad se desglosan 4 categorias que
engloban 12 pilares de los cuales explicaremos a continuacion los 5 mas

importantes.

Tabla 36 Pilares del Global Competitiveness Report, 2018

Pais Sistema  Tamafio del Dinamismo Estabilidad Instituci
Pilar Financiero mercado empresarial Macroeconémica ~ON€s
Chile 20 46 46 1 32
México 61 11 41 35 105
Costa Rica 68 86 80 85 44
Colombia 53 37 49 56 89
Perl 63 49 92 1 90
Panama 41 79 71 50 83
Argentina 97 34 84 136 77

Fuente: World Economic Forum.
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El pilar del sistema financiero explica el estudio realizado a los paises en
cuanto a la disponibilidad de crédito, capital, seguros y deuda es decir
moderar el riesgo excesivo y el comportamiento del sistema financiero
ademas de una regulacion adecuada de las finanzas asegurando el ahorro
en inversiones productivas y la correcta asignacion de capital a las

inversiones (World Economic Forum, 2019)

En la tabla 36 se muestra que, respecto del sistema financiero, Chile
es el pais mas competitivo seguido de Panama y Colombia colocando a

Argentina como los menos competitivos.

Luego tenemos el tamafio del mercado, pilar que estudia el acceso que
tiene empresas del pais a mercados extranjeros ademas de medir el
tamano del mercado nacional; representado por la suma de exportaciones,
inversion y consumo del pais, debido a que un mercado mas grande
incrementa la competitividad a través de economias de escala e
innovacion fomentado la transmision y creacion de nuevo conocimiento.

(World Economic Forum, 2019)

En cuanto al tamafio del mercado en la tabla 36 se muestra a México en
los primeros puestos seguido de Colombia y Chile dejando a Panama y

Costa rica en los Gltimos puestos.
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En el caso de dinamismo empresarial el estudio realizado toma en
cuenta la capacidad del sector privado para adoptar nuevas tecnologias y
formas de trabajar en una cultura de cambio, riesgo y nuevos modelos de
negocio que permitan a las empresas del pais entrar y salir del mercado
facilmente aumentando asi su competitividad. (World Economic Forum,

2019)

La tabla 36 muestra a México, Chile y Colombia como los mas
competitivos respectivamente muy por debajo se encuentran Argentina 'y
Peru colocandose como los paises con menor competitividad en materia

de dinamismos empresarial.

En cuanto al pilar Instituciones segun World Economic Forum (2019)
nos indica que mide la seguridad, derechos de propiedad, transparenciay
ética, desempefio del sector publico y gobierno corporativo estableciendo
politicas tanto legales (leyes y mecanismos de aplicacién) e informales
(normas de comportamiento), las instituciones determinaran el contexto
en el que los individuos se organizan y las actividades econémicas se

realizan ya que estas impactan en la productividad del pais.

Entre los mejores puntuados tenemos a Chile y Costa Rica por el
contrario los que menos puntuacion obtuvieron respecto del pilar
instituciones son Meéxico y Colombia siendo estos los menos

competitivos en la regién.
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Por ultimo, el pilar de estabilidad macroeconémica se basa en el
estudio sobre inflacion y presupuesto publico ademéas de establecer
expectativas de rendimiento debido a que en un mundo cada vez mas
interconectado donde el capital puede moverse rapidamente, la pérdida
de confianza en la estabilidad macroeconémica puede causar la fuga de

capitales. (World Economic Forum, 2019)

Como lo muestra la Tabla 36, liderando el ranking tenemos a Chile y
Perd como los paises mas competitivos en cuanto a estabilidad
macroecondmica seguido de México y Gltimo en la lista se encuentra

Argentina.

Tabla 37 Ranking paises latinoamericanos que utilizan Outsourcing
2018-2019

Pais 2018 2019

Brasil 3 2 +1
México 5 8 -3
Argentina 10 14 -4
Colombia 9 10 -1
Chile 12 12 0
Costa Rica 24 28 -4
Peru 20 42 -22

Fuente: Tholons (2019)

El ranking realizado por Tholoms se utiliza para comparar la
transformacion digital de industrias y servicios de Outsourcing a nivel

mundial. Este indica, evalla, clasifica estrategias de localizacion que
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sirven de apoyo a corporaciones multinacionales, paises, analistas e

inversores en el cual tenemos indicadores los cuales son: Talento,

Habilidades y Calidad, Catalizador de negocios, Costo e Infraestructura,

Riesgo y calidad de vida e innovacion. (Tholons, 2019)

En la tabla 37 podemos observar que Brasil y México son los paises

que mas tercerizan sus operaciones, mientras que Costa Rica y Per0 se

encuentran en los Ultimos puestos, bajaron 4 y 22 puntos respectivamente.

3.1.2 Evaluacion Regional

Factor critico para el

Tabla 38 Calificacion de factores

3.1.2.1 Método de calificacion de factores

De acuerdo con Heizer & Render (2004) “Es un método

para evaluar

las alternativas de

localizacion que

proporciona objetividad al proceso de identificacion de

costos dificiles de evaluar” (p.306)

&xito Peso Argentina Chile Colombia Costa Rica  México
Ease of doing business | 0.20 | 20 4 60 12 | 50 10 | 40 8 70 14
Poblacion/ PBI per 010|50 5 | 60 6 |5 55|65 65|60 6
capita
La PEA/ desempleo 0.10 | 10 1 45 45 | 30 3 40 4 55 55
Global Competitiveness | 0.25 | 30 7.5 70 175 |50 125 | 55 13.75| 60 15
Paises que utilizan | o0l g0 51 | 55 10.25| 50 175 | 50 175 | 70 245
servicios de Outsourcing
Total 1.00 {170 385 | 290 59.25|235 485 |250 49.75| 315 65

Fuente: Elaboracion propia
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México y Chile resultaron los paises con mayor puntuacién de los
5 paises observados, México en primer lugar seguido de Chile es
por ello que el pais elegido como primera opcion para la
internacionalizacion de la empresa sera México; si la empresa
decidiera expandirse luego a otro mercado un fuerte candidato en

América Latina para explorar seria Chile.

3.1.3 Analisis del mercado seleccionado: México
En este punto se realizara el analisis PESTEL de México para la
internacionalizacién, ademas se realizara el analisis cultural de

Hofstede entre Per( y México.

3.1.3.1 Analisis PESTEL

Politico

Segun Central Intelligence Agency (2019) México es una
repUblica presidencial federal conformada por 32 estados libres
unidos por un pacto federal. El gobierno federal y los gobiernos
estatales estdn organizados por los poderes Ejecutivo,
Legislativo y Judicial. El sistema politico mexicano se
caracteriza por la preeminencia del Poder Ejecutivo sobre los
otros dos; su sistema legal es el derecho civil con influencia del
derecho constitucional de los Estados Unidos el cual se basa en

la revision judicial de actos legislativos.
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El Poder ejecutivo esta conformado por el jefe de estado, jefe
de gobierno y el gabinete el cual es elegido por el presidente.
Su actual jefe de estado y gobierno el presidente Andrés
Manuel Lépez Obrador elegido el 1 de diciembre de 2018 con
53.2% votos a favor, cargo que ejercerd por seis afios sin
reeleccion.

El poder Legislativo constituido por el Congreso Nacional
bicameral o Congreso de la Union este a su vez esté constituido
por el Senado o Cémara de Senadores (128 escafios) y la
Cémara de Diputados (500 escarfios).

El poder Judicial constituido por los Tribunales Supremos y
cortes subordinadas.

El tribunal supremo esta constituido por la Corte Suprema de
Justicia o Suprema Corte de Justicia de la Nacién y el Tribunal
Electoral del Poder Judicial de la Federacion.

Tribunales subordinados a nivel federal incluye tribunales de
circuito, colegiados y unitarios; tribunales estatales y

distritales.

Econdmico
La economia mexicana de $ 2.4 billones es la undécima mas
grande del mundo, orientada hacia la manufactura desde que

entrd en vigor el Tratado de Libre Comercio de América del
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Norte (TLCAN) en 1994, con un ingreso per capita aproximado
de un tercio del de los EE.UU; se ha convertido en el segundo
mayor mercado de exportacion de los Estados Unidos y la
tercera fuente de importaciones convirtiéndose en su principal
socio comercial, tiene acuerdos de libre comercio con 46
paises, con méas del 90% de su comercio bajo acuerdos de libre
comercio, en el 2012, México formd la Alianza del Pacifico
con Perl, Colombia y Chile. (Central Intelligence Agency,

2019).

Tabla 39 Datos Econdémicos de México

PBI (Billones de ddlares) 1223.359
PBI per cépita (dolares) 9,807.44
Tasa de inflacion 4.90%
Importaciones 6.197
Exportaciones 5.748

Balanza de pagos (Billones de dolares)  -22.186
Ingresos del Gobierno (% del PBI) 23.439
Deuda neta del Gobierno (% del PBI) 45.022

Fuente: (FMI ,2019)
Elaboracion Propia

Segun Banco Mundial citado por el Banco Santander (2019) La
economia de México esta diversificada, incluyendo industrias
de alta tecnologia, produccion de petréleo, explotacion de

minerales y manufactura.
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La agricultura representa el 3,42% del PIB de México y emplea
amas del 12,97% de la poblacion activa del pais; se encuentra
entre los mayores productores de café, azicar, maiz, naranjas,
paltas y limas del mundo; por otro lado la ganaderia y la pesca
también son actividades importantes en la industria

alimentaria.

En cuanto a la tasa de crecimiento de la economia del pais la
OECD (2019) indica que al igual que la economia mundial, el
crecimiento de la economia mexicana ha sufrido una
desaceleracion en los Gltimos afios, pasando de 2.3% en 2017 a
2% en 2018, y a 1.6% en 2019 por lo que se espera que para el

2020 haya una recuperacion cerca del 2%.

La politica fiscal estd comprometida con la estabilizacion de la
deuda. La politica monetaria esta enfocada en la estabilidad de
precios, estd logrando que la tasa de inflacion permanezca
anclada; al mismo tiempo, el tipo de cambio flexible ha
permitido que la economia se ajuste a los choques externos sin

grandes desequilibrios.
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Social

Tabla 40 Entorno Social México

Nombre del pais Estados Unidos de México
Capital Ciudad de México

Poblacion 125,959,205

Idioma Oficial Espafiol y lenguas indigenas
Moneda Peso mexicano

N° de estados 32

Independencia 16 de Setiembre de 1810
Simbolos Nacionales Aguila, Verde, Blanco, Rojo
Religion Catolica 82.7% , Otros 17.3%

Fuente: The Word Factbook

Elaboracién Propia

De acuerdo con el Portal Universia (2019) la sociedad
mexicana es una mezcla diversos elementos de diferentes
épocas y origenes, desde los pueblos precolombinos, los
conquistadores de la época colonial hasta las influencias

contemporaneas de Estados Unidos.

Meéxico es un pais mayoritariamente urbano mas del 85% de
los habitantes viven en grandes ciudades, poseedor de una
riqueza natural, pluralidad y valores reflejados en diferentes
manifestaciones culturales como la gastronomia, la cual tiene
como ingredientes principales el maiz, el chile, el cacao, el
aguacate y el nopal, las carnes, el arroz y el trigo acompariado

por las bebidas tipica el pulque, el tequila y el mezcal.
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Asi como también la religion tiene una importante presencia en
las festividades nacionales, una de las mas conocidas es el Dia
de los Muertos, que se celebra el 1 y 2 de noviembre, con
ofrendas que son colocadas por los familiares en los
cementerios con sus comidas y bebidas favoritas del difunto

acompafado de mdsica.

Los mexicanos se caracterizan por ser gente alegre, amable y
acogedora. Les encanta la fiesta, la musica y pasarlo bien, pero

al mismo tiempo son personas serias Yy trabajadoras.

Sin embargo, segin la OECD (2019) México también es una
sociedad con gran desigualdad por ejemplo el ingreso
promedio percibidos es del sector con més riqueza 10.3 veces
mayor que el mas pobre. Estas desigualdades también se
manifiestan en las grandes brechas regionales que dividen al
pais, asi como los altos niveles de informalidad laboral, que
afectan a cerca de 60% de los mexicanos quienes no tienen
seguro social, no cotizan para una pension y no tienen derecho
a licencia por maternidad o paternidad.

Finalmente, otro factor clave que atraviesa la sociedad
mexicana es la baja participacion laboral de las mujeres

mexicanas. Si bien esta participacion ha aumentado
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sustantivamente en los ultimos afios (de 36% a 47%), sigue
siendo baja y es significativamente menor que la de los

hombres (de 82%).

Por ello para combatir la informalidad laboral ante los nuevos
escenarios de trabajo se busca mejorar el poder de negociacion
de los trabajadores, con una representacion real al interior de
los sindicatos; una reforma fiscal y de seguridad social que
asegure el acceso a los servicios de salud publica, una
fiscalizacion mas eficiente para identificar a empresas que
violan la ley; ademés de reducir las brechas de género en el

mercado laboral. (Gobierno de Mexico, 2019)

Cultura de negociacion en México
De acuerdo con Legiscomex (2019)

México es un pais con una cultura diversa, por lo que las
negociaciones son diferentes dependiendo de la zona en la que
se haya decidido hacer sus negocios, los empresarios del norte
de México pueden ser poco amigables, cortantes y firmes; si
decide entablar relaciones comerciales con los empresarios del
Distrito Federal, estos seran mas preparados y buscaran una
negociacion mas distributiva sin dejar de ganar; hacia el centro
del pais encontrard empresarios mas reservados y discretos y

sus decisiones serdn mas administradas; a diferencia, los
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empresarios del sur son méas dados a expresar sus emociones y
mas abiertos a las relaciones de amistad, lo que hace que los
resultados de las negociaciones sean mas demorados o que no

sean los esperados.

