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Resumen 

          Transportes Galilea S.A.S  es una empresa de servicio de transporte especial, 

destinada oficialmente a la prestación del servicio  empresarial, escolar y turístico a nivel 

nacional, fue creada en el mes de octubre del año 2010 por Ramiro Edilson Ortega 

Quiroga, es una empresa privada con 8 años de experiencia en el sector y actualmente 

cuenta 23 empleados directos y 40 empleados por prestación de servicios,  en los últimos 

2 años se ha enfrentado a una serie de dificultades que han entorpecido su crecimiento 

dentro del mercado. 

          El presente trabajo investigativo tiene como fin dar una alternativa de solución a 

esta problemática  analizando los beneficios que traería consigo el diseño e 

implementación del departamento  de mercadeo,  aplicando diversas metodologías con el 

fin  de dar un soporte teórico/practico  para estructurarlo, logrando así  el desarrollo 

competitivo frente al área de mercadeo con el apoyo articulado de todos los 

colaboradores que actualmente se encuentran vinculados a la compañía. 

          El resultado  obtenido de este proyecto estará avalado por la Gerencia General con 

el fin de que sea implementado  en un lapso no mayor a dos años.  
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Abstract 

          Transportes Galilea SAS is a special transport service company, officially destined 

to provide business, school and tourism services at a national level, was created in 

October 2010 by Ramiro Edilson Ortega Quiroga, is a private company with 8 years of 

experience in the sector and currently has 23 direct employees and 40 employees for 

providing services, in the last 2 years has faced a series of difficulties that have hindered 

its growth within the market. 

The purpose of this research work is to provide an alternative solution to this 

problem by analyzing the benefits that the design and implementation of the marketing 

department would bring, applying various methodologies in order to give a theoretical / 

practical support to structure it, thus achieving the development competitive with the 

marketing area with the articulated support of all employees who are currently linked to 

the company. 

The result obtained from this project will be endorsed by the General 

Management in order to be implemented in a period not exceeding two years. 
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1. Introducción 

 

           TRANSPORTES GALILEA S.A.S  es una empresa de servicio especial , 

destinada oficialmente para la prestación del servicio especial, empresarial, escolar y 

turístico a nivel nacional de acuerdo con la resolución dada por el MINISTERIO DE 

TRANSPORTE, se constituye como empresa legal en el mes de octubre del año 2010 en 

el municipio de Villa Rica en el departamento del Tolima (Colombia)  cuando su 

fundador y único accionista al ser una sociedad anónima simple el señor Ramiro Edilson 

Ortega ve una necesidad latente en los habitantes de este municipio, donde el transporte 

era informal y no existía una empresa que cumpliera con los requisitos mínimos de 

seguridad y garantías para poder prestar este servicio, es allí cuando el señor Ortega 

decide constituir la empresa ante el Ministerio de Transporte con recursos propios, de 

esta manera la empresa empezó a operar inicialmente en dicho municipio Tolimense, 

trabajando directamente con la alcaldía en el transporte de los estudiantes del único 

colegio público del municipio, en los años venideros la empresa expande su radio de 

acción al departamento de Cundinamarca puntualmente en el municipio de Facatativá 

donde ha sido su centro de operaciones hasta el presente, en dicho municipio la empresa 

tuvo gran acogida y ha sido un sitio estratégico al estar a pocos minutos de las ciudad de 

Bogotá su sabana y sus municipios aledaños los cuales tienen  poca distancia entre sí, de 

esta manera la empresa ha venido creciendo siendo una solución a la necesidad de  
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          transporte de compañías como S.B TALEE DE COLOMBIA S.A, FLORES 

IPANEMA S.A, BUNDY DE COLOMBIA S.A, actualmente la compañía tiene 

operaciones en municipios del departamento de Cundinamarca y Tolima, y brinda empleo 

a más de 60 personas directa o indirectamente. 

2. Planteamiento del problema 

 

          Inicialmente Transportes Galilea S.A.S se constituye como una sociedad que 

buscaba satisfacer la  necesidad de transporte formal en el municipio de Villa Rica 

(Tolima), donde la oferta de servicio era nula y la comunidad en especial la educativa 

requería de una compañía que solucionara este problema en el municipio, durante el 

transcurso de los años la empresa tomo la decisión de migrar hacia el departamento de 

Cundinamarca ya que el mercado inicial se quedaba pequeño para las proyecciones de 

expansión que se tenían contempladas, La empresa inicialmente se establece en el 

municipio de Facatativá (Cundinamarca)  donde gracias a la experticia de su fundador 

logro salir a flote contrayendo contratos de gran relevancia lo cual permitió que la 

empresa se mantuviera solida financieramente durante estos años,  Actualmente 

Transportes Galilea S.A.S, afronta una etapa de cambios y retos  en el ámbito económico, 

la empresa ha tenido un estancamiento durante sus últimos dos años de operaciones en la 

cual se ha visto afectada por la competencia directa, la falta de fidelización de los clientes  
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           actuales y la no exploración en mercados potenciales, esto ha conllevado a que la 

compañía no haya  

          presentado el crecimiento esperado por parte de la gerencia general y por ende su 

rentabilidad y sostenibilidad en el transcurso del tiempo se ha visto deteriorada, frente a 

este problema se hace necesario analizar y llevar a la práctica nuevas  estrategias de 

fortalecimiento empresarial en beneficio de Transportes Galilea S.A.S. que se estudiaran  

por medio del presente trabajo investigativo. Dadas las anteriores razones se plantea 

como problema de investigación el siguiente interrogante: 

 

¿Puede mejorar de forma integral la situación actual de Transportes Galilea S.A.S, 

mediante el diseño e implementación de un departamento de mercadeo 

3. Objetivos 

3.1) Objetivo General 

 Diseñar el  departamento  de mercadeo en la empresa Transportes Galilea 

S.A.S. 

3.2) Objetivos Específicos 

 Diagnosticar el  sistema actual de la comercialización que desarrolla  

Transportes Galilea S.A.S., teniendo presente el  mercado y mercadeo de este 

contexto organizacional. 
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 Definir estrategias orientadas en el marketing mix para medir su posible 

impacto y aceptación por parte de clientes actuales la empresa Transportes 

Galilea S.A.S. 

