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RESUMEN EJECUTIVO

Las agencias de subcontratacion de personal surgen en El Salvador con el proposito de satisfacer la
necesidad de empresarios visionarios que buscan hacer a su empresa mas eficiente. A pesar de la gran
demanda que hoy dia tiene este tipo de servicios, representa un desafio cada vez mas grande debido a la
competencia. A medida cambia el entorno, se vuelve mas dindmico y exigente, debido a nuevos procesos
y mejora tecnoldgica, donde la utilizacion de recursos economicos es fundamental en el desempefio de

los resultados a corto, mediano y largo plazo.

La falta de estrategias no permitira afrontar el desafio de cambios positivos y negativos; sin un plan es
muy dificil que tengan supervivencia ya que su actividad principal permite evaluar cartera de clientes,
adquirir prestigio a través de ella, crecer y trazar horizontes en las diferentes especialidades a ofertar al
cliente. Es por esa razon que el presente trabajo tiene como finalidad contribuir con las organizaciones
dedicadas a la administraciéon de ndminas, proporcionando un documento que contenga un modelo de
plan estratégico que les permita analizar su situacion e implementar estrategias que ayuden al logro de

objetivos, toma de decisiones oportunas y crecimiento econoémico.

El tipo de estudio que se utilizé para la investigacion es el hipotético deductivo, con el propésito de dar a
conocer como se lleva a cabo la gestion empresarial y la necesidad de contar con dicha herramienta, dado
que se buscaba comprender y comprobar la problematica, con este método se recopilo informacion por
medio del cuestionario, la cual fue analizada y tabulada con el fin de obtener un mejor analisis enfocada a

tres areas fundamentales de la organizacion: administrativa, financiera y estratégica.

La administrativa es donde se establecen puntos importantes, tales como: actividad econdmica, objetivos
y metas, asignacion de recursos, expectativas de cémo ofrecer el servicio, la seleccion de clientes y la
forma de como tratar con cada uno de ellos, con el objetivo de satisfacer las necesidades y exigencias del

mercado.

En el area financiera, los resultados muestran que las herramientas utilizadas para hacer medibles las
estrategias y afrontar los problemas financieros de la entidad, son los flujos de caja proyectados, la

planeacion financiera y en algunos casos los planes estratégicos, se identificaron ademas aquellos



problemas mas reconocidos dentro de la entidad, como el pago atrasado a los proveedores, poca liquidez

y solvencia, falta de clientes, entre otros.

En la parte estratégica se analizaron las ventajas competitivas, formulaciéon y puesta en marcha de
proyectos que se van a ejecutar, sectores en los cuales se necesita ofertar nuevos servicios, tales como:
agricola, industrial y gubernamental asi como fortalecer aquellas areas donde se tiene mayor apertura de
clientes, la implementacion de estas acciones permitira a la entidad llevar a cabo la vision establecida

como organizacion en la rama de administracion de néminas.

Los resultados muestran que la mayoria de instituciones no elabora este tipo de planes, lo que dificulta
obtener un mejor desempefio, solventar sus problemas financieros y posicionarse en el mercado, la
planeacién brinda una idea clara de cuales son los objetivos estratégicos mas relevantes y posibles de
lograr, asi como permite ver hacia el futuro, analizando procedimientos y operaciones necesarios para

obtener los resultados deseados en un periodo determinado.



INTRODUCCION

Las agencias dedicadas a la administracion de néminas comunmente conocidas como Outsourcing han
incrementado su participacién en el mundo de los negocios, diversificando actividades para dar respuesta
a los problemas y necesidades del empresario, con el propésito de ofrecer una mejor propuesta y
contribuir al desarrollo focalizado a la esencia de la institucion. Sin embargo, para responder y tener
oportunidades de crecimiento, prestigio y solidez, necesitan herramientas de acuerdo a la realidad
economica del pais, que brinde respuestas precisas y oportunas para solventar situaciones que se
contraen con los clientes, proveedores, empleados e impuestos. En este sentido, se presenta el siguiente

documento el cual se describe en cuatro capitulos y sus respectivos anexos.

El primer capitulo corresponde al marco teérico, donde se presenta la recopilacion bibliogréfica de los
temas més relevantes que conlleva el estudio realizado, una breve resefia de los antecedentes que
involucran a las empresas de subcontratacion de personal, asi como el surgimiento y desarrollo sobre la
importancia de que estas entidades cuenten con un plan estratégico; ventajas y desventajas que conlleva
la implementacion, también se definen conceptos basicos que ayudaran a la comprension en el desarrollo
del proceso de planeacion, asi como la sustentacion técnica y legal de acuerdo a las leyes y normativa

vigentes en el pais.

Seguidamente encontrara la metodologia y diagnéstico de la investigacion, en este se describe las
unidades evaluadas, universo y muestra, el instrumento que se utilizé para la recoleccion de informacién,
y los resultados obtenidos mediante su analisis. Para una mejor comprension se dividié en tres areas
importantes: administrativa, financiera y estratégica, procurando obtener una base mas precisa de los

datos obtenidos y asi trabajar la propuesta planteada.

El tercer capitulo describe la propuesta de planeacion estratégica, en el que se detalla una serie de
elementos que sirven de guia para la elaboracion de planes en el sector servicio a través de un andlisis
administrativo, comercial y financiero que permitiran evaluar a la institucién.

Seguidamente en el apartado se desarrollan planes a mediano plazo, elaborando una serie de enunciados

que permitiran proyectar estrategias a un plazo determinado y alcanzable en el tiempo, lo que ayudara a



una mejor comprension sobre la aplicacion e implementacién del tema en las agencias que prestan sus
servicios de administracion de ndminas que tienen como objetivo el crecimiento econdmico del sector.
Como instrumento clave para la gestién administrativa y operativa se elaboran pronésticos de ventas,
presupuestos de ingresos, costos por servicios, gastos administrativos y el presupuesto de efectivo o flujo

de caja, lo cual es esencial para poder presentar los estados financieros proyectados.

Finalmente, el capitulo cuatro contiene las conclusiones y recomendaciones de la investigacidn
desarrollada, en donde se concluye que la mayor parte de las empresas no poseen planeacién estratégica
y se enfocan en mayor proporciona los sectores comercio y servicio pues representan un alto porcentaje
de participacién en el mercado, manifestandose asi la necesidad de ser competitivo y buscar nuevas
alternativas que permitan el crecimiento econdmico de la entidad, por lo que se considera necesario el
fortalecimiento de areas en las cuales no ofertan sus servicios, tomando a consideracién la propuesta
planteada y el seguimiento de los planes establecidos, como una herramienta que facilite el logro de

objetivos y metas establecidas.



CAPITULO I: MARCO TEORICO, CONCEPTUAL Y LEGAL

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 ANTECEDENTES DEL OUTSOURCING EN EL SALVADOR

El Outsourcing es una practica que data desde el inicio de la era moderna. Este concepto no es nuevo en
Latinoamérica, ya que muchas compafiias competitivas lo realizan como una estrategia de negocio.
Delegar responsabilidades y compromisos que no son inherentes a la esencia del negocio ha sido una
constante en las organizaciones. Al comienzo de la era post - industrial se inicia la competencia en los
mercados globales, y es entonces cuando las empresas deciden que ofros asuman responsabilidades,

porque no parecia suficiente su capacidad de servicios para acompafar las estrategias de crecimiento.

Hoy en dia se habla de volver al inicio y retomar estos conceptos bajo el nombre de Reingenieria de
Procesos. La realidad es que siempre se ha existido, pero con una concepcién probablemente

equivocada.

En la década de los afios setenta, en El Salvador se comenzaron a crear las empresas de tercerizacion en
las areas de control interno, auditoria y contabilidad, debido a la necesidad que tenian las entidades de

contar con una mejor validacién de sus estados financieros.

Posteriormente en la década de los afios ochenta, cuando se agudizaron los problemas de la guerra, la
preocupacién de los empresarios y propietarios del sistema financiero los llevé a tomar la decision de
contratar recursos externos para la custodia de los valores y el traslado de fondos; creandose asi las
empresas de seguridad, hasta llegar a subcontratar servicios que tienen un grado mas grande de
complejidad y especialidad como recursos humanos por ejemplo; encontrandose la oportunidad de ofrecer
mejor calidad y servicios a través de la concentracidn de recursos en la actividad principal de cada

empresa en particular.

A finales de la década de los afios ochenta, el outsourcing ya estaba cimentado, pero el término ain no
era utlizado, y las areas de mayor aplicacion en esta época eran: seguridad, jardineria, limpieza,

construccidn, mensajeria, administracion de planillas, entre otros. Las causas principales que dieron auge



en el pais fueron la globalizacién y la reingenieria, ya que se vieron en la necesidad de subcontratar para

reducir los costos y poder competir en el ambito internacional.

En la actualidad han surgido ademas, empresas de reclutamiento y selecciéon de personal tales como:
Outsource, S.A. de C.V., Global Outsourcing, S.A de C.V., Capital Humano Empresarial, S.A de C.V.,
Talento Humano, Manpower S.A. de C.V., entre otras, que han venido a incorporarse a este mercado. Dia
a dia continua incrementandose el numero de agencias que se dedican a esta actividad, debido a esto se
ven en la obligacion de competir entre ellas, con el propésito de alcanzar un crecimiento idéneo y

posicionamiento acorde a sus objetivos y metas.

Es entonces que surgen las preguntas ;Qué se puede hacer para incrementar la cartera de clientes?,
;Qué se necesita para suplir todas las necesidades y obligaciones que cada cliente demanda?, ;Se
estara alcanzando en un nivel dptimo los objetivos y metas establecidas por la entidad?; en vista de lo
anterior se hace importante el uso de planes que le permitan saber donde se encuentra ubicada, con qué
recursos cuenta, cual es el ambiente que le rodea y en base a ello determinar cuales seran los planes y
estrategias a seguir, para sobrevivir en este mercado competitivo; pues a la fecha son muy pocas las
instituciones que se toman la importancia de disefiar planes estratégicos que les ayuden a prever su futuro

y decidir quehacer para alcanzarlos.

1.1.2 ANTECEDENTES DEL PLAN ESTRATEGICO
La planeacion estratégica aun cuando se ha considerado como un descubrimiento del medio siglo actual,

su existencia data de muchos siglos atras, de hecho siempre ha existido.

El concepto de la planeacion estratégica siguié evolucionando en la medida en que las organizaciones
crecieron, se diversificaron y tuvieron que enfrentarse a un entorno que cambiaba vertiginosamente. De

alli la utilidad de la planificaciéon por escenarios o de los estudios del futuro, que proveen de una

'Canales Bettaglio, Camila Renee. Outsourcing como un modelo alternativo de gestion gerencial para restaurantes de la mediana
empresa en la zona metropolitana de San Salvador. Tesis (Licenciada en Administracion de Empresas). Antiguo Cuscatlan, La
Libertad. Universidad Dr. José Matias Delgado. 2009. 3 p.



metodologia para aproximar las alternativas posibles que permitan disefiar planes segun el escenario que

se produzca en un tiempo determinado.

La planeacion estratégica siendo parte del proceso de administracidn, comprende varios aspectos que
una entidad debe considerar para determinar el rumbo hacia donde se debe dirigir, lo cual tendré que
evaluarse a través de las diversas oportunidades y obstaculos que se presenten antes de analizar el
ambiente interno, para determinar de esa manera la fijacion de objetivos, estrategias y definicion de la
mision y vision. El enfoque es hacia el futuro, y su preocupacion principal es la adaptacién al ambiente

cambiante.?

Actualmente, la planeacién estratégica se ha convertido en una necesidad para todo tipo de empresas.
Cabe destacar que los servicios en la actividad econémica, pueden ser atractivos segun la situacién actual
de las entidades. Por lo tanto, cuando prevalecen diversas situaciones, la inestabilidad e incertidumbre,

entonces resulta mucho mas apreciable la planeacién.

1.2 CONCEPTOS
Estrategia: es la determinacion de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa, la adopcién de los

recursos de accion y la asignacion de recursos necesarios para su cumplimiento.?

Outsourcing: consiste en la transferencia a terceros de ciertos procesos complementarios que no forman
parte del giro principal del negocio, permitiendo la concentracion de los esfuerzos en las actividades

esenciales a fin de obtener una mayor competitividad y resultados tangibles.*

Planeacion: implica la seleccidén de misiones y objetivos y de las acciones para cumplirlos, requiere de la

toma de decisiones, es decir, de optar entre diferentes cursos futuros de accion.®

*Garcia Maradiaga, Jessica Cristina. Plan estratégico para Ong’s dedicadas a la ayuda y orientacion de la infancia y tercera edad,
para el manejo de los recursos econdmicos. Tesis (Licenciado en Contaduria Publica). San Salvador, El Salvador. Universidad de
El Salvador. 2011. 6 p.

3 Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y Il. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 83 p.

4Gomez Rivas, Karla Yasmin. Auditoria al procesamiento electronico de datos de compafiias que poseen sistemas de informacion
en outsourcing. Tesis (Licenciado en Contaduria Publica). San Salvador, El Salvador, Universidad de El Salvador. 2007. 6 p.



Planeacion estratégica: proceso por el cual los miembros de una organizacion prevén su futuro y

desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo®

Poblacién econémicamente activa (PEA): estd compuesta por todas las personas que se encuentran en
condiciones de trabajar, y esta formada por los ocupados y desocupados. Grupo poblacional constituido
por las personas que estando en edad de trabajar, efectivamente forma parte de la fuerza de trabajo, al

mantenerse en una ocupacion o buscarla activamente.”

Reclutamiento de personal: consiste en conseguir un grupo bastante numeroso de candidatos, de modo

que la empresa pueda seleccionar a los empleados calificados que necesita.®

1.3 CARACTERISTICAS RELATIVAS A LA EMPRESA DE OUTSOURCING®

Entre las caracteristicas mas relevantes se mencionan las siguientes:

v' Es una decision estratégica para la empresa-cliente, puesto que cede el total o parte de las
operaciones a la empresa de outsourcing.

v Permite el acceso a nuevas tecnologias y centrarse en la realizacion de actividades de mayor valor
para la organizacién.

v’ La organizacion alcanza un mayor nivel de competitividad sin realizar inversiones en equipamiento
tecnoldgico o en formacién del personal propio.

v Son menores los costos de operacion y se evitan las decisiones de invertir en infraestructura.

v Adquiere un compromiso muy importante con la organizacién que la contrata, puesto que de ella

dependera que se proporcione un adecuado nivel de servicio.

>Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y Il. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 79 p.

6Goodstein, Leonard D., Nolan, Timothy M.,Pfeiffer, J.William “Planeacion estratégica aplicada”. Santafé de Bogota, Editorial
Macgraw-Hill, Afio 1998 Pag. 5

"Ministerio de economia. Glosario Institucional. [En linea], El Salvador, C.A. [Fecha de consulta: 14 de agosto de 2013].
Disponible en:<http://www.minec.gob.sv/index.php?option=com_glossary&ltemid=112&task=list&glossid=1&letter=P&page=2>
8Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y Il. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 109 p.

9 Universidad Fermin Toro. Outsourcing. [En linea], Venezuela. Lujan Carlos. 2011 [fecha de consulta: 08 de julio 2013].
Disponible en: <http://uft-talentohumano.wikispaces.com/CARACTERISTICAS+DEL+OUTSOURCING>



v'El servicio prestado debe ser suficientemente flexible como para adaptarse a cambios de negocio,

organizativos o funcionales en la organizacion, asi como al entorno tecnoldgico.

1.4 AREAS DE APLICACION DEL OUTSOURCING™
En lo que se ha convertido una tendencia de crecimiento, muchas organizaciones estan tomando la
decision estratégica de poner parte de sus funciones en las manos de especialistas, permitiéndoles

concentrarse en lo que mejor saben hacer - maximizar el rendimiento minimizando los costos.

El proceso de outsourcing no solo se aplica a los sistemas de produccion, sino que abarca la mayoria de
las &reas de la empresa. A continuacion se muestran los tipos mas comunes:

v’ Sistemas financieros.

Sistemas contables.

Actividades de mercadotecnia.

Area de recursos humanos.

Sistemas administrativos.

AN N NN

Actividades secundarias.

Es preciso definir que una actividad secundaria es aquella que no forma parte de las habilidades
principales de la compaiiia. Para efectos del presente trabajo se definirdn como actividades secundarias
aquellas comprendidas dentro de las areas de:

v Mantenimiento.

Vigilancia.

Servicios generales.

Produccion.

AR NENEEN

Sistema de fransporte.

“Canales Bettaglio, Camila Renee. Outsourcing como un modelo altemativo de gestion gerencial para restaurantes de la
mediana empresa en la zona metropolitana de San Salvador. Tesis (Licenciada en Administracién de Empresas). Antiguo
Cuscatlan, La Libertad. Universidad Dr. José Matias Delgado. 2009. 27p.



v" Actividades del departamento de ventas y distribucion.

v" Proceso de abastecimiento.

1.5 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL OUTSOURCING

a) VENTAJAS'

Entre las ventajas mas importantes que el outsourcing ofrece, se pueden mencionar:

v Reduccion de costos. Es el resultado de eliminar de la planilla de salarios, el personal del area o las
actividades que la organizacion desea subcontratar, de igual manera las prestaciones establecidas en
la ley como AFP y Seguro Social y de las provisiones laborales: indemnizaciones, vacaciones y
aguinaldo.

v Concentracion y dedicacion al verdadero objeto del negocio, esto se ve reflejado en que la empresa
ya no se preocupa de las tareas que cedidas.

v Reduccion y aprovechamiento del espacio fisico, esto debido a la subcontratacion, que se encarga de
enviar al personal equipado con lo necesario para determinada actividad.

v Permite a la empresa responder y enfrentar con rapidez a los cambios del entorno, ya que el

Outsourcing sera quien se encargue de buscar personal capacitado para desempefiar su trabajo.

b) DESVENTAJAS"

Es de tomar en cuenta que no cualquier actividad que se subcontrate va a ocasionar un resultado positivo
dentro de las operaciones de las empresas. Este proceso orienta algunos riesgos de las organizaciones
que lo han practicado, entre los que podemos mencionar:

v’ Estancamiento en lo referente a la innovacién de productos o servicios por parte de la empresa

externa, por mal seleccion del personal contratado.

11Amaya Umafia, William Alexander. Propuesta de implementacion de servicios de Outsourcing, en Hoteles de Centro América,
S.A. de C.V. Tesis (Licenciado en Administracion de Empresas). San Salvador, El Salvador, Universidad de El Salvador. 2007. 13
p.

12Alvarado Castro, Diana Raquel. El Outsourcing como herramienta administrativa para aumentar el nivel de las ventas en las
empresas industriales dedicadas a la fabricacion de confite en el municipio de San Salvador, caso ilustrativo. Tesis (Licenciada en
Administracion de Empresas). San Salvador, El Salvador. Universidad de El Salvador. 2010. 12 p.



v" El costo ahorrado con el uso de outsourcing puede que no sea el esperado.

v’ La empresa contratada externa puede aprender y tener conocimiento del producto en cuestion, existe
la posibilidad de que lo use para empezar un negocio propio y se convierta de empresa contratada a
competidor.

v" Alto costo en el cambio de la empresa contratada en caso de que el seleccionado no resulte
satisfactorio.

v" Problemas por deficiencia en la seleccion del subcontratista, entre los riesgos mas transcendentales
de la subcontratacidn esta que el contratista seleccionado no tenga las capacidades para cumplir con
los objetivos y estandares que la empresa requiere.

v' Podria afectarse la calidad del servicio o producto cedido.

1.6 IMPORTANCIA DEL OUTSOURCING

La importancia de la tercerizacion radica en que esta pretende concentrar los esfuerzos de la compafiia en
las actividades principales del giro de la entidad, de esta forma se pretende otorgar mayor valor agregado
para los clientes y productos mediante agilidad y oportunidad en el manejo de los procesos transferidos,
una reduccion de los tiempos de procesamiento e inclusive, en la mayoria de los casos, una reduccion de
costos y de personal, asi como una potencializacion de los talentos humanos. '3

Permitira al empresario y a todo aquel que de alguna manera se vea en la necesidad de subcontratar
servicios, a que tome conciencia de los beneficios que se obtienen al utilizar la via de subcontratos como
una herramienta estratégica administrativa. Asimismo, a que los servicios de outsourcing se han
evaluados a través de los resultados de la calidad que se brinda, permitiendo aumentar en las ventas y asi
obtener eficiencia en los proyectos de empresa. Es una herramienta de gestion que facilita a las empresas
centrar sus esfuerzos en actividades distintivas, se frata de un medio que impide que la organizacién
desperdicie recursos y trabajo en aquellas actividades que, siendo necesarias para el producto o servicio

que se ofrece no lo distinguen de manera esencial. De esta manera se aseguran ventajas competitivas

13 Gdmez Rivas, Karla Yasmin. Auditoria al procesamiento electronico de datos de compafiias que poseen sistemas de
informacion en outsourcing. Tesis (Licenciado en Contaduria Publica). San Salvador, El Salvador. Universidad de El Salvador.
2007. 17 p.



para mantenerse y desarrollarse en mercados altamente competitivos y expuestos a continuos cambios ya

que le dan a su producto o servicio un caracter tnico en el mercado.™

1.7 PARTICIPACION DEL SECTOR SERVICIO EN EL PIB Y SEGUN MINEC - DIGESTYC
Producto Interno Bruto (PIB), estima el valor de los bienes y servicios finales de una economia en un

periodo determinado; es decir, aquellos bienes y servicios que se compran en el mercado nacional.

La medicion de los bienes y servicios es importante, pues representa la riqueza generada o crecimiento

economico en un periodo determinado de un pais.

CUADRO No. 1
PRODUCTO INTERNO BRUTO PRESENTADO EN PORCENTAJES DE VARIACION ANUAL
BIENES MUEBLES Y SERVICIOS PRESTADOS A EMPRESAS

ANOS 2010 2011 2012

PIB 26 2.1 2.8

Fuente: Revista Trimestral enero-marzo 2013, BCR

Para el afio 2011 la economia salvadorefia experimenta una disminucidn con respecto al 2010; sin
embargo para el 2012 incrementa de manera significativa, siendo este afio el de mayor crecimiento

economico para el sector, segun porcentajes de variacion presentados en el Cuadro No.1

En el cuadro No. 2, se observa al sector servicios con el segundo lugar en ocupacién de personal y
numero de empresas registradas a nivel nacional, lo que representa el 33.88% y el 27.62%
respectivamente, significa entonces que es uno de los sectores econédmicos de gran importancia en el
pais, debido a su gran participacion en la generacion de empleo.

En el departamento de San Salvador se encuentran 18,201 empresas dedicadas al sector servicio
empleando a 109,703 personas, de esta cifra corresponden 10,965 entidades al municipio de San

Salvador, generando puestos de trabajo a una poblacién de 83,977.

4Alvarado Castro, Diana Raquel. EI Outsourcing como herramienta administrativa para aumentar el nivel de las ventas en las
empresas industriales dedicadas a la fabricacion de confite en el municipio de San Salvador, caso ilustrativo. Tesis (Licenciada en
Administracion de Empresas). San Salvador, El Salvador. Universidad de El Salvador. 2010. 6 p.




CUADRO No. 2

NUMERO DE UNIDADES ECONOMICAS Y PERSONAL OCUPADO POR SECTORES.

UNIDADES ECONOMICAS PERSONAL OCUPADO
SECTOR CANTIDAD PORCENTAJE CANTIDAD PORCENTAJE

Comercio 96,126 59.36% 256,627 40.45%
Servicios 44,729 27.62% 215,002 33.88%
Industria 18,692 11.55% 133,399 21.02%
Transporte 1,908 1.18% 15,830 2.50%
Construccion 362 0.22% 7,427 1.17%
Otros 117 0.07% 6,229 0.98%
TOTAL 161,934 100% 634,514 100%

Fuente: Directorio de Unidades Econdmicas 2011-2012, MINEC-DIGESTYC

1.8 OBJETIVOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA EN LOS OUTSOURCING!

Por lo general, las razones principales se encuentran en la siguiente clasificacion:

a) Organizacionales.

v Mejorar la efectividad, concentrandose en lo que la empresa sabe hacer mejor.

v Incrementar la flexibilidad, para enfrentar los cambios que presenta el mercado en cuanto a la
demanda de productos, servicios y tecnologia.

v Aumentar el valor agregado de los productos y servicios asi como la satisfaccion del cliente.

v"Incrementar el rendimiento de las acciones.

b) Mejora.
v Mejorar el desempefio de las operaciones.

v Obtener especializacion, habilidades y tecnologia que de otra manera no fuera posible conseguir.

BCanales Bettaglio, Camila Renee. Outsourcing como un modelo alternativo de gestiéon gerencial para restaurantes de la
mediana empresa en la zona metropolitana de San Salvador. Tesis (Licenciada en Administracion de Empresas). Antiguo
Cuscatlan, La Libertad. Universidad Dr. José Matias Delgado. 2009. 23 p.
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Optimizar la gestion gerencial.
Adquirir ideas innovadoras.

Mejorar la credibilidad e imagen.

Financieros.
Reduccién de la inversidn en activos.
Aprovechar los recursos para estrategias principales del negocio.

Generacidn de efectivo al transferir activos al proveedor.

Rentabilidad.
Ganar acceso a nuevos mercados y oportunidades.
Acelerar el proceso de expansion a través de la capacidad, procesos y sistemas.
Expandir las ventas y la capacidad de produccidn en periodos en que dicha expansion no se hubiera

podido financiar.

Disminucion de Costos.

Reduccién de costos por un mejor desempefio y su escala de costos.

Pasivo Laboral.
Brindar mejores oportunidades de carrera.

Disminuir el pasivo laboral.

1.9 CARACTERISTICAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA®

La planeacién estratégica tiene distintas caracteristicas entre las cuales se puede mencionar:

a)

Actividad en la que tiene que intervenir la direccion superior.
La direccidn superior tiene acceso a la informacion por lo tanto es necesario un compromiso para

generar mejores resultados en niveles inferiores.

16 Rodriguez Valencia, Joaquin. Como aplicar la planeacion estratégica en la pequefia y mediana empresa. México.
Ediciones contables, administrativas y fiscales. 1997.
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Trata con cuestiones basicas.
Da respuesta a interrogantes como: ¢ En qué negocio esta ahora y en que negocio se deberia estar?

¢ Quiénes son los clientes y quienes deberian serlo?

Ofrece un marco para la planeacion detallada y para decisiones gerenciales cotidianas.
Frente a tales decisiones, un gerente debe preguntarse:  Cuales alternativas estaran mas de acuerdo

con la estrategia?

Se trata de una planeacion de largo alcance.

Implica un tiempo mas largo de otros tipos de planeacién.

Analiza el entorno: ambiente interno y externo de la empresa.
Propone estudiar el entorno externo, para prevenir amenazas y aprovechar oportunidades; estudia el

ambiente interno para contemplar debilidades y fortalezas.