Los empresarios del pais azteca buscaran siempre los méas
altos estandares de calidad en los productos, bienes o servicios
que pretendan adquirir o suministrar, al igual que resultados

positivos en cuanto al precio y los tiempos de entrega.

Dentro de la cultura mexicana, se valora mucho que sus
interlocutores se muestren tolerantes, accesibles y educados,

esto hara que los tratos se cierren de manera exitosa.

La forma de negociar de los mexicanos se ha ido
profesionalizando con el tiempo y quienes hacen parte del
mundo de los negocios son personas cada vez mas preparadas
que buscan el beneficio para sus empresas y la consolidacion

de relaciones comerciales a largo plazo.

Tecnoldgico
De acuerdo con International trade administration (2019)
En México el aumento de la conectividad ha estimulado el

crecimiento de la economia digital emergente en el pais.
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En 2013, solo el 25% de las empresas que operan en México
utilizaban “cloud computing”. En la actualidad, méas del 84%
de las empresas mexicanas han migrado a la nube,

principalmente bajo un modelo hibrido.

Meéxico esta invirtiendo fuertemente en servicios de analisis en
la nube, y para este afio 2019, se espera que este subsector
experimente una tasa de crecimiento anual promedio del 29%

para convertirse en un mercado de USD 688 millones.

Ademas, es uno de los paises que méas presentan un avance en
este rubro, segun el diario (EI Universal, 2019) en el 2011 el
gobierno instauro el sistema gratuito de internet en la capital en
el que se habilitaron 900 lugares con acceso gratuito como

parte de un convenio con TELMEX.

Segun la asociacion de internet Mx se realiz6 un estudio en el
cual indica que México se encuentra entre los tres mercados de
aplicaciones moviles mas competitivos de Ameérica, junto con
Brasil y los Estados Unidos en cuanto a la cantidad de
aplicaciones abiertas por usuario al mes y la cantidad de veces
que se abre una aplicacién por usuario al mes. Las aplicaciones
como Facebook, Whatsapp, Youtube, Instagram y Twitter se

encuentran entre las mas utilizadas en este pais ademas en el
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2019 los usuarios de internet en México pasan diariamente 8

horas con 20 minutos, 8 minutos méas que en 2018.

Ecoldgico
De acuerdo con un estudio realizado por la cdmara de diputados
en el CESOP (Centro de estudios sociales y opinién publica)

(2019).

La politica ambiental en México se rige por los acuerdos y
compromisos asumidos ante organismos internacionales como
la Convencién Marco sobre Cambio Climatico de las Naciones
Unidas (UNFCCC) que efectia los encuentros denominados
Conferencias de las Partes (COP), con el objeto de revisar las
recomendaciones de la Convencion donde ademas se firman
acuerdos sobre la reduccion de gases contaminantes y se busca
frenar el incremento en la temperatura global asi como también
las obligaciones ante la ONU a través de los objetivos de

desarrollo sostenible (ODS).

Es por ello que, en la COP21, en Paris, se logro el acuerdo de
limitar el incremento de la temperatura global en 2 grados
centigrados en relacion con los niveles de la era preindustrial
(1880-1899), los 197 estados dentro de la COP, entre ellos

México, fijaron como meta reducir las emisiones de CO2 en
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50% en 2050 y 100% en 2100, por lo que la politica energética
y ambiental de México esta orientada a cumplir los consensos

de la Agenda de Paris.

Otra preocupacion es reducir sus emisiones contaminantes al
medio ambiente; recortando el uso de combustibles
contaminantes en la generacién de electricidad, impulsando el
uso de las energias renovables o verdes, asi como al gas natural
con metas como generar electricidad con 35% de energias
limpias en el 2024 y 43% en el 2030, modernizar 22.5% de la
planta de generacion, reducir en 10.5% las pérdidas técnicas en
la red eléctrica y sustituir 1% de combustibles pesados por gas

natural.

Legal

De acuerdo con IPS (2019) empresa tercerizadora publico un
informe en que indica que:

Debido a que el “Outsourcing” mas aun el outsourcing de
nomina es un término relativamente nuevo, éste no estaba
regulado en Meéxico, desde los 90°s se conocia como
tercerizacion y muchos abusaron de su novedad para evadir y
eludir impuestos, no pagar el PTU (Participacion de los
Trabajadores en las Utilidades) a sus empleados o no pagar

cuotas completas al IMSS (Instituto Mexicano del Seguro
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Social) e Infonavit (Fondo Nacional de la Vivienda para los

Trabajadores).

Por a ello en el 2012, cuando se reformé la Ley Federal del
Trabajo, el concepto se utilizd formalmente como
‘outsourcing’, definiendo concretamente su estructura y
regulando sus acciones, la legalidad del outsourcing y de las
empresas que operan cumpliendo todos los requisitos que la ley
estipula, estan reguladas por la Asociacion Mexicana de
Capital Humano - AMECH, desde el 2002, nace para respaldar
las empresas responsables y serias en el ramo de los recursos
humanos, ésta garantiza que se brinde un servicio de calidad y
que todas las empresas que la conformen se apeguen a las leyes
mexicanas.

La Confederacién Mundial de Empleo (WEC), reconocida por
la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), avala los

procesos de la AMECH vy garantiza su formalidad.

Es asi como existen leyes como Ley del Seguro Social que
valida desde el 9 de julio del 2009, realiz6 adiciones donde
dispuso obligaciones para efectos de la subcontratacion,
verificando asi que los derechos de los trabajadores y sus

prestaciones estén protegidos.
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-Las relaciones de trabajo se rigen mediante La ley Federal del
trabajo y la ley del Seguro Social.

-Las relaciones laborales se basan en la existencia de contratos
colectivos.

-La jornada laboral es de 48 horas semanales.

-En los contratos se determina un tiempo de prueba y

capacitacion que son improrrogables.

Entre algunas de las prestaciones laborales mas importantes
estan: Contribuciones a la seguridad social (IMSS) Sistema de
Ahorro para el retiro (SAR), Pago por vacaciones, antigiiedad
y Aguinaldo Estos beneficios representan un costo para

empresa de 29% de los salaries pagados.

Conclusiones del Analisis PESTEL

En base a lo estudiado lineas arriba, se puede concluir que
México es un mercado atractivo para la inversion extranjera
producto de politicas instauradas en el pais a pesar de que el
sector economico actualmente sobrelleva un crecimiento menor
debido a las desaceleracion internacional, sus indicadores
muestran un buen rendimiento, por otro lado en el ambito social
se busca aumentar la igualdad de oportunidades y reducir la

pobreza a traves de reformas nacionales, en cuanto a la
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tecnologia, el ambito ecoldgico y legal el pais muestra ser

competitivo.

En cuanto el servicio de outsourcing a pesar de ser relativamente
nuevo esta se encuentra constantemente regulada y controlada
por entidades del gobierno; buscando que estas contribuyan con
el desarrollo del pais, disminucion de la informalidad laboral y

la desigualdad en el mundo laboral.

En términos generales, se puede concluir que el inversionista se
encontrara con una economia estable y un gobierno que avala
una libre economia de mercado con politicas que apoyan la

mejora del pais.

3.1.3.2 Analisis de Hofstede entre Perd y México

Desde siempre han existido diferencias entre las culturas de los
paises en el mundo, las cuales se hacen notar sobre todo al
momento querer emprender un negocio en un pais diferente al
pais de origen por ello se analizara este estudio como

herramienta de informacion para el ingreso al nuevo mercado.

El analisis realizado por el psicélogo Geert Hofstede se evalta

la cultura los paises, estudia estas diferencias agrupandolas en
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6 dimensiones (distanciamiento del poder, aceptacion del nivel
de incertidumbre, nivel de individualismo, masculinidad,
orientacion a largo plazo e indulgencia), que pueden ser

calificadas como altas, medianas o bajas.

Mexico m Peru 97
81 g2 87
64 69
42 46
30 24 25
. | ]
DIStanc'am'emIndividualismo Masculinidad Incertidumbre Orientacion a Indulgencia

o0 del poder largo plazo
Mexico 81 30 69 82 24 97
® Peru 64 16 42 87 25 46

Figura 27 Hofstede México — Peru

Elaboracion propia con datos proporcionados por la pagina oficial (Hofstede Insights, 2019)

En general de acuerdo con el estudio, entre Perl y México
comparten resultados similares, por ello se concluye que
existen pocas diferencias culturales muy marcadas entre ambos
paises; sin embargo, existen algunas dimensiones que deben
ser tomadas en cuenta segun (Hofstede Insights, 2019)
menciona que en la dimension distanciamiento de poder
México es mas jerarquico; mientras que en Peru el poder esta
centralizado esto se refleja en la gran cantidad de puestos de
supervision, por otro lado la dimensién masculinidad muestra

diferencias mientras que la sociedad peruana prefiere el
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contacto humano y familiar sobre el reconocimiento o la
riqueza; en la cultura mexicana las personas “viven para
trabajar”; por Ultimo en la dimension indulgencia la sociedad
peruana es menos espontanea que la mexicana en cuanto al
disfrute y voluntad de realizar sus impulsos, deseos, diversion
y disfrute de la vida por tales motivos estas diferencias deben
ser consideradas al momento establecer operaciones en

México.

3.1.4 Analisis de sector
En México el PBI esta conformado por el sector primario, secundario y
terciario, el sector terciario impulsado principalmente por el comercio, los
servicios inmobiliarios y alquiler de bienes y transportes, compone el

64.1% del PBI mexicano. (INEGI, 2019)

Es de interés para el andlisis, estudiar el comportamiento de este sector
especificamente el de servicios profesionales, cientificos y técnicos ya que
es el sector en el cual la empresa brindara servicios y en el que sus

principales competidores se encuentran.
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Actividades primarias: 3.0 %

—  Actividades industriales. 32.9 %

o

Actividades de servicios: 4.1 %

Figura 28 Composicion del PBI Mexicano por tipo de actividad econdmica

Fuente: (INEGI, 2019)

De la figura anterior, podemos indicar que el sector primario tiene una
participacion de 3.0 %, el sector secundario 32.9% y el sector terciario un
64.1% del PBI nacional lo cual indica que es sector de servicios (terciario)

tiene un impacto muy grande en la economia mexicana.

En la tabla siguiente observamos detalladamente cada sector y las

industrias que compone el PBI de México

Tabla 41 Detallado por sector de actividad econémica en México

Agrupacion tradicional Criterios de orden

Sector Primario 11. Agricultura, cria y explotacion de animales,
aprovechamiento forestal, pesca y caza

Sector Secundario 21. Mineria
22.Generacion, transmision y distribucion de
energia eléctrica, suministro de agua y de gas por
ductos al consumidor final
23. Construccion

31. Industrias manufactureras
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43-46. Comercio

48. Transportes, correos y almacenamiento

51. Servicios financieros y de seguros

52. Servicios inmobiliarios y de alquiler de
bienes muebles e intangibles, corporativos.
53-55. Servicios inmobiliarios y de alquiler de
bienes muebles e intangibles, corporativos.

54. Servicios profesionales, cientificos y técnicos
56. Servicios de apoyo a los negocios y manejo
de residuos y desechos, servicios de remediacion
61. Servicios educativos

62. Servicios de salud y de asistencia social

71. Servicios de esparcimiento culturales y
deportivos y otros servicios recreativos.

72. Servicios de alojamiento temporal y y de
asistencia social.

81. Otros servicios de alojamiento temporal u de
preparacion de alimentos y bebidas

93. Actividades legislativas, gubernamentales, de
imparticiébn de justicia y de organismos

internacionales.

Fuente: (INEGI, 2019)

3.1.4.1 Industria de Servicios Profesionales cientificos y técnicos

Este sector comprende unidades econdémicas que requieren

conocimientos y habilidades especializadas, por lo que el

principal componente de este sector es el capital humano.
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Las unidades econdémicas en este sector se dedican
principalmente a proporcionar servicios legales, contabilidad y
auditoria, arquitectura e ingenieria, sistemas de computo,
consultoria administrativa, cientifica y técnica, investigacion y
desarrollo, publicidad, investigacion de mercados y encuestas,
video y fotografia, traduccion, veterinaria y otros servicios
profesionales. (INEGI, 2019)

Dentro de consultoria administrativa tenemos la consultoria en
recursos humanos también llamado servicios de reclutamiento

y administracion de personal en la cual estaremos ahondando.

62 Servicios de salud y de asistencia social: 2.5 % -, 11 Agricultura, cria y explotacion de ...

aprovechamiento forestal, pesca y caza.....
Bkl 3 o

34 Servicios profesionales, cientificos y técnicos 5 g Mineria: 7.3 3

61 Servicios educativos: 4.3 % .\__x\\k ’ .
23 Construccion: 3.0 %

53 Servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes /r ’ 31-33 Industrias ufact
muebles e intangibles: 12.2% g S T TT T

43 Comercio al por mayor: 3.1

48-49 Transportes, correosy %
almacenamiento: 6.3 % 46 Comercio al por menor. 9.4 %

Figura 29 Composicion del PBI Mexicano por sector

Fuente: (INEGI, 2019)

De acuerdo con la figura 29 en el sector terciario la industria de
servicios profesionales cientificos y técnicos representa el 2 %

del PBI mexicano.
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Tabla 42 Composicion de la demanda por sector (en
porcentaje)

Sector Demanda Demanda
Intermedia Final
54. Servicios profesionales, 84% 16%

cientificos y técnicos

Fuente: (INEGI, 2019)

En la tabla 42 se muestra la demanda de bienes y servicios en

el sector econdémico servicios profesionales.