 Estructurar  el departamento de mercadeo  para la empresa Transportes Galilea 

S.A.S., para su posible implementación por parte de la gerencia general 

4. Justificación 

 

          Transportes Galilea S.A.S. es una pyme familiar creada hace ocho (8) años 

dedicada a la prestación de servicio de transporte público especial terrestre en el territorio 

nacional. A lo largo de ese tiempo  la compañía ha tenido un crecimiento importante 

dentro del sector transporte operando de manera ininterrumpida en los algunos 

municipios del departamento del Tolima y en los últimos años en la sabana de la ciudad 

de Bogotá y sus municipios aledaños. Entre los servicios que esta presta se encuentran 

tres grandes líneas de negocio que son los pilares fundamentales en la operación de la 

compañía. El primer enfoque de servicio y con mayor participación dentro de la empresa 

es el servicio empresarial, donde puede ser contratado por cualquier entidad, pública o 

privada, para satisfacer sus necesidades de transporte. El segundo enfoque de servicio es 

la línea orientada al sector escolar, donde instituciones educativas hayan en esta empresa 

una solución efectiva a la movilidad o traslados de toda la comunidad educativa; en tercer 

lugar y no menos importante esta la línea de servicio en el sector turístico, donde  



1113445356fdfgdf 

11112342567890’’` 

CALLE 14 # 11 A 12 Facatativá        TEL. 8901300  CEL.-3212021175 
______________________________EMAIL: transgalilea@gmail.com_______________________________ 

 

12 

 

 

           cualquier grupo de personas, amigos, familias, empresas o  interesados puede 

contratar con Transportes Galilea S.A.S. para sus desplazamientos desde y hacia sus 

destinos finales.  

           En este trabajo investigativo se pretende evidenciar la necesidad de la creación de 

un departamento de mercadeo para la organización  ya que en la economía de hoy  este 

tema  juega un papel primordial, se requiere un departamento funcional en la compañía 

que se encargue de que los potenciales clientes conozcan el servicio que Transportes 

Galilea S.A.S tiene para ofrecerles y así mismo ampliar su participación en el mercado, 

desde esta área se podrán tomar acciones en pro de la empresa para tener mayor 

visibilidad y reconocimiento en el sector  y así mismo se puedan obtener mayores 

beneficios económicos en el corto, mediano y largo plazo, los resultados que surjan de 

esta investigación serán propuestos a la gerencia general para su consideración.  

5. Revisión de la Literatura. 

 

           De acuerdo con el objetivo general de este trabajo investigativo el cual consiste en 

“Analizar de manera precisa los beneficios que traería consigo el diseño e 

implementación de un departamento  de mercadeo en la empresa Transportes Galilea 

S.A.S.”  Se relacionan aquellos documentos, análisis, investigaciones, trabajos, artículos 

y/o monografías que contienen información valiosa para desarrollar la investigación 
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         “El concepto de marketing es una filosofía de negocios que sostiene que la 

satisfacción rentable del comprador es el objetivo de todas las áreas funcionales de un  

negocio y el medio básico para la consecución del éxito organizacional a largo plazo. El 

concepto de marketing incluye la colección cros-funcional, el análisis y la integración de 

información acerca del comprador y de otras componentes críticas del mercado para la 

adopción de decisiones estratégicas y operativas en la organización. Las componentes 

críticas son aquellos grupos que tienen algún interés en las actividades o resultados de la 

organización y que son capaces de ejercer un nivel significativo de influencia sobre ésta 

y/o sus clientes (Kimery y Rinehart, 1998; 121). 

             Entendiendo que  Transportes Galilea S.A.S está clasificada como una pequeña y 

mediana empresa (PYME) por su tamaño y capacidad económica y que en Colombia Las 

pequeñas y medianas empresas responden por 80,8% del empleo del país y que hasta el 8 

de agosto de 2018 estaban registradas en las Cámaras de Comercio 2’518.120 pequeñas y 

medianas empresas, de las cuales 39,9% corresponden a sociedades y el restante 60,1% 

son personas naturales, lo cual representa  más del 96 % del tejido empresarial nacional 

esto según datos del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (MinCIT) Revista 

Dinero.(2018). Pymes contribuyen con más del 80% del empleo en Colombia.                                             

              Recuperado de Revista Dinero edición digital. https://www.dinero.com/edicion-

impresa/caratula/articulo/porcentaje-y-contribucion-de-las-pymes-en-colombia/231854  
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Teniendo en cuenta lo antes citado, la importancia de las  pequeñas y medianas 

empresas en Colombia y del gran aporte que genera a la economía nacional hace que así 

mismo tome mayor relevancia las estrategias de mercadeo que estas puedan generar en 

pro de su crecimiento, el mercado actual exige a sus actores un cambio en la forma 

tradicional de publicitar sus productos o servicios, el consumidor de hoy día es más 

conocedor en general y basa sus decisiones de compra cada día más en los comentarios 

de los demás o en el marketing de palabra o de voz a voz, lo cual hace que el método 

convencional se reduzca, el mercado real es cada día más complicado por la competencia 

feroz que se maneja, el cambio constante y repentino de los escenarios y la incertidumbre 

que se denotan en los mercados, de allí la importancia de la formulación implementación 

de estrategias de mercadeo en una PYME.  

En el libro “Marketing y Pymes las principales claves de marketing en la pequeña 

y mediana empresa” sus autores recalcan que el marketing tiene un papel fundamental 

para el éxito de las pymes y por tanto para el desarrollo de la economía. Nunca antes las 

empresas han tenido la oportunidad de tener a su disposición las mejores técnicas y 

herramientas de marketing y llegar a cualquier consumidor en cualquier lugar con un 

costo tan bajo gracias a las nuevas tecnologías, a las redes sociales y a los nuevos 

dispositivos móviles que lo posibilitan. 

Competir en los mercados globales de una forma rentable está ahora al alcance de 

las pymes. El marketing se ha democratizado. Mientras la inversión en los formatos de  
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publicidad tradicional cae, la publicidad digital crece a dos dígitos cada año, 

incremento de la inversión en medios on line, acciones en las redes sociales, nuevas 

aplicaciones para móviles…La pyme, aún con escasos medios en la mayoría de los casos, 

es capaz de reinventarse aprovechando las grandes ventajas que ofrecen las nuevas 

tecnologías para posicionarse en el mundo digital con una fuerte presencia y generando 

una alta  notoriedad de marca, controlando en tiempo real el ROI en el cliente y 

alcanzando así los resultados esperados (Alcaide et al., 2013). 