1.10 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA
a) VENTAJAS"

Entre algunas de las ventajas se destacan:

a)

b)

d)

e)

Permite identificar oportunidades significativas y precisar ventajas y desventajas de competidores, al
igual que sus propias debilidades y amenazas.

Crea escenarios futuros de lo que sera el contexto de la organizacién y centra esfuerzos en el cliente
o beneficiario.

Exige que el director se formule y conteste preguntas claves para la compafiia y a las cuales debe
prestar especial atencion.

Es un sistema de capacitacion ejecutiva en el que se enfatiza el sentido de participacion y
colaboracion.

Exige el establecimiento de objetivos proporcionando una guia para la toma de decisiones, entre
otras.

17 Steiner, George A. Planeacion estratégica: lo que todo director debe saber. México. Compaiiia Editorial Continental .1983. 47 p.
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b) DESVENTAJAS*®

Algunas desventajas de la planeacion estratégica que se destacan son:

a) Esta limitada por la poca precision de la informacién y por la incertidumbre de hechos futuros. Es
imposible predecir con exactitud lo que va a ocurrir en el futuro, de ahi que sea fundamental el
monitoreo constante, para poder adoptar cambios.

b) La planificacion puede ahogar la iniciativa, puede darse la tendencia a realizar una planificacién
excesiva, lo cual puede llevar a rigideces en la actuacion de los directores y del personal de la
organizacion general.

c) Puede demorar en algunos casos las acciones. Existen situaciones que requieren de respuestas casi
instantaneas, por lo que si se trata de desarrollar planes, se puede llegar tarde con las acciones

correctivas pertinentes.

1.11 IMPORTANCIA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Es importante planificar ya que llega a formar parte integral de las actividades, al permitirle mantener un
enfoque en el presente y futuro, al mismo tiempo, dandole oportunidad de fomentar compromiso entre
todos los niveles de la empresa, volviéndose sensible a los cambios del medio, otorgando compromiso y

bienestar en el desarrollo de sus actividades.®

La planeacion estratégica, es mucho mas que un simple proceso de previsidén pues exige establecer
metas y objetivos claros y lograrlos durante periodos especificos, con el fin de alcanzar la situacion futura
planeada. La planeacion estratégica:

a) Proporciona el marco teérico para la accion que se halla en la mentalidad de la organizacion y sus

empleados, lo cual permite que los gerentes y otros individuos de la compaiiia evalien en forma

'8 Garcia Maradiaga, Jessica Cristina. Plan estratégico para Ong’s dedicadas a la ayuda y orientacion de la infancia y tercera
edad, para el manejo de los recursos economicos. Tesis (Licenciado en Contaduria Publica). San Salvador, El Salvador.
Universidad de El Salvador. 2011. 8 p.

19 |pid18

2 Goodstein Leonard D., Nolan Timothy M. y Pfeiffer J. William. Planeacion estratégica aplicada. Santafé de Bogota. Editorial
Mcgraw-Hill. 1998. 8,9 p.
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similar las situaciones estratégicas, analicen las alternativas con un lenguaje comun y decidan sobre
las acciones que se deben comprender en un periodo razonable.

Permite que los lideres de la empresa liberen la energia de la organizacidén detrds de una visidn
compartida y cuenten con la conviccion de que pueden llevar a cabo la vision.

Incrementa la capacidad de la organizacidn para implementar el plan estratégico de manera completa
y oportuna.

Ayuda a que la organizacion desarrolle, organice y utilice una mejor comprensién del entorno en el
cual opera, 0 la industria 0 el campo en donde funciona, de sus clientes y de sus propias capacidades
y limitaciones.

Brinda una oportunidad o, por lo menos, una base anual para ajustarse en forma constante a los
sucesos y acciones actuales de los competidores.

Suministra los incentivos apropiados para atraer y motivar a los gerentes clave de la organizacién.

1.12 PROPOSITOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA.2!

Existen varios propositos que un sistema de planeacién estratégica puede abarcar, y que los directivos

pueden establecer. Dentro de estos se destacan:

Cambio de direccion de la empresa.

Acelerar el crecimiento y mejorar la rentabilidad.

Sefialar asuntos estratégicos para consideracion de la alta direccion.

Concentrar los recursos en asuntos importantes. Guiar las divisiones y personal en el desarrollo de
nuevos productos o servicios.

Obtener mejor informacion para que los directivos tomen decisiones adecuadas.

Idear un sistema de referencia para presupuesto y planes operativos a corto plazo.

Crear analisis situacionales de las oportunidades y peligros para proporcionar una mejor conciencia
del potencial de la empresa en vista de sus potencialidades y debilidades.

Lograr una mejor coordinacidn interna de actividades.

2 Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 63 p.
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i) Desarrollar un sentido de seguridad entre los gerentes mediante un mejor entendimiento del medio
ambiente cambiante y la habilidad para que la compafiia se adapte a éste.

j)  Proporcionar un mapa para indicar en dénde estara ubicada la empresa y como llegar a alcanzar lo
propuesto.

k) Establecer objetivos més reales y exigentes, pero dentro de lo posible.

) Revisar y examinar actividades actuales como también hacer ajustes y modificaciones adecuados en

vista del medio ambiente cambiante e de las metas de la empresa.

1.13 PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA2

La planeacion estratégica es un proceso continuo, no es una funcion que inicia y finaliza una vez se lleva
a cabo, la direccion tiene la responsabilidad de detectar cuando los nuevos desafios requieren de una
respuesta estratégica, por lo que a continuacién se muestra un esquema que nos da una guia para

elaborar planes estratégicos y desarrollar cada uno de los elementos fundamentales para la entidad.

2 Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 24 p.



Grafica No. 1 ESQUEMA DEL PROCESO DE PLANEACION ESTRATEGICA (MODELO SEGUN GEORGE STEINER)

A continuacion se detallan los procesos a considerar para la elaboracién de planes estratégicos
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Las premisas de planeacion esenciales se muestran en los cuatro cuadros en linea vertical. La
informacion acumulada en estas areas algunas veces es llamada “analisis de situacion”, pero también se
usan otros términos para determinar esta parte de la planeacién; por ejemplo: evaluacién corporativa,
andlisis de posicion, evaluacion de la posicion actual y premisas de planeacion.

Ninguna organizacion, no importando cuan grande o lucrativa sea, puede examinar en forma minuciosa
todos los elementos que posiblemente estan incluidos en el andlisis de la situacion. Es por eso que cada
entidad debe identificar aquellos elementos pasados, presentes y futuros, que son de gran importancia

para su crecimiento, prosperidad y bienestar.

A) EXPECTATIVAS DE LOS PRINCIPALES INTERESES EXTERNOS.*

Los elementos son aquellos individuos o grupos con un interés tan importante en los negocios de una
empresa, que los puntos de vista deberian tomarse en cuenta en el proceso de planeacion estratégica.
Por lo general, en una compafiia pequefia el ejecutivo en jefe es también el accionista principal. En las
instituciones grandes existen numerosos intereses por parte de los elementos, ademas de aquellos de los
accionistas, los cuales son considerados por la alta direccion en la planeacién estratégica tales como:
clientes, sindicatos, proveedores, defensores auto designados de consumidores y del medio ambiente,

habitantes de comunidades en los cuales la entidad lleva a cabo negocios, gobierno y publico en general.

B) EXPECTATIVAS DE LOS PRINCIPALES INTERESES INTERNOS

Los directores y empleados de las organizaciones tienen intereses que también deben ser apreciados y
considerados en el proceso de planeacion. Especialmente importante son aquellos de los altos directivos
que provienen de sus sistemas de valores y los cuales son premisas fundamentales para cualquier

planeacion estratégica.?

ZMorataya Islefio, Gilma Cristela. Disefio de un modelo de planeacion estratégica aplicado en las empresas constructoras de
vivienda de la ciudad de San Miguel, caso ilustrativo Sagicar, S.A. de C.V. Tesis (Licenciada en Administracion de Empresas),
San Miguel, Universidad de El Salvador, 2002, 32 p.

2 Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 25 p.
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En empresas pequefias, las expectativas de las personas dentro de la misma son dominadas por los
intereses del duefio director, conforme estas entidades van creciendo, la direccion se vuelve mas sensible
a los intereses y valores del personal. Las premisas no son determinadas por un analisis sistematico sino
por el ejecutivo en jefe ya sea actuando individualmente o con otros.

Los valores de otros directores ejecutivos en una compafia también son importantes para la planeacion,
en diferentes instituciones la alta direccién trabaja en equipos, casos en los cuales los puntos de vista de

estos directivos se consideran cuidadosamente al desarrollar objetivos y estrategias de la compafiia.

C) BASE DE DATOS*
En la base de datos esta incluida la informacion acerca del desempefio pasado, la situacién actual y el
futuro. Esta informacion es esencial para ayudar a aquellos encargados de la planeacion para identificar

los cursos de accidn alternativos y para evaluarlos adecuadamente.

a) Desempeiio en el pasado.

Los datos acerca del desempefio en el pasado son Utiles como una base para evaluar la situacién actual y
posible desarrollo futuro. Existen diferentes tipos de informacién pasada recopilada, entre las cuales se
mencionan:

Ventas.

Utilidades.

Rendimientos sobre inversiones.

Participacion en el mercado.

Productividad de los empleados.

Relaciones publicas.

S N N N N IR

Capacidad para desarrollar un producto o servicio.

ZSteiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 25 p.
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Situacion actual.

En esta parte de la base de datos, debe incluirse todo lo que la direccién desea medir como factores

importantes al evaluar la situacion actual de la empresa, como por ejemplo:

v

AN N N NN RN

c)

Capacidad directiva.

Habilidades de los empleados.
Competencia.

Imagen corporativa.

Demanda social a la empresa.
Intereses de los principales clientes.
Aceptacion del producto.

Recursos de la empresa.

Previsiones.

La informacién acerca del futuro abarcaria: Prondsticos de los mercados, ventas, tendencias econémicas

seleccionadas, competencia, tecnologia y otras tendencias de interés particular para la organizacion (por

ejemplo: poblacién, problemas internacionales y reglamentos gubernamentales).

Prondsticos.?

Hay tres elementos claves para el pronéstico:

Identificacion de los factores a pronosticar. Dentro del cual existen tres categorias: En primer lugar
estd el nlcleo, que esta compuesto de los factores de preocupacién inmediata y obvia para la
empresa, por ejemplo, el prondstico de venta. Luego estan las fuerzas (como valores sociales
cambiantes), que pueden ser no reconocidas como la causa de impacto directo en la organizacién,
aunque si lo representan y por Gltimo aquellas fuerzas cuyo impacto futuro es dificil de prever y que
deberian ser verificadas.

Determinar si el pronéstico se puede o no adquirir facimente de alguna fuente accesible para la

empresa.

%Morataya Islefio, Gilma Cristela. Disefio de un modelo de planeacion estratégica aplicado en las empresas constructoras de
vivienda de la ciudad de San Miguel, caso ilustrativo Sagicar, S.A. de C.V. Tesis (Licenciada en Administracién de Empresas),
San Miguel, Universidad de El Salvador, 2002, 36 p.
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i) Que metodologia de pronostico deberia usarse, una vez que la entidad haya decidido adoptarlo.

D) EVALUACION DEL AMBIENTE INTERNO

ANALISIS INTERNO

El analisis se determina a través de un estudio a la empresa, es decir, su estructura, personal, los
recursos financieros, econdémicos, tecnoldgicos y otros; con el fin de detectar situaciones positivas y

negativas que se traducen en fortalezas y debilidades.

i)  Fortalezas: Representa los elementos positivos que constituyen recursos para la continuidad de

hacer cumplir los objetivos y metas de la empresa.

i) Debilidades: Son signos negativos que la entidad necesita mejorar y que obstaculizan el logro
de los resultados esperados. Dentro de estos factores pueden considerarse el clima laboral,

politicas motivacionales de logros, controles, entre otros.

E) EVALUACION DEL AMBIENTE EXTERNO

ANALISIS EXTERNO

El andlisis externo hace referencia a factores exégenos positivos y negativos, tales como la economia,
politica, aspectos sociales, culturales, tecnolégicos, entre otros. Dichos escenarios se traducen en
oportunidades y amenazas que pueden ayudar a ser mas atractivo el sector servicio o cerrar el ciclo de

vida de la empresa.

Oportunidades: Situaciones que se presentan en el entorno y que deben ser aprovechadas mediante una

buena formulacioén de estrategias para generar ventaja competitiva.

Amenazas: Se presentan en el medio ambiente de las empresas y que segun sea la magnitud, estas
pueden afectar significativamente el futuro de la entidad, si no se cuenta con planes de contingencia

necesarios para mitigar dichos sucesos o cambios.
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F) ANALISIS F.0.D.A.

Para aplicar la planeacién estratégica, se debe tener presente, las fuerzas externas e internas que
intervienen favorablemente o desfavorablemente en el funcionamiento de la institucion, de tal forma que
se pueda identificar amenazas y oportunidades; al igual que las fortalezas que puedan crear calidad
competitiva y permitan superar las debilidades en relacién a otras empresas del mismo sector. Cuando ya
se tienen un amplio conocimiento de la forma cémo funciona el ambito interno y externo de la compaiiia,

se pueden clasificar las estrategias que permitan alcanzar las metas propuestas.

G) MATRIZ F.0.D.A.

La matriz FODA es una estrategia corporativa que se muestra en un cuadro donde se resumen los
resultados méas importantes que se han obtenido de los analisis interno, asi como del externo, lo cual
ayudara a los directores en la seleccién de las estrategias de acuerdo a la repercusién que tenga cada
una en relacion con la organizacion. La seleccion se realizard mediante una matriz de evaluacion definida
por la alta direccién en colaboracidn con el grupo de trabajo. Del resultado obtenido se implementaran las

estrategias que permitan corregir las deficiencias de la organizacion.?”

A partir de la confrontacién de las fortalezas y debilidades de la entidad, oportunidades y amenazas del
medio ambiente externo se propone un diagndstico estratégico, resultado de un buen sistema de

informacion. Posteriormente de la reflexion se pasa a la elaboracion de la accién empresarial.28

27 Contreras Romero, Maria de los Angeles. Planeacion estratégica como herramienta administrativa para la toma de decisiones
para la Fundacion Seraphim Inc. Tesis (Licenciatura en Administracion de Empresas), San Salvador. Universidad de El Salvador,
2002.

2 Jean Paul Sallenave, Gerencia y planeacion estratégica, Edicion econdmica, Impreso por Cargraphics, S.A. Imprelibros, Impreso
en Colombia, Grupo Editorial Norma, Director de editorial, William Mejia B., Copyright 1985, 1990, 283 p.
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CUADRO No. 3

Proceso de elaboracion de la Accion empresarial.2?

ENTRADA SALIDA

MEDIO AMBIENTE
(Anélisis externo)

Andlisis de oportunidades y amenazas del medio |
ambiente actual y futuro que rodea a la empresa E>
en estudio.

nvestigacion de

mercado
I

EMPRESA Andlisis de las capacidades de la empresa.

(Medio ambiente interno)

Identificacion de sus fortalezas y debilidades.

. v .
Diagnéstico
estratégico
Tr

Aprendizaje de los conceptos, técnicas vy Acgﬁsn
ESTRATEGIA .
herramientas de la estrategia empresarial. empresarial
H) FACTORES DE SUPERVIVENCIA DE LA EMPRESA*
FACTORES DE POLITICA DE .
DETALLE ACCION DE LA POLITICA
SUPERVIVENCIA REFUERZO
Mejora del Evidenciar una caracteristica | Innovacién del servicio a ofertar
servicio especial del servicio, | a diferentes clientes.
creando su propio mercado.
. Control de calidad del proceso
Anélisis de valor | Subcontratacion. .
de contratacion de personal.
SERVICIO Promover la prestacion de | Promocion a  través de
Publicidad servicios. promocionales y uniformes con
logo de la entidad al personal
Investigacidn e innovacion | Realizar estudios de mercado
Ampliacion
de mercados. cada afo.
Blbid., 45 p.

bid., 283 p.
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Busqueda de

nuevos canales

Orientar a la diversificacion.

Recopilar informacion e ideas
aceptables a la actividad

economica

Segmentacion del

Busqueda de wun nicho,

segmentar a quienes se les

Mejora en atencién a clientes

potenciales sin dejar aquellos

mercado o .
MERCADO puede servir mejor. que producen menor actividad.
. . Brindar opcion a las empresas
Publicidad Venta del servicio. . S .
mediante el alivio tributario
Comprar  equipos  de | Invertir en equipo de computo y
L computo y herramientas a | demas necesarios para el
Adquisicion de N L
TECNOLOGIA ] . utilizar a cada empleado | desarrollo  de  actividades
equipo de oficina ) . o
segun su funcién | diarias.
desempenfada.
. Monitorear el manejo de
Analizar los costos por . o
L recursos mediante auditorias
Control de costos | ejecucion de proyectos al .
. o realizadas por personal
igual que los administrativos. )
conocedor del &rea.
. Capacitaciones ~ tanto al
Inversion en . o
) Mejorar el recurso humano | personal administrativo como a
capacidad de .
COMPETENCIA para el manejo de cuentas los empleados subcontratados

oferta

en una determinada area.

Inversién en la
capacidad

instalada

Obtener

tecnologicos e

recursos

infraestructura para mejorar

los resultados.

Invertr en  mantener la

infraestructura  de  manera
impecable para atraer al cliente
y mobiliario y equipo suficiente

para el desarrollo de tareas.
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Emision de

acciones

Busqueda de socios
conocedores y
comprometidos con el fin de

la entidad.

Dejar abierta la posibilidad de
un nuevo inversor interesado en

invertir en la agencia.

Aplazamiento de

las cuentas por

Financiamiento por parte de

los proveedores a mas de 30

Negociar el pago a més de 30

dias para no caer en la falta de

CAPITAL pagar dias liquidez.
Financiamiento de la parte .
. Tomar como via alterna
relacionada 0 de|
o . financiamiento por parte de
. instituciones  bancarias a .
Préstamos . terceros cuando se ejecuten
manera de ejecutar
grandes  proyectos o0 la
proyectos de  manera y .
obtencién de un nuevo cliente.
oportuna.
Estimular al compromiso de | Crear el ambiente idoneo para
Férmulas de mejora constante y aporte al | generar opiniones positivas y
participacion desarrollo de fines | negativas para el mejoramiento
especificos. del servicio.
Mejorar la base de datos
para optimizar y abrir plazas | )
RECURSO Crear ) Dinamizar el empleo a través de
] fias y temporales de
HUMANO modalidades de empleos permanentes vy
. acuerdo a la demanda de la
contratacion . o eventuales.
agencia y por solicitudes de
clientes
] o Incentivar  aspiraciones  de
Estimular la Crecimiento  personal 'y o
o . crecimiento personal y
especializacion | profesional

profesional dentro de la entidad.
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H) ESTRATEGIAS MAESTRAS

Las estrategias maestras se definen como misidn, vision, objetivos, metas, politicas; mientras que las
estrategias programadas se relacionan con la adquisicién, uso y disposiciéon de los recursos para
proyectos especificos, por ejemplo: la construccién de una nueva planta en el extranjero.

En esta parte de la planeacion se presta atencion a los fines mas importantes y fundamentales buscados
por la compafia, y a los enfoques principales para lograrlo. El asunto a tratar incluye cualquier tipo de
actividad importante y de interés para una empresa, por ejemplo: utilidades, gastos, capitales,
participacion en el mercado, organizacién, precios, produccion, mercadotecnia, finanzas, relaciones
publicas, personal, capacidades tecnolégicas, mejoramiento del producto o servicio, investigacion y

desarrollo, actividades politicas, entre otros. 3!

a) Mision.32
Es una formulacion en la que se expresa de la forma mas clara, qué, por qué, como, a quiénes, cuando y
doénde hay que hacer y dar lo que hay que hacer, es decir es la labor que una organizacién se propone

lograr hacia largo plazo.

b) Visién.3

Es la capacidad gerencial de ubicar a la empresa en el futuro.

d) Objetivos.3
Es el resultado que se espera obtener en un periodo determinado y hacia el cual se encamina el esfuerzo

en conjunto.

31 Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 26 p.

32 Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y Il. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 81p.
33|bid3282 p.

1bigk282 p.
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e) Metas.®
Son los diferentes propdsitos que se deben cumplir para lograr el gran objetivo. Las metas son fines méas

especificos que componen el objetivo principal de la empresa.

g) Politicas.%
Son guias o lineamientos de caracter general, que indica el marco dentro del cual los jefes y subordinados
podran tomar decisiones, utilizando su iniciativa y buen juicio. Las politicas guian hacia el logro de

objetivos.

h) Estrategias Programadas.¥’

Se refiere a la adquisicién, uso y disposicién de los recursos para proyectos especificos.

Estas estrategias se confunden con las tacticas, pero existe una diferencia, la estrategia es la estructura
dentro de la cual se lleva a cabo los movimientos técticos, las estrategias vienen en primer lugar y las
tacticas implementan las estrategias, por ejemplo: una compafiia puede decidir que establecera una
estrategia basica para penetrar en el mercado europeo y que su division principal adquiera una compaiiia
extranjera que produzca un producto similar al suyo. Una tactica puede ser la adquisicién de la compafiia

mediante un intercambio de acciones en vez del pago en efectivo.

I) PLANES A CORTO PLAZO

Se hacen con base en los planes a mediano plazo, una de las herramientas utilizadas para desarrollarlos
son los presupuestos.

Los presupuestos estan integrados por métodos para convertir los planes estratégicos en acciones

actuales; son las guias para estas ultimas. Establecen normas para la accién coordinada y son la base

%Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y Il. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 82p.
36 |b|d35

$"Morataya lIslefio, Gilma Cristela. Disefio de un modelo de planeacion estratégica aplicado en las empresas constructoras de
vivienda de la ciudad de San Miguel, caso ilustrativo Sagicar, S.A. de C.V. Tesis (Licenciada en Administracion de Empresas),
San Miguel, Universidad de El Salvador, 2002, 40 p.
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para controlar la productividad y asi verificar que vaya de acuerdo con los planes, en esta descripcidn se
encuentran implicitos tres funciones sobrepuestas; planeacion, coordinacion y control.

Al igual que la planeacién estratégica, los presupuestos deben adaptarse segln las caracteristicas que
cada organizacion posee.

Los presupuestos se clasifican en:

a) Presupuestos de Operacion: Venta, produccién, inventarios, gastos.

b) Presupuestos Financieros: De efectivo, de capital.

También se utilizan otras herramientas financieras como: Estados Financieros proyectados (Balance

General y Estado de Resultados), Estados de Origen y Aplicacion de Fondos (Flujo de efectivo).%

J) PLANES A MEDIANO PLAZO
La programacion a mediano plazo es el proceso mediante el cual se prepara y se interrelacionan planes
especificos funcionales para mostrar los detalles de como se debe llevar a cabo la estrategia para lograr

los objetivos, misién y visién de la compafiia a largo plazo. 40

Esta planeacion indicara la manera en que deben distribuirse los recursos para implantar la estrategia, si
los directivos pueden demostrar que mediante el uso efectivo de los recursos pueden lograrse las
estrategias, podran certificar que estas ultimas son dignas de crédito.

Si no se dispone ni se pueden adquirir ciertos recursos, s necesario volver a examinar los procedimientos
y modificarlos para adaptarlos a la disponibilidad de ingresos. Cuando los planes funcionales se unen a la
satisfaccion de los directivos, proporcionaran una base sdlida para desarrollar planes tacticos a corto

plazo, para asegurar la implementacion de los mismos.

La dimension de tiempo usual para planes a mediano plazo es de cinco afios, aunque en entidades con

una tecnologia muy desarrollada y/o con largos periodos de espera para investigar y producir, tienden a

38Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 43p

3 Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y II. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 85p.

40 |pjg38
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usar dimensiones mas largas. Empresas mas pequefias junto con aquellas que se enfrentan a medio
ambiente no pronosticable y que cambian rapidamente, adoptan una perspectiva de tiempo que es menor

de cinco afios. 4!

K) PLANES A LARGO PLAZO

La planeacion estratégica a largo plazo puede comprender de 3, 5 0 mas afios, enfatizando en el indice de
rendimiento, estrategias competitivas a través de sucesos y tendencias histéricas, en otros casos si esto
contribuye a lanzamientos de nuevos productos. Todo ello contribuye a que la organizacion se acerque a

dénde quiere llegar.

L) IMPLEMENTACION DE PLANES

Una vez que los planes operativos son elaborados deben ser implantados. El proceso de implementacién
cubre toda la gama de actividades directivas, incluyendo la motivacién, compensacién, evaluacién
directiva y procesos de control.*?

Los directivos necesitan tomar varias acciones, antes de poner en practica los planes establecidos, por
ejemplo, las tareas y secuencias de pasos claves a realizarse deben ser determinados y comunicados; se
deben identificar aquellas personas responsables de deberes especificos y que tengan conocimiento
acerca de lo que deben hacer; debe tenerse la seguridad de que los recursos tanto humano como
materiales, estén o estaran disponibles cuando sea necesario asi como establecer sistemas de incentivos

y motivacion al personal.

M) REVISION Y EVALUACION DE PLANES
Los planes deben ser revisados y evaluados. No existe mejor manera para producir planes por parte de
los subordinados que cuando los altos directivos muestran interés profundo en éstos y en los resultados

que pueden producir, esto puede contribuir al mejoramiento de la planeacién en siguientes periodos.*

“Morataya Islefio, Gilma Cristela. Disefio de un modelo de planeacion estratégica aplicado en las empresas constructoras de
vivienda de la ciudad de San Miguel, caso ilustrativo Sagicar, S.A. de C.V. Tesis (Licenciada en Administracién de Empresas),
San Miguel, Universidad de El Salvador, 2002, 42 p.

42 Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Compafiia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 26 p.
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N) FLUJOS DE INFORMACION*
El cuadro “flujos de informacion” debe transmitir el punto de que la informacién fluye por todo el proceso
de planeacién, por supuesto esto difiere grandemente, dependiendo de la parte del proceso a la que sirve

y del tema de la informacién.

0) NORMAS DE DECISION Y EVALUACION*

En todo el proceso de planeacién es necesario aplicar las normas de decisién y evaluacién, por ejemplo,
en el desarrollo de estrategias maestras de programa, los valores del ejecutivo en jefe representan
normas de decisidn cualitativas importantes. Por otra parte, con el desarrollo de los planes operativos
actuales, las normas de decision se convierten en mas cuantitativas, o sea, en formulas de sustitucion de

inventarios o de rendimientos sobre inversion.