INEGI (2019) afirma que “La demanda intermedia es ejercida
en su mayor parte por las empresas industriales, comerciales y
de servicios al desarrollar las actividades propias de su giro. La
demanda final esté integrada por las compras que realizan los
consumidores finales de los bienes y servicios producidos por

las unidades productivas”

Por lo que podemos observar que el 84% de la demanda es
intermedia, de acuerdo con la definicién presentada debemos
considerar que muchas empresas solicitan entre los servicios de
este sector los servicios de consultoria y/o outsourcing de RR.
HH por lo que debe establecer una estrategia comercial

eficiente y diferenciada para lograr resultados favorables.
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Tabla 43 Indice de ingresos totales por la prestacion de
servicios privados no financieros - Servicios profesionales,
cientificos y técnicos.

Periodo indice Variacion porcentual anual
2018

Enero 83.5 -7.1
Febrero 86.7 -6.7
Marzo 9.1 -1.6
Abril 94.9 2.4
Mayo 105.6 1.2
Junio 109.0 15
Julio 101.4 -0.1
Agosto 106.0 4.7
Septiembre 103.2 0.3
Octubre 114.8 5.0
Noviembre 121.1 0.2
Diciembre 140.3 3.6
2019

Enero 84.9 1.7
Febrero 94.0 8.5
Marzo 103.0 8.2
Abril 95.7 0.9

Fuente:(INEGI, 2019)

Encuesta Mensual de Servicios.

En la tabla 43 podemos observar que a partir de abril del 2018
el sector viene presentando un incremento en los ingresos por
la prestacion de servicios comparado con los afios anteriores lo
cual nos lleva concluir que existe movimiento de capitales en
este sector cada vez mayores y que el mismo continua en

crecimiento.
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Analisis de la industria de consultoria en recursos humanos

- servicios para reclutamiento y administracion de personal

Se realizard el analisis del sector con la informacion mas
reciente publicada por el gobierno de México en cuanto al
outsourcing, el tltimo censo econdmico fue publicado en 2014
correspondiente al afio 2013, los censos economicos se realizan
cada 5 afios por lo que el censo del afio 2018 estara disponible

hasta finales del 2019 y los resultados definitivos en 2020.

Por otro lado, existen entidades que tiene cifras actualizadas

respecto de la tercerizacion por lo que también estaremos

adjuntando informacion de dichas entidades.

Tabla 44 Estadistica laboral México

Concepto Dato oficial

Empresas de Tercerizacion (Staffing 900
Industry Analitics)

NUmero total de trabajadores asegurados 20,348,508
en el IMSS (marzo 2019)

Numero de trabajadores tercerizados 15,871,836(0.78

AMECH (febrero 2019) del IMSS)
Salario minimo general (marzo 2018) 3,080
Tasa de desocupacion a nivel nacional 3.25%

(marzo 2019)
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Tasa de informalidad laboral a nivel 56.73%
nacional (marzo 2019)

Fuente: (AMECH, 2019)

Elaboracién propia con datos extraidos de AMECH

Segun la tabla anterior podemos indicar que existen 900
empresas tercerizadoras formales y que aproximadamente 15
millones de personas se encuentran empleadas bajo esta
modalidad en México a la fecha, en el que un tercero se encarga
del pago del salario y del manejo de su planilla 0 nomina hasta

los subsidios, vacaciones, aguinaldo etc.

Comercio 33.5%

Servicios privados no
financieros 27.4%

Manufacturas 25.9%

Resto de actividades 13.2%

Figura 30 Distribucion porcentual del personal ocupado subcontratado por sector

Fuente: INEGI (2019) Censos econdmicos 2014

Segun la figura 30 El sector comercio tiene mayor participacion
en outsourcing, con 33.5% de personas ocupadas; seguido de
la industria de servicios privados con un 27.4% luego el sector

manufacturero con 25.9%.
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Micro (hasta 10 personas) (9.9%)
Pequefias (11 a 50 personas) (16.1%)
Medianas (51 a 250 personas) (30.5%)

Grandes (251 a més) (43.5%)

Figura 31 Distribucion porcentual del personal ocupado subcontratado por tamafio
de la empresa

Fuente: INEGI (2019) Censos econémicos 2014

De la figura anterior podemos indicar que las que mas
utilizan la subcontratacion son las empresas medianas y

grandes.

3.1.5 Analisis de la industria: 5 fuerzas de Porter

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Las barreras de entrada son el costo de aprendizaje por el ingreso a un
mercado nuevo debido a que no se tiene la experiencia como en el mercado
nacional asi como la preferencia por las empresas ya operativas, con grado
de confianza, credibilidad y respaldo financiero, pero esto puede ser
contrarrestado debido a que se cuenta con la ventaja de haber suscrito
acuerdos de integracién con México de acuerdo con el Ministerio de
comercio exterior y turismo, (2019) el TLC firmado en el 2011 por Per( y

México contempla en materia de servicios, facilidades como no exigir la
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presencia local para el suministro de servicios, promoviendo la exportacion
de los mismos. Asimismo, facilita la entrada de peruanos que pretendan
realizar actividades de negocios, también impulsa actividades
profesionales y técnicos de diversas ramas, por otra parte, en materia de
inversiones se establece un conjunto de reglas al tratamiento y proteccion
de las inversiones entre México y Perd, fomentando el flujo de inversiones
de empresas peruanas para que desarrollen negocios en México, asi como
el tiempo invertido en la apertura de una empresa la cual esta en promedio
8 dias, una de las mas bajas en la region segun el Banco Mundial (2019);
sin embargo no debemos ignorar que existen practicas de corrupcion en
México como la evasion de impuestos; tal como lo indica la organizacion
(Transparency International , 2019) México se encuentra calificado con 28
en indice de Percepcion de la corrupcion realizado en el afio 2018, siendo
100 el pais menos corrupto y 0 el més corrupto por ello la empresa debera
implementar una estrategia basada buen gobierno corporativo, la
diferenciacion, calidad de sus servicios y el apoyo de sus clientes a través

de acuerdos los cuales tienen presencia a nivel internacional.

Por lo anteriormente descrito, esta amenaza se estima de nivel medio.

Nivel de rivalidad entre los competidores
Los servicios de consultoria de RR. HH también Ilamado servicios de
reclutamiento y administracién de personal en México tiene los siguientes

servicios disponibles:
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Payroll, Reclutamiento y seleccion, Administracion de personal —

Outsourcing de personal o BPO y consultoria.

La mayor cantidad de consultoras se concentra en brindar servicios
reclutamiento y administracion de personal, las principales empresas,
competidores directos, se encuentran representadas por la AMECH, las

cuales brindan los servicios mencionados en el sector privado.

Segun Alto nivel (2019) plataforma digital especializada en el anélisis de
temas coyunturales en México indica que en el pais el outsourcing ha
crecido, pero aln esta lejos de ser tan relevante como en otros paises
Latinoamericanos como Brasil, Argentina y Chile por lo que podemos
deducir de que se trata de un sector en etapa joven y en fase de crecimiento.
Cabe resaltar que los competidores directos mas grandes para la empresa
también se encuentran en el mercado mexicano tales como Manpower
group, Adecco Consulting y Kelly services, lo cual conlleva a que la
empresa enfrente una dura competencia, pero esto puede ser contrarrestado
con las redes de contacto que la empresa posee con sus clientes en el pais

de origen.

Por un lado, se consideran que estas en el caso de la consultoria de recursos
humanos — administracién de personal en Mexico, la rivalidad de los

competidores es media.
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Poder de negociacion de proveedores

Dentro de los principales proveedores para desarrollar los servicios de
reclutamiento y seleccion asi como la administracion de personal —
tercerizacion la empresa requiere contratar proveedores de software
necesarios para el procesamiento de planillas, sistemas de marcacion para
registro de asistencias del personal, plataformas para la evaluacion de
habilidades como test de competencias para el reclutamiento de personal,
empresas que suministren uniformes, material de oficina entre otros y
generalmente, dependiendo de los servicios brindados, profesionales

expertos en las diferentes disciplinas.

Generalmente, el poder de negociacion se inclina hacia la empresa
consultora, debido a que a través esta es que los proveedores, obtienen tener
oportunidades de trabajo ya que los volimenes de personal administrado

seran grandes.

No obstante, cuando la relacién de trabajo con el proveedor permanece en
el tiempo, reemplazarlo se vuelve més complicado debido al incremento
del conocimiento mutuo y el costo de sustitucion, es por ello que el poder

de negociacién de proveedores se considera medio.

Algunos potenciales proveedores, ubicados en ciudad de México, para la

empresa son:
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Proveedor

Descripcion

ALMALA PC

Direccion: Paseo de La Reforma Nte

350, Tlatelolco Ciudad de México

Evaluar

ventas-mexico@evaluar.com

Paynext

Direccion: World  Trade

Center:

Montecito #38, Piso 38, Oficina 9. Col

Népoles, México
Proveedora De Uniformes

Suministros Creative

Y

Direccion: 31 Poniente 2504-3 Col.

Benito Juarez, Puebla, Puebla, México

Telcel

Direccion Lago Zurich No. 245 Miguel

Hidalgo, Distrito Federal,
Medem

Direccion: Anexo Centraal, Zamora 187,

Col. Condesa
CONDUSEF

Direccion: Av. Estado de México 1616

Oriente Colonia Alamos |l Metepec

Estado De México

Proveedor de articulos para
oficina, papeleria, papel, toners,
tintas, mobiliario para oficina y
muebles

Servicios de evaluacion del

talento, herramientas efectivas
para la busqueda del candidato.
Software para gestion completa de

Nominas

Proveedor de uniformes de sastre e
industriales
Empresa proveedora de redes

moviles e internet.

Empresa proveedora de servicios

de salud ocupacional empresarial

Encargado de brindar seguro

contra riesgos de trabajo.

Fuente: Elaboracion propia
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Poder de negociacion de los clientes

Debido a que la empresa se orienta al sector privado las negociaciones
realizadas se har&n con personas juridicas por lo que existira la posibilidad
negociar de manera amplia de acuerdo con la disposicion de ambas partes
debido a que la toma de decisiones es mucho mas rapida, la empresa que
solicita el servicio tiene una posicion preferente en cuanto al poder de
negociacion. Por otro lado, las empresas medianas y grandes que requieren
los servicios de consultoria en muchas ocasiones buscan aminorar costos y
recortar el tiempo de respuesta debido a su demanda en el mercado por lo
que ambas empresas deben pactar tarifas en cuanto a cada servicio.

En conclusion, el poder de negociacion es mayor por parte del cliente,
definiéndolo como alto. La empresa debe reforzar y promocionar su valor
agregado del servicio de consultoria en RR HH y diferenciarse de los

competidores.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Debido a que nuestros clientes seran del sector privado, ya sea del rubro
comercial, industrial, construccion y/o pesquero ciertos unidades
productivas son tercerizadas o desarrollados con el personal propio, sin
embargo, esta ultima opcion requiere de personal con conocimientos

especializados y experiencia necesaria, lo que le significaria un alto costo
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a la empresa considerando los montos que debe invertir para crear el equipo
de trabajo asi como el software de manejo, adicional del riesgo legal
implicito en la actividad; es por ello que a las empresas les resulta
beneficioso tercerizar desvinculando de manera parcial cierta parte de sus
operaciones y brindandola a un tercero en este caso una consultora; por
otra parte, en la industria de servicios de consultoria de RR HH en México
existen empresas que no cumplen con el marco legal en materia de trabajo
por lo que la presencia de empresas que cumplan con lo requerido
legamente y que ademas cuenten con la experiencia en el rubro hace posible
generar confianza frente a la empresa cliente; por otro lado, existen
empresas mundialmente conocidas como lo son Manpower Group y Grupo

Adecco quienes se encuentran ya en el mercado meta.

En conclusidn, el nivel de amenaza de un servicio sustituto se considera
medio debido a que depende en que porcentaje la empresa distribuye y
diversifica sus servicios entre los diferentes sectores de la economia
mexicana, asi como la cantidad de socios estratégicos en el pais que

faciliten su ingreso.

Tabla 46 Conclusiones analisis de Porter

Fuerzas de Porter Grado de amenaza
Entrada de nuevos competidores Medio
Rivalidad entre los competidores Medio

Poder negociacién de los proveedores Medio
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Poder negociacion de los compradores Alto
Productos sustitutos Medio
Analisis General Medio

Elaboracidn propia
Después de realizado el andlisis de las 5 fuerzas de Porter para una

empresa de consultora de RRHH se concluye que el riesgo es medio.
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3.1.6 Analisis FODA

» Empresa de origen peruano con mas de 30 afios de
experiencia en el mercado nacional.

 Reconocida en el sector de tercerizacion de personal por sus
altos estandares de calidad.

« Solida estructura organizacional.

+ Resultados financieros positivos.

» Cuenta con profesionales reconocidos en el sector de
servicios de tercerizacion intermediacion y reclutamiento de
personal

« Crecimiento de la industria de outsourcing en el pais y el
mundo.

» Mexico es uno de los mercados mas grandes de america
latina, colocandose dentro de los 10 paises mas atractivos
para invertir (PwC, 2019)

« Trato preferente debido al Acuerdo de libre comercio entre
Peru y Mexico.

» Mexico ha sido receptor de 10,161.9 millones de ddlares de
Inversién Extranjera Directa (IED) en el primer trimestre
del 2019 observandose un incremento del 7% respecto del
afio pasado

Poco conocimiento del mercado mexicano

Poco conocimiento de la cultura de negocios en México
Poco conocimiento de las leyes, regulaciones y normativas en
México en cuanto al sector de outsourcing de némina.

La empresa no es conocida por las instituciones financieras
del pais.

« Existencia de competidores solidos en el mercado.
* Probabilidad media de choque cultural

« Dificultad para encontrar nuevos clientes debido a que es una
empresa nueva en el sector.