Philip Kotler, define el proceso de marketing en cinco fases claramente 

identificadas: 1) investigación de mercado y entorno competitivo; 2) definición de 

mercado objetivo; 3) establecimiento de la estrategia de marketing; 4) gestión del 

marketing mix y 5) control, donde estos elementos hoy día toman más fuerza en 

cualquier organización porque no es solamente aplicable el planteamiento de la estrategia 

como una solución para las grandes compañías. (Kotler, 2003) 

En la obra “Marketing y Pymes las principales claves de marketing en la pequeña 

y mediana empresa” sus autores puntualizan que  aunque la mayoría de la literatura 

aborde el tema desde el punto de vista de las grandes compañías y multinacionales, 

también se puede orientar en una pyme, transmitiendo como el marketing es una 

disciplina con una gran carga estratégica, científica y metodológica, una poderosa 

herramienta para mejorar la imagen de marca e incrementar las ventas, y como el realizar 

un buen marketing conlleva buenos resultados empresariales. El buen marketing es la 

clave para la competitividad empresarial, activador de la demanda y motor de la  
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economía. (Alcaide et al., 2013). 

Otro concepto referente a la importancia de mercadeo no lo brinda Martha Cecilia 

Pachón en su artículo “El marketing en las Pymes”  donde recalca que este concepto 

permite a la compañía: generar oportunidades, relacionadas con incremento de ventas, 

gracias al acercamiento que hace con sus clientes, fortalecer canal de distribución, dar a 

conocer mejor la organización en cuanto a la competencia, permite que los empresarios 

de las pymes, puedan conocer fortalezas y debilidades de la competencia, frente a 

variables como: estrategias, manejo de clientes, políticas de fidelización y valor 

agregado. Así mismo el marketing utilizado de manera eficiente, contribuye a la política 

de fidelización, por medio de actividades que permitan acercar la empresa al cliente, 

conocer mejor las necesidades y expectativas del cliente, generando de esta manera 

relaciones más estrechas con los clientes, que se pueden transformar en lealtad hacia la 

marca o la empresa como tal. Por último, se puede hablar acerca de fortalecer relaciones 

con los aliados estratégicos como proveedores, agremiaciones, entre otros, con el 

propósito de estar mejor informados frente a acciones  propias de la actividad comercial a 

la cual se dedica la empresa. El marketing está presente en todas las acciones sociales y 

económicas de la cultura actual. 

Pachón M. C. (2016). El Marketing en la Pymes. Recuperado de 

https://repository.usta.edu.co/bitstream/handle/11634/11509/Pach%C3%B3nmartha201

6.pdf?sequence=1 
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             De acuerdo a lo citado anteriormente se puede evidenciar la gran importancia que 

tiene el marketing dentro de las organizaciones en una economía cambiante y 

globalizada, se hace necesario contar con un departamento el cual se encargue se dar a 

conocer la compañía, su marca, los productos y/o servicios que ofrece, crear vínculos de 

fidelización con sus clientes potenciales y los clientes actuales, así mismo se puede 

evidenciar que en el caso puntual de Colombia y su tejido empresarial el cual lo compone 

en su gran mayoría las Pymes, implementar este tipo de estrategias además de traer 

beneficios directamente para la compañía seria a su vez un impulso para la economía 

nacional es por esto que el desarrollo de esta idea se hace imperiosa  y de gran prioridad 

para Transportes Galilea S.A.S dando una alternativa de solución al interrogante 

planteado en este trabajo investigativo y a su vez un gran aliciente en pro de la 

consecución de sus objetivos corporativos 

6. Diseño Metodológico 

En el desarrollo de la investigación se tendrán en cuenta diferentes aspectos 

metodológicos toda vez que de acuerdo al objetivo específico que se trate se 

implementara la herramienta metodológica que más se ajuste, de esta forma el diseño 

Metodológico que se utilizara es mixto ya que contiene herramientas del tipo cualitativo 

(lista de chequeo) y de tipo cuantitativo (aplicación de encuestas), el presente trabajo 

investigativo tiene como fin Analizar los beneficios del diseño e implementación de un  
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departamento  de mercadeo en la empresa Transportes Galilea S.A.S., para ello, 

de acuerdo a lo planteado anteriormente, se procede al desarrollo de los objetivos 

planteados considerando los siguientes pasos metodológicos. 

 Diagnosticar el  sistema actual de comercialización que desarrolla  

Transportes Galilea S.A.S., teniendo presente el  mercado y mercadeo de este 

contexto organizacional 

En la consecución de este objetivo se efectuara un diagnóstico inicial mediante 

una lista de chequeo desarrollada en una auditoria en mercadotecnia donde se clasificará 

los aspectos positivos (oportunidades) y aspectos negativos ( amenazas)  basados los 

aspectos generales del mercado y mercadeo, (oferta, demanda, precios, competencia,) y 

de igual manera  orientado  alas Las cuatro “P” del Marketing (Precio, producto, plaza y 

promoción), logrando así identificar como se ha venido desarrollando este proceso en 

Transportes Galilea S.A.S, que aspectos positivos se podrían rescatar y tener una noción  

Del contexto inicial en los procesos de mercadeo que efectúa la compañía sin necesidad 

de tener un departamento como tal establecido.  

 

 Definir estrategias orientadas en el marketing mix para medir su posible 

impacto y aceptación por parte de clientes actuales la empresa Transportes 

Galilea S.A.S. 

                Para el cumplimiento de este objetivo se debe tener en cuenta la información  
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             recolectada anteriormente  en base a esta se propondrán una serie estrategias 

orientadas en  el marketing mix donde se expondrán los beneficios que dichas  estrategias 

traerían a la compañía y así mismo su impacto y su posible aceptación al momento de ser 

implementadas, la  aceptación será medida bajo un sondeo elaborado que se aplicara a los 

clientes que actualmente maneja  la compañía y la priorización de la estrategias 

propuestas se llevara a cabo bajo el método de priorización democrática que se compone 

de votos de preferencia porcentaje y puesto que se ordena de mayor a menor importancia 

dado los resultados.  

 

 Diseñar un departamento de mercadeo  para la empresa Transportes Galilea 

S.A.S., para su posible implementación por parte de la gerencia general. 

Para el logro de este objetivo se llevará a cabo todo el proceso de elaboración del 

plan de mejoramiento para la empresa TRANPORTES GALILEA S.A.S., mediante el 

diseño de un departamento de mercadeo  donde se tendrán en cuenta costos, recursos  y 

demás elementos necesarios para la implementación del mismo con el fin de presentar a 

la compañía un camino de acción para su fortalecimiento en  el área de marketing 
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7 Presentación y discusión de los resultados. 