1.14 PROBLEMATICA ACTUAL SOBRE PLANEACION ESTRATEGICA EN LAS AGENCIAS
DEDICADAS A LA ADMINISTRACION DE NOMINAS.

En la actualidad las agencias dedicadas a la administracién de néminas no cuentan con una planeacion
estratégica definida, con la que puedan elaborar, desarrollar y poner en marcha distintos planes operativos
con el fin de alcanzar objetivos y metas planteadas, logrando con ello un crecimiento econdmico en un
periodo de tiempo determinado y las pocas que lo hacen no le dan la importancia que esta herramienta

implica.

Cabe agregar que se enfrentan con dificultades en el pago de obligaciones con proveedores e impuestos
y como medida para afrontar tal situacion, se recurre a préstamos solicitandolo a la parte relacionada.
Esto debido a que la politica de cobro establecida a 30 dias plazo es a partir de la fecha de emisién del
quedan, adicionalmente, se cuenta con clientes que cambian los procesos para el trdmite del mismo,

como estrategia para ir difiriendo el dia de pago, al final se tardan desde que se presta el servicio mas de

43 Steiner George A. Planeacion estratégica, lo que todo Director debe saber. México. Comparia Editorial Continental, S.A. de
C.V., 1998, 27 p.

44Serrano Ramirez, Américo Alexis. Administracion | y Il. San Salvador. Talleres Graficos UCA. 2004. 82p.

45 |bid*



29

30 dias en hacer efectivos los cobros. La problemética surge en ese momento, pues los pagos de
néminas mas desembolsos para gastos varios de los proyectos a ejecutar, deben ser incurridos por parte
de la empresa subcontratada, los cuales deben hacerse en fechas establecidas sin importar si el cliente
ha cancelado o no la facturacion emitida.

Ademas es importante destacar que dentro de las los objetivos y metas que estas agencias persiguen
esta el posicionarse en el mercado de administracién de néminas y adquirir una cartera de clientes que
genere prestigio y solidez; para ello se hace necesario antes de ofrecer sus servicios, analizar la situacion
actual de la entidad, si se cuenta con la capacidad financiera para adquirir un nuevo cliente sin verse en
la dificultad de optar a préstamos externos y en caso de hacerlos, que es mas conveniente para la
organizacion, si solicitar financiamientos a través de Bancos o continuar haciendo préstamos a la parte

relacionada.

1.15BASE LEGAL Y TECNICA
En el marco legal se establece la legislacidn vigente a la fecha de la investigacién por la cual se rigen las
empresas que se dedican a la subcontratacion de personal en El Salvador, entre las cuales se detallan a

continuacion:

A) LEYES TRIBUTARIAS
Dentro del articulado se destacan aquellos que tienen relacion con el funcionamiento de las empresas

dedicadas a la administracion de néminas.

a) CODIGO TRIBUTARIO Y SU REGLAMENTO DE APLICACION
Tabla No. 1: Aspectos del Cédigo Tributario.*6

Articulo Sintesis

Articulo 91 Presentacion de las declaraciones tributarias

Articulo 107 Obligacion de emitir y entregar Facturas y/o Créditos Fiscales.

Articulo 110 Expedicion de nuevos Comprobantes de Crédito Fiscal o Notas de Débito o de
Crédito, segun corresponda.

46 Decreto No. 230, Cadigo Tributario, Diario Oficial No. 241, Tomo 349, San Salvador, 06 de diciembre de 2012.
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Articulo 112 Emision y entrega de comprobante de retencidn.

Articulo 123 Presentacion del informe por retenciones del Impuesto sobre la Renta.

Articulo 124 Obligacion de informar sobre distribuciones de dividendos, excedentes o utilidades
efectuadas.

Articulo 131 Requisitos para nombrar auditor y dictaminarse fiscalmente.

Articulo 139 Obligacién de llevar contabilidad formal y de qué manera llevarla.

Articulo 141 Obligacién de llevar libros o registros de Compras y de Ventas IVA.

Articulo 145 Emisién de constancia por retenciéon en remuneraciones por servicios de caracter
permanente.

Articulo 155 Retencién de anticipo del Impuesto Sobre la Renta por servicios de caracter
permanente.

Articulo 156 Retencién del 10% para personas naturales sin dependencia laboral.

b) LEY DEL IMPUESTO A LA TRANFERENCIA DE BIENES MUEBLES Y A LA PRESTACION DE
SERVICIOS Y SU REGLAMENTO

Tabla No. 2: Aspectos de la Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y Prestacion de

Servicios.4

Articulo

Sintesis

Articulo 16, 18

Constitucién y ocurrencia del hecho generador del Impuesto por prestaciones de

servicios.
Articulo 65 Establece los requisitos que se deben cumplir para poder deducir el crédito fiscal.
Articulo 65-A Determina lo que no es deducible del impuesto.
Articulo 93 Presentacion de declaracion del impuesto.

47 Decreto No. 224, Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y Prestacion de Servicios, Diario Oficial No. 237,
Tomo 385, San Salvador, 17 de diciembre de 2009.
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c) LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA

Tabla No. 3: Aspectos de la Ley del Impuesto sobre la Renta.*®

Articulo Sintesis

Articulo 29, 29-A Costos y gastos deducibles y no deducibles de la renta obtenida para el calculo

del impuesto de un periodo determinado.

Articulo 41, 48 Establece la tasa que se aplicara para el calculo del Impuesto sobre la Renta

segun la clase de contribuyente que declare.

B) LEYES MERCANTILES

a) LEY DE LA SUPERINTENDENCIA DE OBLIGACIONES MERCANTILES

Tabla No. 4: Aspectos de la Ley de la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles.*

Articulo Sintesis
Articulo 3 Obligaciones de la Superintendencia en cuanto a vigilancia de las Obligaciones
Mercantiles.

b) LEY DEL REGISTRO DE COMERCIO

Tabla No. 5: Aspectos de la Ley del Registro de Comercio.%

Articulo Sintesis
Articulo 13 Se detallan los documentos que deberan inscribirse y registrarse en el Registro de
Comercio.

48 Decreto No. 134, Ley de Impuesto sobre la Renta, Diario Oficial No. 242, Tomo 313, San Salvador, 14 de diciembre de 2012.

49 Decreto No. 825, Ley de la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles, Diario Oficial No. 40, Tomo 346, San Salvador, 20 de
abril de 2012.

% Decreto No. 271, Ley del Registro de Comercio, Diario Oficial No. 44, Tomo 238, San Salvador, 14 de diciembre de 2012.
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c) CODIGO DE COMERCIO

Tabla No. 6: Aspectos del Cédigo de Comercio.5"

Articulo Sintesis

Articulos 412 al 417 | Referente a la matricula de empresa y establecimientos.

Articulos 435 al 455 | Obligacion de llevar contabilidad formal, requisitos y forma de cémo llevarla.

Articulos 945 al 948 | Sobre las obligaciones, actos y contratos mercantiles en general.

C) LEYES LABORALES

a) LEY DEL SISTEMA DE AHORRO PARA PENSIONES

Tabla No. 7: Aspectos de la Ley del Sistema de Ahorro para Pensiones.5?

Articulo Sintesis

Articulo 13, 161 Obligacién de presentar planilla de cotizantes en fecha establecida, caso contrario

sera sancionado segun lo especifica la Ley.

b) LEY DEL SEGURO SOCIAL
Tabla No. 8: Aspectos de la Ley del Seguro Social.53

Articulo Sintesis

Articulo 3 Aplicacion del descuento segln porcentaje establecido y presentacion de planillas

de cotizacién en la fecha correspondiente.

Articulo 56 Obligacién del patrono de brindar herramientas y accesorios necesarios para

desempefiar el trabajo.

51 Decreto No. 671, Codigo de Comercio, Diario Oficial No. 140, Tomo 228, San Salvador, 14 de diciembre de 2012.

52 Decreto No. 98, Ley del Sistema de Ahorro para pensiones, Diario Oficial No. 171, Tomo 372, San Salvador 7 de septiembre de
2006.

53 Decreto No. 1263, Ley del Seguro Social, Diario Oficial No. 226, Tomo 161, San Salvador, 22 de agosto de 2012.
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c) CODIGO DE TRABAJO
Tabla No. 9: Aspectos del Cddigo de Trabajo.>

Articulo Sintesis

Articulo 18, 29, 54 Contratacion de recurso por medio de un contrato individual de trabajo. Ademas

el empleador debe proporcionar los materiales necesarios para el trabajo.

Articulo 171, 177, | Hace referencia a obligaciones del patrono con derechos atribuibles a empleados
190, 196 referente al descanso semanal, vacaciones anuales remuneradas, dias de asueto,

aguinaldos.

d) LEY GENERAL DE PREVENCION DE RIESGOS EN LOS LUGARES DE TRABAJO

Tabla No. 10: Aspectos de la Ley de Prevencion de riesgos en los lugares de trabajo.55

Articulo Sintesis

Art. 4,9 Se aplicara a todos los lugares de trabajo y sin importar el periodo para el cual han

sido contratados.

Art. 38 El empleador debera proveer equipo para proteccion del personal.

D) NORMA INTERNACIONAL DE INFORMACION FINANCIERA PARA PEQUENAS Y MEDIANAS
ENTIDADES*®
Entre la base técnica aplicable a las empresas legalmente constituidas en El Salvador se mencionan a

continuacion:

%Decreto No. 15, Codigo de Trabajo, Diario Oficial No. 142, Tomo 236, San Salvador, 09 de mayo de 2013.

% Decreto No. 254 Ley General de prevencion de riesgos en los lugares de trabajo, Diario Oficial No. 82, Tomo 387, San
Salvador, 17 de noviembre de 2011.

%Consejo de Normas Internacionales de Contabilidad (IASB), NIIF para PYMES, Julio 2009, IASCF, Traductora Clares Flores,
Trinidad. Miembro de ITl y CIL, 245 pag.




Tabla No. 11: Aspectos de la Norma Internacional de Informacion Financiera para Pequefias y Medianas

Entidades.

NIIF para PYMES

Sintesis

Seccién 1 Pequefias y

medianas entidades

Definicion de pequefias y medianas entidades y obligacién publica de
rendir cuentas, y publicar estados financieros. Péarrafo 1.2 literal a) y
b).

Seccion 3 Presentacion de

estados financieros

Al preparar los estados financieros, la gerencia evaluara la capacidad

que tiene para continuar en funcionamiento. parrafo 3.8

Seccion 10
Politicas contables,

estimaciones y errores

La empresa seleccionara y aplicara sus politicas contables de
manera uniforme para transacciones, otros sucesos y condiciones

que. Parrafo 10.7

Seccion 17

Propiedades, planta y equipo

Las empresas dedicadas a la subcontratacién de personal por lo
general no poseen edificaciones o terrenos, pero si mobiliario y

equipo que se espera usar durante mas de un periodo. parrafo 17.2

literal @) y b)
Seccion 20 Un arrendamiento es financiero u operativo y dependera de la
Arrendamientos esencia de la transaccién y no de la forma del contrato. p. 20.5
La empresa medird una provisidn como la mejor estimacion del
Seccion 21 importe requerido para cancelar la obligacion, con respecto a

Provisiones y contingencias

proveedores, empleados, impuestos, etc., en la fecha sobre la que se
informa. p.21.7,21.10

Seccion 23

Ingresos de actividades

ordinarias

La empresa medira los ingresos de actividades ordinarias al valor
razonable de la contraprestacion recibida o por recibir por cuenta
propia, teniendo en cuenta el importe de cualesquiera descuentos
comerciales, descuentos por pronto pago y rebajas por volumen de

ventas que sean practicados. p. 23.3y p 23.4

Seccion 28

Se reconocera el costo de todos los beneficios a los empleados como

resultado de servicios prestados en un periodo determinado, tales
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Beneficios a los empleados

como sueldos, salarios, y aportaciones a la seguridad social y
previsional. Se contabilizara como un pasivo, los beneficios como las
ausencias remuneradas a corto plazo, y se espere tengan lugar
dentro de los doce meses siguientes al cierre del periodo. p. 28.4
Cuando se da por terminada la relacion patrono — empleado, se paga
el beneficio por terminaciéon reconociendo el gasto de forma
inmediata. p. 28. 31 —p. 28.36

Seccion 29

Impuesto a las ganancias

Se reconoce un pasivo por el impuesto corriente a pagar por las

ganancias fiscales del periodo actual. p. 29.4

Seccion 30
Conversion

de la moneda extranjera

La empresa reconocera, en los resultados del periodo las diferencias
de cambio que surjan al liquidar las transacciones de partidas
monetarias o al convertir las partidas monetarias a tasas diferentes

de las que se utilizaron para su conversion. P. 30.10
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CAPITULO Il: METODOLOGIA DE INVESTIGACION Y DIAGNOSTICO.

2.1 TIPO DE ESTUDIO
Para la presente investigacion se utilizé el tipo de estudio hipotético deductivo, con la finalidad de conocer
como se lleva a cabo la gestion administrativa de las agencias dedicadas a la administracién de néminas y

la necesidad de contar con un plan estratégico.

v Hipotético
En base a la problematica identificada en las empresas de subcontratacién de personal, no cuentan con
un plan estratégico orientado al manejo de las finanzas, se determind una hipétesis la cual permitio

establecer cierta conjetura o solucion al tema en estudio.

v Deductivo
Se dedujeron diferentes alternativas de solucion como consecuencia del resultado que al contar con un
plan estratégico, estas empresas lograrian alcanzar los objetivos y metas planteados, ademas de lograr

una mejor distribucion de sus recursos financieros.

2.2 UNIDADES DE ANALISIS
Se consideraron como unidades de analisis para la problematica en estudio, los gerentes generales,
contadores y/o gerentes financieros de las pequefias y medianas empresas dedicadas al servicio de

subcontratacién de personal en el municipio de San Salvador.

2.3 UNIVERSO Y MUESTRA

Para la presente investigacion se tomd como universo a las pequefias y medianas empresas dedicadas a
la administracion de ndminas, conocidas como agencias de empleo (o contratacién de personal) ubicadas
en el municipio de San Salvador; las cuales suman un total de 20 entidades segun la base de datos del
directorio de empresas 2012 de la DIGESTYC.

En vista de que el universo obtenido era menor a 40, no se aplicd formula estadistica para determinar la

muestra, considerando la totalidad del universo.
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2.4 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Los instrumentos que se utilizaron fueron:

v RECOPILACION BIBLIOGRAFICA
Se obtuvieron datos histéricos para reforzar la investigaciéon de campo y dar a conocer la importancia que
implica para este tipo de entidades, cuenten con un plan estratégico que les permita alcanzar sus

objetivos y metas, asi como obtener un crecimiento econdmico.

v ANALISIS DE LA INFORMACION
Permiti6 conocer diversas situaciones que llevaron a establecer diferentes conclusiones, las cuales

enfocaron y dirigieron la problemética de estudio.

2.5 RECOLECCION DE INFORMACION

ENCUESTA

Como herramienta para recopilar informacion que sustente el presente tema y emitir un diagnéstico, se
realizé encuesta dirigida a los gerentes generales, contadores y/o gerentes financieros que intervienen en
la toma de decisiones y conocen sobre el funcionamiento de estas empresas. Ademas mediante las visitas

de campo, se pudieron realizar entrevistas para conocer mas acerca del sector.

2.6 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
Se realiz6 un andlisis por cada pregunta plasmada en la encuesta, los resultados se tabularon y se

representan graficamente, al final de cada gréfica se coloc6 su respectiva interpretacion.

2.7 DIAGNOSTICO DE LA INVESTIGACION
La investigacion de campo se realizé por medio de una encuesta que consta de 17 preguntas, elaboradas
para analizar que la mayoria de entidades no cuentan con planes estratégicos y evaluar caracteristicas de

las agencias dedicadas a la administracién de néminas conocidas como Outsourcing.

El sector servicio segun Directorio de Unidades Econdémicas 2011-2012, MINEC-DIGESTYC, ocupa el

segundo lugar en la generacién de empleos con el 27.62% (Ver tabla No.1), representando la pequefia
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empresa un 7.54% y la mediana con el 1.50%%, por lo tanto, para darle mayor atencién al futuro de las
unidades econémicas, se emitié un diagnéstico a través de 20 instituciones del municipio de San Salvador
con categoria de pequefios y medianos contribuyentes, segun clasificacion del Ministerio de Hacienda
(Ver anexo 3). En los resultados que se obtuvieron mediante el andlisis y recopilacién de la informacién,
se plasma cada una de las conclusiones obtenidas con relacién a la problematica sobre la importancia de

que las agencias de subcontratacién cuenten con un plan estratégico.

Partiendo de los resultados obtenidos se elaboré el presente diagnéstico, el cual permite enfocar la
problematica en estudio y validar la propuesta presentada; para efectos de una mejor interpretacion se

dividi6 en tres areas: administrativa, financiera y estratégica.

2.7.1 AREA ADMINISTRATIVA

A nivel administrativo se necesita cuidar los intereses y operaciones por cada linea de negocio, en donde
se establecen puntos importantes, tales como: actividad econdmica, objetivos y metas, asignacion de
recursos, expectativas de como ofrecer el servicio, la seleccién de clientes y la forma de tratar con cada
uno de ellos, de acuerdo a su peculiaridad, siempre a manera de satisfacer las necesidades y exigencias

del mercado.

Como resultado se determind que las agencias le apuestan al sector servicio en un 85%, poniendo de
manifiesto que existe gran competencia, por lo que se debe mejorar la oferta y la calidad. Por ofra parte
unicamente el 15% se orienta al sector agricola y el 25% al gubernamental, en funciones como seguridad,
limpieza y construccién. En cuanto a la definicion de mision y vision el 90% de las entidades posee uno de
los dos elementos, pero pocos ambos, siendo estos esenciales para toda organizacion los cuales deben
ser definidos desde su constitucion. Por otra parte el 85% tiene definido objetivos y el 60% metas
estructuradas; esto indica que no cuentan con bases concretas y claras sobre lo que realmente pretenden

como institucion.

*’Escrito por el administrador, Camara de Comercio de El Salvador, cuadro # 2, Miércoles, 24 de Febrero de
2010 <http://www.camarasal.com>.


http://www.camarasal.com/

39

A través de la investigacion se confirma que la mayor parte no cuenta con planeacién estratégica, pues el
65% no elaboran planes. De estas organizaciones, el 25% afirma que es por falta de tiempo e interés, en
tanto que el 15% por falta de personal capacitado. Sin embargo, las organizaciones estiman importante
para su elaboracién, el recurso humano obteniendo el 60% de aprobacién y con el 55% el recurso

financiero; aspectos que pueden ser evaluados y mejorados para llevar a cabo la ejecucion del plan.

En cuanto a elaboracién de estrategias, son considerados con mayor participacion al Gerente General con
un 80% seguidamente con el 60% al gerente por drea o departamento. Se identifica también que el
profesional en contaduria publica, estando preparado de forma integral, tiene muy poca participacion con
un 55%, y el ejecutivo de cuenta con 15%, siendo quien tiene una relacion directa con las necesidades del

cliente. De este personal, el 25% es capacitado mensualmente y el 20% en forma semestral o0 anual.

La poblacién empresarial define con el 80% que poseer un documento donde se plasme el proceso de
planeacién beneficiaria en la toma de decisiones, mientras otros, consideran que ayudaria al crecimiento
econdmico de la empresa representado por un 40%. En cuanto a la utilidad que representa para la entidad
el 75% expresa que seria de grado alto poseer un plan estratégico, pues permitiria a esta mejorar el
desarrollo de sus actividades y lograr el crecimiento que buscan. Asimismo el 95% de las organizaciones

consideran Util conocer los pasos para su elaboracidn y tenerlos redactados. (Ver cuadro No. 4)

CUADRO No. 4
RESULTADOS AREA ADMINISTRATIVA

FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

PREGUNTA RESULTADO

Tienen definido:

4 Mision 18 90%
Visién 18 90%
Objetivos 17 85%

5 Cuentan con planes estratégicos 7 35%
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13

14

15

16

17

En el proceso de planeacion participan:
Gerente General

Gerente por area o departamento
Contador General

Ejecutivos de cuenta

Tiempo en que se capacita al personal asignado
para elaborar y dar seguimiento a los planes:
Mensualmente

Semestralmente

Anualmente
Razones por las que no ejecutan planes:

Falta de tiempo e interés

Falta de personal capacitado

Aspectos considerados para la elaboracion de
planes:

Recurso humano

Recurso financiero

La planeacién estratégica beneficia:

En la toma de decisiones

Crecimiento econdmico

El plan propuesto representa una utilidad alta

Consideran que poseer planes estratégicos en la
empresa es Util como herramienta para la toma de

decisiones futuras

16
12
11

12
11

16

15

19

80%
60%
55%
15%

25%
20%
20%

25%
15%

60%

55%

80%

40%
75%

95%

40



41

2.7.2 AREA FINANCIERA
La funcién financiera resulta esencial para el éxito de toda negociacion, constituida por actividades
integrales para hacer medibles las estrategias. Una vez se define donde se quiere llegar y cuéles son los

recursos disponibles, es necesario enfocar las definiciones del negocio hacia su cumplimiento.

El resultado muestra que se utiliza como herramienta financiera los flujos de caja proyectado en un 45%
tomando los ingresos y egresos prdximos a vencer, reflejando la disponibilidad de efectivo y dejando ver si
necesita 0 no financiamiento por la via mas rapida de acuerdo a politicas establecidas. EI 40% opta por la
planeacion financiera buscando un equilibrio con los recursos que se cuenta, estando presente tanto en el
area operativa como en la estratégica, muy importante de valorar, ya que estan estrechamente
relacionadas. En tanto, el 35% si hace uso de planes estratégicos ayudando a los negocios a seguir una
direccién en el area financiera, humana, desarrollo de tecnologia, entre otros. En tales casos, la limitacion

de estas herramientas no permite su implementacion y desarrollo.

Al evaluar los problemas financieros dados en la empresa, el 30% considera que el pago atrasado a
proveedores origina insolvencia y pagos moratorios para liquidar obligaciones contraidas, el 25% la falta
de clientes, que es la razén de ser de toda entidad, mas aun los gastos fijos que se deben liquidar
mensualmente genera un desequilibrio financiero, mientras que para otros es la falta de solvencia y
liquidez generada por diversas situaciones, asi como la falta de planes estratégicos que representan el

20% respectivamente.

En cuanto a las formas de financiamiento utilizadas, el 40% dice contar con fondos de reserva para hacer
frente a obligaciones, el 25% solicita préstamos a la parte relacionada o hacen uso de instituciones que se
dedican al factoraje en casos de necesitar efectivo para solventar situaciones econémicas en un momento
particular. Todas estas dificultades a las que se enfrenta la economia de las empresas pueden ser
mejoradas si se utilizan herramientas adecuadas que permitan ver un panorama claro y preciso para

tomar decisiones correctas en el momento oportuno. (Ver cuadro No. 5)
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CUADRO No. 5
RESULTADOS DEL AREA FINANCIERA

FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

PREGUNTA RESULTADO

Herramientas financieras utilizadas para la toma de

decisiones:

5 Flujos de caja proyectada. 9 45%
Planeacién financiera 8 40%
Planeaci6n estratégica 7 35%

Problemas financieros que afectan a la empresa:

Pago atrasado a proveedores. 6 30%

6 Falta de clientes 5 25%
Falta de solvencia y liquidez 4 20%
Falta de planes estratégicos 4 20%
Mecanismos utilizados para el pago de obligaciones:

; Contar con fondos de reserva 8 40%
Financiamiento solicitado a la parte relacionada 5 25%
Factoraje 5 25%

2.7.3 AREA ESTRATEGICA

La planificacién estratégica es una herramienta muy importante en la bisqueda de ventajas competitivas,
formulacién y puesta en marcha de proyectos a ejecutar. Planear el futuro deseado e identificar las formas
para lograrlo se vuelve una constante revision y ajustes periddicos haciendo que la gestidn sea proactiva y
preventiva.

El resultado descrito en el drea administrativa muestra que el 85% dirige su atencion al sector servicio,
pero en menor proporcion al sector agricola, industrial y gubernamental, marcando la brecha para evaluar
si es factible apostarle a nuevos mercados que estan siendo demandados, pero donde la especializacién

es minima. El 40% del &rea mas solicitadas la seleccion de personal en forma generalizada,
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seguidamente del 30% reclutando para contabilidad y finanzas, determinando asi, donde hay mayor
competencia. Una de las apuestas radica en invertir en aquellas areas que actualmente no trabajan,

llevando consigo la capacitacion de sus colaboradores para la seleccion y reclutamiento de personal.

Como estrategia para que sean aceptables sus servicios el 50% utilizan la oferta diferencial, sin considerar
otras alternativas que ademas de la descrita anteriormente, son Utiles y factibles de desarrollar, esto
debido a que la mayoria de entidades no realizan un analisis de la situacion de la empresa y en base a

ello crear estrategias que ayuden al logro de metas y objetivos corporativos.

Se demuestra en los resultados que el 35% afirman elaborar planes estratégicos, mientras que el resto
prefieren hacer uso de otras herramientas para el anélisis en la toma de decisiones. El 50% que posee 0
no estrategias afirma planificar para un afio, tomando en cuenta diversos factores, el 15% los elabora para
tres afios, mientras que Unicamente el 10% planifica para 5 afios 0 mas, el periodo de planificacion
dependera de lo que se esté proyectando, pero debe considerarse realizar ajustes en el desarrollo del
mismo. Dentro de los periodos expuestos, el 45% expresa preparar planes por proyectos que se esperan

ejecutar; de forma global y por area lo elaboran unicamente el 15% respectivamente.

La experiencia empresarial cree firmemente que estos planes son utilizados para hacer a la empresa mas
competitiva y diversificar la oferta de servicios en un 50%, para alcanzar objetivos y metas establecidos el
40%, mientras que otros expresan que son para expandirse y crear nuevas estrategias de mercado

representado en un 30% respectivamente. (Ver cuadro No. 6)

Cabe destacar que la implementacion de esta herramienta es importante para toda organizacion, pues sin

ella, no se llevaria a cabo la visién de la institucion.
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CUADRO No. 6

RESULTADOS DEL AREA ESTRATEGICA

RESULTADO

El sector mas demandado es: Sector servicios
De menor demanda son: Sector agricola
Sector gubernamental

Sectores donde ofrecen sus servicios:
Seleccion de personal

Contabilidad y finanzas
Ofertan de forma diferencial a cada cliente

Elaboran planes estratégicos
Periodo de planificacién utilizado:
Un afio

Tres afios

Cinco afios 0 mas

Forma de elaborar planes:

Por proyecto

De forma global

Por areas

Preparan planes para hacer la empresa mas
competitiva y diversificar la oferta de servicios
Expandirse en el mercado

Crear nuevas estrategias de mercado

FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
17 85%
3 15%
5 25%
8 40%
6 30%
10 50%
7 35%
10 50%
3 15%
2 10%
9 45%
3 15%
3 15%
10 50%
6 30%
6 30%

44
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CAPITULO IIIl: CASO PRACTICO
PLANEACION ESTRATEGICA PARA LA EMPRESA “OUTSOURCE CORPORATION DE EL
SALVADOR, S.A.DE C.V.”