« Existencia de corrupcion en el pais.
« El pais esta siendo gobernado por un presidente izquierdista.

Figura 32 Andlisis FODA de la empresa

Elaboracion propia



4. Analisis de los competidores

Tabla 47 Competidores directos en México

Empresa Pag web

The Adecco Group https://www.adecco.com.mx/
Manpower Group https://www.manpowergroup.com.mx/
ADsourcing http://adsourcing.com.mx/

DCH KnowWho http://dchkw.com.mx/contacto/
Evolucione http://www.evolucione.mx/#/inicio
Aliato http://aliato.mx/

Grupo Clen https://grupocien.org.mx/

Cygnus http://grupocygnus.mx/

Kelly Services
Randstad México

Lavore

https://www.kellyservices.com.mx/

https://www.randstad.com.mx/

http://www.lavore.com.mx/

Fuente: (AMECH, 2019)

Elaboracion propia con datos extraidos de AMECH

The Adecco Group

De acuerdo con (The Adecco Group, 2019)
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Addeco es una organizacién de Recursos Humanos que cuenta con 26 afios de

experiencia en el mercado mexicano ofreciendo las mejores soluciones de capital

humano, lo que le ha dado la oportunidad de convertirnos en socios estratégicos de

nuestros clientes.

Cuenta con una red de més de 80 sucursales a lo largo del territorio nacional, atiende

empresas grandes, medianas y pequefias.


https://www.adecco.com.mx/
https://www.manpowergroup.com.mx/
http://adsourcing.com.mx/
http://dchkw.com.mx/contacto/
http://www.evolucione.mx/#/inicio
http://aliato.mx/
https://grupocien.org.mx/
http://grupocygnus.mx/
https://www.kellyservices.com.mx/
https://www.randstad.com.mx/
http://www.lavore.com.mx/
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Mision
“Atender a nuestros clientes con altos estandares de calidad, al ofrecerles servicios

integrales de consultoria en Recursos Humanos, a través de un equipo competente

y comprometido, siendo en nuestro sector la mejor alternativa de empleo formal”.

Vision
“Ser reconocidos como el mejor socio de negocio en soluciones especializadas e
innovadoras de Recursos Humanos por sus elevados estandares de calidad y

vocacion de servicio ofrecidos por un equipo de profesionales de alto desempeno”.

Principales servicios

e Tercerizacion de personal

e Business Process Outsourcing (BPO Office)

e Business Process Outsourcing (BPO Industriual)

e Recruitment Process Outsourcing

e Payroll Process Outsourcing (Maquila de Némina)
e Reclutamiento y Seleccién

e Adecco Training & consulting

Manpower Group
De acuerdo con (ManpowerGroup, 2019)
ManpowerGroup es lider global en servicios y soluciones innovadoras de capital

humano, conectando el potencial humano con el poder de los negocios.
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Sus principales marcas y ofertas: ManpowerGroup Solutions, Experis, Manpower y
Right Management.

Se fund6 en Milwaukee, Wisconsin, EE. UU., En 1948 por los abogados Elmer
Winter y Aaron Scheinfeld con una idea de los fundadores quienes necesitaban una
mecandgrafa para trabajar en un proyecto de fecha limite, pero no pudieron obtener
un sustituto en un proyecto temporal esto los llevd a preguntar a otras empresas y
ninguna tuvo una respuesta satisfactoria por lo que llegaron a la conclusion de que

habia un mercado para una agencia de ayuda temporal, y nacié Manpower.

Vision
“Liderar la creacion y provision de soluciones innovadores de capital humano que

permitan a nuestros clientes triunfar en el cambiante mundo del trabajo.”

Principales servicios

e Recruitment Process Outsourcing o RPO

e Consolidacién de proveedores de Outsourcing y Tercerizacion (Managed Service
Provider o MSP)

e Consultoria en capital Humano estratégico

e Provision de talento profesional y soluciones de capital humano especializado en
IT, Finanzas e Ingenierias para acelerar el crecimiento de tu organizacién. Capital

Humano Estratégico.
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EVOLUCIONE
De acuerdo con (EVOLUCIONE, 2019)
Ofrece soluciones innovadoras, enfocadas al activo mas importante de las

organizaciones, el capital humano, fundada en el 2002 en puebla.

Abarca cuatro elementos claves: Estrategias de desarrollo humano que incluyen:
planes de carrera, programas de formacion directiva, cursos y seminarios de
capacitacion, herramientas tecnoldgicas para sus estrategias de negocio, servicios de

recursos humanos y consultoria especializada.

Principales servicios

e Localizacion de Ejecutivos y evaluacion de Ejecutivos
e Reclutamiento y Seleccion

e Tercerizacion

e Maquila de Nomina

e Outsourcing BPO

e BPO Promotoria

. Plan de marketing

El plan estratégico de marketing se basa en los siguientes elementos:
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Posicionamiento:
“Servicios especializados en Recursos Humanos y Tercerizacion, que permitira
reducir costos y aumentar la eficiencia en las etapas en su estrategia empresarial,

permitiéndole concentrar sus esfuerzos en su core business”

Segmentacién:

En México existen empresas en los diferentes sectores de la economia que brindan
productos y servicios tanto al publico como a otras empresas, en este caso se propone
una segmentacion geografica y por giro de negocio basandonos principalmente las
mediana-gran empresa e ingresar a uno de los estados de mexico para luego avanzar

a los demaés estados.

Target

Empresas privadas, empresas proveedoras y contratistas relacionadas con los sectores
industrial, servicios y comercial (en un inicio) luego pesca, agricultura, construccién
y mineria en general empresas que requieran de servicios de consultoria de RRHH y

reclutamiento y seleccion también llamado Head Hunting.

Marketing Mix: 4 P’s

1. Producto:
Los servicios que se ofreceran al inicio de la internacionalizacién seran dos:
Servicios de reclutamiento y seleccion
La empresa se encarga del proceso de reclutar y evaluar al personal de acuerdo

con el perfil solicitado por el cliente
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El reclutamiento se realizard en campo y a través de nuestras web o bolsas de
trabajo con pruebas online que nos permitira llegar a los candidatos de una manera

personal y sin fronteras.

Tercerizacién de personal (BPO)
La empresa se encargara de todos procesos administrativos, productivos, de una
0 varias etapas en su estrategia comercial las cuales estaran tercerizadas, con la

finalidad de permitirle concentrar sus esfuerzos en su “Core Business”

Precio

El precio se basara en un estdndar para el mercado, adecuado a cada realidad local
de México, pero en principio se utilizaria un valor establecido a priori por la
compafiia en cual se podra observar mas a detalle en presupuesto y estimacion

econOmicas para el ingreso al pais seleccionado.

Plaza

La distribucidn del servicio se hara a través de los equipos de operacion tanto en
oficina como en el lugar al cual se desplazara al personal que estaran establecidos
en México y se tendra un equipo de apoyo de Peru pero principalmente todas las
actividades se realizaran en México debido a que el contacto directo con el cliente
debe ser realizado por personal del pais, claramente hay un proceso de
customizacion e implementacién de los servicios al inicio de cada proyecto o

cuenta los cuales se irdn resolviendo a medida que avance el ingreso al mismo.
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4. Promocion
La divulgacion y conocimiento del servicio se hard a través de la comunicacion
fundamentalmente con los socios y clientes locales y extranjeros basandonos en
reuniones con altos ejecutivos, demostraciones de los beneficios de la
externalizacion y marketing mouth to mouth o boca a boca; debido a que el
servicio brindado es B2B no se considera necesario invertir en publicidad en la

TV o vallas publicitarias.

Se promovera la estrategia de abordar a las entidades mas importantes de cada
mercado del outsourcing o tercerizacién de manera que los demas participantes
reacciones como seguidores, asi como también asistir a ferias dirigidas al sector

de la empresa en el cual entraremos en contacto directo con potenciales clientes.

Andlisis Financiero de la empresa

Luego de realizar un analisis cualitativo se realizara un estudio cuantitativo de la
empresa en el que se analizard el estado de situacion financiera y estado resultado que
permitira determinar si la situacion financiera, los resultados de las operaciones y el
progreso econdmico son los correctos para poder sostener la internacionalizacion de
la empresa. Ademas, es indispensable para la toma de decisiones sobre
apalancamiento, inversién y otras cuestiones proximas.
El estado de situacién financiera correspondiente al afio 2018 de la empresa Overall
se encuentra en el Apendice 3 facilitado por el area de contabilidad de la empresa.
A continuacién, se presenta una tabla resumen del estado de situacion financiera

correspondiente al afio 2018:



Tabla 48 Resumen del estado de situacion financiera Overall 2018

Activos (soles)

Pasivos (soles)

Activos corrientes 16,114,751 | Pasivo corriente 8,158,930
Activos no corrientes 15,949,588 | Pasivo no corriente 3,550,022
Patrimonio 20,355,387

Total Activos
32,064,339

Total pasivo y patrimonio
32,064,339

Fuente: Elaboracion propia con datos de la propia investigacion

De la tabla podemos indicar lo siguiente:

corrientes son mayores a los activos no corrientes.
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Los activos de la empresa ascienden a 16,114,751 soles, donde los activos

. Los pasivos ascienden a 11,708,952 soles, menor que su patrimonio de

20,355,387 soles. Ademas, el pasivo corriente es mayor al pasivo no corriente.

o Las cuentas por cobrar comerciales— terceros 13,280,471 es la cuenta mas

grande de los activos corrientes, la cual se deriva de las ventas por los servicios

realizados por la empresa.

. Las Resultados Acumulados conforman el mayor porcentaje del patrimonio, el

mismo que corresponde a las utilidades no distribuidas y pérdidas acumuladas

que los accionistas aun no han tomado decision lo que se entiende que ain no

ha sido distribuido a los accionistas por ello se puede deducir que Overall es

capaz de invertir una cantidad considerable.

o La empresa mejoro su comportamiento financiero entre los afios 2017 y 2018.
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A continuacién, realizaremos la evaluacion financiera de la empresa a través de
las ratios de liquidez, rentabilidad, gestion, solvencia debido a que son las ratios

mas utilizados para la evaluacion financiera en una empresa

Tabla 49 Ratios de Liquidez

Ratio Formula Datos Resultado
Activo corriente S/.16,114,750.91

Liquidez Pasivo corriente  §/.8,158.03038 - 07°109824
Capital de Activo corriente - S/.16,114,750.91
trabajo Pasivo corriente S/.8,158,930.38 $/.7,955,820.53

Fuente: Elaboracion propia con datos de la propia investigacion

Del ratio de liquidez podemos decir que por cada sol 1.00 de deuda, se tienen
1.97 soles para afrontarla. Esto quiere decir que la empresa tiene holgura

financiera y tiene la capacidad de hacer frente a sus deudas en el corto plazo.

Del ratio de capital de trabajo podemos indicar que la empresa cuenta con
7,955,820.53 soles para operar en el corto plazo luego de cumplir con sus

obligaciones inmediatas.

Tabla 50 Ratios de solvencia

Ratio Férmula Datos Resultado

Endeudamiento Pasivo

. . . S/. 8,158,930.38
patrimonial a corto corriente 40.08%
plazo Patrimonio S/. 20,355,386.71
Endeudamiento Pasivo no

. : . S/. 3,550,021.91
patrimonial a largo corriente 17.44%
plazo Patrimonio S/. 20,355,386.71

Palangueo financiero  Activototal ~ S/. 32,064,338.81 157 520

0 leverage Patrimonio __ S/. 20,355,386.71
Fuente: Elaboracion propia con datos de la propia investigacion
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Respecto de la siguiente tabla se observa que el ratio de endeudamiento a
corto plazo y largo plazo son de 0.408 o 40.08% y 0.17 o 17.44%
respectivamente siendo estos menores de 1, lo cual quiere decir que la
empresa aun se encuentra en una buena capacidad para endeudarse y su
capital estd en su mayoria financiado por ellos mismos lo que les da
autonomia financiera, ademéas podemos agregar que su deuda a corto plazo
es mayor que la de largo plazo lo cual nos indica que existe una tendencia
mayor a endeudarse por menor tiempo ya que al largo plazo aumentaria el

costo de financiacion.

Respecto de palanqueo financiero o leverage podemos indicar que la
empresa tiene 1.57 0 157% lo que quiere decir que la empresa en el 2018 un
apalancamiento adecuado ya que mayor el apalancamiento mayor es el

riesgo empresarial.

Tabla 51 Ratios de gestion

Ratio Formula Datos Resultado
i4 V .51,514,543.
Ro?amon del en_tas netas S/.51,514,543.06 160.66%
activo Activo total S/.32,064,338.81
Costo de Costo de ventas  S/. 43,437,026.67 84,3204

ventas aventas  Ventas netas S/.51,514,543.06

Fuente: Elaboracion propia con datos de la propia investigacion

De acuerdo con la tabla anterior podemos decir que la rotacion del activo es
alta, ya que las ventas representan el 160.66% del total del activo total, en

cuanto al costo de ventas a ventas esta ratio nos muestra que porcién de las
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ventas son absorbidas por los costos, indicando asi que el costo de ventas

representa el 84.32% de las ventas netas.

Tabla 52 Ratios de rentabilidad

Ratio Férmula Datos Resultado
Rentabilidad Utilidad neta S/.1,519,618.30 204
patrimonial (ROE) Patrimonio S/. 20,355,386.71
Rentabilidad de las  Utilidad neta S/.1,519,618.30

2.95%

ventas netas Ventas netas S/.51,514,543.06

Fuente: Elaboracion propia con datos de la propia investigacion

Segun la tabla anterior la rentabilidad patrimonial refleja que por cada s/.
1.00 invertido se esta ganando s/. 0.07. Es decir, los socios obtuvieron una

rentabilidad del 7%.