 

7.1    Lista de Chequeo Auditoria en Mercadotecnia: 

          Mediante esta herramienta podemos identificar fortalezas y debilidades que 

presenta la compañía en el área de Mercadeo de allí podemos tener un diagnóstico inicial 

de las prácticas que se están implementando y las mejoras que se puedan proponer en pro 

de la estructuración de un departamento de mercadeo. 

          William J. Stanton en 1969 comenta que el “Marketing es un sistema total de 

actividades empresariales encaminado a planificar, fijar precios, promover y distribuir 

productos y servicios que satisfacen necesidades de los consumidores actuales o 

potenciales”. (Stanton, 1987) 

             A continuación se evidencian aspectos de la mercadotecnia y análisis del sistema 

de  comercialización del servicio enfocado en el mercado y mercadeo en Transportes 

Galilea S.A.S que arrojó como resultado 24 Fortalezas y 20 debilidades.         
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Tabla No.1 Lista de Chequeo mercadotecnia en Transportes Galilea S.A.S. 

ASPECTOS DE MARKETING 
CLASIFICACIÓN (X) 

POSITIVO  

(FORTALEZA) 

NEGATIVO 

(DEBILIDAD) 

                                                  MERCADO 

Oferta 

1 

La empresa tiene definida de manera clara cuál es su 

capacidad instalada x   

2 

Los clientes se encuentran satisfechos con el servicio 

prestado x   

3 

El servicio tiene un elemento diferenciador frente a los 

demás x   

4 

Los servicios ofrecidos por la empresa cuenta con 

normas de calidad x   

5 

Se realizan evaluaciones periódicas de los servicios 

prestados para su retroalimentación x   

Subtotal 5 0 

Demanda 

1 

La empresa tiene clara cuál puede ser su demanda en el 

mes para así realizar un pronóstico de ventas   x 

2 

Se encuentra delimitado el mercado al cual se pretende 

llegar con el servicio prestado x   

3 

Se investigan regularmente las necesidades del 

mercado objetivo   x 

4 Se realizan estudios de correlación precios servicios x   

5 Existen servicios complementarios   x 

6 

Se elaboran estudios de posibles cliente potenciales 

   x 

Subtotal 2 4 

Precios 

1 Se examinan los precios de forma periódica x   

2 los precios son acordes al mercado x   
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3 

Los precios son competitivos y están al alcance del 

cliente x   

4 

Se estudian los precios de la competencia 

periódicamente x   

5 Se evalúan paulatinamente las alzas de precios x   

Subtotal 5 0 

Competencia 

1 

Conoce de manera amplia a sus principales 

competidores x   

2 El servicio es de preferencia en el mercado x   

3 

Se tiene en cuenta a la competencia para establecer 

los precios x   

4 

Se hacen estudios comparativos en relación a la 

competencia   x 

5 

Se generan informes e indicadores de mercado 

basados en el movimiento de la competencia   x 

Subtotal 3 2 

                                               MERCADEO 

Agente de los proceso de mercadeo 

1 

Se tienen alianzas estratégicas con empresas 

grandes del sector   x 

2 Los gastos variables son menores a las ventas x   

3 

La comercialización del servicio tiene muchos 

intermediarios x   

4 Hay contacto directo con el prestador del servicio x   

Subtotal 3 1 

Márgenes 

1 

Los márgenes establecidos por la empresa dejan 

utilidad al final del ejercicio contable x   

2 

El margen de contribución es alto para el 

consumidor x   

3 El margen de contribución es alto para el productor x   

4 

El margen de contribución es el esperado por la 

empresa x   

Subtotal 4 0 
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Ventas 

1 

La fuerza de ventas es suficiente para cubrir la 

totalidad del mercado   x 

2 

Hay lineamientos estipulados en el área de ventas para 

llevar a cabo las funciones   x 

3 El nivel de ventas es acorde a los objetivos planteados x   

4 La cobertura de las ventas es a nivel nacional   x 

5 Hay un plan estratégico de Mercadeo   x 

6 

Se hacen evaluaciones periódicas de los resultados en 

ventas   x 

7 Existen planes motivaciones en el área de ventas    x 

8 Existe un manual de ventas   x 

Subtotal 1 7 

Publicidad 

1 

Existen estrategias de publicidad implementadas en la 

empresa x   

2 Se hace uso de varios medios publicitarios   x 

3 

La publicidad implementada genera recordación en el 

mercado objetivo   x 

4 

Se realizan campañas publicitarias  de la mano de 

agentes externos de importancia nacional   x 

5 Hay innovación en la publicidad practicada   x 

6 

La gerencia general destina recursos para publicitar la 

marca   x 

Subtotal 1 6 

TOTALES 24 20 
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          Las cuatro “P” del Marketing (Precio, producto, plaza y promoción), más 

conocidas como el marketing mix son fundamentales en cualquier organización ya que 

son los puntos clave para cumplir los objetivos de la compañía. (Soriano, 1991) 

          Mediante estos cuatro pilares se pueden captar y fidelizar los consumidores de una 

manera rentable, mediante la satisfacción de sus necesidades; y a su vez contribuyen con 

el análisis del comportamiento del clientes y de los mercados. 

          Ejecutando el diagnostico acerca de este tema en Transportes Galilea S.A.S. se 

identificó  que presenta un total de 14 fortalezas  frente a 6 debilidades de las cuales se 

concentran en su gran mayoría en dos de las cuatro (4) P`S, que son la Plaza y la 

Promoción. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

CALLE 14 # 11 A 12 Facatativá        TEL. 8901300  CEL.-3212021175 
______________________________EMAIL: transgalilea@gmail.com_______________________________ 

 

25 

 

Tabla No.2 Lista de chequeo de las 4P`S en Transportes Galilea S.A.S. 

ITEM A EVALUAR  

POSITIVA NEGATIVA 

(FORTALEZA) (DEBILIDAD) 

PRODUCTO-SERVICIO 

1 Valor Agregado-Innovación x   

2 Calidad x   

3 Practicidad x   

4 Satisface una necesidad x   

5 Fácil Acceso x   

6 Presentación x   

7 Recordación   x 

8 Marca x   

Subtotal 7 1 

PLAZA 

1 Nicho de Mercado x   

2 Cliente Objetivo  x   

3 Ubicuidad   x 

4 Canal de Servicio   x 

Subtotal 2 2 

PRECIO  

1 Indicadores financieros  x   

2 Costos  x   

3 Proveedores, Materia Prima x   

4 Época del año (Temporada) x   

5 Formas de Pago x   

Subtotal 5 0 

PROMOCIÓN 

1 Disponibilidad de Servicios x   

2 Época del año (Temporada)   x 

3 Descuentos especiales   x 

4 Publicidad   x 

5 Atención al cliente x   

Subtotal 2 3 
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          Como se pudo evidenciar en la lista de chequeo de mercadotecnia y así mismo en 

la lista de chequeo de las 4 P´s, Transportes Galilea S.A.S., presenta  grandes falencias en 

este aspecto más sin embargo hay prácticas que se pueden  rescatar en estos procesos, es 

importante trabajar en las falencias presentadas para mejorar el rendimiento en los 

procesos internos y externos de la compañía. 