El presente capitulo proporciona un modelo de planeacion estratégica, en el que se detalla una serie de
elementos que pueden servir de guia para la elaboraciéon de planes en las agencias dedicadas a la
administracién de néminas del municipio de San Salvador, y en especial para la empresa Outsource
Corporation de El Salvador, S.A. de C.V.

La entidad es el resultado de pensamientos y actos empresariales, por ello esta en la busqueda de
alcanzar su misién y visién, objetivos, metas, la practica de valores institucionales, entre otros elementos
que ayuden a sobrevivir y mejorar en un determinado momento. Para la administracion es importante
contar con una herramienta Util que ayude a visualizar el ejercicio de su gestion en escenarios actuales y

venideros.

Cabe destacar que la institucién Unicamente posee mision, pero no parece ser la mas idénea, por lo que
se replantea. Ademas se sugiere la elaboracién de los demas elementos que son fundamentales para la

elaboracion de dicho documento y que actualmente no poseen.

En el esquema se describen los pasos a seguir para la elaboracion de la planeacién estratégica que se
propone para la empresa Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V., siguiendo el modelo de
GEORGE STEINER. (Ver esquema N° 1).

3.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V., fue fundada por los sefiores Leonor Guadalupe
Alvarenga de Castellanos y Eduardo Alfredo Castellanos Aberle, ambos originarios de la ciudad de
México, el 26 de agosto del 2002 en la ciudad de San Salvador. Dicha entidad surge de la necesidad que
tenian los socios fundadores, trabajar para entidades multinacionales, con la idea primordial de establecer
mercado en El Salvador, por ello se decidid contar con una agencia de promocién que fuera totalmente
confiable por su absoluta honestidad, amplia experiencia en las diferentes disciplinas de la mercadotecnia,

ofreciendo servicios plenos con una cobertura real a nivel nacional. Ademas cuenta con respaldo de la
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parte relacionada en la ciudad de México, siendo fundada en 1978; cumpliendo 35 afios de operaciones
en 2013.

Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V., es una entidad especializada en mercadotecnia
promocional, generando ideas brillantes y medibles que tienen como resultado un alto impacto ante el
consumidor. Entre los servicios al cliente para incrementar niveles de ventas destacan:

» Reclutamiento, seleccion y capacitacion del personal

*  Administraciéon de Nomina.

»  Promocién en la playa, centros comerciales, entre otros.

»  Servicio de Perifoneo.

»  Produccidn de espectaculos, eventos, convenciones y sorteos.

*  Promotoria

* Impulso de ventas

» Degustaciones

» Asesoria, supervision y venta a través de especialistas

» Capacitaciones

» Activaciones en punto de venta.

3.1.1 PRINCIPALES CLIENTES
Cada una de las marcas representa diversas lineas de negocio, en la que cada una requiere una atencion

diferente, entre las cuales se detallan a continuacion:

) Nestie
invent Good Food, Good Life

OralB:

B Blliggty

)
-’
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3.2 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA
3.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL EN CENTRO AMERICA Y EL CARIBE

Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V. en 2003 inicia operaciones en Centro América y en
2008 en El Caribe por lo que se plasma la estructura organizativa a nivel regional, recordando que la

empresa en estudio radica en El Salvador y que a continuacién se detallara.

Director
General

México

Gerente Gerente Gerente Gerente Gerente Gerente G&r;?;e %ﬂ:ﬂ? Rc:e[leg}}sa
Regional Guatemala El Salvador Honduras Nicaragua Panama Rica Rico Dongini e

3.22 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL EN EL SALVADOR

La estructura interna que a continuacion se detalla pertenece a la compafiia salvadorefa.

™

Gerente
l ~
Administracion Operaciones

qF Asistente Ejecutivos
Contabilidad LAdministrativo . decuenta

p-

Asistente Asistente .
Contable [ Ordenanza { RRHH {Supewlsores

[ Personal de

campo
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3.3 EXPECTATIVAS DE LOS PRINCIPALES INTERESES EXTERNOS
Se deben considerar los diferentes cambios, personas e instituciones que influyen en el desempefio de la

empresa, dentro de los cuales se destacan:

a.Las expectativas de los clientes; en cuanto a lo que la entidad ofrece a estos, los cuales son entidades
que solicitan la seleccién y reclutamiento de personal para un area especifica.

b.Los cambios que se presentan en las politicas sociales, econdmicas y gubernamentales, que puedan
afectar al sector servicio.

c. Los proveedores quiénes elaboran uniformes para el personal, que esperan exista mayor apertura de

clientes nuevos para la institucién, logrando asi incrementar sus ventas.

3.4 EXPECTATIVAS DE LOS PRINCIPALES INTERESES INTERNOS

Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V., es una empresa en donde los intereses internos se
rigen en primer lugar por los accionistas, quienes estén interesados en el buen desempefio, generacion de
utilidades y crecimiento de la organizacion, y que junto a los gerentes aportan ideas a la hora de crear

elementos que son la base de toda entidad, asi como las decisiones concernientes a la misma.

3.5 BASE DE DATOS
Se debe analizar el funcionamiento en el pasado y la situacion actual, asi como desarrollar prondsticos

que servira para definir su situacién y como esta afrontara el futuro.
Para tal efecto se debe considerar:

= Las ventas por lineas de servicios efectuados a clientes reconocidos y de mayor demanda.
= Participacion de la entidad en el mercado de administracion de nominas.
= Utilidades de operacién generadas por la entidad.

= Capacidad para ofrecer un nuevo servicio.
En cuanto a la situacion actual, para poder medirla se debe evaluar:

= Lasituacién econdmica y financiera de la institucion.
= El comportamiento de la competencia.

= La capacidad del personal dedicado a seleccion y reclutamiento.



Imagen corporativa e intereses de los principales clientes.

3.6 EVALUACION DEL AMBIENTE INTERNO Y EXTERNO (ANALISIS F.0.D.A.)

En este apartado, se debe analizar el entorno de la empresa, por lo que se hace necesario identificar las
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fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas que rodean a Outsource Corporation de El Salvador,

S.A. de C.V., haciendo para ello un analisis F.O.D.A.

3.6.1 ANALISIS INTERNO

a)

FORTALEZAS

Buena imagen y posicionamiento en el exterior teniendo sucursales en México, El Salvador, Costa

Rica, Panaméa y Guatemala.

Respaldo corporativo a través de la empresa matriz situada en México que cuenta con 35 afios de

experiencia.

Por su presencia a lo largo de los afios, han adquirido un nivel de confianza, alcanzando grados

importantes de credibilidad.

Cumplimiento de leyes laborales, generando confianza con los empleados, quienes ademas brindan

informacion sobre experiencias con otras entidades del mismo ramo.
Prestacion de servicios a marcas reconocidas a nivel internacional.
Adecuado clima organizacional.

Atencién personalizada a clientes.

DEBILIDADES

Manejo inadecuado de los recursos monetarios.

Carencia de control interno para el manejo de recursos y procesos establecidos.
Falta de publicidad y propaganda que les permita darse a conocer en el mercado.
Mala distribucién de funciones y poco personal asignado a cada cuenta de clientes.
Infraestructura (bodegas) inadecuadas, con poco espacio.

Falta de supervision de mandos medios.

Informacién digital no adecuada para ejecucion de tareas.

Falta de capacitacion al personal en sus diferentes areas.

Equipo informatico insuficiente y falta de mantenimiento.
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Mala reaccién ante desafios impuestos por los clientes.
Falta de motivacion para mejorar el desempefio de las actividades.
Dificultad para gestionar los cobros en los plazos establecidos.

Atraso en el pago de algunas obligaciones.

3.6.2 ANALISIS EXTERNO

a)

OPORTUNIDADES

Contratos con mas empresas a través de la administracion de clientes reconocidos.
Convenios con cadenas de supermercado a nivel nacional.

Mejora en sistemas de informacién.

Mejora de procesos a través del personal adecuado.

Nuevas posibilidades para uso de la publicidad.

Mejoras en la capacidad de servicio al cliente.

Posibilidad de lanzamiento de nuevos servicios y diversificacion de ofertas.
Tendencia de crecimiento de las ventas.

Ampliacién de la base de datos de clientes.

AMENAZAS

Crecimiento de competidores existentes.

Incremento de nuevos competidores en el mercado.

Insatisfaccidn de los clientes ocasionada por inadecuados respaldos de documentacion.

Licitacion y terminacién de contratos anuales, lo que implica ofrecer un mejor servicio ante los
competidores, sin afectar costos y calidad de servicio.

Pérdida de clientes importantes y competencia de precios en el mercado.



CUADRO No. 7

A continuacion se detalla matriz F.O.D.A.segun evaluacién realizada a la empresa em estudio.

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS INTERNAS (F)

Adecuado clima organizacional.

Atencion personalizada a clientes.
Cumplimiento de leyes laborales.

Imagen corporativa y posicionamiento en el
exterior.

Respaldo corporatvo a través de la
empresa matriz.

Atencion a clientes de marcas reconocidas

a nivel internacional.

DEBILIDADES INTERNAS (D)

Falta de motivacion para el desempefio de
actividades.

Mala distribucion de funciones y poco
personal asignado a cada cuenta.

Falta de capacitacién al personal.

Falta de supervisiéon de mandos medios.
Manejo inadecuado de los recursos
monetarios y carencia de control interno.
Falta de publicidad y propaganda.
Infraestructura inadecuada.

Equipo informatico insuficiente y falta de
mantenimiento.
Mala reaccién ante desafios impuestos por
clientes.
Dificultad para gestionar los cobros a tiempo.

Atraso en el pago de algunas obligaciones.
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OPORTUNIDADES EXTERNAS (O)

Contratos con mas empresas a través de la
recomendacion de clientes reconocidos.
Convenios con cadenas de supermercado a
nivel nacional.

Mejora en sistemas de informacion.

Mejora de procesos a través del personal
adecuado.

Nuevas posibilidades para uso de la
publicidad.
Posibilidad de

servicios y diversificacion de ofertas.

lanzamiento de nuevos

Tendencia de crecimiento de las ventas.

Ampliacién de la base de datos de clientes.

ESTRATEGIA (FO):

Incrementar la participacion en gremiales
asociadas al sector servicio para aprovechar
la informacién que estas ofrecen.

Participar en la elaboracion y difusion de
revistas relacionadas al rubro como medio
publicitario que permita a la empresa darse a
conocer en el mercado.

Realizar  periédicamente  estudios de
mercadeo y andlisis de la competencia, con
el fin de proveer informacion eficiente al
equipo de ventas.

Realizar convenios con clientes reconocidos
a fin de abarcar nuevos mercados y lograr la
expansion del servicio.

Diversificar la oferta en sectores que no se
han trabajado anteriormente, como el sector

gubernamental, industrial, entre otros.

ESTRATEGIA (DO):

Elaborar presupuestos por proyecto a
desarrollar, con el fin de estimar costos,
gastos y ganancia a obtener por cada oferta.
Elaborar un programa de capacitacion para
el personal segun el area al que pertenece,
asi como fomentar incentivos vy
reconocimientos por cumplimiento.

Realizar una evaluacion de funciones y
del

reasignar puestos y contratar nuevos en

responsabilidades personal, para
caso de ser necesario.

Hacer uso de herramientas que permitan
llevar un mejor control de los ingresos y
egresos de la empresa.

Crear un departamento de créditos y cobros
para evaluar los créditos otorgados vy
mejorar la politica de cobros.

Destinar un porcentaje minimo de las ventas

netas anuales para publicidad y propaganda
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de la empresa.

AMENAZAS EXTERNAS (A)

Crecimiento de competidores existentes.
Incremento de nuevas entidades dedicadas
a la misma actividad econémica.
Insatisfaccién de los clientes ocasionada por
inadecuados respaldos de documentacién.
Licitacion 'y terminacién de contratos
anuales, lo que implica ofrecer un mejor
servicio sin afectar costos y calidad.

Pérdida de clientes importantes.

Competencia de precios en el sector.

ESTRATEGIA (FA):

Mejorar el sistema de atencion al cliente, asi
como el de informacion de la empresa, para
lograr que se sienta seguro de optar por los
servicios de la agencia.

Hacer encuestas de satisfaccion y servicio al
cliente, que permita evaluar si la entidad
cumple con las expectativas de este y de ser
lo contrario, buscar soluciones al problema.
boletines

Preparar  presentaciones 0o

informativos que den a conocer la
experiencia, presencia e imagen corporativa

que posee la institucion.

ESTRATEGIA (DA):

Hacer uso de la reingenieria para mejorar
algunos procesos y funciones de la entidad.

Aplicar la planeacién estratégica como
herramienta para la toma de decisiones, que
permita evaluar la situacion de la empresa y
buscar alternativas para la mejora de la

agencia.
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3.7 ESTRATEGIAS MAESTRAS
3.7.1 MISION

Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V., tiene definida la siguiente mision:
“‘Mantenernos con compromiso, integridad, honestidad y confiabilidad”.

Formulacion de la misién:

“Somos una empresa que busca satisfacer las necesidades de nuestros clientes, ofreciendo servicios de
seleccion y administraciéon de nominas de forma dptima y oportuna para las diferentes areas, por medio de
una mejora continua en nuestra oferta, aplicando valores como compromiso, integridad, honestidad y
confiabilidad que nos distinga ante la competencia, generando asi mayor valor para nuestros clientes,

accionistas y colaboradores a través de una buena administracion y clima organizacional.”

3.7.2 VISION

En Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V. no se ha establecido hasta la fecha vision de la
institucién, lo que no permite ubicarla claramente en el futuro; por tanto se recomienda a la entidad
formular la visidn de acuerdo a sus expectativas futuras.

Formulacién de la vision:

“Ser una empresa lider y reconocida a nivel regional en la prestacion del servicio de seleccién y

administracion de nédminas, mereciendo siempre la confianza de colaboradores, accionistas y clientes.”

3.7.3 VALORES
Los valores son el fundamento de la Mision y Vision pues refleja la personalidad de esta. Para Outsource
Corporation de El Salvador, S.A. de C.V. no se encontré un cuadro de valores definidos, por lo que se

identifican y detallan los siguientes:

= [ntegridad

= Responsabilidad
= Compromiso

= Honestidad

= Confiabilidad

= Puntualidad
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= Respeto
= Servicio al cliente

= Trabajo en equipo

3.7.4 OBJETIVOS

A la fecha no existen objetivos definidos para la empresa, por lo que se recomienda formularlos.

Formulacién de los objetivos para Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V.:

Objetivo General:
Incrementar el nivel de ventas manteniendo activa la relacion con el cliente para obtener la solvencia y
liquidez financiera que le permita a la institucion desarrollar nuevas ofertas y lograr asi una mayor

rentabilidad en el negocio.

Objetivos Especificos:

v Disefar nuevas y mejores ofertas de servicio que atiendan las necesidades reflejadas por el cliente.
v Incrementar la rotacion de las cuentas por cobrar para no caer en atrasos de pago de obligaciones.
v Crear una fuerza de venta idénea que permita cumplir con las metas establecidas apoyada de un

incremento en la publicidad y propaganda.

3.7.5 METAS

No se han establecido metas que sirvan de medio para alcanzar los objetivos de la empresa.

Por lo que se formulan las siguientes metas:

= Diversificar la oferta de servicios, a través de la incorporacién y capacitacion del personal de seleccién
y reclutamiento en areas sobre las que actualmente no se ofrecen.

= Capacitar a los empleados de la empresa sobre liderazgo y trabajo en equipo.

= Capacitar al departamento de ventas constantemente sobre el conocimiento del servicio que
ofrecemos, ventajas sobre la competencia, trabajo en equipo y técnicas claves para aumentar las
ventas.

= Incrementar las ventas en un 40% en relacion al promedio de los dos afios anteriores.
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= Crear un departamento para el otorgamiento y recuperacion de créditos, con el propdsito de evaluar a

futuros clientes y aumentar la rotacion de cuentas por cobrar.

3.7.6 POLITICAS
Las politicas se formulan con el propésito de tener una guia o lineamiento a seguir para la toma de

decisiones.
En vista de que la empresa no cuenta con politicas establecidas, se formulan las siguientes:

= Competir con base a precios en el mercado, a fin de lograr el incremento de ventas.

= Destinar el 1% de las ventas netas anuales para publicidad y propaganda.

= Establecer previa negociacion los plazos crediticios a 15 y 30 dias créditos segun evaluacion realizada
por el departamento de cobros.

= |as indemnizaciones serén pagaderas anualmente cuando se haya cumplido con lo establecido en el

Cddigo de Trabajo.

3.7.7T ESTRATEGIAS PROGRAMADAS
Se formulan las siguientes estrategias para la empresa Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de
CV.

= Elaborar presupuestos por cada proyecto a desarrollar con el fin de obtener informacion que sirva al
momento de presentar la oferta de servicios al cliente, que servira para estimar lo que se invertira en la
ejecucion y calcular la ganancia a obtener por la prestacion del servicio.

= Realizar periédicamente estudios de mercado y andlisis de la competencia, con el fin de proveer
informacion eficiente al equipo de ventas.

= |ncrementar la participacion en gremiales asociadas al sector para aprovechar la informacién que estas
ofrecen.

= Participar en la elaboracion y difusion de revistas relacionadas a la actividad econémica como medio

publicitario que permita a la empresa darse a conocer en el mercado.
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3.8 PLANES A CORTO PLAZO
Estos planes se elaboran para un periodo no mayor a un afio, para su elaboracién se hace uso de
pronésticos y presupuestos que permitan a la empresa proyectarse en el futuro, asi como sus respectivos

estados financieros proyectados.

3.9 PLANES A MEDIANO PLAZO
Los planes a mediano plazo para Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V., deben elaborarse
para un periodo no mayor de cinco afios, los cuales deben contener estrategias a implementar en ese

periodo por la empresa.

A efectos del presente trabajo, se ha elaborado el plan para los periodos correspondientes de 2014 a
2016, se deja a manera de sugerencia pues para su elaboracion y ejecucién se requiere de informacién y
tiempo adicional, ademas de verificar si las estrategias planteadas han permitido alcanzar lo propuesto o

si es necesario hacer un cambio en el proceso para obtener los objetivos y metas esperados.

Para su elaboracién se hace necesario analizar la situacion de la empresa en el pasado y presente,
haciendo uso del analisis administrativo, comercial y financiero de la organizacion. Para posteriormente

desarrollar las respectivas proyecciones de ventas, presupuestos y estados financieros proyectados.

En los apartados anteriores se ha descrito el proceso de planeacién estratégica, donde se inicia con un
andlisis en el area administrativa a través del F.O.D.A. y el establecimiento de los elementos basicos de
toda planeacion, asi como sus respectivas politicas y estrategias. En los siguientes puntos se realizaran

los respectivos analisis comercial y financiero de la institucion en estudio.

3.9.1 ANALISIS COMERCIAL
Se frata de realizar un estudio del mercado y de la competencia, lo que permite evaluar el desempefio de

la empresa frente a sus competidores. El desarrollo de este apartado debe incluir dos segmentos:
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1. Estimaciones de perspectivas futuras.

a) Participacion en el mercado.

La participacién adecuada, tiene muchas ventajas, pues hace que el personal se sienta orgulloso de su
empresa, facilita el acceso a los canales de distribucidn y genera economias a escala. Si la porcién del
mercado que tiene la entidad, no solo es adecuada sino que también esta creciendo, los duefios podran
contar con mayores ganancias en el futuro, si por el contrario no crecen con la misma rapidez que el
sector, tan rapidamente como las ventas de la competencia, entonces la institucién esta en problemas y
sus operaciones en la economia estan disminuyendo. Para determinar la participacion, se deben hacer
estudios que permitan comparar las ventas y el crecimiento que tenga contra el total de otras, estudio del

cual se obtendran estimaciones que permitiran analizar la situacion de la organizacion.

b) Situacion de los competidores.

Se puede analizar a través de la observacion del crecimiento de los competidores méas importantes, no se
obtendra informacion especifica, pero permitird medir como se encuentra la competencia. Hay ciertos
indicadores observables como: el nimero de personas que consumen el producto o servicio, mejoras

realizadas al negocio, entre otras, esta informacién dara indicios del crecimiento de la competencia.

¢) Cuentas de clientes ganadas o perdidas.

Es necesario evaluar la calidad de clientes obtenidos o perdidos, se puede elaborar un listado de ambos y
analizar si la empresa esta conforme con los clientes ganados actualmente o si preferiria tener a los que
anteriormente eran sus clientes, es importante determinar de qué manera esta afectando todo ello a la

entidad y trabajar en el incremento de nuevos clientes para reemplazar a los anteriores.

d) Participacion en segmentos de crecimiento rapido.

Se debe analizar cuales de los servicios son de rapido crecimiento e intentar averiguar si la empresa toma
parte de estos nuevos desarrollos, pues permite a la organizacién aumentar su participacion en el sector,
especialmente si muchos de los competidores no participan en estos nuevos rubros, ya que la mayoria

prefiere continuar vendiendo solo en el segmento del mercado al que siempre ofertan.
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e) Crecimiento de clientes y proveedores.
Los propietarios que desean estimar su porciéon de mercado, pueden observar el crecimiento de sus
principales clientes y proveedores puesto que la empresa tiene cierta participacién en el desarrollo de

estos.

2. Estimacion del poder competitivo relativo.

a) Calidad.

La calidad es la causa mas importante de los cambios de participacion en el mercado, indica porque los
clientes prefieren un servicio en lugar de otro. Para medirla, los propietarios deben formularse y expresar a
sus gerentes las siguientes interrogantes: ; Qué porcentaje de individuos en nuestro sector, afirmaria que
los servicios de la empresa son claramente superiores al de los principales competidores?, ¢ Cuantos
dirian que son inferiores? y ;Qué porcentaje indicaria que son mas o menos iguales?, para responder
estas preguntas se puede hacer uso de herramientas que permitan conocer la preferencia de los clientes

en cuanto a lo que la entidad ofrece.

b) indice de incorporacion de nuevos servicios.
Las pequefias y medianas empresas deben incluir tacticas en el plan estratégico para ganar parte del
mercado, se puede medir el porcentaje de ventas a lo largo de los Ultimos tres afios y determinar si la

entidad ha ganado o perdido parte de sus clientes e incluir nuevas ofertas de servicio.

c¢) Administracion relativa del equipo de ventas.

Es importante que el equipo de ventas realice cambios que le permitan ejecutar mejor su trabajo y a la vez
beneficie al crecimiento de la entidad. Algunas tendencias a considerar para crear una nueva imagen de la
administracion de ventas son: Planeacion mas detallada de las ventas, mayor confianza en la
investigacién de mercados, organizacidén técnica, mayor especializacién, direccion mas eficiente del

departamento, atencién al control de ventas.

d) Esfuerzo promocional.
Existen diversos medios para un programa de promociones, dentro de los objetivos que busca el esfuerzo

promocional estan: estimular a la compra del servicio por los compradores potenciales, alcanzar mayores
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compras de clientes actuales, motivar al personal de ventas; su elaboracién dependera de la creatividad

para elaborar dichos programas.

e) Amplitud relativa de la linea de servicios.
Se refiere a la creacion de nuevos servicios que permitan a la empresa abarcar otros mercados en los que

actualmente no de desenvuelve.

f) El precio u oferta de servicios.
Se debe elaborar una oferta que cumpla con las necesidades del cliente, sin dejar de lado las expectativas
de la empresa, por lo que se recomienda hacer un estimado de los costos y gastos necesarios para la

prestacion del servicio sin que esto afecte el porcentaje establecido de ganancia.

3.9.2 ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS HISTORICOS
Se consideran como los procedimientos utilizados para simplificar y separar los datos descriptivos y
numéricos que integran los estados financieros, con el objeto de medir las relaciones en un periodo y los

cambios presentados en varios ejercicios contables.

Para elaborar el anélisis financiero, se sustrajo la informacién del Estado de Resultados Integral y Estado
de Situacion Financiera con periodos comprendidos del afio 2011-2013 que fueron proporcionados por la

administracion.
ANALISIS VERTICAL

Analizar cifras de estado de situacion financiera y estado de resultados en forma vertical determina la
estructura y composicion de los estados financieros y consiste en interpretar la composicién porcentual de
cada cuenta de activo, pasivo y patrimonio, tomando como base el valor del activo total, pasivo total mas
patrimonio y cada cuenta de resultado con respecto a los ingresos por actividades ordinarias, todo ello

para evaluar una situacion en particular.



OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC. V.

(Compaiiia salvadorefia)

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010-2013
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de América)

ACTIVO

Corriente

Efectivo yequivalentes

Cuentas por cobrar comerciales
Cuentas por cobrar no comerciales
Inventarios

Cuenta por cobrar a partes relacionadas
Depésitos en garantia

Total Corriente

No Corriente

Propiedad, planta y equipo - neto
Activos intangibles

Depositos en garantia LP

Total no Corriente

TOTAL ACTIVO

PASIVO

Corriente

Proveedores y otras cuentas por pagar
Pasivos por impuestos

Partes relacionadas

Provisiones

Total Corriente

No corriente
Cuentas ydocumentos por pagar a LP
Total no Corriente

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital social

Reserva legal

Resultados acumulados
Resultado del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

ANALISIS VERTICAL
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2010 % 2011 % 2012 % 2013 %
53,616.09 20.77% 27,825.80 8.77% 29,527.62 7.79% 179,056.56 36.51%
106,572.58 41.29% 161,545.54 50.91% 24164944 63.77% 218,615.70 44.58%
63.43 0.02% 5,052.97 1.59% 17,540.26 4.63% 13,512.18 2.76%
0.00 0.00% 18,198.09 5.74% 22,858.77 6.03% 0.00 0.00%
95,419.05 36.97% 98,313.84 30.99% 62,981.36 16.62%  62,981.36 12.84%
$ 255671.15 99.05% $ 310,936.24 98.00% $ 374,557.45 98.84% $474,165.80 96.69%
1,650.61 0.64% 4,855.57 1.53% 2,864.83 0.76% 14,524 42 2.96%
800.00 0.31% 0.00 0.00% 0.00 0.00% 190.00 0.04%
0.00 0.00% 1,500.00 0.47% 1,615.60 0.40% 1,500.00 0.31%
$ 2,450.61 0.95% $ 6,355.57 2.00% $ 4,380.43 1.16% $ 16,214.42 3.31%
$ 258,121.76 100.00% $ 317,291.81 100.00% $ 378,937.88 100.00% $490,380.22 100.00%
18,462.83 7.15% 28,310.21 8.92% 49,357.48 13.03%  63,796.89 13.01%
13,607.88 5.27% 24,096.53 7.59% 26,211.71 6.92%  33,259.91 6.78%
442478 1.71% 20,000.00 6.30% 0.00 0.00% 12,747.96 2.60%
50,122.08 19.42% 48,480.31 15.28% 59,104.66 15.60%  80,276.29 16.37%
$  86,617.57 33.56% $ 120,887.05 38.10% $ 134,673.85 35.54% $190,081.05 38.76%
9,619.04 1.96%
$  9,619.04 1.96%
$  86,617.57 33.56% $ 120,887.05 38.10% $ 134,673.85 35.54% $199,700.09 40.72%
11,428 57 4.43% 11,428.57 3.60% 11,428.57 3.02% 11,428.57 2.33%
2,285.71 0.89% 2,285.71 0.72% 2,285.71 0.60% 2,285.71 0.47%
121,192.28 46.95% 159,013.41 50.12% 182,690.48 48.21%  230,549.75 47.01%
36,597.63 14.18% 23,677.07 7.46% 47,859.27 12.63%  46/416.10 9.47%
$  171,504.19 66.44% $ 196,404.76 61.90% $ 244,264.03 64.46% $290,680.13 59.28%
$ 258,121.76 100.00% $ 317,291.81 100.00% $ 378,937.88 100.00% $490,380.22 100.00%

El efectivo y equivalentes al efectivo muestra que en 2011 y 2012 mantienen un 8.77% y 7.79%

respectivamente, en el 2013 presenta un notable aumento con un 36.51%, debido al cierre de proyectos

que realizaron los clientes en noviembre y diciembre se pagaron servicios en forma anticipada, otorgando

la oportunidad de solvencia en eventos, pago de proveedores, pago de empleados e impuestos. Sin

embargo cuando se presta el servicio que ya fue pagado se ve en la necesidad de solicitar transferencias

en concepto de anticipos o préstamos a la parte relacionada. Se puede decir que poseer mucho efectivo

en caja o bancos no es rentable ya que es dinero ocioso que no genera beneficios en periodos

posteriores, debiéndose procurar mantener lo estrictamente necesario y poner a trabajar dicho capital.
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Una de las cuentas més importantes son las cuentas por cobrar en la cual para el 2011 refleja 50.91%
del activo total, al igual que en 2012 se posee una cartera de 63.77% aumentando significativamente por
la adquisicién de nuevo cliente a mediados del afio, en consecuencia genera aumento en las obligaciones
contraidas. Para 2013 la disminucidn es notable con respecto al afio anterior por pagos anticipados ante

servicios no prestados hasta el préximo periodo.