En cuanto a la rentabilidad de las ventas es posible deducir que por cada

unidad vendida la empresa obtiene una utilidad del 2.95%.

7. Propuesta Estrategia De Internacionalizacion
a. Estrategia de entrada

Al tomar la decisién de internacionalizarse las empresas deben tomar en
cuenta en el estudio de la estrategia de negocios a aplicar al momento del
ingreso que otorgue el menor riesgo posible y que se adecue a las necesidades
del negocio.

Es por ello que estudiaremos las formas de entradas que existen para penetrar
en un mercado internacional y se elegira el que se adecue al rubro y situacién

econdmica de la empresa; se tomara en consideracion las estrategias expuestas
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por el extranjero Hill las cuales fueron explicadas en el capitulo Il de la

presente tesis.

Tabla 53 Evaluacion de la estrategia de entrada aplicada a la empresa

Andlisis

Exportaciones

Proyecto “llave

en mano”’

Licenciamiento/

Franquiciamiento

Al utilizar esta estrategia tendremos una baja inversion
inicial, el conocimiento del mercado se realizara a través
de la experiencia 0 curva de aprendizaje ya que no
contaremos con personal especializado en la industria,
asi como la dificultad de comunicacion debido a la
diferencia horaria con Meéxico lo que generara
problemas para la negociacion con el cliente, asi como
la restriccion de que la empresa pueda gestionar los
contratos de servicio y con el personal destacado.

Esta estrategia estd orientada al ingreso de mercados
internacionales de un producto mas no de un servicio por
tal motivo se descarta su uso para la internacionalizacion

de la empresa

Con el franquiciamiento y el licenciamiento el
crecimiento y expansion de la empresa podria ser mas
rapida, asi como la minimizacion de riesgos y costos
operativos ya que los asumirian las empresas que
compren el servicio, pero los posibles contras al
aplicarlos seria el traspaso del control y dominio del
negocio en el pais seleccionado asi como del Know How
(Franquicia) por el cual al terminar el contrato podria

convertirse en un competidor directo.



Joint-venture

Inversion directa:
filial,  sucursal,
subsidiaria,

adquisiciones.
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Al constituir un Joint Venture tendriamos la ventaja de
que la inversion seria menor que establecernos en
México por propia cuenta compartiendo con el socio la
inversion, nos beneficiariamos del conocimiento del
mercado del mismo pero ello traeria consigo la
necesidad de encontrar una empresa mexicana interesada
en invertir en el rubro y considerar la transferencia del
Know-How asi como el lidiar con conflictos de intereses
lo que causaria que el JV termine y el posible
establecimiento por su propia cuenta.

Al utilizar la inversion directa tendremos que considerar
la disponibilidad de recursos tanto humano como
financiero, asi como contar con un lugar fisico donde se
establecera la oficina ya que para poder llevar a cabo el
servicio de tercerizacion y reclutamiento se necesita
contar con oficinas en México.

Ademas, esta estrategia nos dara un control amplio sobre
las operaciones en el pais, aunque sea el método mas
costoso; tendremos que aprender del mercado mediante

curvas aprendizaje.

Fuente Hitt (2011)

Elaboracion Propia
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Tabla 54 Calificacion de las estrategias de entrada

Licenciamiento/ Joint-venture Inversion directa

Franquiciamiento

Inversion Media-Baja Media Alta

Transferencia Media Alta Baja

Know How

Nivel de Media ya que debemos Media ya que Es alta ya que debe

competencia  considerar quien serd el depende del competir con empresas
licenciante 0 el socio ya posicionadas en el
franquiciante comercial sector.

Elaboracion Propia

En conclusion, luego del andlisis de las estrategias de entrada, por presentar
mayores ventajas que desventajas la inversion directa es la que mas se
acomoda a los objetivos de la empresa por lo que se optara por la creacion de
una sucursal en México debido que asi podremos mantener los valores
corporativos, formas de trabajo y no existird riesgo de traspaso del Know
How, ademas se podra tener acceso al mercado local una vez establecidos;
tomando en consideracion que México es un pais con un nivel de corrupcién
alto, la expansion se realizara a través de inversiones propias para asi mantener
el control del negocio y evitar malos manejos que puedan dafar la reputacién

de la empresa.

Donde instalarse en México

De acuerdo con ProMéxico (2019), entidad del gobierno encargada de las
inversiones y comercio de México a nivel mundial, elaboro una aplicacion

titulada “Site Selection ProMexico”, la cual fue consultada para obtener el
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lugar en el cual nos podremos instalar basado en el Tamafio de poblacion,
ciudad con frontera, ciudad con aeropuerto, ciudad con puerto maritimo,
ciudad con servicio ferroviario, economia ,productividad, fuerza laboral,
calidad de vida, Infraestructura, conectividad y servicios bésicos; a

continuacion se muestran los resultados obtenidos:

Tabla 55 Datos Generales

Ciudad indice Poblacion
1 Valle de México 80.32 20,892,724
2 Monterrey 76.95 4,475,949
3 Hermosillo 72.58 884,273
4 Querétaro 71.10 1,255,185
5 Chihuahua 70.85 918,339

Fuente: (ProMexico, 2019)

Tabla 56 PBI (Por estado)

PIB (millones de

Ciudad Estado ,
dolares)

Ciudad de México -

1 wvalle de México Estado de México - 262,314.5
Hidalgo

2 Monterrey Nuevo Ledn 93,043.9

3 Hermosillo Sonora 17,025.2

4 Querétaro Querétaro 20,200.4

5 Chihuahua Chihuahua 9,465.5

Fuente: (ProMexico, 2019)


http://mim.promexico.gob.mx/PruebaSiteSel/Ficha_ciudad.jsp?id_ciudad=13&ciudad=Valle%20de%20M%C3%A9xico
http://mim.promexico.gob.mx/PruebaSiteSel/Ficha_ciudad.jsp?id_ciudad=30&ciudad=Monterrey
http://mim.promexico.gob.mx/PruebaSiteSel/Ficha_ciudad.jsp?id_ciudad=73&ciudad=Hermosillo
http://mim.promexico.gob.mx/PruebaSiteSel/Ficha_ciudad.jsp?id_ciudad=35&ciudad=Quer%C3%A9taro
http://mim.promexico.gob.mx/PruebaSiteSel/Ficha_ciudad.jsp?id_ciudad=12&ciudad=Chihuahua
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Tabla 57 Economia y Productividad

PIB per N° de empresas Productividad
Ciudad capita  certificadas (por cada (miles de
(USD) 1,000 empresas) dolares)
1 Valle de México 12,555.3 3.6 29.8
2 Monterrey 20,787.5 11.1 50.1
3 Hermosillo 19,253.3 6.2 44.0
4 Querétaro 16,093.6 6.2 36.8
5 Chihuahua 10,307.2 4.1 24.1

Fuente: (ProMexico, 2019)

Tabla 58 Fuerza Laboral y Talento

. Poblacién con
Grado promedio

Ciudad PEA de escolaridad ?(:j/()l;camén superior
1 valle de México 9,192,211 10.4 45.0
2 Monterrey 1,922,689 10.5 47.1
3 Hermosillo 402,049 11.1 52.6
4 Querétaro 569,640 10.4 45.7
5 Chihuahua 407,096 10.8 50.1
6 Guadalajara 2,104,853 10.0 40.7

Fuente: (ProMexico, 2019)
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Ranking
ﬂu 1 4 5 6
Percentage
| 45% 6% 4% 18%

State Mexico City Nuevo Leon Queretaro Jalisco Chihuahua Others

Figura 33 Industrias de BPO en México por estado

(ProMexico, 2019)

Después de analizar las tablas 56, 57, 58 y la figura 33 podemos decir que el
estado en el cual nos estaremos ubicando serd Nuevo Leon — Monterey debio
a que es el segundo con mayor puntuacion a nivel general con un PBI per
capita de 20,787.5y con un nivel de productividad de 50.1 millones de ddlares
y con 47.1% de su poblacidon con estudios superiores, ademas que el es
segundo estado después de ciudad de México que posee industrias de BPO

(outsourcing) en México.



149

Recursos Humanos — Etapa inicial

Debido al ingreso a un mercado nuevo se reconoce la necesidad de recursos
humanos (personal) con conocimientos comerciales, financieros y legales que

seran descritos a continuacion:

Tabla 59 Recursos Humanos etapa inicial

Puesto Perfil/Experiencia
Ejecutivo -Experiencia en la consultoria en RR HH o tercerizacion de
Comercial personal.

-Conocer la forma de hacer negocios en México con
experiencia en trabajos similares.

-Grado de MBA con inglés fluido

-Experiencia comprobada de 10 afios en cargos comerciales
como Gerente de empresas de servicios, comerciales y/o
productivas en el extranjero (de preferencia Mexico)
-Manejo de herramientas de gestion.

Gerente De | -Evalta el correcto desempefio de cada una de las
Sucursal diferentes areas.

-Planea y desarrolla las metas a corto y largo plazo.
-Mantiene un control cuantitativo y cualitativo de las
actividades de la empresa.

-Da el visto bueno a las proformas presentadas por el area
de finanzas.

Formacion académica:

-MBA en administracion de empresas o carreras afines
-10afios de experiencia en cargos similares en empresas del
sector servicios. Especializacion en vision estratégica.
Autonomia, liderazgo, iniciativa, autodisciplina, justicia.

Conocimiento de dos idiomas incluido el inglés
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Titulo profesional en contabilidad, administracion de
empresas o carreras afines

Con experiencia minima de 6 afios en puestos similares que
concierne en servicios

Vision global y estratégica para hacer crecer una empresa
y asumir nuevos desafios con capacidad de negociacion,
liderazgo, flexibilidad, toma de decisiones y resolucion de

problemas, responsable, puntual, analitico

Asesor Legal

-Llevar la defensa de los intereses de la compafiia en todo
tipo de procedimientos judiciales.

-Negociar y redactar cualquier tipo de contratos, ya sean
publicos o privados.

-Asesoramiento y actuacion en todo tipo de casos legales
con los trabajadores y ex trabajadores de la empresa.
-Asesoramiento fiscal y preparacion de todo tipo de
declaraciones y obligaciones fiscales y tributarias.
-Reclamacién de todo tipo de deudas y obligaciones
contractuales.

-Redaccién de escritos y recursos que deban presentarse
ante las distintas administraciones en  materia
administrativa, asi como defensa ente imposiciones de

sanciones o multas por parte de cualquier organismo.

Jefe De Soporte
Técnico

-Mantener los sistemas de informacion para ejecucion y
gestion de los procesos internos de la organizacion.
-Disefiar y desarrollar herramientas tecnoldgicas que
permitan la implementacion de servicios remotos para los
usuarios externos.

-Implementar y gestionar una plataforma tecnologica que
permita  proveer servicios informaticos de alta

disponibilidad, seguridad y confiabilidad.
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-Gestionar y mantener servicios de soporte técnico para
usuarios internos

-Profesional de la carrera de ingenieria de sistemas
-Contar como minimo 05 afios de experiencia en puestos
similares

- Conocimientos y/o administrador de SAP

- Gestion de Proyectos (PMI)/ Business Intelligence

- Administracion de SQL, HANA

- Administracion de servidores Windows

- Administracion de redes, Cisco 12,13

Jefe De

Recursos
Humanos

Reclutamiento

Y

-Establecer el Plan de Seleccion, Capacitacion y Desarrollo
de la empresa

- Definir los procesos de Seleccion de acuerdo con los
perfiles de puestos.

-Coordina y participa en el disefio o actualizacion del
Sistema de Reclutamiento y Seleccion de Personal
administrativo y operario.

- Revisa las vacantes existentes, agrupa por tipos de cargos
y revisa las funciones y requisitos.

-Supervisa a los empleados del area, en el caso de los
procesos de seleccion tercerizados da seguimiento.
-Centraliza los procesos de Seleccion de candidatos

solicitados por las diferentes areas internas.

Titulado en Ingenieria Industrial, Psicologia, Relaciones
Industriales, Gestion R.R.H.H. o afines.
Con estudios Gestion del Talento, Recursos humanos,
Seleccion, Cap. Y desarrollo o similares.
Experiencia minima de 5 afios viendo la parte soft,

Gestionando las areas de Seleccion y Capacitacion.
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Administrador
De Personal

Junior

-Encargado de elaboracién de planilla/nomina del personal
obrero/ administrativo de aprox. 200 a 300 personas.
-Genera provisiones para el area de contabilidad
-Encargado de facturacion del servicio brindado
-Gestionar los contratos, el ingreso del personal y asi como
ingresar al sistema los nuevos colaboradores.

-Encargo de realizar pagos semanales. Quincenales,
adelantos de sueldo, prestamos, vacaciones y liquidaciones
de beneficios sociales

Bachiller/Titulado en Ingenieria Industrial, Relaciones
Industriales, administracion o afines.

Experiencia minima de 2 afios realizando planillas

Administrador
De Personal

-Encargado de elaboracién de planilla/nomina del personal
obrero/ administrativo de aprox. 350 a 500 personas
-Genera provisiones para el area de contabilidad
-Encargado de facturacion del servicio brindado

-Encargo de realizar pagos semanales, quincenales,
adelantos de sueldo, prestamos, vacaciones y liquidaciones
de beneficios sociales

Bachiller/Titulado en administracion, contabilidad o afines.

Experiencia minima de 4 afios realizando planillas

Asistente De

Logistica

-Controlar el stock de insumos, para velar por el adecuado
abastecimiento.

-Verificar las 6rdenes de compra, modificaciones y ajustes
para un buen desempefio del area.

-Garantizar que la mercaderia recibida no presente
inconvenientes de calidad.

-Elaborar de forma periddica informes, cuadros de compras
para mantener un buen control.