          La situación actual de Transportes Galilea S.A.S., frente al servicio es muy buena 

ya que la compañía prioriza la atención a sus clientes garantizándoles el mejor servicio 

contando con un parque automotor de última tecnología  y un  personal calificado, así 

mismo brinda garantías y confianza ofreciendo un servicio calificado con normas de 

calidad vigentes, por otro lado referente al tema de precios la colocación de la compañía 

es idónea  ya que es competitiva en este rubro, los precios son acordes  respecto al  

mercado, lo mismo se puede decir con los canales ya que son directos y no hay ningún 

tipo de intermediarios, por ende la venta es más segura y efectiva, y los márgenes de 

contribución son mayores., más sin embargo es el único canal  que se maneja lo cual 

podría ser una debilidad al no haber otras opciones.  

          De igual manera presenta falencias en temas como la fuerza de ventas ya que esta 

es casi nula, la única persona encargada de esta tarea es su gerente general el cual debe 

cumplir entre sus múltiples funciones que la empresa mantenga los contratos actuales y  

TOTALES 14 6 
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           pueda contraer más en el futuro, no hay personal que apoye esta función de la 

compañía, el servicio postventa no es el mejor, ya que no se manejan  promociones con 

los clientes, ni siquiera con aquellos que son estratégicos para  la compañía por su  

periodicidad en la adquisición de los servicios. 

          Otra debilidad  identificada es el tema de publicidad  ya que Transportes Galilea 

S.A.S., no maneja ningún medio para darse a conocer a mayor escala en el mercado, esto 

genera poco reconocimiento y distinción que se convierte en una barrera de entrada al 

incursionar en nuevos mercados. 

          Teniendo en cuenta los ítems nombrados anteriormente se propone en este trabajo 

investigativo implementar una serie de estrategias enfocadas en el Marketing Mix 

puntualmente en el área de Plaza y Promoción las cuales serán puestas a consideración a  

los clientes actuales de la compañía su nivel de aceptación e impacto serán expuestas para 

la gerencia general, estos resultados y su posible implementación   harán que la compañía 

seguramente mejore en estos aspectos, así mismo poder integrar estas estrategias con  la 

consecución del Objetivo General de este trabajo investigativo que es Analizar los 

beneficios del diseño implementación de un departamento  de mercadeo en la empresa 

Transportes Galilea S.A.S. 
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7.2 Priorización por método Democrático 

           Según el diagnóstico presentado en las listas de chequeo de Mercadotecnia y las 

4P`S se sintetizo  que Transportes Galilea S.A.S presenta un total de 38 Fortalezas de las 

cuales se concentran en su gran mayoría en el aspecto de Mercado y enfocado a dos de las 

cuatro P`S las cuales son Producto y Precio, por otro lado vemos que las debilidades en 

total son 26 donde es un común denominador verlas reflejadas en el aspecto del Mercadeo 

de la empresa y puntualmente en la Plaza y la Promoción. 

         A partir de este diagnóstico se desarrolló un sondeo elaborado donde se plantearon 

cinco estrategias orientadas a la Plaza y la Promoción todo con el fin de medir su impacto 

y aceptación  en su posible implementación, este sondeo fue aplicado a clientes que 

maneja actualmente la compañía. 

Las estrategias planteadas fueron las siguientes: 

1.           Incursionar en el Marketing Digital, llevar la comercialización del servicio a los 

medios digitales, donde el cliente tenga  ala mano herramientas como la inmediatez de las 

redes sociales, pueda interactuar en tiempo real con la compañía, pueda hablar y opinar 

libremente de la marca y de los servicios recibidos. 

2.           Incrementar la cobertura de servicio de la compañía, incursionar en nuevos 

mercados, donde el consumidor pueda adquirir el mismo servicio en cualquier parte del 

país sin ningún tipo sobrecosto o cambio en el servicio prestado, adicional a ello poder 

adquirir   servicios especializados (VIP) en caso dado de que los necesite. 
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3.           Crear un sistema de fidelización, donde se pueda premiar al consumidor por su 

comportamiento de compra y recurrencia en el mismo, que el consumidor pueda redimir 

servicios y beneficios en descuentos mediante este mecanismo. 

4.           Ofrecer servicios complementarios mediante alianzas estratégicas, que el cliente 

pueda optar por adquirir servicios diferentes al transporte como lo puede ser Hospedaje, 

Recreación, Alimentación,  etc., para así poderle garantizar una experiencia completa sin   

mayor esfuerzo e incomodidad. 

5.           Publicitar en los medios de consumo masivo, generar recordación del público 

mediante campañas publicitarias de gran alcance donde el cliente sienta que está 

adquiriendo servicios de una empresa reconocida en el sector 

Tabla No. 3 Priorización de estrategias 

 

 

ESTRATEGIAS  

VOTOS POR 

ESTRATEGIA  % PUESTO 

1 Incursionar en el Marketing Digital 13 43,33333333 1 

2 
Ofrecer servicios complementarios 
mediante alianzas estratégicas 11 36,66666667 2 

3 

Incrementar la cobertura de servicio de la 

compañía, incursionar en nuevos mercados 8 26,66666667 3 

4 Crear un sistema de fidelización 5 16,66666667 4 

5 

Publicitar en los medios de consumo 

masivo 2 6,666666667 5 

TOTAL 39         100% 
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Figura No.1 Diagrama de Pareto Transportes Galilea S.A.S. 