La reserva legal se observan variaciones, sin embargo se originan por los cambios en resultados,
encontrandose al limite minimo legal segun el Codigo de Comercio segun el capital social suscrito que se

encuentra debidamente pagado por los accionistas.

Es notable mencionar que los accionistas no han decretado utilidades a distribuir por lo que cada afio el
resultado se traslada para las utilidades acumuladas. Una de las razones es proteger la liquidez y
solvencia financiera. Al no entregar las utilidades la empresa puede incrementar su capital de trabajo con

decisiones importantes como realizar inversiones o pagar obligaciones futuras.

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC. V.
(Compaiiia salvadorefia)
ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL PARA EL ANO QUE TERMINA EL 31 DE DICIEMBRE DE 2010 - 2013
(Expresado en délares de los Estados Unidos de América)
ANALISIS VERTICAL
2010 % 2011 % 2012 % 2013 %
INGRESOS
Ingreso de activades ordinarias 711,177.93 100%  851,115.94 100% 1536,532.06 100% 1990,557.14 100%
Menos: Costo de ventas 60787747 8547%  742446.02 87.23%  1390,641.81 90.51% 1805391.12 90.70%
UTILIDAD BRUTA § 10330046 14.53% $ 108,669.92 1277% § 14589025  9.49% $185166.02  9.30%
GASTOS DE OPERACION
Gastos de administracion 5442108  7.65% 7707877  9.06% 77098.74  502% 117,63889  591%
Gastos financieros 000  0.00% 26131  0.03% 12738 0.01% 141197  0.07%
UTILIDAD DE OPERACION § 4887938 687% $ 3132984 368% $§ 6866413 447% § 66,115.16  3.32%
OTROS
Otros gastos 0.00  0.00% 5390 0.01% 7591 0.00% 12552  0.01%
Otros ingresos 3767  0.01% 389.20  0.05% 3500  0.00% 31907  0.02%
UTILIDAD ANTES DE RESERVAE ISR $ 4891705 688% $ 3166514 372% $ 6862322 447% $ 66,308.71 3.33%
Reserva legal
Gastos no deducibles 34823  0.05% 288.73  0.03% 589.96  0.04% 000  0.00%
Impuesto sobre la renta 1231942  1.73% 798847  0.94% 20,76395  1.35%  19,892.61 1.00%
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 3659763 515% § 2367667 2.78% $ 4785927 3.11% $ 4641610  2.33%
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En Estado de Resultados se refleja que los costos para 2011 representan un 87.23%, 2012 con el 90.51%
y para el afio 2013 con un 90.70% en relacién a los ingresos ordinarios, reflejando un sustancial aumento
cada afio, manteniendo un margen de utilidad sin mayor variacién (ver matriz de razones financieras).
Dichos resultados dan la pauta para revisar la ganancia por cada servicio y otras cuentas que conlleven a

reducir la utilidad e inflacion de los costos.

3.9.2.1MATRIZ DE RAZONES FINANCIERAS

Se elabora matriz de razones financieras en la empresa Outsource Corporation de El Salvador, S.A. de
C.V. para los periodos 2011-2013 y determinar asi como se encuentra la entidad econdmica y

financieramente.



CUADRO No. 8
MATRIZ DE RAZONES FINANCIERAS

RATIO RATIO .
FORMULA OPTIMO CRITERIO ANALISIS
FINANCIERO 2011 [ 2012 [ 2013
RAZONES DE LIQUIDEZ
RC < 15, probabilidad de suspender La entidad posee la capacidad de responder ante
pagos hacia terceros. RC > 2,0, se tiene §310,036.24 §374,557.45 $474,165.80 obligaciones de corto plazo; sin embargo se debe
Razon Corriente | Activo Corriente / Pasivo Corriente | 1.5<RC<2.0 |activos ociosos, pérdida de rentabilidad $120,887.05 $134,673.85 $190,081.05 considerar el hecho de que la mayor proporcion de
por ausencia de inversion de los activos efectivo se encuentra centrado en las cuentas por cobrar
06i0S0S. 2.57 278 249 comerciales, no comerciales yde partes relacionadas.
RA <1, peligro de suspension de pagos a Para esta empresa en particular, la cuenta inventarios
Aciivo Corriente-nventario terceros  por  activos  circulantes $310936.24-§18,198.09 §374,55745-§ 22.858.17 §474,16580-0 esta conformada por senvicios facturados pendientes de
At al . . . . . N
Prueba Acida Pasito Corens Cercanoa 1 |insuficientes. $120,887.05 $134,67385 $190,081.05 ejecutar, segln se observa, se tiene capacidad de pago
RA > 1, se tiene exceso de liquidez, hacia terceros, pero también se poseen activos ociosos
activos ociosos, pérdida de rentabilidad. 242 2.61 249 que no estan generando rentabilidad.
Indica que la empresa dispone de $ Xen
activos por cada dolar que adeuda, $317,291.81 $378,937.88 $490,380.22 Se considera que la agencia se encuentra en un nivel
Prueba de Solidez  Activo Total / Pasivo Total RS22 |suficiente para cubrir sus obligaciones, $120,887.05 $134,673.85 $199,700.09 aceptable, pues por cada dolar que se adeuda, cuenta
por tanto es recomendable una razon de con mas del doble para responder a dicha obligacion.
2at. 2,62 281 246
En cuanto a esta razon, se puede apreciar que en los
Por cada unidad monetaria que se $27,825.80 $29,527.62 $179,056.56 . ,p B p 'q )
. , . . . . ) afios 2011 a 2012, la organizacion no posefa fluidez de
Prueba Defensiva Efectivo / Pasivo Corriente Cercanoa0.3 |adeuda, se tienen X unidades monetarias $120,887.05 $134,673.85 $190,081.05 , ) )
, . efectivo para cubrir sus deudas, caso contrario para
de efectivo en 2 0 3 dias. ) . .
2013, donde se ve incrementada la rotacion del efectivo.
0.23 0.22 0.94
CTN> 0 se tienen un nivel adecuado de Como se observa en los tres afios de andlisis, la
Capital de ! ‘ ! ) activos circulantes (liquidos). $310,936.24-$120,887.05 | $374,557.45-§134,673.85 [$474,165.80-$ 190,081.05 [institucion cuenta con un nivel adecuado de activos
. Activo Corriente - Pasivo Corriente CTN>0 . . . i "
Trabajo Neto CTN <0 se tiene un nivel no adecuado de liquidos, los cuales podrian ser ufilizados en nuevos

activos circulantes.

$190,049.19

$239,883.60

$284,084.75

proyectos que generen igual o mayores ingresos.
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RAZONES DE ACTIVIDAD
. . La rotacién de las cuentas por cobrar es
Indica la velocidad con la que un relativamente aceptable para los afios 2012
Rotacion de Ingresos / Cuentas por | 6a 12 vecesal negocio recolecta sus cuentas. $851,115.94 $1,536,532.06 $1.990,857.14 2013 resemandopun ror‘;edio de rotacion arrib:
Cuentas por 9 o P 2% Ise cobraron las cuentas por cobrar|  $161545.54 $241,649.44 s21861570 | 6‘\2093 o pue e
Cobrar pendientes, en una relacion de XX 527 6.36 9.10 o 4 4
. estan respondiendo con sus pagos en menos
durante el afio. i
tiempo.
La rotacion de la las cuentas por pagar en
Rotacion de Compras al credito / Se pagaron las cuentas por pagar $145,698.86 $243,159.62 $340,620.38  |promedio para los afios 2011 al 2013 es de 5 dias
cuentas por Cue:tas or Pagar 365 dias pendientes en una relacion de XX $28,310.21 $49,357.48 $63,796.89 |al afio, las compras al credito y los pagos de
pagar P 9 durante el afio 5.15 493 5.34 efectivo se han cumplido en promedio ese numero
de veces
En cuanto al promedio de cobro, se observa una
mejora en el afio 2013 con relacién a los dos afios
Periodo Cuentas por Cobrar (365) Determina la frecuencia de los| $161,545.54(365) | $241,649.44(365) |$218,615.70(365) antiariores sin embarao debe considerarse evaluar
Promedio de Fl)n resos De 30 a 60 dias |cobros y el cumplimiento de los $851,115.94 $1,536,532.06 $1,990,557.14 las olitir,:as de cfbro establecidas. pues se
Cobro 9 clientes. 69.28 57.40 40.09 P P
espera que la empresa recupere sus ventas al
crédito en un plazo no mayor a 30 dias.
P da unidad ia invertid S tauni I | afio 2012, siend
Rotcinde T ] smsuvse | sussasiane | stooossias | T e ndea aue cad
, Ingresos / Activos Totales . en el total de activos, se generan X|  $317,20181 $378,037.88 $491,185.74 | oo P 0 queindea d
Activo Total 268 405 405 délar invertido en los activos estd generando
unidades monetarias en ventas. ' ' ' ingresos por ventas.
RAZONES DE DEUDA O APALANCAMIENTO
Se observa un decremento en el porcentaje de
. . X Por cada una unidad monetaria $120,887.05 $134,673.85 $190,081.05  |participacion de terceros en las actividades de la
Razén Deuda a Pasivo Corriente / _ )
Capital Patrimonio - aportada por los propietarios, se $196,404.76 $244,264.03 $291,485.66 |empresa en el 2011 y 2012, incrementando en el
obtiene X% que financian terceros. 0.62 0.55 0.65 2013 lo que indica que se esta trabajando con
mas capital propio.
RD > 06 se esta perdiendo
autonomia  financiera frente a )
erceros. 0.4 < RD <0.6 ¢l % del ofal La empresa se encuentra en buena medida
Razon Deuda a de activc;s -esta siendol fnanciado bor $120,887.05 $134,673.85 $199,700.09 |solvente, sin embargo se tiene exceso de capital
) Pasivo Total / Activo Total | 0.4 <RE<0.6 ' P $317,291.81 $378,937.88 $491,185.74  |propio, lo que significa que no se estan ejecutando
Activo Total los acreedores de corto y largo plazo. . )
0.38 0.36 041 nuevos proyectos o mejoras que beneficien a la

RD < 04, se tiene exceso de
capitales propios (se recomienda
cierta proporcion de deudas).

entidad.
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RAZONES DE RENTABILIDAD

Se muestran constantes los porcentajes de ganancias!

Margen de Por cada unidad monetaria de venta, se $23677.07 $47,859.27 $46416.10 generadas por las actividades del negocio de 2011 a
. 9 o generan X unidades monetarias de $851,115.94 $1536,532.06 $1990,557.14 2012, aumentando en el 2013 con una variacion minima
Utilidad Neta Resultado del Ejercicio / Ventas o o . o .
sobre Ventas utilidad. Un X% de utilidad por sobre las en relacion a cada periodo, indicando la evaluacion en
ventas. 0.03 0.03 0.02 aspectos que estan generando esa disminucion en las
utilidades.
Por cada unidad monetaria inverida en Se produce un rendimiento considerable por cada
Rendimiento | Resultado del Ejercicio / Activos aciivos. la emoresa obtene de uiidad $23877.07 4785927 4641610 unidad monetaria invertida, el cual va en aumento de!
sobre la Inversion Totales Lo P ) $317,20181 $378,037.88 $490,380.22 2011y 2012, sufriendo un decremento en 2013, aun asi
netas X, X unidades monetarias. . B X L
007 043 0.09 siendo positivo para la entidad y sus accionistas.
Se presenta una rentabilidad aceptable por cada unidad
Rentabildad o Defermina a rentabildad producida por $23677.07 $47859.27 $4patpqp | >°Presema unarenabiicadacepiable porcaca
Resultado del Ejercicio / Capital o invertida por los accionistas, aumentando en 2011 y
sobre las , la inversion que esta representada por el $11428.57 $11428.57 $1142857 . . -
acciones Social alor nominal de las acciones duplicandose por el incremento de las utilidades en
' 207 419 4.06 2012 ymaneniendose constante en 2013
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3.10 ELABORACION DE PRONOSTICOS DE VENTAS

Los prondsticos son conjeturas sobre una situacion futura, la opinion de lo que puede suceder, tomando

como base informacion presente con la que se cuenta.

El pronéstico serd aplicado para proyectar la venta en concepto de servicios de los afios 2014, 2015 y
2016. Para calcular dicha estimacién, se ha efectuado un andlisis en forma vertical obteniendo un
porcentaje de variacién en relacién a la suma total de ventas correspondiente a los cuatro ejercicios

econdmicos en estudio.

De los resultados obtenidos, se considera estimar un aumento del 12% para cada afio en funcién al

periodo anterior, dando la siguiente proyeccion.

REAL PROYECTADO
ANO VENTAS % VARIACION ANO % CRECIMIENTO VENTAS
2010 $ 711,177.93 14% 2014 $ 2178,753.38
2011 $ 85111594 17% 2015 12% $ 2440,203.79
2012 $ 1536,532.06 30% 2016 $ 2733,028.24
2013 $ 194531552 39%
TOTAL |$§ 5044,141.45 100% TOTAL $ 7351,985.41

Los resultados obtenidos se reflejan en el estado de resultados integral proyectado para los periodos
2014-2016 (ver pag. 78).

A continuacién se muestra el cuadro comparativo de empleados subcontratados por la agencia, segun
datos generados al Instituto Salvadorefio del Seguro Social y posteriormente a la base de la DIGESTYC,
en el cual se aprecia la generacion de empleo por parte de la entidad, lo que permite confirmar que el
crecimiento en los ingresos por ventas se debe en gran medida a la contratacion de personal por proyecto

a ejecutar.
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TABLA COMPARATIVA DE EMPLEADOS POR MES Y ANO.

Mes 2010 2011 2012 2013
Enero 44 96 135 219
Febrero 46 93 140 232
Marzo 46 93 140 251

Abril 47 92 151 251

Mayo 73 84 162 263
Junio 101 81 237 250
Julio 100 86 276 254
Agosto 70 73 263 272
Septiembre 74 69 249 344
Octubre 82 110 244 310
Noviembre 85 137 240 336
Diciembre 97 141 249 325
Promedio 72 96 207 276

3.11 ELABORACION DE PRESUPUESTOS
Los presupuestos representan las expectativas de la entidad para un periodo futuro, expresado en

términos cuantitativos.

Para la empresa Qutsource Corporation de El Salvador, S.A. de C.V. se elaboraran los siguientes

presupuestos:

PRESUPUESTO DE INGRESOS

Se basa en las ventas logradas en el pasado y en las expectativas respecto a proximas actividades
comerciales. Mientras que los primeros datos son concretos, las previsiones deben estimarse con
realismo y teniendo en cuenta diversos factores que incidiran sobre los potenciales ingresos, como la

situacion econémica, el estado de la demanda y la fortaleza de la competencia.


http://definicion.de/estado
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Para la elaboracion del presupuesto de ingresos, se debe considerar la informacion obtenida en los
prondsticos de ventas, el calculo se ha realizado tomando como base los estados financieros de los
periodos 2010-2013, a través de un analisis vertical de cada afio en relacion al total de ventas generadas
en esos periodos, se ha estimado el porcentaje de crecimiento por periodo del 12% para los siguientes
tres afios asi como las ventas estimadas por la prestacion del servicio de administracién de néminas, cabe
aclarar que todo ello dependera de los demas factores relacionados al sector que motivaran o impediran
alcanzar dicho crecimiento.

Para el caso, el aumento en los ingresos por prestacion de servicios, se debe a que se espera ampliar la
cartera de clientes, a través de la diversificacion en la oferta del servicio en areas que anteriormente no se
estaban trabajando, como la linea de servicio de limpieza para el &rea gubernamental y entidades
privadas, alianzas con otras instituciones para apertura de nuevos proyectos y lineas de negocio, entre
otros, lo que conllevara a mayor contratacion de personal subcontratado y por ende incremento en las
ventas de la entidad.

Tabla 12
OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DE C.V.
PRESUPUESTO DE INGRESOS

DESCRIPCION 2014 2015 2016

Ingresos por prestacion de
. $2,178,753.38 $2,440,203.79 $2,733,028.24
Servicios.

PRESUPUESTO DEL COSTO POR SERVICIO

Incluye todo lo relacionado con la promocién y distribucion del servicio, como: gastos de oficina del
departamento de ventas, publicidad, sueldos y salarios del personal subcontratado, comisiones, entre
otros.

Los gastos de venta en que incurrird la empresa se estiman en:

= El personal para el departamento de ventas varia en un alto porcentaje de un afio a otro, debido a que

en este apartado es donde se incluyen los salarios de empleados operativos. Para calcular sueldos del
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afio 2014, debe tomarse en cuenta los periodos de contratacion establecidos por la empresa
subcontratante para personal eventual y permanente segun el proyecto a ejecutar, algunas de las
plazas ya no seran consideradas en los siguientes afios, ademas se considera el decreto ejecutivo No.
104 con respecto al salario minimo de los afios 2014-2015 y se estima un incremento del 5% de
aumento al mismo para el afio 2016.En cuanto a la contratacién de personal cabe aclarar que los
clientes poseen como estrategia para minimizar costos, el servicio de empleados eventuales para
proyectos de corta duracién, pues estos reducen los pagos por prestaciones laborales, lo cual es

beneficioso para el cliente y al mismo tiempo para la agencia de subcontratacién.

En enero de 2014 se adquiere una nueva cuenta, el cliente C solicita los servicios de administracion de
noémina, por lo que se incrementan los costos con respecto al afio 2013.

La empresa tiene como politica otorgar en concepto de incentivos $ 500.00 mensual por cumplimiento
de metas al personal del departamento.

El célculo de las vacaciones y prima vacacional se efectuaran al final del afio, se hara conforme a lo
establecido en el codigo de trabajo (ver anexo 11).

Los aguinaldos se calcularan de acuerdo a lo establecido en el respectivo cédigo, para el afio 2014,
2015y 2016 se considerara el decreto legislativo No. 399, segln detalle en anexo No. 5y No. 11. Para
efectos del presente ejercicio, se considera el afio 2014 como el primer afio de contrato y asi
sucesivamente.

Las indemnizaciones seran pagaderas anualmente y se calcularan tomando como base los sueldos
anuales, segun los requisitos establecidos en el respectivo codigo. Ademas por politica del cliente y
acuerdo con el empleado, se paga indemnizacion Unicamente a los empleados cuyo contrato dura un
minimo de un afio.

En vista de la apertura de nuevos proyectos a desarrollar, se estima un incremento considerable en las
horas extras ejecutadas por el personal eventual correspondiente al 20% en relacion a cada periodo
anterior.

La entidad en el transcurso de los periodos cobrara provisiones efectuadas por prestaciones sociales
y realizara los ajustes pertinentes al respectivo presupuesto. Cabe mencionar que cada uno de los

presupuestos son separados por cliente, asi como cada uno de los costos generados.
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El pago de ISSS, AFP e INSAFORP correspondiente a la cuota patronal, para este ejercicio se
calculara sobre el total de sueldos a pagar considerando comisiones en su totalidad. (ver anexo 10).
Por politica interna del cliente, se reconocen todas las prestaciones de ley a todos los empleados
eventuales sin importar la vigencia del contrato.

En concepto de comisiones son otorgadas al alcanzar la meta propuesta y se calcula de acuerdo a
métricas establecidas por el cliente y otorgadas a empleados segun su rol. (Ver anexo 12)

Se estima un incremento de los gastos de promocién en 10% y capacitacién en un 20% para los
siguientes tres periodos en relacion a cada afio anterior (Ver anexo 14)

Los pagos de confeccion de uniformes, fletes y envios, atenciones al personal, entre otros costos,
herramientas y accesorios, teléfono, se calculan en base al porcentaje de variacion de un afio a otro
para estimar la proyeccion de los siguientes afios, segin anexo 14.

En concepto de viaticos se destinaran $ 13,800.00 al mes para 2014, aumentando para 2015y 2016
enun 10%.

El pago de honorarios corresponden a personas contratadas eventualmente por servicios
profesionales el cual sera de $ 10,000.00 al afio mas $ 10,000.00 por la contratacion de servicios para
la implementacién de un estudio de mercado, el cual se hara en el afio 2014 y 2016.

Debido al incremento en ventas y contratacion de personal, el monto destinado para pruebas
poligraficas necesarias para aplicar a plazas, aumenta a $ 13,546.81 que representa un incremento del
25% con respecto a 2013. Para los dos periodos siguientes se espera crezca en un 20% con respecto
a afos anteriores. (Ver anexo 14)

Se considera un aumento del 15% para los gastos de fotocopias, transporte, en cada periodo tomando
como base los montos del afio anterior, en cuanto a gastos por alimentacién se prevé un incremento
del 20% entre un afio y otro (Ver anexo 14).

Se paga en concepto de alquiler de bodega externa $ 3,800.00 por afio, seguin contrato.

Se prevé para gastos relacionados con la cuenta seguros y fianzas la cantidad de $ 1,800.00 para
cada afio, esto debido a que se espera firmar nuevos contratos contra dafios sobre algunos bienes de
la empresa.

Se determina para compra de papeleria, despensa y articulos de aseo del departamento $100.00 y $
25.00 mensuales respectivamente; incrementando el consumo de papeleria en un 10% para cada afio

siguiente.
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= Se destina para pago de publicidad y propaganda el 1% anual segln las ventas proyectadas en el

presupuesto de ingresos.

Algunos de los costos anteriores son considerados como fijos debido a que no presentan variaciones
significativas de un periodo a otro, sin embargo existen otros categorizados como variables pues

dependeran de ciertos factores relacionados con el proyecto a ejecutar.

Tabla 13

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PRESUPUESTO DEL COSTO POR SERVICIO

PROYECCIONES

DESCRIPCION
2014 2015 2016

Sueldos $ 957,11393 ' $ 1092,047.13 | $ 1226,792.06
Incentivo $ 6,000.00 $ 6,000.00| $ 6,000.00
Vacaciones $ 48,019.28 | $ 57,34968 | $ 65,889.52
Comisiones $ 110,460.90 | $ 11892180 | $ 129,685.50
ISSS $ 76,82299 $ 87,944.79‘ $ 100,277.79
AFP $ 72,0291 $ 81,99521| $ 93,123.52
INSAFORP $ 10,253.21 | $ 11,74462  $ 13,375.77
Aguinaldos $ 30,917.92 § 36,707.15| $ 53,229.05
Indemnizaciones $ 59,59326 $ 7149517 | $ 82,595.84
Sueldos eventuales $ 7,359.63| $ 8,090.24 $ 8,472.82
Horas extras $ 485446 $ 582535 $ 6,990.42
Gastos de promocion $ 24182766 $ 266,01043 | $ 292,611.47

Gastos de capacitacion $ 3,276.95 $ 3,932.34 | $ 4,718.81

Viaticos $ 165,600.00 ' $ 182,160.00 $ 200,376.00

Fletes y envios $ 14,08792 | $ 15,088.43  $ 15,605.84
Uniformes $ 4373718 | $ 4874820 $ 51,389.47
Honorarios $ 20,000.00 | $ 10,000.00 | $ 20,000.00
Atenciones al personal $ 16,742.92  $ 17,940.10 ' $ 18,559.36
Pruebas de poligrafo $ 13,546.81 | $ 16,256.17 | $ 19,507.40
Fotocopias $ 219.79 | $ 25276 | $ 290.67

Alimentacion $ 1,31820 $ 154152 $ 1,849.82
Transporte $ 153993 $ 1,726.10 | $ 1,985.02
Otros costos $ 757585 $ 8,504.89 $ 8,996.25
Seguros yfianzas $ 1,800.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00
Herramientas y accesorios $ 944501 $ 9,787.99 $ 9,962.53
Gastos de contratacion $ 149996 $ 1,999.95 $ 2,285.65
Bodega externa $ 3,800.00 $ 3,800.00 $ 3,800.00
Papeleria $ 1,200.00 $ 1,320.00 ' $ 1,452.00
Despensa yarticulos de aseo $ 300.00 $ 300.00 $ 300.00
Teléfono $ 740843 $ 794941 $ 8,229.43
Publicidad y propaganda $ 21,787.53 | $ 24,402.04 | $ 27,330.28
TOTAL $ 1960,138.83 $ 2201,641.46 $ 2477,482.30
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PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son estimaciones que cubren la necesidad de contar con todo el personal para las diferentes areas
administrativas, incluye la funcion de la alta gerencia asi como las actividades de servicio tales como
financieras, legales y de contabilidad.

Los gastos basicos tienden a ser fijos, tales como Luz eléctrica, Alquiler de oficina, agua potable, en los
cuales enfatiza el uso apropiado de los recursos para prestar un servicio de calidad en horas y dias
habiles, disminuyendo gastos operacional y sin carga para el cliente, buscando la satisfaccion del mismo.