-Optimizar el Transporte, plazos e itinerarios de entregas

para un mejor desempefio logistico.
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Formacién académica: Egresado de la carrera de
Administracion de Negocios Internacionales
Experiencia previa: Experiencia minima de 2 afios en el

area de Compras/Logistica.

Asistente

Administrativo

Mantener actualizados los documentos legales de la
compaiiia y entregar al personal que lo requiera para llevar
un orden especifico del area encargada.

Revision de los documentos para llevar los registros en las
planillas indicadas.

Administrar la papeleria y elementos de uso de la compafiia
para su adecuada utilizacion.

Elaborar adelantos de sueldo y LBS para conciliar los
estados de negocio y realizar un seguimiento de los gastos
del negocio.

Formacién académica: Contar con estudios superiores en
Administracion o carreras afines.

Edad minima: Indiferente

Experiencia previa: Haber ejercido como asistente por 1

afo.

Analista

De

Reclutamiento Y

Seleccion

-Liderar procesos de reclutamiento y seleccion

-Manejo de diferentes fuentes de reclutamiento y coordinar
alianzas con Municipalidades e institutos

-Realizar procesos de seleccion de personal masivo
-Realizar evaluaciones psicologicas y entrevistas por
competencias.

-Elaboracion de meétricas y reportes de indicadores de
seleccion.

-Gestionar el proceso de Induccién del personal.
-Licenciado(a) en Psicologia

- Especializacion en Recursos Humanos (deseable)
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-Experiencia minima de 3 afios en reclutamiento, de

preferencia en el sector industrial y comercial

Fuente: Elaboracion propia

Informacion tomada de los perfiles de puesto de la empresa

8. Presupuestos y estimaciones econdémicas

A continuacion, se presentara un analisis de la inversion para implementar el plan
estratégico de negocios propuesto en la presente tesis, se presentaran los costos
proyectados aplicados a la empresa Overall, tales como: costos estimados de
servicio por cliente, costos indirectos, costos directos, proyeccion de ventas,

depreciacion, flujo de caja y estado de resultados.

Cabe resaltar que al ser una empresa que brinda servicios de tercerizacion de
personal y/o reclutamiento, todo gasto y/o compra de algin material o servicio
adicional solicitado por el cliente al establecido en la estructura de costos durante

el desarrollo del servicio son cobrados y/o refacturados al mismo.
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Vendedores 248 Supervisor de Ventas 2

Item - Detalle Cantidad | Precio Unitario | Total Mensual | Cantidad Ui:te:rli?) Total Mensual
Equipos Diversos para supervisor (Alquiler)
Computadora 0.00 3811.00 2.00 3811.00 635.17
Impresora 0.00 1905.00 2.00 1905.00 317.50
Tonner 0.00 570.00 2.00 570.00 95.00
Internet Movil 0.00 570.00 2.00 570.00 95.00
Mobiliario: Escritorio + Sillas 0.00 950.00 - 2.00 950.00 158.33
Modulo de Ventas 120.00 950.00 9.500.00 0.00 950.00 -
Soporte Correo 0.00 95.00 - 2.00 95.00 15.83
Total de Equipos Diversos 9,500.00 1,316.83
EPPs y Uniformes
Personal Staff
Polo piqué 24/1 color azulino. Cuello camisa, manga larga. Logo bordado a la altura del pec|  460.00 190.00 7.283.33 4.00 190.00 63.33
Pantalon en tela Denime color azul 230.00 285.00 5.462.50 2.00 285.00 47.50
Camisa Blanca. Logo bordado a la altura del pecho, manga larga 0.00 285.00 - 4.00 285.00 95.00
Total de uniformes 12,745.83 205.83
Gastos Operacionales
Fotocheck 230.00 95.00 1,820.83 2.00 95.00 15.83
Contratos: Gestion (4 al afio) 230.00 95.00 1,820.83 2.00 95.00 15.83
Caja Chica - Mensual 0.00 3800.00 - 2.00 3800.00 7.600.00
Examen Ocupacional - Protocolo 1 230.00 570.00 10,925.00 2.00 570.00 95.00
Gestidn de Seguridad y Salud Ocupacional 230.00 190.00 43.700.00 2.00 190.00 380.00
Reclutamiento y Seleccién 230.00 1900.00 36.416.67 2.00 1900.00 316.67
Total Gastos Operaciones 94,683.33 8,423.33
Areas de Soporte
Administrador Planilla 1.00 650.00 650.00 1.00 650.00 650.00
Asistenta Social 0.00 470.00 - 0.00 470.00 -
Asistente Administrativo/Reclutador 1.00 570.00 570.00 1.00 570.00 570.00
Total Soporte 1,220.00 1,220.00
Recurso Humano
Planilla 1.00 2470776.57 2,470,776.57
Total Recurso Humano 2,470,776.57

Sub Total Costos Diversos mensual

MXN 2,600,091.74

Tasa de Prevencion 3%|
Sub Total Operativo MXN 2,678,094.49
FEE 5%|

TOTAL MXN 2,811,999.21

Fuente: Elaboracion Propia

Para la empresa n°1,empresa del rubro comercial se proyecta el ingreso de 230 impulsadores

y 2 supervisores de ventas lo cual se estima gastos tanto de uniformes, gastos operacionales,

areas de soporte (administrador de cuenta, asistente de administracion/Reclutador y asistente

social) asi como costo de planilla lo cual nos da un sub total mensual de 2,600,091.74 pesos

mexicanos, con un subtotal Operativo incluido tasa de prevencion (3.00%) de 2,678,094.49

pesos mexicanos mas el Fee (5.00%) o impuesto operacional hace un total de 2,811,999.21

Pesos mexicanos.
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Tabla 61 Costos Diversos del Servicio Cliente N°2

Estibadores 78 Supervisor de operaciones 2
Item - Detalle Cantidad | Precio Unitario | Total Mensual | Cantidad | U:;::; Total Mensual
Equipos Diversos para supervisor (Alquiler)
Computadora 0 3,800.00 2 3.800.00 633.33
Impresora 0 1,900.00 2 1.900.00 316.67
Tonner Bimensual 0 570.00 2 570.00 95.00
Internet Movil 0 570.00 2 570.00 95.00
Mobiliario: Escritorio + Sillas 0 950.00 2 950.00 158.33
Modulo de Ventas 0 950.00 " 0 950.00 " -
Soporte Correo 0 95.00 2 95.00 15.83
Total de Equipos Diversos - 1,314.17
EPPs y Uniformes
Personal Staff
Polo piqué 24/1 color azulino. Cuello camisa, manga larga. Logo bordado a la altura del pec 0 190.00 - 4 190.00 63.33
Pantalon en tela Denime color azul, procesado de 14.5 onzas, 100% algoddn, mercerizado 146 285.00 3.467.50 2 285.00 47.50
Camisa Blanca. Logo bordado a la altura del pecho, manga larga 0 285.00 7 - 4 285.00 95.00
Polo yersey 24/1 146 190.00 2311.67 4 190.00 63.33
Camisa 0 285.00 - 4 285.00 95.00
Pantalon 0 285.00 7 - 4 285.00 95.00
Faja 78 130.00 845.00 2 130.00 21.67
Guantes de Cuero Amarillo - Reforzado 78 130.00 845.00 2 130.00 2167
Orejera de seguridad 25db. EXC (Cada 6 meses) 78 190.00 2.470.00 2 190.00 3167
Casco de seguridad modelo JOCKEY 78 190.00 1,235.00 2 190.00 31.67
Chaleco 78 285.00 1.852.50 2 285.00 47.50
Lentes de Seguridad (Cada 6 meses) 78 95.00 1.235.00 2 95.00 15.83
Zapatos de Seguridad 78 660.00 4.290.00 2 660.00 110.00
Total de uniformes 18,551.67 739.17
Gastos Operacionales
Fotocheck 78 95.00 617.50 2 95.00 15.83
Contratos: Gestion (4 al afio) 78 95.00 617.50 2 95.00 15.83
Caja Chica - Mensual 0 3,800.00 - 2 3,800.00 7,600.00
Examen Ocupacional - Protocolo 1 (2 al afio) 146 570.00 6,935.00 2 570.00 95.00
Gestidn de Seguridad y Salud Ocupacional 146 190.00 27,740.00 2 190.00 380.00
Reclutamiento y Seleccion 78 1,900.00 12.350.00 2 1.900.00 316.67
Total Gastos Operaciones 48,260.00 8,423.33
Areas de Soporte
Administrador Planilla 1 660.00 660.00 1 660.00 660.00
Asistenta Social 0 470.00 - 0 470.00 -
Asistente Administrativo/Reclutador 1 570.00 570.00 1 570.00 570.00
Total Soporte 1,230.00 1,230.00
Recurso Humano
Planilla 1 810,405.76 810,405.76
Total Recurso Humano 810,405.76
Sub Total Costos Diversos mensual MXN 890,154.09
Tasa de Prevencion 3%)
Sub Total Operativo MXN 916,858.72
FEE 5%|
TOTAL MXN 962,701.65

Fuente: Elaboracion Propia

Para la empresa n°2,empresa del rubro industrial se proyecta el ingreso de 78 estibadores y
2 supervisores de operaciones lo cual se estima gastos tanto de uniformes, gastos
operacionales, areas de soporte (administrador de cuenta, asistente de
administracion/Reclutador y asistente social) asi como costo de planilla lo cual nos da un

sub total mensual de 890,154.09 pesos mexicanos, con un subtotal Operativo incluido tasa
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de prevencion (3.00%) de 916,858.72 pesos mexicanos mas el Fee (5.00%) o impuesto

operacional hace un total de 962,701.65 pesos mexicanos.

Tabla 62 Costos Diversos del Servicio Cliente N°3

Vendedores 199 Supervisor de Ventas 1
Item - Detalle Cantidad | Precio Unitario | Total M | | Cantidad ,,rfm:d Total Mensual
Equipos Diversos para supervisor (Alquiler)
Computadora 0 3,800.00 1 3,800.00 316.67
Impresora 0 1.900.00 1 1,900.00 158.33
Tonner Bimensual 0 570.00 1 570.00 47.50
Internet Movil 0 570.00 1 570.00 47.50
Mobiliario: Escritorio + Sillas 0 950.00 - 1 950.00 79.17
Modulo de Ventas 199 950.00 1575417 0 950.00 7 -
Soporte Correo 0 95.00 - 1 95.00 7.92
Total de Equipos Diversos 15,754.17 657.08
EPPs y Uniformes
Personal Staff
Polo piqué 24/1 color azulino. Cuello camisa, manga larga. Logo bordado a la altura del pec 398 190.00 6.301.67 2 190.00 3167
Pantalon en tela Denime color azul 199 280.00 4,643.33 1 280.00 23.33
Camisa Blanca. Logo bordado a |a altura del pecho, manga larga 0 280.00 - 2 280.00 46.67
Total de uniformes 10,945.00 101.67
Gastos Operacionales
Fotocheck 199 95.00 1,575.42 1 95.00 7.92
Contratos: Gestidn (4 al afio) 199 95.00 1.575.42 1 95.00 7.92
Caja Chica - Mensual 0 3,800.00 - 1 3.800.00 3.800.00
Examen Ocupacional - Protocolo 1 199 570.00 9.452.50 1 570.00 47.50
Gestidn de Seguridad y Salud Ocupacional 199 190.00 37.810.00 1 190.00 190.00
Reclutamiento y Seleccidn 199 1,900.00 31,508.33 1 1,900.00 158.33
Total Gastos Operaciones 81,921.67 4,211.67
Areas de Soporte
Administrador Planilla 1 660.00 660.00 1 660.00 660.00
Asistenta Social 0 470.00 - 0 470.00 -
Asistente Administrativo/Reclutador 1 570.00 570.00 1 570.00 570.00
Total Soporte 1,230.00 1,230.00
Recurso Humano
Planilla 1 2,675,094.58 2,675,094.58
Total Recurso Humano 2,675,094.58
Sub Total Costos Diversos mensual MXN 2,791,145.83]
Tasa de Prevencion 3%
Sub Total Operativo MXN 2,874,880.21
FEE 5%
TOTAL MXN 3,018,624.22

Fuente: Elaboracion Propia

Para la empresa n°3, perteneciente al rubro comercial se proyecta el ingreso de 199

vendedores/impulsadores y 1 supervisores de ventas a lo cual se estiman gastos tanto de

uniformes, gastos operacionales, areas de soporte (administrador de cuenta, asistente de

administracion/Reclutador y asistente social) asi como costo de planilla lo cual nos da un

sub total mensual de 2,791,145.83 pesos mexicanos, con un subtotal Operativo incluido tasa
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de prevencién (3.00%) de 2,874,880.21 pesos mexicanos mas el Fee (5.00%) o impuesto

operacional hace un total de 3,018,624.22 pesos mexicanos.