 

Figura No. 2 Diagrama Circular de Transportes Galilea S.A.S. 
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          Este diagrama refleja la priorización que se realizó anteriormente en este caso 

mediante un gráfico de barras en el cual las estrategias planteadas están ubicadas de 

izquierda a derecha según su importancia, también podemos denotar en el grafico circular 

que las dos primeras estrategias planteadas en este caso, Incursionar en el Marketing 

Digital y Ofrecer servicios complementarios mediante alianzas estratégicas representan el 

61,54% de los votos totales del sondeo, queriendo así decir que estas estrategias serían las 

que tendrían mayor impacto y aceptación por parte de los clientes actuales de Transportes 

Galilea S.A.S,  de igual manera al replicarlo en un mercado nuevo lo más probable es que 

el  resultado sea similar es decir favorable. 

 

7.3 Diseño del Departamento de Mercadeo. 

 

          El departamento de mercadeo tiene como rol identificar tanto necesidades como 

deseos de consumidores y/o clientes, determinar mercados, diseñar productos y servicios 

que generen cadenas de valor hacia estos consumidores y clientes, mediante una relación 

sostenible y duradera, que le aseguren rentabilidad a la empresa a partir de esto se debe 

partir fijando objetivos del mismo. 
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7.3.1 Objetivo del Departamento de Mercadeo. 

          Planear, organizar, direccionar y controlar las estrategias dirigidas a alcanzar los 

objetivos estratégicos de mercado mediante una labor eficiente por parte de sus 

integrantes.  

      Objetivos específicos: 

 Mantener e Incrementar en un 15% las ventas año tras año 

 Solidificar la marca de la compañía así como mejorar su posicionamiento a nivel nacional  

 Diseñar estrategias orientadas en el marketing mix que permita a la compañía alcanzar 

los objetivos planteados por la gerencia general 

 Intervenir de manera positiva en el servicio postventa y atención al cliente  

 Planear y ejecutar todo lo concerniente al portafolio de servicios de la empresa,     

(Descuentos, Promociones, Precios, Previsiones) 

 Integrar y empoderar a los demás departamentos de la compañía con las estrategias 

planteadas en el área. 

 

          Se propone a la gerencia general implementar un departamento de mercado bajo la 

siguiente estructura comenzando así con la identificación del público al cual se quiere 

llegar.  
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7.3.2 Público Objetivo 

Servicio Empresarial. 

          Servicio de movilización desde y hacia su empresa garantizando cumplimiento en 

los horarios, comodidad y seguridad para los empleados dentro y fuera  de la ciudad para 

el desarrollo de sus diversas actividades.  

          Transportes Galilea S.A.S es una empresa que cumple con todas sus 

reglamentaciones y exigencias del sector del transporte, garantizando la satisfacción de 

los usuarios. El servicio empresarial es llegar a las empresas mostrándoles un servicio 

confiable, con un parque automotor de última tecnologías, que el empresario se sienta 

cómodo y satisfecho con el servicio que se le está prestando. 

Servicio Escolar 

          Durante más de 7 años la compañía ha proporcionado soluciones de transporte de 

forma segura y confiable a entidades públicas y privadas del sector educativo. 

Cumple con todas las exigencias legales para la prestación del servicio de transporte 

escolar, de igual manera cuenta con un parque automotor de última tecnología y con un 

excelente equipo humano comprometido con la empresa; su talento, el manejo de los 

recursos y la capacidad de servicio garantizan los mejores resultados. TransGalilea es 

experto en la programación de viajes y diseño de rutas, lo cual garantiza tiempos de 

tránsito más cortos y optimización del número de vehículo.  
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             Servicio Turístico 

          Viaje cómodo y seguros a distintos locales, nacionales y regionales en vehículos 

con variada capacidad acorde a las necesidades del consumidor. Se cuenta con un parque 

automotor de  última tecnología y con un personal humano calificado para prestar el 

mejor servicio 

• Transporte turístico a nivel nacional  

• Transporte para seminarios y congresos  

• Transporte para fiestas empresariales  familiares 

• Tour de ciudad  o Regional 

• Traslado Aeropuerto- Hotel -Aeropuerto   

• Servicio por horas 

7.3.3 Estrategias del Departamento 

          Mediante estas estrategias se pretende dar cumplimiento a cabalidad  a los 

objetivos anteriormente propuestos, la creación del departamento de mercadeo en 

Transportes Galilea S.A.S, traerá consigo una serie de beneficios reflejados en la utilidad 

final de la compañía. 

Estrategias: 

 Generar un Plan de mercadeo corporativo con una periodicidad establecida. 
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 Realizar periódicamente estudios de mercado con el fin de identificar oportunidades de  

negocio, apertura de nuevos mercados y preferencias y gusto de los clientes  

 Realizar proyecciones de ventas con el fin de evaluar la gestión y cumplimiento del 

departamento. 

 Diseñar e implementar herramientas de evaluación, seguimiento y control  a las funciones 

que desarrolle el departamento de mercadeo  

 Capacitar al personal involucrado en técnicas de venta y cumplimiento de metas. 

 Transmitir las estrategias generadas y coordinar su ejecución con los demás 

departamentos de una manera acertada.  

 

7.3.4 Estructura Cargos y Funciones 

Estructura 

          Analizando los aspectos anteriores se ha definido la siguiente estructura 

organizacional, para efectos prácticos y por tratarse de una PYME  la fase inicial de la 

implementación de este proyecto investigativo, tendrá un departamento integrado por tres 

personas: Director de Mercadeo, Coordinador de Marketing y Coordinar de Ventas. 

 

 

 



 

CALLE 14 # 11 A 12 Facatativá        TEL. 8901300  CEL.-3212021175 
______________________________EMAIL: transgalilea@gmail.com_______________________________ 

 

36 

 

 

Figura No 3. Estructura departamento de Mercadeo Transportes Galilea S.A.S. 

 

  

Perfiles de Cargos 

 

 Director de Mercadeo 

Nivel Académico: Profesional en Administración de Empresas, Mercadeo, Publicidad 

que cuente con posgrado en áreas afines 

Experiencia: 3 años en cargos similares. 
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Conocimientos Especializados: Marketing Digital, Desarrollo de estrategias de 

comunicación y posicionamiento de marca, estrategias de precios y márgenes, 

inteligencia y análisis de mercados objetivo, Indicadores de gestión y atención al cliente. 

Competencias Organizacionales: Liderazgo, Toma de decisiones, resolución de 

conflictos, Planeación y organización, Disposición al cambio, Comunicación asertiva, 

Orientación al logro y los resultados, Trabajo en equipo, Relaciones Interpersonales. 

Competencias de Rol: Compromiso y sentido de pertenencia, Fijación de Objetivos, 

Puntualidad y Asistencia, Tolerancia al estrés, Autogestión. 