Englobara las secciones de administracion, direccién y gastos generales comunes.

Para determinar los gastos administrativos de los afios 2014, 2015 y 2016 se ha tomado como base la
informacion presentada en las notas explicativas a los estados financieros de los periodos 2011-2013,

partiendo de lo anterior se detallan a continuacion los siguientes enunciados:

Por decreto ejecutivo No. 104 se tomara en cuenta para las proyecciones, el aumento del 4% al salario

minimo. (Ver anexo 5y 6). Ademas se estima un nuevo incremento del 5% al mismo para el afio 2016.

Para efectos de ayudar en la gestion administrativa y de contratacion de personal, se contrata un asistente
contable, auxiliar de bodega, ordenanza a principios del afio 2014, ademas un asistente de recursos

humanos. (Ver anexo 6)

= La empresa tiene como politica otorgar un incentivo por cumplimiento de meta al departamento
administrativo y contable por $ 900.00 el cual se da a mediados del afio; asi mismo, a la ejecutiva de
cuenta por $ 600.00

= El pago correspondiente a vacaciones y prima vacacional se efectian al final de cada afio, el calculo
se hara conforme a lo establecido en el Cédigo de Trabajo.

= Las indemnizaciones seran pagaderas anualmente y se calculan segun lo establecido en el Cédigo de
Trabajo. La organizacion tiene establecido como politica interna pagar el aguinaldo como el 100% de
sueldo a la coordinadora, contabilidad y ordenanza, para los demés empleados se calcula de acuerdo
a lo estipulado en el respectivo cddigo, considerando ademas el decreto legislativo No. 399. Para
efectos del ejercicio se considera el afio 2014 como el primer afio de contrato y asi sucesivamente.

= El pago de ISSS, AFP e INSAFORP correspondiente a la cuota patronal, se calculara sobre el total de

sueldos ordinarios mas la vacacion anual remunerada.
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En concepto de honorarios por servicios de auditoria y consultoria se cancelan $ 3,675.00 cada afio.
Se paga en concepto de renta de oficina $ 1,500.00 mensual, segun contrato firmado con el
arrendador.

Dentro de los viaticos se otorgan $250.00 mensuales al ejecutivo y al mensajero para ejercer diversas
funciones $ 50.00 por mes.

Por el servicio de renta de alarma se cancelan $ 300.00 anual, segun contrato.

El pago por consumo de energia eléctrica es variable y se tiene un aumento considerable cada afio por
factores externos.

Los seguros y fianzas se considera se mantenga en relacion a 2013.

Se destinan para mantenimiento de equipo de oficina y computo $ 500.00 y $ 700.00 respectivamente
cada afio. Para compra de despensa y articulos de aseo se destinan $ 500.00 y para gastos de fiesta
navidefia $ 715.00 anuales.

Los gastos legales y notariales se destinan $ 200.00 en el primer afio, debido a que se trabaja de
acuerdo a la ley y en la induccion a los empleados se les especifica cada uno de sus derechos y
obligaciones. En cuanto a los afios 2015y 2016 se duplica debido a que si se aprueba la ley universal
sobre indemnizaciones se prevé una desestabilizacién laboral y buscaran la forma del pago mismo.
Para consumo de agua se destinan $ 45.00 mensuales. Para actividades relacionadas con atencién al
personal de oficina se destina $ 900.00 anuales correspondiente a la celebracion de cumpleafios en
forma colectiva, si aumentan los gastos sera por cuenta del empleado.

Se destinan $ 1,000.00 para capacitacion al personal que se aplicara cada 6 meses.

En cuanto a los demas gastos administrativos, se han calculado en relacién a un analisis de forma
horizontal tomando de base los afios 2012-2013 y fijando el porcentaje a través de la variacion. (ver
anexo 13). De los gastos anteriormente mencionados algunos son considerados como fijos debido a
que no presentan variaciones significativas de un periodo a ofro, asi mismo existen ofros
categorizados como variables pues su valor dependera de ciertos factores externos relacionados con
el proyecto a ejecutar.

Nota: Para establecer el total de sueldos por afio segun tabla No. 12, se ha restado de estos lo

correspondiente a vacaciones anuales remuneradas.



Tabla 14

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PRESUPUESTOS DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION

Sueldos

Incentivo

Vacaciones

Prima vacacional

Cuota patronal ISSS

Cuota patronal AFP
INSAFORP

Aguinaldos

Indemnizaciones

Honorarios

Papeleria

Renta de oficina

Fletes y envios

Cuotas y suscripciones
Teléfono

Gastos de promocioén
Gastos de contratacion
Gastos de capacitacion
Viaticos

Renta de alarma

Luz

Impuestos yderechos estatales
Seguros y Fianzas
Depreciacion
Mantenimiento de oficina
Mantenimiento de equipo de oficina
Mantenimiento de equipo computo
Despensa y articulos de aseo
Gastos legales y notariales
Gastos fin de afio
Comisiones Banco

Agua

Varios

Atenciones al personal

TOTAL

PP P H P A P P P P P H P P L eH P P h P P P H P P L P P oen P P oen P P on

2014
54,027.00
1,500.00
2,349.00
704.70
2,741.84
3,852.87
365.53
4,080.60
4,698.00
3,675.00
2,755.02
18,000.00
289.00
1,692.31
7,229.75
288.13
255.18
2,000.00
3,600.00
300.00
7,164.78
2,606.10
1,432.83
5,280.01
3,020.49
500.00
700.00
600.00
200.00
715.00
3,707.53
540.00
1,549.57
900.00
143,320.23

PROYECCIONES

2015
54,373.38
1,500.00
2,364.06
709.22
2,769.41
3,877.67
369.44
4,101.42
4,728.12
3,675.00
2,957.92
18,000.00
301.20
2,046.72
7,637.37
371.72
275.03
2,000.00
3,600.00
300.00
7,242.33
2,516.82
1,432.83
5,621.63
3,194 45
500.00
700.00
600.00
400.00
715.00
3,775.72
540.00
1,711.46
900.00
145,807.91

PP P H P A P P P P P P P P P n P P H P P P H P P L P P en P P en P P op

2016
54,952.75
1,500.00
2,389.25
716.78
2,815.09
3,918.99
375.40
4,309.69
4,778.50
3,675.00
3,062.98
18,000.00
307.43
2,240.72
7,846.77
418.81
28532
2,000.00
3,600.00
300.00
7,281.32
2,472.96
1,432.83
5,797.79
3,283.86
500.00
700.00
600.00
600.00
715.00
3,810.12
540.00
1,796.42
900.00
147,923.77

75
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PRESUPUESTO DE EFECTIVO O FLUJO DE CAJA

Es la estimacién de fondos disponibles en caja, bancos y valores de facil realizacion. El presupuesto de
caja o de efectivo consolida las diversas transacciones relacionadas con la entrada de fondos monetarios
(ventas al contado, recuperaciones de cartera, entre otros) o con la salida de dinero liquido ocasionado

por deudas, amortizaciones de créditos, pago de proveedores, némina, impuestos, dividendos.
Para la elaboracidn de este presupuesto debe considerarse lo siguiente:

= El saldo inicial de efectivo sera de $ 179,056.56 segun informacion obtenida del Estado de Situacion
Financiera al cierre del afio 2013.

= Elingreso por ventas se obtiene de las proyecciones segun presupuesto de ingreso.

= Los gastos de administracion y ventas se obtienen de los presupuestos elaborados anteriormente.

= Los impuestos por pagar corresponden al impuesto sobre la renta para cada afio, para lo cual se utiliza
una tasa del 30% sobre las rentas netas imponibles, asi como el Impuesto a la Transferencia de
Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios, y el 1.75% de Pago a Cuenta correspondiente al mes
de diciembre de cada afio.

= En el caso de los proveedores, cuentas por pagar y obligaciones a largo plazo, se han calculado de
acuerdo a la variacién entre dos afios y dividiendo entre el promedio de un afio y otro. (Ver anexo 15).

= La entidad no cuenta con ningun tipo de financiamiento adquirido debido a que la parte relacionada le
transfiere fondos por anticipado por el manejo de cuenta H, por medio de factura a consumidor final a
un costo menor para que sea refacturado por la parte relacionada directamente al cliente.

= La politica de cobro es a 30 dias plazo, por tal razén se estima un 10% de Cuentas por Cobrar del total
de ingresos por ventas, esto debido a que las ventas facturadas en el mes de diciembre seran
cobradas hasta el mes de enero del siguiente afio. Para los tres afios en estudio, se espera mejorar el
periodo promedio de cobro a través de nuevas politicas gestionadas con los clientes nuevos y ya

existentes.
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Tabla 15
OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PRESUPUESTO DE EFECTIVO
PROYECCIONES
DESCRIPCION

2014 2015 2016
Saldo inicial $ 179,056.56 $ 13345065 $ 74,496.78
Ingresos por ventas contado $ 10893767 $ 12201019 $  136,651.41
Ingresos por cobros efectuados $2070556.07 § 2292,04856 $ 2567,094.38
Efectivo disponible $2358,550.30 $ 2547,509.40 $ 2778,242.58
Menos Egresos
Costo por senvicio $1960,13883 $§ 220164146 $ 247748230
Gastos de administracion $ 14332023 § 14580791 §  147,923.77
Impuestos por pagar $ 5472491 63,819.33 $ 72,598.82
Proveedores y Cuentas porpagar | $ 57,296.65 $ 56,286.55 | $ 56,376.84
Obligaciones a L.P. - Leasing $ 961904 $ 545737 $ 459.13
Total Egresos $2225,099.65 $ 2473,012.62 $ 2754,840.86
Saldo final de efectivo $ 13345065 $ 7449678 $  23401.72

El monto reflejado en el efectivo para el afio 2013 es mayor en relacion a afios anteriores, esto se debe a
que se recibieron pagos por anticipado, los cuales seran utilizados para desembolsos de proyectos
pendientes de ejecutar. Cabe agregar que no es recomendable para la empresa poseer demasiado
efectivo dentro de su cuenta pues es dinero ocioso que no esta generando rentabilidad para la empresa,

se sugiere invertirlo en otros proyectos.

3.12 ELABORACION DE ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS.
Se deben elaborar los estados financieros para los afios 2014, 2015 y 2016; en primer lugar se presenta el
Estado de Resultados Proyectado tomando como base los datos obtenidos de los diferentes presupuestos

realizados.



OUTSOURCE CORPORATION DE EL SAVADOR, S.A.DEC.V.
(Compania Salvadorefia)
ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014-2016
(Expresado en délares de los Estados Unidos de América)
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incremente en mayor proporcion.

comparativa para los periodos 2014-2016.

2014 2015 2016

INGRESOS

Ingreso de Activades Ordinarias 2178,753.38 2440,203.79 2733,028.24

Menos: Costo de Ventas 1960,138.83 2201,641.46 2477,482.30

UTILIDAD BRUTA 218,614.55 238,562.33 255,545.94

GASTOS DE OPERACION

Gastos de Administracion 143,320.23 145,807.91 147,923.77

Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00

UTILIDAD DE OPERACION 75,294.33 92,754 .42 107,622.17

Reserva Legal 0.00 0.00 0.00

Impuesto Sobre la Renta 22,588.30 27,826.32 32,286.65

UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO 52,706.03 64,928.09 75,335.52
Margen de utilidad neta sobre ventas

2014 | 2015 | 2016 |
Resultado del Ejercicio | $52,706.03 _ $ 64,928.09 - $75,335.52 _ '
Ventas $217875338 $244020379 $2733,02824

El margen de utilidad neta sobre las ventas presenta un incremento en las ganancias generadas de un

afio a ofro, sin embargo, se pueden efectuar mejoras en los planes para que ese porcentaje de utilidades

En segundo lugar se muestra el Balance de Situaciéon General Proyectado en el cual se muestra de forma

La reserva legal de la empresa se encuentra al limite establecido de acuerdo al Codigo de Comercio.
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= Por acuerdo de accionistas, no se ha establecido distribucién de utilidades de ejercicios anteriores,

pues se pretende disponer de fondos ante situaciones futuras.

Rotacion de cuentas por cobrar

2014 | 2015 | 2016 |
Ingresos $2,178,753.38 - $2.440,203.79 - $2.733,028.24 _
Cuentas por cobrar | § 217,875.34 $ 244,020.38 $ 273,302.83

La rotacidén de las cuentas por cobrar es de 10 veces al afio, lo que indica que los clientes estan

respondiendo con sus pagos en menor tiempo con relacién a afios anteriores.

Periodo promedio de cobro

2014 | 2015 | 2016 |
CxC(365) | $217.875.34(365) 3 $244,020.38(365) 3 $273.302.83(365) 3
Ingresos $ 2,178,875.34 $ 2,440,203.79 $ 2,733,028.24

En cuanto al promedio de cobro, la entidad esta cobrando en un lapso de 36 dias, lo cual es bueno, pues

ha mejorado su recuperacién segun informacion de afios anteriores.



OUTSOURCE CORPORATION DE EL SAVADOR, S.A.DEC.V.
(Compaiiia Salvadorefia)

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014-2016
(Expresado en dolares de los Estados Unidos de América)

ACTIVO

Corriente

Efectivo yequivalentes

Cuentas por cobrar comerciales
Cuentas por cobrar no comerciales
Inventarios

Cuenta por cobrar a partes relacionadas
Total Corriente

No Corriente

Propiedad, planta y equipo - neto
Activos intangibles

Depésitos en garantia LP

Total No Corriente

TOTAL ACTIVO

PASIVO E INVERSION DE LOS ACCIONISTAS

Corriente

Proveedores y otras cuentas por pagar
Pasivos por impuestos

Partes relacionadas

Provisiones

Total Corriente

No Corriente

Obligaciones por pagara L.P
Total no Corriente

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital social

Reserva legal

Resultados acumulados
Resultado del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

2014 2015 2016
133,450.65 74,496.78 23,401.72
21787534  244,020.38  273,302.82

11,759.40 10,943.79 10,550.64

62,981.36 62,981.36 62,981.36
529,81512  559,182.07  574,261.51

24,263.13 30,355.07 33,740.77

380.00 506.67 579.05
1,492.24 1,488.37 1,486.44

25,531.37 31,229.55 34,364.65
553,244.57 586,570.11  603,720.07

57,296.65 56,286.55 56,376.84

54,724.91 63,819.33 72,598.82

12,747.96 12,747.96 12,747.96

92,470.06 98,997.32  102,372.20
222,511.24  240,000.86  249,076.34

9,619.04 5457.37 459.13
9,619.04 5,457.37 459.13
23213028 245458.22  249,535.47
11,428.57 11,428 .57 11,428.57
2,285.71 2,285.71 2,285.71
276,965.85  329,671.87  394,599.96

52,706.03 64,928.09 75,335.52
315,901.89  329,037.14  335,738.53
553,244.57  586,570.11  603,720.07

80



3.13 IMPLEMENTACION DE PLANES

Para implementar planes, se hace necesario seguir ciertos pasos, los cuales se detallan a continuacién:
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1. Dar a conocer los planes. Consiste en informar a todo el personal de la empresa y deméas personas

de interés sobre la implementacién del plan, el proceso a seguir para su desarrollo, personas

involucradas e informacién necesaria para su desarrollo. La divulgacion de los planes se puede hacer

por medio de reuniones con los empleados, distribucion del documento por medio de copias, entre

otras.

2. Capacitacion. Se refiere a desarrollar programas o talleres de capacitacion con el fin que todo el

personal comprenda del plan estratégico implementado por la entidad.

3. Distribuir funciones y responsabilidades dentro del plan. Se debe elaborar un manual

de

funciones en el que se especifique las diferentes actividades a seguir por parte del personal

involucrado en el proceso.

4. Elaborar un cronograma de actividades. La institucion debe detallar a través de un cronograma las

actividades que se desarrollaran segun el tiempo comprendido para el desarrollo de la planeacién

estratégica.

5. Motivacion: La motivacién es uno de los factores humanos importantes dentro de la empresa, este

factor tiene como objetivo hacer que los miembros de la organizacién se sientan comprometidos y

motivados con el desarrollo y éxito del plan estratégico, existen muchas formas de motivacion que

pueden ser utilizadas por la administracién como felicitaciones y elogios verbales, reconocimiento a

través de bonos por cumplimiento, entre otros.

3.14 PLANES A LARGO PLAZO

La planeacion estratégica a largo plazo espera que el futuro pueda predecirse a través del desarrollo

histérico, siguiendo dos pasos: Primero: Se realiza un analisis de las expectativas de la empresa,

mediante el cual se identifican amenazas, oportunidades u otros sucesos innovadores que conlleven a

participar en las tendencias histdricas.
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Segundo: Elaborar un analisis competitivo, para identificar el rendimiento obtenido en cada uno de los
periodos, pudiendo obtener el mejoramiento de estrategias competitivas en areas funcionales o claves de
la empresa.

Cabe destacar que puede proyectarse para un periodo comprendido de 5 afios 0 mas segln sea la

evaluacién y decision de la entidad.

3.15 REVISION Y EVALUACION DE PLANES
Es importante mantener una revisién y evaluacién constante de los planes, pues permite a la
administracion medir, comprobar y corregir la labor ejecutada durante el proceso de planeacién, asi como

verificar si se han cumplido los objetivos por los que ha sido implementado.

Para llevar a cabo la revisién y evaluacion de estos procedimientos, existen tres elementos basicos del
proceso de control que servirdn para medir el desempefio de las actividades realizadas versus las

planificadas.

1. Establecimiento de normas, parametros y métodos. Incluye los estandares o unidades de medicién
que fueron establecidos en la planeacion, se trata de comparar lo que se esta logrando en la practica

con relacion a lo establecido en los planes de trabajo.

2. Medir el desempefio o resultado. Se trata de verificar si se estd logrando lo que se desea, esto
puede realizarse a través de la obtencion de informacién necesaria y oportuna para el anlisis de
resultados, lo que servira para desarrollar el siguiente punto. Para ello se puede hacer uso de los

estados financieros y analisis de razones que permitan evaluar la situacion de la empresa.

3. Toma de medidas o acciones correctivas. Se deben tomar medidas o acciones correctivas, en caso
de que los resultados en el desempefio no coincidan con los resultados esperados. En este sentido, se
requiere de un cambio en una o varias actividades de la organizacién o bien en las normas
originalmente establecidas. Si por el contrario todo marcha de acuerdo a los planes, no es necesario

realizar modificaciones.
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

v

La investigacion que se llevo a cabo demuestra que las agencias de administracion de néminas han
incrementado su participacién en el mercado nacional, presentando mayor demanda en los sectores
de servicio y comercio, siendo sus actividades principales la administracion de néminas a un rubro en
especifico, dejando de lado mercados como la industria, instituciones gubernamentales, entre otras,

donde se puede invertir y alcanzar sus perspectivas de crecimiento econdmico a futuro.

En relacién a la poblacién encuestada se afirma que el 65% de empresas no tienen un plan
estratégico, ni definido los elementos que componen dichos planes, los cuales son necesarios para
determinar la razén de ser de la entidad. En algunas instituciones solo tienen plasmada la misién o
visién sin considerar los objetivos y metas para cumplirlos, asi mismo no cuentan con las respectivas

estrategias y politicas que forman parte importante en la ejecucién y alcance de lo propuesto.

Por otra parte, el 35% de las organizaciones que cuentan con planes estratégicos, enfrentan muchos
retos, principalmente la falta de clientes, solvencia financiera y econdmica, dejando la inquietud de
dar seguimiento y evaluacion a los mismos, con el fin de ayudar en la mejora continua, crecimiento

economico y toma de decisiones oportunas.

Entre tanto la falta de tiempo, personal capacitado y disposicion de recursos son considerados como
limitantes para la no implementacién de planes en la poblacién empresarial, especificamente en los
medianos y pequefios contribuyentes; sin embargo estas razones pueden ser superadas por la

direccion de la institucion.

Finalmente, todas las agencias consideran importante conocer el proceso e implementar la
planeacién estratégica, pues es una herramienta util para la toma de decisiones futuras, con vision

de crecimiento econdmico, mejora constante y la apertura de nuevos clientes.
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4.2 RECOMENDACIONES

v

Se recomienda definir la misién, vision, valores institucionales, objetivos y metas, para dar a conocer
las expectativas de la institucion, asi como sus respectivas politicas y estrategias que permitan

alcanzar lo establecido.

Se sugiere fortalecer areas en las que no oferta sus servicios, incrementando sus ingresos en relacién
a los costos programados en administracién de ndmina diversificada y ampliando el servicio que

conlleva al manejo de cuenta.

Se propone un plan estratégico que la institucién pueda implementar, tomando en consideracion la
propuesta formulada en el capitulo I, pues por simple légica es muy dificil ver el crecimiento como
empresa y no tendrian la oportunidad de competir en el mercado, ademas de no cumplir con el

desarrollo de su vision establecida.

Se sugiere a la organizacion que asigne un responsable de dar seguimiento a los planes
establecidos, el cual esté capacitado para ejercer dicha funcién, ademas de incluir a todo el personal

que se considere necesario y conocedor para el desarrollo del plan estratégico.

Es recomendable considerar en el proceso de elaboracion de planes estratégicos al contador publico,

por ser un profesional preparado de forma integral que contribuira en la toma de decisiones futuras.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE CONTADURIA PUBLICA

" j CUESTIONARIO SOBRE PLANEACION ESTRATEGICA.
INTRODUCCION: La presente encuesta esté dirigida al Propietario, Gerente General, Gerente Financiero
o0 Contador conocedores del area en cuanto a la administracion de néminas y responsables de la toma de
decisiones. Los resultados obtenidos tienen fines académicos por lo que agradeceremos su amable

participacion respondiendo cada una de las preguntas segun considere conveniente.

OBJETIVO: Recopilar informacién veraz y objetiva para la elaboracién de un diagnéstico sobre los
principales problemas y debilidades en las agencias dedicadas a la administracion de néminas del
municipio de San Salvador, con el propdsito de contribuir a la elaboracién de un modelo de planeacién

estratégica.
INDICACION: Marque con una equis (X) la opcion que usted considere conveniente.

1. ¢Aqué sector 0 a quienes ofrece sus servicios?
a) Sector servicio.
) Sector comercio.
) Sector industria.
d) Sector agricola.
)

Sector gubernamental.

Objetivo: Identificar el porcentaje del servicio Outsourcing prestado en un determinado sector y evaluar el
alcance que la entidad posee para ofertarse en otros mercados.



2. De los servicios que se ofrecen, ;cuéles areas tienen mayor demanda?

a) Mercadotecnia

b)  Produccion

c) Contabilidad y Finanzas
d)  Seleccion de Personal
e) Ofros, especifique

Objetivo: Identificar el area que representa mayor fortaleza para la empresa y considerar las demas en la
elaboracion del plan estratégico a fin de buscar la expansién en el mercado y diversificar su oferta de

servicio.
3. ¢Cual es la estrategia que la empresa posee para ofrecer sus servicios?

a) Innovacién del servicio.

b) Estudio de mercado.

o O

Considerar la reduccion de costos sin afectar utilidades.

)
)
) Oferta diferencial a clientes.
)
e)

Otros, especifique

Objetivo: Conocer si la estrategia utilizada por la empresa es iddnea para hacer cumplir los objetivos de

la misma.

4.  ;De los siguientes elementos, cuales tienen definidos dentro de la empresa?
a) Mision
) Visién
) Objetivos
d) Metas
) Politicas

f)  Ninguna de las anteriores



Objetivo: Identificar si la empresa tiene definido el propdsito de su creacion y alcance, caso contrario,

proponer la elaboracion de estos.

5. ¢Delas siguientes herramientas financieras, cuéles son las que utilizan en su empresa?

a) Flujos de caja proyectado

b) Planeacion financiera

c) Planeacion estratégica

d) Ninguna de las anteriores
e) Otros, especifique

Objetivo: Conocer si la empresa posee y aplica herramientas para la toma de decisiones en un periodo

determinado.

6. De los siguientes problemas financieros ¢ cuales son los que afectan a la empresa?

a) Falta de solvencia y liquidez.

b) Falta de clientes.
c) Pagos atrasados a los proveedores.
d) Falta de planes estratégicos.
e) Ofros,
expecifique:

Obijetivo: Identificar el problema que se esta presentando en la empresa, al cual debe buscarse una

solucion inmediata.

7. ¢Cual de las siguientes formas de financiamiento se utilizan en la empresa para cubrir obligaciones?
a
b

Financiamiento solicitado a la parte relacionada

Financiamiento concedido por los accionistas

o O

)
)
) Créditos rotativos
) Se cuenta con fondos de reserva
)

e) Descuentos por pronto pago a clientes



f) Factoraje

g) Otros, especifique:

Objetivo: Conocer que planes alternativos posee la entidad en caso de no contar con los recursos

economicos necesarios para responder al pago de obligaciones.

8. ¢Para qué periodo planifica la empresa?
a) Unafio
) Tres afios
c) Cinco afios 0 mas
)

Ninguna de los anteriores

Objetivo: Conocer el periodo de tiempo mas recurrente en que la entidad planifica y evaluar la eficiencia

de los planes ejecutados.

9. Parala elaboracién de planes, ¢ quiénes considera Ud. deben participar en el proceso?

a) Gerente General

b) Gerente por area o departamento
c) Contador General

d) Ejecutivos de cuenta

e) Otros, especifique:

Obijetivo: Identificar quienes son los que intervienen en el proceso y elaboracion de planes estratégicos

para evaluar su importancia en la empresa.

10. En relacién a la pregunta anterior, jcada cuanto tiempo el personal asignado para elaborar y dar
seguimiento a los planes estratégicos recibe capacitacion?
a) Mensualmente
) Semestralmente
c) Anualmente
)

No cuenta con planes estratégicos



e) Otro, especifique:

Objetivo: Examinar si el personal encargado de ejecutar los planes, recibe capacitaciones oportunas para

dar seguimiento y aportar ideas en el desarrollo de los mismos.

11. ;De qué forma elaboran planes estratégicos en su empresa?

a) De forma global

b) Por proyecto

c) Porareas

d) No elaboran planes estratégicos

Objetivo: Identificar que tipo de plan utiliza la entidad y evaluar cual es el idoneo segun su finalidad.

12. En relacion a la pregunta anterior ;En cuéles de las siguientes opciones son utilizados?
a
b

Expandirse en el mercado

Hacer a la empresa mas competitiva y diversificarla oferta de servicios

o O

Analizar el ambiente interno y externo de la empresa

D

)
)
) Alcanzar objetivos y metas establecidos
)
)

Crear nuevas estrategias de mercado

f)  No cuenta con planes estratégicos

g) Otros, especifique:

Objetivo: Indagar si la empresa tiene conocimiento sobre la importancia y aplicacién de planes
estratégicos.
13. Sino ejecuta planes estratégicos en su empresa, jcual es la limitante para no contar con ellos?
a) Falta de recursos.
) Falta de personal capacitado.
) No se consideran necesarios.
d) Falta de tiempo e interés.
)

Otro, especifique:




Objetivo: Identificar las razones por las que las agencias de administracion de néminas no elaboran

planes estratégicos que les permitan alcanzar sus objetivos y metas establecidas.