Tabla 63 Costos Diversos del Servicio Cliente N°4

COSTOS DIVERSOS DEL SERVICIO (Estimados)

Vendedores 298 Supervisor de Ventas 2

Item - Detalle Cantidad Precio Unitario | Total Mensual | Cantidad Ul:::rli‘:) Total Mensual
Equipos Diversos para supervisor (Alquiler)
Computadora 0 3,800.00 2 3.800.00 633.33
Impresora 0 1.900.00 2 1.900.00 316.67
Tonner Bimensual 0 570.00 2 570.00 95.00
Internet Movil 0 570.00 2 570.00 95.00
Mobiliario: Escritorio + Sillas 0 950.00 - 2 950.00 158.33
Modulo de Ventas 298 950.00 7 23,591.67 0 950.00 -
Soporte Correo 0 95.00 - 2 95.00 15.83
Total de Equipos Diversos 23,591.67 1,314.17
EPPs y Uniformes
Personal Staff
Polo piqué 24/1 color azulino. Cuello camisa, manga larga. Logo bordado a la altura del pec 596 190.00 9.436.67 4 190.00 63.33
Pantalon en tela Denime color azul 298 285.00 7.077.50 285.00 47.50
Camisa Blanca. Logo bordado a la altura del pecho, manga larga 0 285.00 - 4 285.00 95.00
Total de uniformes 16,514.17 205.83
Gastos Operacionales
Fotocheck 298 95.00 2.359.17 2 95.00 15.83
Contratos: Gestidn (4 al afio) 298 95.00 2,359.17 2 95.00 15.83
Caja Chica - Mensual 0 3,800.00 - 2 3.800.00 7.600.00
Examen Ocupacional - Protocolo 1 298 570.00 14,155.00 2 570.00 95.00
Gestion de Seguridad y Salud Ocupacional 298 190.00 56.620.00 2 190.00 380.00
Reclutamiento y Seleccion 298 1,900.00 47.183.33 2 1.900.00 316.67
Total Gastos Operaciones 122,676.67 8,423.33
Areas de Soporte
Administrador Planilla 1 660.00 660.00 1 660.00 660.00
Asistenta Social 0 470.00 - 0 470.00 -
Asistente Administrativo/Reclutador 1 570.00 570.00 1 570.00 570.00
Total Soporte 1,230.00 1,230.00
Recurso Humano
Planilla 1 3,773.430.98 3,773.430.98
Total Recurso Humano 3,773,430.98

Sub Total Costos Diversos mensual

MXN 3,948,616.81

Tasa de Prevencion 3%|
Sub Total Operativo MXN 4,067,075.32
FEE 5%|

TOTAL MXN 4,270,429.08

Fuente: Elaboracion Propia

Para la empresa n°4, perteneciente al rubro comercial se proyecta el ingreso de 298

vendedores/impulsadores y 2 supervisores de ventas a lo cual se estiman gastos tanto de

uniformes, gastos operacionales, areas de soporte (administrador de cuenta, asistente de

administracion/Reclutador y asistente social) asi como costo de planilla lo cual nos da un

sub total mensual de 3,948,616.81 pesos mexicanos, con un subtotal Operativo incluido tasa
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de prevencién (3.00%) de 4,067,075.32 pesos mexicanos mas el Fee (5.00%) o impuesto

operacional hace un total de 4,270,429.08 pesos mexicanos.

Tabla 64 Proyeccion de ventas

Valor De Contrato | Valor De Contrato
Ventas
Mensual Anual
Empresa 1 2.811,999.21 33,743,990.54
Empresa 2 962,701.65 11,552,419.83
Empresa 3 3.018,624.22 36,223,490.60
Empresa 4 4.270,429.08 51,245,148.99
Fuente: Elaboracion Propia
Ventas ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Brutas 33,743,990.54 45,296.410.38 81,519,900.98 | 132765,049.97

Fuente: Elaboracion Propia

Los ingresos de la empresa serdn obtenidos por la contratacion de nuestros servicios de
tercerizacion y reclutamiento de personal de areas asignadas por nuestro cliente para el
analisis de la estimacion de ventas tomaremos como punto de inicio el ingreso de 01 servicio
en el primer afio luego al segundo afio se adicionard un segundo cliente; asi de manera
progresiva se ingresara de 1 a 2 clientes nuevos por afio, cabe resaltar que los contratos entre

empresas son anuales renovables por el mismo periodo.

Tabla 65 Depreciacién estimada

Fuente: Elaboracion Propia

Descripcion | Precio Total | Afos de Uso Deprec;gglon por
Oficinas | 5 540.000.00 60 50,000.00

Inmobiliario | oz 540 09 10 25.000.00
TOTAL | 3550 000.00 75.000.00
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Segun la tabla 65 observamos una depreciacion de oficinas monto que asciende a 50,000.00

pesos mexicanos e inmobiliario 25,000.00 pesos mexicanos por afio.

Tabla 66 Costos indirectos del servicio

Descripciones Gasto Mensual Gasto Anual
Servicios
Luz 4,000.00 48,000.00
Agua 1,150.00 13,800.00
Comunicaciones 6,000.00 72,000.00
Mano de Obra Indirecta

Gerente General de Sucursal 35,000.00 420,000.00
Gerente Operaciones 29,000.00 348,000.00
Jefe IT 20,000.00 240,000.00
Asesor legal 19,000.00 228,000.00
Asistente IT 11,500.00 138,000.00
Ejecutivo Comercial 15,000.00 180,000.00
Administrador de Personal 15,000.00 180,000.00
Administrador de Personal 15,000.00 180,000.00
Ejecutivo 15,000.00 180,000.00
Asistente de administracion y planillas 11,500.00 138,000.00
Asistente de logistica 11,500.00 138,000.00
Analista de reclutamiento y seleccion 15,000.00 180,000.00
Administrador de Personal Junior 11,500.00 138,000.00
Jefe de reclutamiendo y seleccion 18,000.00 216,000.00
Personal Limpieza 7,000.00 84,000.00
Jefe Contabilidad 18,000.00 216,000.00
Asistente Contable 12,000.00 144,000.00

Total 290,150.00 3,481,800.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 67 Costos Indirectos del servicio Ao 1 al Ao 4

Afios ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Costos
Indirectos 2,665,800.00 | 3,163,800.00 | 3,481,800.00 | 3,481,800.00

Fuente: Elaboracion Propia

Como lo muestra la tabla adjunta se consideraran costos indirectos del servicio a la planilla

interna asi como servicios como agua, luz, telefonia/comunicaciones para el afio uno se

proyecta 2,665,800.00 pesos mexicanos, para el afio dos 3,163,800.00 pesos, la diferencia

con respecto del afio 1 es que en la primera etapa de instalacion y posicionamiento de la
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empresa no se contratara a todo el personal mencionado en la tabla 66 pero para los afios tres

y cuatro se proyecta un gasto similar al del afio 2.

Tabla 68 Costos Directos del servicio Afio 1 - Afio 4

Descripcion Costo Unitario Aot Afla2 ke o4
Cantidad Total Cantidad Total Cantidad Total Cantidad Total
Instrumentos de Trabajo
Computadora 3,811.00 - - 4.00 15,244.00 5.00 19,055.00 7.00 26,677.00
Impresora 1,905.00 - - 4.00 7,620.00 5.00 9,525.00 7.00 13,335.00
Tonner 570.00 2.00 1,140.00 4.00 2,280.00 5.00 2,850.00 7.00 3,990.00
Mobiliario: Escritorio + Sillas 950.00 2.00 1,900.00 4.00 3,800.00 5.00 4,750.00 7.00 6,650.00
Module de Ventas 950.00 120.00 114,000.00 120.00 114,000.00 318.00 303,050.00 617.00 586,150.00
Uniformes - - - -
Polo piqué 24/1 color azulino. 190.00 464.00 88,160.00 458.00 88,920.00 868.00 164,920.00 1,468.00 278,920.00
Pantalon en tela Denime color azul 285.00 232.00 66,120.00 380.00 108,300.00 580.00 165,300.00 880.00 250,800.00
Camisa Blanca. 285.00 4.00 1,140.00 8.00 2,280.00 10.00 2,850.00 14.00 3,990.00
Polo yersey 24/1 190.00 - - 150.00 28,500.00 150.00 [ 28,500.00 150.00 28,500.00
Camisa 285.00 - - 4.00 1,140.00 a0 1,140.00 4.00 1,140.00
Pantalon 285.00 - - 4.00 1,140.00 400 1,140.00 4.00 1,140.00
Faja 130.00 - - 80.00 10,400.00 80.00 [ 10,400.00 80.00 10,400.00
Guantes de Cuero Amarillo - Reforzado 130.00 - - 80.00 10,400.00 80.00 " 10,400.00 80.00 10,400.00
Orejera de seguridad 25db. EXC 180.00 - - 80.00 15,200.00 80.00 [ 15,200.00 80.00 15,200.00
Casco de seguridad modelo JOCKEY 190.00 - - 80.00 15,200.00 80.00 [ 15,200.00 80.00 15,200.00
Chaleco 285.00 - - 80.00 22,800.00 80.00 [ 22,800.00 80.00 22,800.00
Lentes de Seguridad 95.00 - - 80.00 7,600.00 80.00 [ 7,600.00 80.00 7,600.00
Zapatos de Seguridad 660.00 - - 80.00 52,800.00 80.00 [ 52,800.00 80.00 52,800.00
Planilla Mano de Obra Directa -
Planilla Mano de Obra Directa - 1.00 | 27,936,000.00 2.00 | 36,169,440.00 3.00 | 66,187,440.00 4.00 | 108,459,440.00
Total 28,208,460.00 36,677,064.00 67,024,920.00 110,795,132.00

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla adjunta se visualiza los costos directos de los servicios tales como instrumentos

de trabajo, uniformes y costos de planilla mano de obra directa con totales afio uno

28,208,460.00 pesos mexicanos, afio dos 36,677,064.00 pesos mexicanos, afio tres

67,024,920.00, afio cuatro 110,795,132.00.
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ANO O ANO 1 AND 2 ANO 3 ANOD 4 Pesos Soles
INGRESOS - 33,743,890.54 45,295,410.38 81,519,800.938 132,765,049.97
GASTOS
Costos Directos - 28,219,892.00 36,677,064.00 67,024,820.00 |- 110,795,132.00
Costos Indirectos - 2,655,800.00 3,163,800.00 3,481,800.00 |- 3,481,800.00
Beneficics Sociales - 1,713,318.82 3,204747.98 £ 28788254 |- 7,297 05469
Depreciacion Oficinas £0,000.00 50,000.00 50,000.00 |- 50,000.00
Depreciacion Inmoviliario 25,000.00 25,000.00 25,000.00 |- 25,000.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS - 1,069,879.72 2,175,798.42 5,650,2583.04 11,116,063.28
IMPUESTOS
ISR - - 652,739.53 1,695,085.41 |- 3,334,818.99
Dividendos - - 217,575.84 585,029.80 |- 1,111,606.33
PTU - - 217,575.84 585,029.80 |- 1,111,606.33
UTILIDAD - 1,069,979.72 1,087,899.21 2,825,140.02 5,558,031.64
Depreciacion Oficinas £0,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
Depreciacion Inmoviliario 25,000.00 25,000.00 25,000.00 25,000.00
Oficinas - 3,000,000.00
Inmovwiliario 250,000.00
UTILIDAD NETA - 3,250,000.00 1,144,979.72 1,162,899.21 2,900,149.02 5,633,031.64 | MXN 7,591,058.59 | PEN 1,287,33439

Fuente: Elaboracion Propia

Después de analizar la perspectiva de crecimiento de la empresa y tomando como referencia

los datos obtenidos al realizar la proyeccién de crecimiento de la empresa en un periodo de

cuatro afios, tomando en cuentas los datos establecidos dentro del ejercicio se determina que

la empresa obtendra una rentabilidad mayor a la esperada llegando a realizar la devolucion

del capital invertido, asi como la obtencion de rentabilidad con un total de 7,591,059.59 pesos

mexicanos lo que se traduce en moneda nacional en 1,287,334.39 soles
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CAPITULO VI

6.1. Conclusiones
1. De acuerdo con la investigacion realizada a la empresa overall sobre la incidencia de
una estrategia de negocios en la competitividad de la empresa para la insercién del
servicio outsourcing hacia mercados extranjeros en este caso al mercado mexicano,
se concluye que el desarrollo de una estrategia es muy importante e influird en su
competitividad de manera directa siendo asi las que tuvieron mas relevancia: poseer
un personal competente y el establecer un precio competitivo le permitira a laempresa

emprender la internacionalizacion con éxito.

2. En la encuesta realizada casi un 90% de la muestra indicaron que el establecimiento
de una sucursal facilitaria el ingreso al mercado objetivo por lo que mediante el plan
estratégico propuesto se determina que la empresa cuenta con la capacidad instalada
para poder ingresar a nuevas plazas econdmicas aumentando su nivel de
competitividad mediante el uso de una red de contactos con los clientes nacionales
que le permitiran desarrollar el servicio de outsourcing con mayor proyeccion de

crecimiento.

3. Concluida la investigacion podemos indicar que el disefio de la estrategia influira
significativamente en la diferenciacion de la competencia para la insercion de un
servicio outsourcing al mercado latinoamericano es asi que a través del Plan
Estratégico se logrard fomentar la apertura comercial de la empresa asi como la
diversificacion de riesgos debido a que mantener todos los esfuerzos en un solo

mercado podria traer como consecuencia el declive de la empresa al verse afectada la
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economia del pais en el que se realiza operaciones por el contrario en caso suceda ello
se tiene respaldo de otros mercados que aun estan en auge como lo es el sector de

servicios de consultoria de RRHH en México.

4. Se concluye que la implementacion de la estrategia influye significativamente en el
éxito empresarial para la insercion del servicio de outsourcing al mercado mexicano,
esto se ve reflejado en el estado de resultados en el cual a partir del 2do afio se
perciben ganancias por el servicio brindado y para el 4to afio tendriamos una

rentabilidad que permitird a la empresa el ingreso de nuevos servicios en su rubro.

6.2. Recomendaciones
1. Serecomienda aplicar el plan de negocios propuesto en la presente tesis con el fin de
definir una estrategia que le permita lograr resultados favorables aumentar su ventaja
competitiva y expandir operaciones al mercado internacional de tal manera que se

convierta en una empresa reconocida a escala global.

2. Serecomienda invertir en la capacitacion del personal o cliente interno para que este
se pueda comprometer con la vision y objetivos de la empresa de tal manera que se
convierta en una empresa reconocida nivel global con estrategias le permitan

aumentar su competitividad y asi captar mayor cantidad de clientes.