 Coordinador de Marketing  

Nivel Académico: Profesional en Administración de Empresas, Mercado, Publicidad o 

afines. 

Experiencia: 1 año en cargos similares 

Conocimientos especializados: Manejo de Herramientas Ofimáticas, Marketing Digital, 

Atención al cliente, Finanzas básicas. 

 Competencias Organizacionales: Planeación y organización, Orientación al logro y los 

resultados, Adaptación, Capacidad de análisis, Dinamismo y Trabajo en equipo. 

Competencias de Rol: Compromiso y sentido de pertenencia, Fijación de Objetivos, 

Puntualidad y Asistencia, Tolerancia al estrés, Autogestión 
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 Coordinador de Ventas 

Nivel Académico: Profesional en Administración de Empresas, Mercado, Publicidad o 

afines. 

Experiencia: 1 año en cargos similares 

Conocimientos especializados: Manejo de Herramientas Ofimáticas, Marketing Digital, 

Atención al cliente, Finanzas básicas, formación en ventas. 

 Competencias Organizacionales: Planeación y organización, Orientación al logro y los 

resultados, Adaptación, Capacidad de análisis, Dinamismo y Trabajo en equipo. 

Competencias de Rol: Compromiso y sentido de pertenencia, Fijación de Objetivos, 

Puntualidad y Asistencia, Tolerancia al estrés, Autogestión 

Funciones 

Director de Mercadeo: Es el encargado de  planear, definir, dirigir y controlar las 

estrategias de mercado con el fin de identificar, desarrollar y posicionar el servicios de la 

compañía a nivel nacional así mismo  que garantice el incremento de participación en el 

mercado y el posicionamiento de la marca asegurando el cumplimiento en las 

proyecciones de rentabilidad establecidos en la planeación estratégica de la organización, 

así mismo tiene como función integrar de manera homogénea las coordinaciones del área. 
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Coordinador de Marketing: Tiene como función apoyar la ejecución de las estrategias 

de mercadeo orientadas a la consecución de los objetivos estratégicos de la organización, 

así mismo es el encargado de manejar todo el tema de publicidad e investigaciones  

Comerciales en la compañía, incursión en nuevos mercados, nuevas líneas de servicio, 

campañas publicitarias, Marketing Digital, todo esto con el fin de garantizar la 

consecución de los objetivos propuestos por el departamento que su vez están alineados a 

las directrices de la gerencia general. 

Coordinador de Ventas: Es el encargado de dar apoyo la ejecución y control de las 

estrategias comerciales para garantizar la estabilidad y el crecimiento sostenido en ventas, 

también es la persona encargada del tema de logística y del servicio postventa. 

8 Procesos establecidos en el departamento 

 

         A continuación se establecen una serie de procesos de los cuales se pretenden sea el 

conducto regular dentro del departamento de mercadeo así como una guía acción precisa 

para la toma de decisiones y la formulación de estrategias. 
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Figura No 4. Proceso general de marketing. Kotler, P. (2003). Fundamentos de                       

Marketing (6ª edición). 

 

 

Figura No 5. Etapas del proceso de venta personal. Kotler, P. & Kotler,P. & Armstrong,G. 

(2012) Marketing (14.a Ed.). 
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Figura No 6. Etapas del plan estratégico de marketing. Hiebaum, K.S. (2004, abril 15). El plan 

estratégico de marketing. Recuperado de http://www.gestiopolis.com/el-plan-estrategico-

demarketing/. 

 

Figura No 7. Proceso de investigación. Labó, G. (2012). Investigación de mercado. Tipos de 

investigación 
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9 Indicadores de gestión 

          KPI´S DE GESTION. 

          Un KPI (Key Performance Indicator) es un indicador clave de desarrollo, es decir, 

una unidad de medida o variable objetiva que nos aporta datos por sí misma sobre el 

funcionamiento de un aspecto determinado de nuestra estrategia en un periodo de tiempo. 

En función de los resultados de éstos, podremos tomar decisiones estratégicas que nos 

hagan pivotar y poner aún más énfasis en todo aquello que actualmente esté dando 

resultados positivos y, a su vez, establecer acciones correctivas en aquellos puntos que 

estén “fallando”., tomado de https://josefacchin.com/indicadores-kpi-marketing-o-

unidades-de-medida/ 

          Se tuvieron en consideración dos de estos indicadores los cuales se consideran 

fundamentales para realizar una medición general del desempeño del departamento de 

mercadeo los cuales son  KPI’s de Efectividad y KPI’s de Efectividad – Eficiencia. 

KPI’s de Efectividad 

         Son los indicadores que evalúa el desempeño general de las ventas y las tendencias 

de estas en el tiempo esto orientado a la segmentación y al público objetivo al cual quiere 

llegar la compañía. Bajo este concepto se establecen dos tipos de indicadores. 
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          Indicadores  de Ventas: 

 Ventas totales: Cantidad total de ingresos percibidos por las ventas de la compañía. 

 Ventas por línea de servicio: Cantidad total de ingresos percibidos por cada una de  las  

líneas de servicio con las que cuente la compañía 

 Ventas por segmento de mercado o target del consumidor: Cantidad total de ingresos 

percibidos por los segmentos de mercados o nichos a los cuales la compañía se encuentra 

enfocada. 

 Participación en el mercado: Cantidad de ingresos percibidos por la ventas de la 

compañía  en relación a las ventas de la compañía, se determina la posición relativa en la 

que se encuentra la empresa respecto a sus competidores 

 Fluctuación en las ventas: Indica el cambio porcentual respecto al volumen de negocio 

de la compañía. 

Criterio de satisfacción de los clientes: 

 Nivel de lealtad hacia la marca: Determinar si el consumidor contrata de manera 

frecuente u ocasional los servicios de la compañía  

 Grado de lealtad hacia la marca: Precisar con qué frecuencia el consumidor adquiere el 

servicio 

 Calidad: Determinar cuál es la percepción que tiene el consumidor frente a los servicios 

ofrecidos por la compañía y por ende la imagen que se proyecta. 
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 Imagen de marca: Nivel de reconocimiento de la marca de la compañía si es aceptada o 

no  en el mercado, si el logo el eslogan  es identificado por los consumidores. 

 PQR´S: Este indicador mide la satisfacción que tiene el cliente frente al servicio prestado 

así como el seguimiento postventa y la atención prestada 

KPI’s de Efectividad-Eficiencia. 