14. ;Cual de los siguientes recursos considera para la elaboracion de planes estratégicos?
a) Recursos financieros
) Recursos humanos
) Recursos tecnoldgicos
d) Legislacion vigente
) No elabora planes estratégicos

f)  Otros,especifique:

Objetivo: Determinar cuales son los recursos a considerar para la elaboracién de planes estratégicos en

la empresa.

15. 4En cudl de los siguientes aspectos considera Ud. que beneficiaria a su empresa poseer un
documento donde se plasme el proceso del plan estratégico?

a) Enlatoma de decisiones futuras

b) Crecimiento econdmico
c) Adquisicién de nuevos clientes
d) Ninguna de las anteriores

Objetivo: Enfatizar la importancia y los beneficios que traeria a la entidad la aplicacién de planes

estratégicos.

16. ¢En qué medida considera Ud. que poseer un plan estratégico permitiria a su organizacion mejorar el
desarrollo de sus actividades y alcanzar el crecimiento que buscan como agencia de administracion
de néminas?

a) Alta
) Media
c) Poca
)

Nula



Objetivo: Analizar el grado de utilidad que proporcionaria a las agencias de administracion de néminas

poseer un documento para la elaboracion de un plan estratégico.

17. ;Considera Ud. que seria Util poseer un documento donde se presenten los pasos para elaborar un
plan estratégico como herramienta para la toma de decisiones?
a) Si
b) No

Objetivo: Identificar si un documento estructurado donde se detallen los requerimientos y pasos a seguir
para elaborar un plan estratégico seria utilizado por las agencias dedicadas a la administracién de

noéminas.



ANEXO 2
PREGUNTA No. 1
¢A qué sector o0 a quienes ofrece sus servicios?
OBJETIVO:
Identificar el porcentaje del servicio Outsourcing prestado en un determinado sector y evaluar el alcance

que la entidad posee para ofertarse en otros mercados.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Sector Servicio 17 85%
Sector Comercio 12 60%
Sector Industria 6 30%
Sector Agricola 3 15%
Sector Gubernamental 5 25%

| Sector servicio

| Sector comercio
Sector industria

B Sector agricola

= Sector gubernamental

ANALISIS:

De 20 empresas encuestadas (100%) dedicadas a la administracion de ndéminas, un 85% ofertan su
trabajo al sector servicios siendo el més representativo con respecto al de comercio con un 60%. En
cuanto a los demas sectores, estos representan un porcentaje menor, dando la pauta para adoptar un
plan de especializar al personal y apostar por el crecimiento econdémico en areas que no son ofertadas por

la mayoria.



PREGUNTA No. 2

De los servicios que se ofrecen, ¢ cudles areas tienen mayor demanda?

OBJETIVO:

Identificar el &rea que representa mayor fortaleza para la empresa y considerar las demas en la

elaboracion del plan estratégico a fin de buscar la expansién en el mercado y diversificar su oferta de

servicio.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Mercadotecnia 5 25%
Produccion 2 10%
Contabilidad y finanzas 6 30%
Seleccion de personal 8 40%
Otros 5 25%

m Mercadotecnia

H Produccién

IA & Contabilidad y Finanzas

H Seleccion de Personal

u Otros

ANALISIS:

Dentro de los servicios de mayor demanda se encuentra el area de seleccion de personal con un 40%,
seguidamente contabilidad y finanzas con el 30%, mercadotecnia y otros representando el 25%,
considerando dentro de estos: Informatica, seguridad y subcontratacién de personal; sin embargo solo el
10% estan especializadas para prestar servicios al rubro de produccién. Como puede notarse hay
mercado que explotar dando espacio a un mayor desarrollo en rubros con menor participacién, adoptando

un plan de capacitacion y hacerlo més atractivo.



PREGUNTA No. 3

¢ Cual es la estrategia que la empresa posee para ofrecer sus servicios?

OBJETIVO:

Conocer si la estrategia utilizada por la empresa es idénea para hacer cumplir los objetivos de la misma.
RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Innovacion del servicio 6 30%
Estudio de mercado 1 5%

Oferta diferencial a clientes 10 50%
Considerar la reduccién de costos sin afectar 10%
Otros 15%

1; 5%

)

ANALISIS:

1; 5%

M Innovacion del servicio

H Estudio de mercado

i Oferta diferencial a clientes

M Considerar la reduccion de costos

sin afectar utilidades

M Otros

Un 50% utiliza como estrategia la oferta diferencial a clientes para ofrecer sus servicios, un 30% apuesta

por la innovacién del servicio. En cambio el 5% hace un estudio de mercado, lo cual denota que no hay

una aproximacion con los consumidores y sus necesidades, pues esta investigacion, permite crear

escenarios y tomar decisiones a través de los resultados, sobre qué estrategia implementar para alcanzar

lo propuesto.




PREGUNTA No. 4

¢ De los siguientes elementos, cuéles tienen definidos dentro de la empresa?

OBJETIVO:

Identificar si la empresa tiene definido el propdsito de su creacidn y alcance, caso contrario, proponer la

elaboracion de estos.

RESULTADO:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Misién 18 90%
Vision 18 90%
Objetivos 17 85%
Metas 12 60%
Politicas 8 40%
Ninguna de las anteriores 1 5%

= Mision

= Visién

= Objetivos

® Metas

= Politicas

ANALISIS:

= Ninguna de las anteriores

De acuerdo a resultados, el 90% tienen mision y vision definida, mientras que los objetivos y metas

representan un 85% y 60% respectivamente segun lo manifestaron los encuestados; en cuanto a politicas,

solo el 8% las ha establecido, determinando la poca importancia e interés de implementar cada elemento

necesario para definir la razon de ser de la empresa, pues cada uno de ellos forma parte fundamental

para alcanzar los fines establecidos como organizacion.




PREGUNTA No. 5
¢ De las siguientes herramientas financieras, cuéles son las que utilizan en su empresa?
OBJETIVO:

Conocer si la empresa posee y aplica herramientas para la toma de decisiones en un periodo

determinado.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE

Flujos de caja proyectado 9 45%

Planeacién financiera 8 40%

Planeaci6n estratégica 7 35%

Ninguna de las anteriores 5 25%

Otros 2 10%

210%

M Flujos de caja proyectado
H Planeacion financiera
i Planeacion estratégica
¥ Ninguna de las anteriores
i Otros

ANALISIS:

Se observa que el 45% utiliza como herramienta financiera flujos de caja proyectada, que permiten
conocer saldos a través de ingresos y egresos para un periodo determinado, el 40% se basa en
planeacion financiera cuantificando las propuestas y evaluando sus costos, mientras que un 35% dice
hacer uso y poseer planeacion estratégica. Esta condicion afirma que la gran mayoria de empresas son
carentes de planes estratégicos. Mientras que en la opcion de otros el 10% utilizan los estados

financieros y presupuestos para la toma de decisiones.




PREGUNTA No. 6
De los siguientes problemas financieros ¢ cuéles son los que afectan a la empresa?
OBJETIVO:

Identificar el problema que se esta presentando en la empresa, al cual debe buscarse una solucion

inmediata.
RESULTADO:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Falta de solvencia y liquidez 4 20%
Falta de clientes 5 25%
Pagos atrasados a los proveedores 6 30%
Falta de planes estratégicos 4 20%
Otros 1 5%
M Falta de solvencia y liquidez
M Falta de clientes
i Pagos atrasados a los proveedores
H Falta de planes estratégicos
i Otros
ANALISIS:

De acuerdo a los problemas financieros el 30% y 25% respectivamente considera que el pago atrasado a
los proveedores y la falta de clientes son los que mas influyen en el funcionamiento de la institucion, un
20% opina que lo que afecta a la empresa es la falta de solvencia y liquidez, mismo porcentaje afirma que
es la falta de planes estratégicos, mientras que un 5% ubica su respuesta en otros, detallando que el

pago atrasado de los clientes es lo que perjudica la operatividad de la entidad.



PREGUNTA No. 7

¢ Cual de las siguientes formas de financiamiento se utilizan en la empresa para cubrir obligaciones?
OBJETIVO:

Conocer que planes alternativos posee la entidad en caso de no contar con los recursos econémicos

necesarios para responder al pago de obligaciones.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Financiamiento solicitado a la parte relacionada 5 25%
Financiamiento concedido por los accionistas 1 5%
Créditos rotativos 2 10%

Se cuenta con fondos de reserva 8 40%
Descuentos por pronto pago a clientes 0 0%
Factoraje 5 25%
Otros 3 15%

H Financiamiento solicitado a la parte relacionada
® Financiamiento concedido por los accionistas
M Créditos rotativos 1; 4%
H Se cuenta con fondos de reserva

M Descuentos por pronto pago a clientes
M Factoraje

i Otros

0; 0%

ANALISIS:

Los resultados muestran que el 40% cuenta con fondos de reserva para cubrir sus obligaciones, mientras
que un 25% solicitan financiamiento a la parte relacionada, igual porcentaje utiliza factoraje como plan
alternativo en caso de no contar con los recursos necesarios. Lo anterior demuestra que la falta de
planeacién afecta a la empresa en la parte financiera y obliga a esta, a buscar opciones que en algunas

ocasiones no son las mas adecuadas.



PREGUNTA No. 8
¢ Para qué periodo planifica la empresa?
OBJETIVO:

Conocer el periodo de tiempo mas recurrente en que la entidad planifica y evaluar la eficiencia de los

planes ejecutados.
RESULTADO:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Un afio 10 50%
Tres afios 3 15%
Cinco afios 0 mas 2 10%
Ninguna de las anteriores 6 30%

u Un afio

m Tres afios

Cinco afios 0 mas

= Ninguna de los anteriores

ANALISIS:

Se determina que el 50% de las empresas planifican para un afio, esto debido a que los cambios en el
mercado cada vez se vuelven méas constantes, el 15% suele realizarlo para un periodo de tres a un
maximo de cinco afios; mientras que un 30% no planifica o no lo hace dentro de los periodos
mencionados. Segun lo anteriormente descrito, se aprecia que lo ideal es enfocar planes estratégicos
tanto a corto, mediano y largo plazo para tener una mejor proyeccién de lo que se espera alcanzar en el

tiempo.



PREGUNTA No. 9

Para la elaboracidn de planes, ¢,quiénes considera Ud. deben participar en el proceso?

OBJETIVO:

Identificar quienes son los que intervienen en el proceso y elaboracion de planes estratégicos para evaluar

su importancia en la empresa.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Gerente General 16 80%
Gerente por areas o departamento 12 60%
Contador General 1 55%
Ejecutivos de cuenta 3 15%
Otros 1 5%

m Gerente General

11, 55% m Gerente por area o departamento

Contador General
B Ejecutivos de cuenta

m Otros

ANALISIS:

Segun los resultados, el principal responsable de la elaboracion de planes estratégicos es el gerente
general con un 80%, seguidamente el gerente por area o departamento con un 60%, mientras que el
contador solo posee un 55% de participacion, mostrando que la contabilidad y finanzas, no se le da la
importancia debida en la elaboracién de dichos procedimientos, lo cual deberia ser considerado al
momento de iniciar dicho proceso, pues la evaluacién de la parte financiera es importante para toda

entidad.



PREGUNTA No. 10

En relacién a la pregunta anterior, ;cada cuanto tiempo el personal asignado para elaborar y dar
seguimiento a los planes estratégicos recibe capacitacion?

OBJETIVO:

Examinar si el personal encargado de ejecutar los planes, recibe capacitaciones oportunas para dar

seguimiento y aportar ideas en el desarrollo de los mismos.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Mensualmente 5 25%
Semestralmente 4 20%
Anualmente 4 20%

No cuenta con planes estratégicos 7 35%
Otros 0 0%

0; 0%

® Mensualmente

m Semestralmente

= Anualmente

® No cuenta con planes estratégicos

m Otro

ANALISIS:

El 35% considera que no reciben capacitacion por no poseer planes estratégicos o simplemente no es
importante para darles seguimiento, mientras que el 25% manifiesta recibir capacitaciones mensualmente,
un 20% cada afio 0 semestralmente. Los resultados permiten hacer conciencia que en la actualidad es
una inversion necesaria que persigue el bienestar para el personal, garantizando ademas la actualizacion

de métodos y técnicas que hagan a la entidad mas eficiente.



PREGUNTA No. 11

¢,De qué forma elaboran planes estratégicos en su empresa?

OBJETIVO:
Identificar que tipo de plan utiliza la entidad y evaluar cual es el idoneo segun su finalidad.
RESULTADO:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
De forma global 3 15%
Por proyecto 9 45%
Por areas 3 15%
No elaboran planes estratégicos 6 30%

i De forma global M Por proyecto i Por areas i No elaboran planes estratégicos
ANALISIS:

De las empresas que si elaboran planes estratégicos, el 45% se basa en proyectos, siendo el mas

representativo; seguidamente de forma global y por areas segun su finalidad con el 15% respectivamente,

mientras que el 30% afirma no elaborarlos, por lo que se hace necesario motivar a las diferentes

instituciones a implementar esta herramienta y dar a conocer la forma adecuada de su elaboracion.




PREGUNTA No. 12
En relacién a la pregunta anterior ¢ En cudles de las siguientes opciones son utilizados?
OBJETIVO:

Indagar si la empresa tiene conocimiento sobre la importancia y aplicacion de planes estratégicos.
RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Expandirse en el mercado 6 30%
Hacer a la empresa mas competitiva y diversificar la oferta 10 50%
Alcanzar objetivos y metas establecidos 8 40%
Analizar el ambiente interno y externo de la empresa 3 15%
Crear nuevas estrategias de mercado 6 30%
No cuenta con planes estratégicos 7 35%
Otros 0 0%

H Expandirse en el mercado
H Hacer a la empresa mas competitiva y diversificarla oferta de servicios

M Alcanzar objetivos y metas establecidos

H Analizar el ambiente interno y externo de la empresa
 Crear nuevas estrategias de mercado
i No cuenta con planes estratégicos

M Otros

ANALISIS:

El 50% consideran que la elaboracion de planes estratégicos es para que la empresa sea mas competitiva
y pueda diversificar la oferta de servicios, un 40% para alcanzar objetivos y metas definidas, el 30% opina
que da la pauta para crear nuevas estrategias de mercado, mientras que un 35% reitera que no cuenta
con estas herramientas, situacion que conlleva a analizar que oportunidades se estan perdiendo en un
sector potencial que esta creciendo en forma constante y el cual no esta siendo evaluado adecuadamente

para generar el crecimiento que se busca como agencia.



PREGUNTA No. 13

Si no ejecuta planes estratégicos en su empresa, ¢,cual es la limitante para no contar con ellos?
OBJETIVO:

|dentificar las razones por las que las agencias de administracion de ndéminas no elaboran planes

estratégicos que les permitan alcanzar sus objetivos y metas establecidas.

RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Falta de recursos 2 10%
Falta de personal capacitado 3 15%

No se consideran necesarios 1 5%

Falta de tiempo e interés 5 25%
Otros 0 0%

0,0.00%

H Falta de recursos

H Falta de personal capacitado

4 No se consideran necesarios

H Falta de tiempo e interés

i Otros

ANALISIS:

El 25% manifiesta que no se elaboran planes estratégicos por falta de tiempo e interés, un 15% afirma no
ejecutarlos por falta de personal capacitado, razon importante que se puede mejorar y que requiere de
una inversién y motivacion a los colaboradores. El 10% opina que la falta de recursos es una limitante
para no contar con ellos, mientras que en su continua experiencia un 5% no los considera necesarios para

el negocio en marcha de la entidad.



PREGUNTA No. 14
¢, Cual de los siguientes recursos considera para la elaboracion de planes estratégicos?
OBJETIVO:

Determinar cuales son los recursos a considerar para la elaboraciéon de planes estratégicos en la

empresa.
RESULTADO:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Recursos financieros 1 55%
Recursos humanos 12 60%
Recursos tecnoldgicos 9 45%
Legislacion vigente 5 25%
No elaboran planes estratégicos 6 30%
Otros 0 0%
0; 0% . .
M Recursos financieros
e B Recursos humanos
i Recursos tecnoldgicos
B Legislacion vigente
i No elabora planes estratégicos
' o
ANALISIS:

Los datos obtenidos demuestran que un 60% considera que para la elaboracién de planes estratégicos
son fundamentales los recursos humanos, que ademas deben poseer una calidad profesional para
generar aportes en el proceso, en segundo lugar con 55% de participacion definen que es el recurso
financiero con el que se cuenta, mientras que el 45% estiman que son los factores tecnoldgicos que dia a
dia se vuelven indispensables para el desempefio de funciones especificas. El 30% que no planifica

considera innecesario enfatizar que mecanismos son los que se deben tener en cuenta.



PREGUNTA No. 15

¢ En cual de los siguientes aspectos considera Ud. que beneficiaria a su empresa poseer un documento
donde se plasme el proceso del plan estratégico?

OBJETIVO:

Enfatizar la importancia y los beneficios que traeria a la entidad la aplicacion de planes estratégicos.
RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
En la toma de decisiones futuras 16 80%
Crecimiento econémico 8 40%
Adquisicién de nuevos clientes 7 35%
Ninguna de las anteriores 2 10%
2,10% En la toma de decisiones futuras

H Crecimiento econémico

i Adquisicion de nuevos clientes

H Ninguna de las anteriores

ANALISIS:

El resultado obtenido demuestra que el 80% cree que es necesario un documento que plasme el proceso
de elaboracién de planes estratégicos para la toma de decisiones futuras, el 40% determina que ayudaria
en el crecimiento econdmico de la entidad y el 35% crea expectativas para la adquisicion de nuevos
clientes. El 10% no percibe que sean importantes las opciones anteriormente mencionadas, pues

consideran que no brindan el aporte oportuno para obtener beneficios en la presente investigacion.



PREGUNTA No. 16

¢En qué medida considera Ud. que poseer un plan estratégico permitiria a su organizacion mejorar el
desarrollo de sus actividades y alcanzar el crecimiento que buscan como agencia de administracion de
néminas?

OBJETIVO:

Analizar el grado de utilidad que proporcionaria a las agencias de administracién de néminas poseer un

documento para la elaboracién de un plan estratégico.

RESULTADO:
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Alta 15 75%
Media 5 25%
Poca 0 0%
Nula 0 0%
= Alta
= Media
= Poca
= Nula
ANALISIS:

El resultado final demuestra que el 75% considera que contar con un documento para la elaboracion de
planes estratégicos seria de utilidad alta, ya que les permitiria mejorar el desarrollo de sus actividades y
alcanzar el crecimiento como ente econdmico, mientras que el 25% de las empresas consideran que es
de beneficio medio, pues hacen uso de otras herramientas financieras que les permiten tomar decisiones

y desarrollarlas en el momento oportuno.




PREGUNTA No. 17

¢ Considera Ud. que seria Util poseer un documento donde se presenten los pasos para elaborar un plan
estratégico como herramienta para la toma de decisiones?

OBJETIVO:

Identificar si un documento estructurado donde se detallen los requerimientos y pasos a seguir para
elaborar un plan estratégico seria utilizado por las agencias dedicadas a la administracion de néminas.
RESULTADO:

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTA PORCENTAJE
Si 19 95%
No 1 5%

uSi

= No

ANALISIS:
Con un 95% se concluye, que la mayoria de agencias encuestadas consideran importante contar con un
documento que presente el proceso para la elaboracion de un plan estratégico y tomar en cuenta el poder

ejecutarlo en una situacion particular. Sin embargo para un 5% no parece necesario poseer dicho material.




ANEXO 3

Listado de entidades tomadas en cuenta para el universo de estudio, segun la base de datos obtenidos

del directorio de Unidades Econdémicas 2012 de la DIGESTYC, de ellas 11 son de categoria pequefia y 9

medianas empresas dedicadas a la administracion de néminas, ubicadas en el Municipio de San Salvador.

No.

EMPRESA

PEQUENOS CONTRIBUYENTES

1

© o0 ~N o o1 A~ DN

—_
o

11

SERDICA, SA.DEC.V.

CAPITAL HUMANO EMPRESARIAL, S.A. DE C.V.
SERVICIOS RENOVADOS DE SEGURIDAD, S.A. DE C.V.
SEARCH, SA.DEC.V

MICV EL SALVADOR

HUMAN RESOURCES

CONTRATACIONES EMPRESARIALES, S.A. DE C.V.
TECOLOCO DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
OUTSOURCING CORPORATION, S.A. DE C.V.
ARQCO OUTSOURCING EL SALVADOR, S.A. DE C.V.
ENTERPRISE STRATEGIC, S.A. DE C.V.

MEDIANOS CONTRIBUYENTES

12
13
14
15
16
17
18
19
20

AY P DE EL SALVADOR, S.A. DE C.V.
CONINSERV, SAA.DEC.V.

GLOBAL OUTSOURCING, S.A.DE C.V.
SOPORTE DE MARCA, S.A.DE C.V.
OUTSOURCE, S.A.DEC.V.

GRUPO VELSOL, S.A.DEC.V.

SAN FRUTOS, S.AA.DEC.V.

SICON, S.A.DEC.V.

FORZA, S.A.DE C.V.



Salarios minimos vigentes en El Salvador, segun Decreto Ejecutivo, los cuales se detallan a continuacion:

Decreto 103: Tarifa de salarios minimos para los trabajadores agropecuarios.

Decreto 104: Tarifa de salarios minimos para los trabajadores del comercio y servicios, industrial y maquila textil y confeccién.

Decreto 105: Tarifa de salarios minimos para los trabajadores de recoleccién de cosechas de café, algodon y cafia de azdcar.

Decreto 106 Tarifa de salarios minimos para los trabajadores de las industrias agricolas de temporada.

SECTORES

Maquila, textil y confeccion
Industria

Comercio ysenvicios

Agricola

Recoleccién cosecha café
Recoleccidn cosecha azicar
Recoleccion cosecha algodon
Beneficios de café

Beneficios algoddn yazicar

TABLA DE SALARIOS MINIMOS VIGENTES 2013-2015

SALARIO ANTERIORAL AL 01 DE JULIO DE 2013
(4%)

30/06/2013
MENSUAL  DIARIO
$ 18750 9% 6.25
$ 21930 % 7.31
$ 224109 147
$ 10500 % 3.50
$ 11460 |9 3.82
$ 9720|% 3.24
$ 87609 292
$ 152109 9.07
$ 11040 9% 3.68

MENSUAL

L A P L N L L N

195.00
228.00
233.10
109.20
119.10
101.10

91.20
158.10
114.90

L A P L A L L N

DIARIO
6.50
7.60
7.77
3.64
3.97
3.37
3.04
5.27
3.83

AL 01 DE ENERO DE 2014
(4%)

MENSUAL

L A P L A L L N

202.80
237.00
242.40
113.70
123.90
105.00

94.80
164.40
11940

L A P L N L L N

DIARIO

6.76
7.90
8.08
3.79
413
3.50
3.16
548
3.98

ANEXO 4

AL 01 DE ENERO DE 2015
(4%)

MENSUAL
210.90
246.60
251.70
118.20
129.00
109.20
98.70
171.00
124.20

L A P L A L L N

L A P L N L L N

DIARIO
7.03
8.22
8.39
3.94
4.30
3.64
3.29
5.70
4.11



ANEXO 5

Tabla de aguinaldos vigentes hasta el diciembre 2013 segun el cédigo de Trabajo.

RANGO PRESTACION EQUIVALENTE
De uno a menos de tres afios Salario de 10 dias
De tres a menos de diez afios Salario de 15 dias
De diez afios en adelante Salario de 18 dias

Se reforma el articulo 198 del Cddigo de Trabajo correspondiente a la cantidad minima que debera pagarse al trabajador como prima en

concepto de aguinaldo, habiendo cumplido un afio de servicio, caso contrario sera proporcional al periodo correspondiente.

Tabla de aguinaldos vigente a partir de enero de 2014 segun Decreto Legislativo No. 399

RANGO PRESTACION EQUIVALENTE
De uno a menos de tres afos Salario de 15 dias
De tres a menos de diez afios Salario de 19 dias

De diez afios en adelante Salario de 21 dias



ANEXO 6

Detalle de salarios para los afios 2014 a 2016 del area administrativa tomando en cuenta Decreto Ejecutivo No. 104

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
DETALLE DE SUELDOS ADMINISTRACION

SUELDO MENSUAL SUELDO ANUAL
EMPLEADO
2014 2015 2016 2014 2015 2016

Coordinadora $ 215280 $ 215280 $ 2,152.80 $ 2583360 $ 2583360 $ 2583360
Contador $ 81810 § 81810 $ 81810 $ 981720 $ 981720 $ 9,817.20
Ejecuvadecuenta ' § 75000 § 75000 $ 75000 $ 9,00000 $ 9,000.00 $ 9,000.00
Asistente Contable | $ 24990 § 25212 § 26473 $ 299880 $ 302544 $ 3,176.76
Auxiliarde Bodega | § 24240 '$ 25170 |§ 26429 $ 290880 §$ 302040 $ 317148
Ordenanza $ 24240 $ 25170 $ 26429 $ 290880 $ 302040 $ 3,17148
Asistente RRHH $ 24240 § 25170 $ 26429 '$ 290880 $ 302040 $ 3,17148

TOTAL §$ 469800 $ 472812 $ 477850 § 56,376.00 $ 56,737.44 §$ 57,342.00



ANEXO 7
Calculo de aportaciones patronales ISSS, AFP, INSAFORP sobre sueldos del personal y vacacién anual remunerada del area administrativa.

En el primer cuadro se muestran las aportaciones patronales sobre sueldos de los empleados, tomando la totalidad del afio, debido a que

esta incluyendo la quincena correspondiente a vacacidn anual, por tal razén en el siguiente cuadro solo se detalla la prima vacacional.