3. Se recomienda mantener y mejorar la calidad del servicio ofrecido por la empresa

misma que ha sido demostrada a traves de la encuesta en el que se indica que a
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empresa se enfoca en construir relaciones a largo plazo con sus clientes, haciendo
participe al cliente de los avances del servicio brindados, asi como también la
frecuencia con la que los clientes contratan nuevos servicios con la empresa y su

impacto en la fidelizacion de los mismos.

Se recomienda la creacion de un area de investigacion de mercados que le permita a
expandirse a otros mercados, asi como el constante estudio de nuevos mercados en el
que el servicio de outsourcing se encuentre en auge de tal manera que pueda tener
una mayor participacion en el mismo lo que traeria como consecuencia la mejora de

su competitividad.

Se recomienda a la empresa que al tomar la decision de expandirse ademas de asumir
los riesgos también tenga conocimiento de la cultura del pais asi como la formulacién
y difusion de metas y objetivos claros que permitan interpretar con precision las
tendencias del mercado internacional asi como evaluar la competencia que existe en

ese mercado internacional e incluso los potenciales competidores.
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TITULO: ESTRATEGIA DE NEGOCIOS Y SU INCIDENCIA EN LA VENTAJA COMPETITIVA PARA LA INSERCION DE UN SERVICIO DE OUTSOURCING AL MERCADO
LATINOAMERICANO EN EL ANO 2019

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
GENERAL GENERAL GENERAL -Disefio de la | -Estado situacion de la region
estrategia
¢De qué manera la estrategia de negocios | Demostrar la incidencia de una | La estrategia de negocio influira VARIABLE -Analizar los competidores
influye en la ventaja competitiva para la | estrategia de negocios en la ventaja significativamente en la ventaja

insercion de un servicio de outsourcing
al mercado latinoamericano en el afio
2019?

SECUNDARIOS

;De qué manera el disefio de la estrategia
influye en la diferenciacion de empresa con
respecto de la competencia para la insercién
de un servicio outsourcing al mercado
latinoamericano?

;De qué manera implementar la estrategia
influye en la obtencién de un precio
competitivo para el servicio de outsourcing en
la insercion de la empresa Overall al mercado
latinoamericano?

;De qué forma la incidencia de la estrategia
de negocios se relaciona con la obtencién de
un personal competente para la insercién del
servicio de outsourcing de la empresa Overall
al mercado latinoamericano?

¢{Como influye la implementacion de la
estrategia de negocios en el éxito empresarial
para la insercion del servicio de outsourcing
al mercado seleccionado?

competitiva para la insercion de un
servicio de outsourcing al mercado
Latinoamericano en el afio 2019.

ESPECIFICAS

Disefiar de la estrategia para lograr la
diferenciacion de empresa con respecto de
la competencia para la insercién de un
servicio  outsourcing al  mercado
latinoamericano.

Implementar la estrategia para la obtener un
precio competitivo del servicio de
outsourcing para de insercion de la empresa
Overall al mercado latinoamericano.

. Demostrar la relacion de la
estrategia de negocios con la obtencién de
personal competente para la insercion del
servicio de outsourcing de la empresa
Overall al mercado latinoamericano.

Implementar la estrategia de negocios para
la obtencién del éxito empresarial en la
insercion del servicio de outsourcing al
mercado seleccionado.

competitiva para la insercién de un
servicio outsourcing en el mercado
latinoamericano en el afio 2019

ESPECIFICAS

El diseflo de la estrategia influird
significativamente en la diferenciacion de la
competencia para la insercion de un servicio
outsourcing al mercado latinoamericano

La implementacion de la estrategia se
relaciona significativamente con el precio
competitivo del servicio de outsourcing para
de insercién de la empresa Overall al mercado
latinoamericano.

La incidencia de la estrategia de negocios se
relaciona significativamente con la obtencion
de personal competente para la insercion del
servicio de outsourcing de la empresa Overall
al mercado latinoamericano.

La implementacion de la estrategia influira
significativamente en el éxito empresarial en
la insercién del servicio de outsourcing al
mercado seleccionado.

INDEPENDIENTE
)

ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS

VARIABLE
DEPENDIENTE (Y)

VENTAJA
COMPETITIVA

-Implementacién de
la estrategia

-Incidencia en la
empresa

-Personal Competente

- Precio competitivo

-Diferenciacion de la
competencia

-Exito empresarial

-Segmentacion de mercado

-Trabajo en Equipo
-Tiempo y coste de la implementacién

-Relacion con los clientes y proveedores

-Retencion de clientes

-Resultados empresariales

-Altas y bajas del personal
-Personal capacitado

-Responsabilidad

-Recontratacion

-Valor agregado

-Calidad del servicio

-Conocimiento del mercado

-Fidelizacion del cliente

-Satisfaccioén del cliente

-Reconocimiento de la empresa
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APENDICE B: Encuesta de Investigacion

Puesto Edad Sexo Profesion
Afios de servicio Afios de experiencia en el puesto

En cada una de las preguntas siguientes, marque con un aspa el nimero que mejor se adecUe a su opinién sobre el asunto en cuestion.

Esta garantizada la confidencialidad para evitar suspicacias de cualquier tipo

Total Acuerdo: 5; Acuerdo: 4; Indiferente : 3; En Desacuerdo: 2; Total Desacuerdo: 1

Escala de Importancia

Preguntas 1 2 3 4

1. Considero que la empresa esta consolidada en el mercado nacional

2. Me parece interesante la oportunidad de que la empresa expanda sus servicios al
mercado mexicano

3. Considero que el ingreso de la empresa al mercado mexicano después que sus
competidores nacionales dificultara el posicionamiento en el mismo

4.Considero que la internacionalizacion de los competidores directos de la empresa
(Manpower y Adecco) a México influird en la competitividad de la empresa

5. Considero que el establecimiento de una sucursal en el mercado mexicano facilitara
el ingreso al mercado

6. Considero pertinente que el ingreso del servicio de reclutamiento, tercerizacion de
personal este orientado en la mediana — gran empresa

7. La creacion de un area de investigacion de mercados permitird la expansion de la
empresa hacia otros mercados

8. Considero que él envié de una delegacion de colaboradores para la investigacién e
implementacion de la estrategia de negocios basada en la internacionalizacién
beneficiara a la empresa.

9. El tiempo es un factor importante en la implementacién de la estrategia de negocios
basada en la internacionalizacion de la empresa

10.EI coste es un factor relevante en la implementacion de la estrategia de negocios
basada en la internacionalizacion de la empresa.

11. Considero que la relacién con los clientes nacionales ayudara en el ingreso al
mercado internacional

12. Poseer alianzas estratégicas con los proveedores influira en el ingreso al mercado
mexicano

13.Los clientes nacionales con sucursal en el mercado mexicano contrataran el
servicio de reclutamiento y tercerizacion del personal

14.La internacionalizacion de la empresa tendra un efecto positivo en la retencion del
cliente

15. Considera usted que la internacionalizacion de la empresa aumentara la reputacion
de la empresa




16.La expansién de la empresa a mercados internacionales aumentara la rentabilidad
de la empresa
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17. Considera que su puesto de trabajo es seguro y estable

18. La rotacion del personal tiene un efecto negativo en el servicio al cliente

19. Recibo capacitaciones continuamente

20. La empresa me brinda beneficios econdmicos y de tiempo para continuar
estudiando

21.Mi jefe delega autoridad cuando realizo mi trabajo

22. En algunas ocasiones me es dificil completar las tareas que me encomiendan

23. Considero que la expansion de la empresa hacia mercados internacionales influye
en la recontratacién de los servicios brindados por la empresa

24. Con frecuencia los clientes contratan nuevos servicios con la empresa

25. Hago participe al cliente de los avances del servicio brindado

26. Con frecuencia supero las expectativas de mis clientes

27.Con frecuencia absuelvo dudas e inquietudes referentes al servicio

28. Con frecuencia me siento inseguro ante algin inconveniente suscitado con
respecto al servicio

29. Recomendaria sin ningun reparo los servicios que brinda la empresa

30.Con frecuencia recibo comentarios de mis clientes del buen servicio brindado

31. El servicio que brinda la empresa esta enfocado en la satisfaccion de las
necesidades del cliente

32. Considero que poseo el conocimiento necesario en el sector que se ubica mi cliente

33. Considero que la empresa se enfoca en construir relaciones a largo plazo con sus
clientes

34. Ante un problema suscitado le brindo a mis clientes soluciones en corto periodo
de tiempo

35. Recibo quejas sobre el servicio brindado al cliente

35. Con frecuencia cumplo con los plazos de entrega del servicio

37. La empresa es reconocida por sus trabajadores como un buen empleador

38. La empresa tiene reconocimiento por parte de las entidades nacionales e
internacionales en cuanto al servicio de reclutamiento y tercerizacion de personal




APENDICE C: Estado De Situacion Financiera Overall Al 31 de Diciembre del 2018

LIBRO DE INVENTARIOS Y BALANCES - ESTADO DE SITUACION FINANCIERA CORPORATIVO OVERALL

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalente de Efectivo

Inversiones Financieras

Cuentas por cobrar comerciales - Terceros
Cuentas por Cobrar Comerciales - Relacionadas
Cuentas por Cobrar al Personal, a los Accionistas (Socios), Dir
Cuentas por Cobrar Diversas - Terceros
Servicios y Otros Contratados por Anticipado
Estimacion de Cuentas de Cobranza Dudosa
Mercaderias

Productos Terminados

Subproductos, Desechos y Desperdicios
Productos en Proceso

Materias Primas

Materiales Auxiliares, Suministros y Repuestos
Envases y Embalajes

Activos No Corrientes Mantenidos Para La Venta
Existencias Por Recibir

Desvalorizacion de Existencias

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS NO CORRIENTES

Cuentas por Cobrar Diversas - Relacionadas
Inversiones Inmobiliarias

Leasing Inmuebles, Maquinarias y Equipo

Leasing Depreciacion, Amortizacion y Agotamiento Acumulados
Inmuebles, Maquinaria y Equipo

Depreciacion, Amortizacion y Agotamiento Acumulado
Intangibles

Activos Biologicos

Desvalorizacion de Activo Inmovilizado

Activo Diferido

Otros Activos

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

MONEDA NACIONAL

Al 31 DE DICIEMBRE DEL 2018

ACUMULADO
PASIVO
2,018 2,017 PASIVO CORRIENTE
-88,950 508,728 Sobregiros Bancarios
Tributos, Contraprestaciones y Aportes al Sistema de Pensit
13,280,471 11,121,084 Remuneraciones y Participaciones por Pagar
1,947,601 765,082 Cuentas por Pagar Comerciales - Terceros
74,330 61,206 Cuentas por Pagar Comerciales - Relacionadas
139,650 217,598 Cuentas Por Pagar a los Accionistas (Socios), Directores y |
519,351 154,586 Obligaciones Financieras
1,504 TOTAL PASIVO CORRIENTE
PASIVO NO CORRIENTE
Cuentas por Pagar Diversas - Terceros
242,297 227,488 Cuentas por Pagar Diversas - Relacionadas
Provisiones
Pasivo Diferido
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
16,114,751 13,058,275
TOTAL PASIVO
8,883,195 9,328,818
6,594,381 6,241,183 PATRIMONIO NETO
-1,944,456 -1,396,747 Capital
4,726,107 4,415,422 Acciones de Inversion
-3,159,932 -2,808,884 Capital Adicional
450,717 438,654 Resultados no Realizados
Excedentes de Revaluacion
Reservas
399,576 399,576 Resultados Acumulados
Resultados del Ejercicio
15,949,588 16,618,021 TOTAL PATRIMONIO NETO
32,064,339 29,676,297 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
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2,018 2,017
267,048 89,677
1,386,513 1,362,057
2,046,139 2,025,261
1,507,770 1,406,374
1,081,906 720,613
143,000 155,002
1,726,555 2,565,079
8,158,930 8,324,062
2,348 66,242
2,421,965 365,589
1,125,709 838,215
3,550,022 1,270,045
11,708,952 9,594,108
696,103 696,103
139,221 139,221
18,000,444 17,590,560
1,519,618 1,656,305
20,355,387 20,082,189
32,064,339 29,676,297
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APENDICE D: Validacion Del Instrumento Especialista 1

Constancia de validacién de instrumento (Ficha de recoleccion de datos)

Yo/ AVier drmandqg < i 7 "l con DNIN®.. 22 S8 o especialidad

-------------------------------------------- PR terarrararsrassane
!

R 2 Lt

Por medio de la presente hago constar que eh revisado con fines de validacion la encuesta de
investigacion desarrollada para la tesis titulada “PROPUESTA DE UNA ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS Y SU INCIDENCIA EN LA VENTAJA COMPETITIVA PARA LA
INSERCION DE UN SERVICIO DE OUTSOURCING AL MERCADO

LATINOAMERICANO EN EL ANO 2019”

Concluyo que esta encuesta de investigacion responde a los objetivos planteados por lo cual

es valido para ser aplicado y asi desarrollar el trabajo de investigacion.
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APENDICE E: Validacion Del Instrumento Especialista 2

Certificado de validacion de instrumento (Ficha de recoleccion de datos)

......................................................................

Por medio de la presente hago contar que eh revisado con fines de validacién la encuesta de

investigacion desarrollada para la tesis titulada “PROPUESTA DE UNA ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS Y SU INCIDENCIA EN LA VENTAJA COMPETITIVA PARA LA
INSERCION DE UN SERVICIO DE OUTSOURCING AL MERCADO

LATINOAMERICANO EN EL ANO 2019

Concluyo que esta encuesta de investigacion responde a los objetivos planteados por lo cual es

valido para ser aplicado y asi desarrollar el trabajo de investigacion.