          Estos indicadores contrastan el nivel de ventas con los costos  relacionados, esto 

con el fin de cuantificar y generar indicadores respecto a  las utilidades que genera la 

compañía, Determinando así la efectividad del negocio como su viabilidad en el tiempo. 

 Utilidad total  

 Utilidad por línea de servicio 

 Utilidad por segmento de mercado o target del consumidor 

 Utilidad por ingresos ordinarios(no  relacionados con la actividad principal de la 

compañía) 

 Cambio porcentual en las utilidades 

 

Indicadores de Marketing. 

 Ingresos por ventas 

 Costo por Lead 

 Valor del cliente 

 ROI de Inbound Marketing 

 Conversión de Tráfico a Leads 

 Conversión de Leads a Cliente 

 Conversión de Landing Pages 

 Búsquedas orgánicas 

 Alcance de los Medios Sociales 
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10 Costeo del Departamento de Mercadeo 

                                Tabla No 4. Costeo del Departamento de Mercadeo 

Requerimiento  Responsable 

Clase de 

Recurso  Recurso Necesario Valor aproximado 

Contratación de un Director 

del departamento de 
Mercadeo 

Gerencia de 

Recursos 
Humanos  

Humano 

Recurso humano que se 
encargue de la perfilación y 

proceso de contratación , la 

disposición del recurso 
económico para cubrir el 

salario del Director de 

Mercadeo 

                    
 

 

 
 

 

$                    3.000.000  

Contratación de un Director 

del Coordinador de 
Marketing 

Gerencia de 

Recursos 
Humanos  

Humano 

Recurso humano que se 
encargue de la perfilación y 

proceso de contratación ,  

disposición del recurso 
económico para cubrir el 

salario del Coordinador de 

Marketing  $                   1.800.000  

Contratación de un Director 

del Coordinador de Ventas 

Gerencia de 

Recursos 
Humanos  

Humano 

Recurso humano que se 
encargue de la perfilación y 

proceso de contratación ,  

disposición del recurso 
económico para cubrir el 

salario del Coordinador de 

Ventas  $                   1.800.000  

Instalación física para el 

Departamento  
Gerencia General Físico  

Disposición de recurso 

económico para adecuación del  

Espacio, muebles de oficina , 

papelería y montaje   $                   5.000.000  

Equipo de Cómputo y 

Redes 
Gerencia General Físico  

Disposición  de recurso 

económico para la compra de 

Computadores, multifuncional, 
Redes, servidores, asignación 

de extensiones telefónicas, 

Redes de Internet y todo su 
montaje   $                   8.000.000  

Costos Fijos  
Gerencial 

General  
Físico  

Disposición de Recurso 

económico para pago de 

servicios públicos (Internet, 
Luz, Teléfono, Agua)  $                      400.000  

   

Total Aproximado   $                 20.000.000  
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11 Conclusiones y Recomendaciones 

 

           De acuerdo a los resultados alcanzados  frente al objetivo general y el desarrollo 

de los objetivos específicos se puede concluir que el sistema de comercialización con el 

que cuenta la compañía en la actualidad carece de estructuración lo cual representa una 

gran falencia para la compañía , de igual manera la propuesta de implementar estrategias 

orientadas a los aspectos más débiles de este sistema  que son la Plaza y la Promoción se 

concluye con base en la metodología aplicada  que el consumidor en términos generales 

las ve con buenos ojos y su aceptación dentro del mercado objetivo es viable, así mismo 

como conclusión principal de este trabajo investigativo se denota que  la implementación 

de un departamento de mercadeo en Transportes Galilea S.A.S es necesaria si la 

compañía desea crecer de forma integral y aumentar su participación en el mercado, con 

la implementación de este departamento la empresa podrá ver reflejados una serie de 

beneficios como el empoderamiento y sentido de pertenencia que puede generar en los 

empleados de la compañía, mayor reconocimiento en el mercado, participación en 

mercados inexplorados además de  una mayor utilidad entre otros , este proyecto y los 

resultados arrojados fueron expuestos a la gerencia general donde se le dio un aval inicial 

y entrará entre las consideraciones de reestructuración que tiene la compañía para el año 

2019. 
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          Se recomienda a la gerencia general una vez sea implementado el departamento de 

mercadeo en la compañía llevar un control periódico y detallado en los indicadores de 

gestión propuestos todo esto con el fin de evaluar los resultados, consecución de 

objetivos y efectividad  del departamento y de las personas que lo componen, 

inicialmente se recomienda por practicidad conformar un solo departamento que fusione 

mercadeo y ventas, y separarlo posteriormente según el crecimiento del negocio. 
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13 Anexos  
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1) Cronograma         

ACTIVIDAD (TIEMPO) 

MES 1 

SEPTIEMBRE 
MES 2 

OCTUBRE                       
MES 3 

NOVIEMBRE             

MES 4 

DICIEMBRE 

        RESPONSABLE RECURSOS NECESARIOS 

Diagnosticar el  sistema actual 

de comercialización que 

desarrolla  Transportes Galilea 

S.A.S., teniendo presente el  

mercado y mercadeo de este 

contexto organizacional.                     

( Desarrollo de la  lista de 

chequeo propuesta ) 

                     Gerencia General y 

Autor del trabajo 

investigativo (Yeisson 

Leonardo Ortega 

Castro) 

Recursos Humanos: Gerencia 

General y autor del trabajo 

investigativo 

Materiales: Documentación de 

investigación 

 Recursos Económicos: Dinero 
disponible para la ejecución de la 

actividad (Logística) 

 

Definir estrategias orientadas en 

el marketing mix para medir su 

posible impacto y aceptación 

por parte de clientes actuales la 

empresa Transportes Galilea 

S.A.S. (Aplicación de 

encuestas) 

                     Autor del trabajo 

investigativo (Yeisson 

Leonardo Ortega 

Castro) 

Recursos Humanos: Autor del 

trabajo investigativo 

Materiales: Documentación de 
investigación  

Recursos Económicos: Dinero 

disponible para la ejecución de la 

actividad. (Logística) 

 

• Diseñar un departamento 

de mercadeo  para la empresa 

Transportes Galilea S.A.S., para 

su posible implementación por 

parte de la gerencia general. 

(Consolidación de los resultados 

arrojados en las actividades 

anteriores) 

                      

Autor del trabajo 

investigativo (Yeisson 

Leonardo Ortega 

Castro) 

Recursos Humanos: Autor del 

trabajo investigativo 

Materiales: Documentación de 

investigación  

Recursos Económicos: Dinero 

disponible para la ejecución de la 
actividad. (Logística)  
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