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PRESUPUESTO DE APORTACIONES PATRONALES

APORTACIONES PATRONALES ANUALES

EMPLEADO 2014 2015 2016
1SSS 7.50% AFP6.75% INSAFORP 1% 1SSS 7.50% AFP 6.75% INSAFORP1% 18SS7.50%  AFP6.75% INSAFORP 1%
Coordinadora $ 61716 $1,743.72 § 8232 $ 61716 | $1,743.72 | § 8232 '$ 61716 § 174372 $ 82.32
Contador $ 61716 | § 66264 $ 8232 ' § 61716 $ 66264 $ 8232 ' $§ 61716 ' $§ 66264 $ 82.32
Ejecutivadecuenta | § 617.16 ' § 607.56  $ 8232 ' $ 61716 ' $ 60756 $ 8232 ' $§ 61716 ' $ 60756 $ 82.32
Asistente Contable | § 224.88 ' § 20244 § 3000 $ 22692 $ 20424 $ 3024 ' § 23820 ' § 21444 § 31.80
Auxiliarde Bodega | § 218.16 ' § 196.32 $ 2004 '$ 22656 $ 20388 $ 3024 |$ 23784 |§ 21408 | $ 31.68
Ordenanza $ 21816 | $§ 19632 $ 2004 '$ 22656 $ 20388 $ 3024 ' $§ 23784 ' $ 21408 | $ 31.68
Asistente RRHH $ 21816 | $ 19632 $ 2904 '$ 22656 $ 20388 $ 3024 ' § 23784 ' § 21408 | $ 31.68
TOTAL $2,73084 $3,80532 $ 364.08 $2,758.08 $3,829.80 $ 36792 $ 280320 $ 3,870.60 $ 373.80
OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PRESUPUESTO DE APORTACIONES PRIMA VACACIONAL
APORTACIONES PATRONALES PRIMA VACACIONAL
PRIMA VACACIONAL
EMPLEADO 2014 2015 2016
2014 2015 2016 ISSS 7.50% AFP 6.75% INSAFORP 1% 1SSS 7.50% AFP 6.75% INSAFORP 1% ISSS 7.50% AFP 6.75% INSAFORP 1%
Coordinadora $ 32292 |§ 32292 § 32292 % - $ 2180 9% - $ - $ 2180 % - $ - $ 2180 %
Contador $ 12272 |§ 12272 ' § 12272 | $ - $ 828 % - $ - $ 828 % $ - $§ 828 %
Ejecutivadecuenta | § 11250 '$§ 11250 '$§ 11250 ' § - |§ 759|$% - |8 - |$ 759 % -8 - |8 759 % -
Asistente Contable | $ 3749 |§ 3782 § 3971'$ 281§ 2539 037|$% 284|$ 255 % 038|$% 298|% 268 $ 0.40
Auxiliar de Bodega | $ 3636 | $§ 3776 | $ 3964 ' $ 273 ' § 245||% 036|$ 283|$ 255 % 038|$ 297|% 268 8% 0.40
Ordenanza $ 3636 $§ 3776 $ 3964 $ 273§ 2458 036|$ 283|$ 255 % 038|$ 297|% 268 8% 040
Asistente RRHH $ 3636 $ 3776 $ 3964 273§ 2458 036|$ 283($ 255§ 038|$ 297|$ 268 $ 0.40
TOTAL $ 70470 $ 70922 $ 71678 $ 1100 $ 4755 § 145 $ 1133 § 4787 § 152 § 1189 § 4839 § 1.60



ANEXO 8
Calculo de vacacion anual remunerada, aguinaldo e indemnizaciones del departamento de administracion.

En el siguiente cuadro se detallan las estimaciones correspondientes a vacaciones, indemnizaciones y aguinaldos por periodo, cabe

destacar que no se incluye la prima vacacional, ya que se ha presentado en el cuadro anterior.

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
DETALLE DE PRESTACIONES LABORALES

VACACIONES INDEMNIZACIONES AGUINALDOS

EMPLEADO

2014 2015 2016 2014 2015 2016 2014 2015 2016

Coordinadora $1,076.40 $1,076.40 | $1,076.40 | $ 2,152.80 | $2,152.80 | § 2,152.80 | $2,152.80 | $ 2,152.80 | $§ 2,152.80
Contador $ 40905 § 40905 % 40905 $ 81810 % 81810 ' § 81810 % 81810 |§ 81810 |$ 818.10
Ejecutivade cuenta ' $§ 375.00 $ 375.00 | $ 37500 $§ 75000 |$ 750.00 | $ 750.00 $ 37500 % 37500 § 475.00
Asistente Contable | $§ 12495 § 12606 | § 13237 |$ 24990 | $ 25212 |$§ 26473 | $ 24990 | $ 25212 |$ 264.73
Auxiliarde Bodega ' $§ 12120 $ 12585 |$ 13215 8% 24240 | § 25170 |§ 26429 | § 12120 $ 12585 |% 167.38
Ordenanza $ 12120 $ 12585 | % 13215 |$ 24240 |$ 25170 | § 26429 | $ 24240 |§ 25170 |$§ 264.29
Asistente RRHH $ 12120 § 12585 | % 13215 |$ 24240 |$ 25170 ' § 26429 % 12120 |§ 12585 |$ 167.38

TOTAL $2,349.00 $2,364.06 $2,389.25 $ 4,698.00 $4,72812 $ 4,778.50 $4,080.60 $ 4,101.42 $ 4,309.69



Detalle de salarios del departamento de ventas tomando en cuenta decreto ejecutivo No. 104, para los periodos 2014-2016.

ANEXO 9

Estimacién de sueldos por empleados eventuales y permanentes para cada periodo, se ha considerado la contratacion por plazas para un

periodo determinado, pues cada afio varian segun los proyectos a ejecutar.

RESUMEN DE SUELDOS POR CLIENTE DE LOS PERIODOS 2014-2016

CLIENTE

TOTALES

2014

$200,105.00
$391,164.49
$ 90,555.38
$ 53678.52
$ 3222967
$ 189,380.87
$957,113.93

2015

244,818.71
430,688.89
90,579.22
75,268.37
32,049.61
218,642.33
1092,047.13

N N N A L L NH

2016

294,384.85
461,551.31
91,809.24
102,185.09
32,229.67
244,631.91
1226,792.06



ANEXO 10

Calculo de aportaciones patronales ISSS, AFP, INSAFORP sobre sueldos del personal y vacacién anual remunerada del area ventas.

El calculo se ha hecho sobre sueldos més comisiones por empleado, considerando los maximos establecido para ISSS e INSAFORP segln

lo establecido en las leyes respectivas.

APORTACIONES PATRONALES DE LOS PERIODOS 2014-2016

APORTACIONES PATRONALES ANUALES

EMPLEADO 2014 2015 2016
1S§87.50%  AFP6.75% INSAFORP1% 15SS7.50%  AFP6.75% INSAFORP 1% ISSS 7.50% AFP 6.75%  INSAFORP 1%
K $ 1846762 | $ 1662225 | § 2459.03 | $ 2241030 | $20,17145 | $ 299045 |$ 26,875.08 | § 24,19468 | § 3,580.75
N $30,662.40 | $ 27,970.08 | $ 4,103.07 | § 33,877.59 | $ 30,833.50 | § 4,53251 |§ 37,624.77 | § 3421303 |§ 502579
HP $ 848625 |$ 870754 |$ 113155 % 847871 |$ 869477 | $ 113092 |$ 858019 |$ 879231 | § 1,144.15
C $ 395393 |§ 355798 |$ 52626 |§ 571640 |$ 514424 |§ 76305 |$ 7,75890 | $ 6,984.01 $ 1,033.62
OB $ 109078 | § 242027 |$ 14548 |§ 108469 |§ 240675 $ 14467 |§ 1,090.78 | § 242027 |§ 14548
BD $14162.01 | $ 12,75099 | § 1,887.81 | § 16,377.10 | § 14,74450 | § 2,183.01 | § 18,348.08 | § 16,519.23 | § 2,445.98
TOTAL  $7682299 §72,02911 §$10,253.21 §87,944.79 § 81,99521 § 11,744.62 $100,277.79 $ $

93,123.52 13,375.77



ANEXO 11
Calculo de vacacion anual remunerada, aguinaldo e indemnizaciones del departamento de ventas.
En los siguientes cuadros se detallan las diferentes prestaciones de ley otorgadas a empleados permanentes, considerando los limites

establecidos segun la legislacién vigente. Dicha informacién es presentada por cliente correspondiente a los periodos 2014-2016

RESUMEN DE PRESTACIONES SOCIALES POR CADA ANO PROYECTADO

2014 2015 2016
CHIENTE | \DEMNIZACIONES VACACIONES AGUINALDOS INDEMNIZACIONES VACACIONES AGUINALDOS INDEMNIZACIONES VACACIONES AGUINALDOS
K $ 1774588 | $ 1368051 887294 $ 234229|$ 17267418 1117115 § 2722306 | § 2104274 |$ 1724153
N $ 1383075 | $ 1085724 | $ 703842 $ 1729043 | $ 1354550 | $ 864523 $ 1848741 | $ 1470312 $ 11,708.60
H $ 903816 | 714174|S 475639 § 902077 710184 |$ 472982 $ 953884 | § 715868 § 604128
c $ 4473218 355843 § 223661 § 627236 |§ 501802 $ 313618 § 853875 682739 § 540780
0B |3 143245 |$ 232305 |$ 147715 § 145755 | 231007 |$ 146890 | § 151236 | § 232831 $ 187618
BD |$ 1307282 | $ 1045831 $ 653641 $ 1511176 | $ 12,0684 | $ 755588  $ 1729541 § 1382929 $ 1095366
TOTALES § 5059326 § 4801928 § 3091792 § 7149517 § 5734968 § 3670715 § 8259584 § 6588952 § 53,229.05



ANEXO 12

En la tabla se muestra a aquellos empleados que trabajan bajo el formato de sueldo base méas comisiones por cumplir metas establecidas

sobre logros de objetivos y ventas de forma mensual.

Supervisor $ 115.00 PSG
< Mercaderista DTT/UTT| $ 50.00 IPG

Promotor $ 150.00 Promotor s 23000

Promotor DSD $ 100.00 H Trainer

Ejecutivo de cuenta $ 200.00 ER
N Supervisor $ 150.00 RAM

M derista UTT 30.00

ereacens $ Champion | § 500.00

OB Asist. de marca $ 300.00

K $ 4666530 $§ 5388060 $ 6331230
N $ 2309100 $§ 2456400 $  25668.60
H $ 3748260 $§ 3727320 §  37,482.60
OB $ 322200 $§ 320400 $ 3,222.00
TOTAL $110,460.90 $ 118,921.80 $ 129,685.50




Proyeccion de gastos administrativos para los periodos 2014-2016

ANEXO 13

La proyeccion se elabora segun el porcentaje de variacion de un afio a otro considerando por cada rubro,

considerando ser razonable el incremento en relacion al periodo anterior.

CONCEPTO

Sueldos

Incentivos

Vacaciones

Prima vacacional

ISSS

AFP

Indemnizaciones
INSAFORP
Aguinaldos

Honorarios

Papeleria

Renta de oficina
Fletes y envios

Cuotas y suscripciones
Teléfono

Gastos de Promocién
Gastos de contratacion
Gastos de capacitacion
Viaticos

Renta de alarma

Luz

Impuestos y derechos estatales

Seguros yfianzas
Depreciacién

Mantenimiento de oficina
Mantenimiento de equipo de oficina
Mantenimiento de equipo computo
Despensa y articulos de aseo
Gastos legales y notariales

Gastos fin de afio

Comisiones Banco

Agua

Varios

Atenciones al personal
TOTALES

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PROYECCION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS

2012

$ 19,516.98
$ 125.00
$ 896.74
$ 268.84
$ 324.23
$ 1,570.30
$ 1,791.07
$ 77.38
$ 219944
$ 3,675.00
$ 172482
$ 14,208.00
$ 222.54
$ 340.00
$ 5,079.31
$ 15.93
$ 155.32
$ 320.00
$ 1,301.09
$ 300.00
$ 6,711.01
$ 3,187.01
$ 321.06
$ 3,510.86
$ 2,105.26
$ 516.77
$ 961.31
$ 605.25
$ -

$ 715.00
$ 331545
$ 197.53
$ 781.02
$ 59.22

'$

77,098.74

2013

35,190.62
4,643.02
1,728.70

518.12
1,713.84
3,240.75
3,347.70

21461
4,708.95
3,033.00
2,377.05

18,000.00

265.58
1,106.22
6,458.02

158.54

218.35
3,474.71

275.00
7,011.33
2,790.99
1,432.83
4,638.30
2,691.53

478.52

202.31

672.21

3.00

293.09
3,673.61

537.78
1,256.41
1,384.20

117,638.89

2014

$ 54,027.00
$  1500.00
$  2,349.00
$ 70470
$ 274184
$ 385287
$  4,698.00
$ 36553
$  4,080.60
$ 367500
$ 275502
"$ 18,000.00
$  289.00
$  1,692.31
$ 722975
$ 28813
$ 25518
$  2,000.00
$ 3,600.00
$ 30000
$ 716478
$  2,606.10
$ 143283
$  5280.01
$ 3,02049
$ 50000
$  700.00
$  600.00
$ 20000
$ 71500
$ 370753
$ 54000
$ 154957
$  900.00
$ 143,320.23

PROYECCIONES

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

2015

54,373.38
1,500.00
2,364.06

709.22
2,769.41
3,877.67
4,728.12

369.44
4,101.42
3,675.00
2,957.92

18,000.00

301.20
2,046.72
7,637.37

371.72

275.03
2,000.00
3,600.00

300.00
7,242.33
2,516.82
1,432.83
5,621.63
3,194.45

500.00

700.00

600.00

400.00

715.00
3,775.72

540.00
1,711.46

900.00

$145,807.91

2016

54,952.75
1,500.00
2,389.25

716.78
2,815.09
3,918.99
4,778.50

375.40
4,309.69
3,675.00
3,062.98

18,000.00

307.43
2,240.72
7,846.77

41881

285.32
2,000.00
3,600.00

300.00
7,281.32
2,472.96
1,432.83
5,797.79
3,283.86

500.00

700.00

600.00

600.00

715.00
3,810.12

540.00
1,796.42

900.00

147,923.77



ANEXO 14

Proyeccién de costos operativos (gastos de ventas) para los periodos 2014-2016

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
PROYECCION DE COSTOS POR SERVICIOS

PROYECCIONES

CONCEPTO 2012 2013
2014 2015 2016

Sueldo $ 687,264.78 | $ 904,86150 | $ 957,113.93 | $ 1092,047.13 | § 1226,792.06
Incentivo $ 472135($ 908350 (% 6,00000 $ 6,000.00 | $ 6,000.00
Vacaciones $ 3264989 |$ 4932767 % 4801928 $ 5734968 $§ 65,889.52
Comisiones $ 7738002(% 8182749 % 11046090 $ 11892180 $ 129,68550
ISSS $ 5506032(% 7146884 % 7682299 $§ 8794479 $ 100,277.79
AFP $ 4935486(% 6928194 |$ 7202911 $ 8199521 $§ 93112352
INSAFORP $ 685993 952505($ 1025321 ' $ 1174462 '$§ 13,375.77
Aguinaldo $ 2598087 (% 3691808 % 3091792 $§ 36,70715 $ 53,229.05
Indemnizaciones $ 4784068 (% 6561366 |$ 5959326 $§ 7149517 | $§ 8259584
Horas Extras $ 564904 |8 404538|$ 485446 '§ 582535 $ 699042
Sueldos Eventuales $ 385200($ 603036 735963 $ 8,090.24 | $ 8,472.82
Gastos de promocién $ 17583721 | $ 219,843.33 | $ 24182766 $ 266,01043 '§ 292,611.47
Gastos de capacitacion $ 342411|$% 273079|% 327695 $ 393234 | $ 4,718.81
Viaticos $ 126,976.38 | $ 163,388.63 | $ 165,600.00 $ 182,160.00 '$ 200,376.00
Fletes yenvios $ 897846 % 1221958 |% 1408792 $§ 1508843 $§ 15,605.84
Uniformes $ 2045889 % 3474534 |$ 4373718 | § 4874820 § 51,38947
Honorarios personas fisicas $ 1921106 |$ 747277 |$ 20,00000 $ 10,00000 $ 20,000.00
Atenciones al personal $ 1063563 % 1450833 |$ 1674292 $ 1794010 ' $ 18,559.36
Pruebas de poligrafo $ 624854|% 1083745|$ 1354681 $ 1625617 |$  19,507.40
Fotocopias $ 9453 | $ 19112 | § 219.79 | § 252.76 | $ 290.67
Alimentacion $ - $ 109850 |$ 131820 $ 154152 | $ 1,849.82
Transporte $ 987.00 ($ 133907 |§ 153993 | $ 1,726.10 | $ 1,985.02
Otros costos $ 333371 |$ 592074 |$ 757585 $ 850489 $ 8,996.25
Seguros yfianzas $ 167324($ 79653 |$  1,80000 ' $  1,800.00 $ 1,800.00
Herramientas y accesorios varios $ 755203 |$ 878309 (% 944501 ' $§ 978799 '§  9,962.53
Gastos de contratacion $ - |9 74998 |$ 149996  $ 1,999.95 | $ 2,285.65
Bodega externa $ 380000($% 570000% 3,800.00 $ 3,800.00 | $ 3,800.00
Papeleria $ 80.12 | $ 64961 |$ 120000 $ 1,320.00 | $ 1,452.00
Despensa yarticulos de Aseo $ 79.26 | $ 3270 $ 300.00 | $ 300.00 | $ 300.00
Teléfono $ 465790 % 640009 (% 740843 $ 794941 | $ 8,229.43
Publicidad y propaganda $ $ - |$ 2178753 | § 2440204 | $ 2733028

TOTALES $1390,641.81 $1805,391.12 $1960,138.83 $ 2201,641.46 $ 2477,482.30



Detalle de cuentas por pagar para los afios 2014-2016

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
ESTIMACION DE CUENTAS POR PAGAR

CONCEPTO

PROVEEDORES Y OTRAS CUENTAS POR PAGAR

Caja Chica

Cosase, SA de C.V.
CTE,SAdeC.V.

Enterprise Strategic, S.A de C.V.
Grupo C.IM.A,S.A de C.V.

Lic. Aracely del Carmen Vasquez Iria
Lic. Rodolfo Antonio PérezRivera
Portoprint de Mexico S.de R.L.de C.V.
Procter and Gamble Interaméricas
SERAACON, S A.de C.V.

RZ,SA deC.V.

Talento Humano, S.A de C.V.

Edgar Orlando Beltran

Credi q Leasing, SA DEC.V.
Seguro Social-Salud

AFP'S Privadas

Aportes Patronales

Seguro Social-Salud

AFP'S Privadas

TOTALES

OBLIGACIONES POR PAGAR A LARGO PLAZO

Leasing 2014-2016
TOTAL PASIVOS

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

L

<

$

2013

500.00
28.25
188.81
960.50
1,099.10
2472.00
13,460.56
2,831.64
261.90
220.44
881.40
2,505.43
6,078.44
2,795.39
6,374.77

6,986.95

6,884.80
54,530.38

54,530.38

©

9

@ | P

2014

500.00
28.25
170.32
960.50
1,162.00
2,474.00
13,460.56
2,831.64
261.90
288.77
1,762.80
2,510.00
4,161.67
2,877.63
8,408.77

7,766.91
7,670.93
57,296.65

9,619.04
66,915.69

PROYECCIONES

P P P P O P O P P O N P H P P O

>

2015

500.00
28.25
161.55
60.00
960.50
1,194.32
2,475.00
13,460.56
2,831.64
261.90
290.00
1,800.00
2,512.29
1,002.76
2,919.35
9,565.69

8,177.50
8,085.23
56,286.55

5457.37
61,743.91

€ A P P O O A P P H O A P

ANEXO 15

2016

500.00
28.25
157.28
60.00
960.50
1,210.71
2,475.50
13,460.56
2,831.64
261.90
290.62
1,818.79
2,513.43

2,940.35
10,181.39

8,388.09
8,297.83
56,376.84

459.13
56,835.97



ANALISIS HORIZONTAL

ANEXO 16

Consiste en comparar estados financieros homogéneos en dos o mas periodos consecutivos, para

determinar los aumentos, disminuciones o variaciones de las cuentas de un periodo a otro. Mediante este

andlisis se informa si los cambios en las actividades y resultados han sido positivos 0 negativos, asi como

también permite definir cuales areas merecen mayor atencién para hacer cambios significativos en la

marcha del negocio.

(Compafiia Salvadorefia)
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010-2013

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC. V.

(Expresado en ddlares de los Estados Unidos de América)

ACTIVO

Corriente

Efectivo y equivalentes

Cuentas por cobrar comerciales
Cuentas por cobrar no comerciales
Inventarios

Cuenta por cobrar a partes relacionadas
Depésitos en garantia

Total Corriente

No Corriente

Propiedad, planta y equipo - neto
Activos intangibles

Depositos en garantia LP

Total no Corriente

TOTAL ACTIVO

PASIVO

Corriente

Proveedores y otras cuentas por pagar
Pasivos por impuestos

Partes relacionadas

Provisiones

Total Corriente

No corriente
Cuentas ydocumentos por pagar a LP
Total no Corriente

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital social

Reserva legal

Resultados acumulados
Resultado del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

ANALISIS HORIZONTAL

2010 2011 Porcentaje 2012 Porcentaje 2013 Porcentaje
de variacion de variacion de variacion
53,616.09 27,825.80 -48.10% 29,527.62 6.12%  179,056.56 506.40%
106,572.58 161,545.54 51.58% 241,649.44 4959% 218,615.70 -9.53%
63.43 505297  7866.21% 17,540.26 24713% 1351218 -22.96%
0.00 18,198.09 - 22,858.77 25.61% 0.00  -100.00%
95,419.05 98,313.84 3.03% 62,981.36 -3594%  62,981.36 0.00%
$ 255671.15 310,936.24 21.62% $ 374,557.45 20.46% $474,165.80 26.59%
1,650.61 4,855.57 194.17% 2,864.83 -41.00%  14,524.42 406.99%

800.00 0.00  -100.00% 0.00 - 190.00 -
0.00 1,500.00 - 1,515.60 1.04% 1,500.00 -1.03%
$ 2,450.61 6,355.57 159.35% $ 4,380.43 -31.08% § 16,214.42 270.16%
$ 258,121.76 317,291.81 22.92% $ 378,937.88 19.43% $490,380.22 29.41%
18,462.83 28,310.21 53.34% 49,357.48 7435%  63,796.89 29.25%
13,607.88 24,096.53 77.08% 26,211.71 8.78%  33,259.91 26.89%

4,424.78 20,000.00 352.00% 000 -100.00%  12,747.96 -
50,122.08 48,480.31 -3.28% 59,104.66 2191%  80,276.29 35.82%
$  86,617.57 120,887.05 39.56% $ 134,673.85 11.40% $190,081.05 41.14%

9,619.04
$ 9,619.04

$  86,617.57 120,887.05 39.56% $ 134,673.85 11.40% $199,700.09 48.28%
11,428.57 11,428.57 0.00% 11,428.57 0.00% 1142857 0.00%
2,285.71 2,285.71 0.00% 2,285.71 0.00% 2,285.71 0.00%
121,192.28 159,013.41 31.21% 182,690.48 1489% 230,549.75 26.20%
36,597.63 23,677.07 -35.30% 47,859.27 102.13%  46,416.10 -3.02%
$ 171,504.19 196,404.76 1452% $ 244,264.03 24.37% $290,680.13 19.00%
$ 258,121.76 317,291.81 22.92% $ 378,937.88 19.43% $490,380.22 29.41%




En la cuenta de efectivo y sus equivalentes se observan disminuciones en 2011 y 2012 y un significativo
aumento en el afio 2013, por diversas razones:

En el afio 2011 hay disminucién de efectivo y equivalentes al efectivo de 48.10% con respecto al 2010
debido a que gano la licitacion de Nestlé, manejando varias lineas de negocio, teniendo que incrementar
la fuerza de venta para dicha marca; por ende hubo incremento en el activo fijo, obligaciones por pago de
personal, préstamos a partes relacionadas y ademas el pago de impuestos aumenté significativamente.

A mediados del afio 2012 hubo otro suceso similar disminuyendo la variacion a 6.12%, debido a que gano
licitacién para el manejo de personal a Kellogg's, solicitando nuevamente inyeccién de fondos. Para el afio
2013 la situacion pasando a obtener 506.40%, debiéndose a pagos anticipados por clientes, manteniendo
un dinero ocioso por el momento pero que debera desembolsar a futuro para cubrir con el derecho del
empleado subcontratado. Por otra parte las cuentas por cobrar para el afio 2013 disminuyen por la misma

transaccion generada al cierre del ejercicio fiscal.

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC. V.
(Compaiiia Salvadorefia)
ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL PARA EL ANO QUE TERMINA EL 31 DE DICIEMBRE DE 2010-2013
(Expresado en délares de los Estados Unidos de América)
ANALISIS HORIZONTAL
2010 2011 Porcentaje 2012 Porcentaje 2013 Porcentaje
de variacion de variacion de variacion
INGRESOS
Ingreso de activades ordinarias 711,177.93 851,115.94 19.68%  1536,532.06 80.53%  1990,557.14 29.55%
Menos: Costo de ventas 607,877.47 742,446.02 22.14%  1390,641.81 87.31%  1805,391.12 29.82%
UTILIDAD BRUTA $ 10330046 $ 108,669.92 5.20% $ 145,890.25 34.25% $ 185,166.02 26.92%
GASTOS DE OPERACION
Gastos de administracion 54,421.08 77,078.77 41.63% 77,098.74 0.03%  117,638.89 52.58%
Gastos financieros 0.00 261.31 - 127.38 -51.25% 141197 1008.47%
UTILIDAD DE OPERACION $ 4887938 § 3132084 -3590% $ 68,664.13 11917% $ 66,115.16 -3.711%
OTROS
Otros gastos 0.00 53.90 - 7591 40.83% 125.52 65.35%
Otros ingresos 37.67 389.20 933.18% 35.00 -91.01% 319.07 811.63%
UTILIDAD ANTES DERESERVAEISR $ 4891705 § 31,665.14 -35.27% $ 68,623.22 116.72% $ 66,308.71 -3.37%
Reserva legal
Gastos no deducibles 348.23 288.73 -17.09% 589.96 104.33% 0.00 -100.00%
Impuesto sobre la renta 12,319.42 7,988.47 -35.16% 20,763.95 159.92% 19,892.61 -4.20%
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 36597.63 $ 23,676.67 -3531% § 47,859.27 102.14% $ 46,416.10 -3.02%




Al analizar el estado de resultados se aprecia principalmente la variaciéon de los ingresos y costos los
cuales se han mantenido en relacién al incremento de ambos, manteniendo la posicién que debe ser

revisado el margen de ganancia aplicada a prestacion de servicios, si se da el caso con precios
diferenciales dependiendo de su particularidad.



ANEXO 17

Tabla seguimiento de planes estratégicos.

OUTSOURCE CORPORATION DE EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
Tabla de seguimiento de planes

Area:

Objetivo:

Estrategia:

Responsable:

Frecuencia de revision: Quincenal | |Mensua| | |Anua| | |Otro

Factt i i i
aclores Regular Bueno | Muy bueno | Excenlente | Necesita mejorar Comentarios

Resultados
Definicion del problema
Determinacion posibles soluciones
Establecimiento de metas y objefivos
Prioridad en actividades
Implementacién de acciones
Seguimiento de resultados
Reflexion

Firma del responsable:
Comentarios adicionales:



