UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

“PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA CREAR MERCADO Y MEJORAR LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA DE OUTSOURCING TCONTRATO EL SALVADOR S.A.
DE C.V. EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.”

TRABAJO DE INVESTIGACION PRESENTADO POR:
ABARCA GUEVARA, ROSMERY DEL CARMEN

GUARDADO LUNA, GLENDA MAGALIS
MENDOZA SANTAMARIA, BRENDA MARGARITA

PARA OPTAR EL GRADO DE :

LICENCIADO (A) EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ABRIL DE 2015
SAN SALVADOR EL SALVADOR CENTROAMERICA



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

Rector : Ing. Mario Alberto Nieto Lovo.

Secretaria General : Dra. Ana Leticia Zavaleta de Amaya

Facultad de Ciencias Economicas

Decano : Msc. Roger Armando Arias Alvarado
Secretario : Ing. José Ciriaco Gutiérrez Contreras
TRIBUNAL CALIFICADOR

Lic. Rafael Aristides Campos (Coordinador del Seminario)

Lic. Alfonso Lopez Ortiz

Lic. Atilio Alberto Montiel Herrera (Docente Asesor)

Abril 2015

San Salvador El Salvador Centroamérica



AGRADECIMIENTOS

Agradezco principalmente a Dios por permitirme llegar a este momento, por guiarme en mi
camino, a mi madre Teresa Guevara ya que siempre me ha apoyado incondicionalmente, a mi
padre que a pesar de las distancia siempre estuvo pendiente de mi educacion, a cada una de
mis hermanas, a mi cufiado, a mis amigos y a todos los catedraticos de la Facultad de
Ciencias Econdmicas de esta Universidad que compartieron sus conocimientos y realizaron

una labor noble de ensefanza.
Rosmery Del Carmen Abarca Guevara.

Agradezco a Dios por brindarme la fortaleza e iluminar mi camino para lograr culminar mi
carrera; A mi madre Narcisa Silva por ofrecerme su apoyo y esfuerzo incondicional; A mi
padre, Faustino Guardado por su carifio; A mi esposo, Carlos Roberto Melgar, por su amor,
paciencia y apoyo en esta etapa de mi vida; A mi hijo, Carlos Adrian por ser mi inspiracion y
darme su amor incondicional en todo momento; A mi hermana, Amanda Guardado por

ayudarme; A demas Familiares y Amigos por el carifio y apoyo.
Glenda Magalis Guardado Luna.

Agradezco a Dios por haberme dado la fuerza y la perseverancia necesaria para continuar
cada vez que senti darme por vencida y por poner en mi camino a tantas personas que me
apoyaron incondicionalmente, quisiera nombrarlas a todas pero la lista es larga, agradezco de
forma especial a la familia Ayala, a la familia Rivas, a mi padre que siempre tuvo fe en mi, a mi
madre que desde lejos siempre estuvo pendiente, a mis hermanos, a mi novio y su familia, a
mis comparieros de trabajo, a mis amigos y sobre todo a mi hija Nicole por ser mi inspiracion

para terminar mi carrera; a todos ellos que de una u otra forma lo han hecho posible.
Brenda Margarita Mendoza Santamaria

Agradecemos especialmente a nuestro asesor, Lic. Atilio Alberto Montiel, por su paciencia, su
tiempo, sus consejos, sus valiosos aportes y por ser nuestro guia en todo este proceso...

Muchas gracias



INDICE

RESUMEN......coiiis s s ssas I

INTRODUCCION.........ooumreesssmssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssessssssssssesssssssns ]

CAPITULO | “MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS

GENERALIDADES DEL OUTSOURCING EN EL SALVADOR Y PLAN DE NEGOCIOS
PARA CREAR MERCADO Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA

TCONTRATO EL SALVADOR S.A. DE C.V"....oiirnnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 1
A.  GENERALIDADES DEL OUTSOURCING .......cocosmmmmmmmsmsmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 1
1. ANTECEDENTES HISTORICOS DE LAS EMPRESAS DE OUTSOURCING .........cccooemmmmmmmrrnrrrrrrreviirnnnnns 1

2. DEFINICION DE LA PALABRA OUTSOURCING .......coovvvvvvveemrsssssssesseessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 2

3. TIPOS DE OUTSOURCING ......cviiiiiiiirtietireseie ettt 2

4. VENTAJAS DEL OUTSOURCING ......ccviiirririiineireseiecieiesis st 3

5. OBJETIVOS DE LA EMPRESA DE OUTSOURCING. ..o 3

6.  DESVENTAJAS Y RIESGOS DEL OUTSOURCING ......cccmiriieiereireesee e 4

7. AREAS DE LA EMPRESA QUE PUEDEN PASAR A OUTSOURCING .......civieiiesieiesessssssssssssssssssssssssssssns 5

8.  BARRERAS PARA EL DESARROLLO DEL MERCADO DE LA SUBCONTRATACION .......cccooesmrmmrn. 6

9. CONTRATO DE OUTSOURCING.......c.cooerrririerireineireineiseisesseie e 8

B.  HISTORIA DEL OUTSOURCING EN EL SALVADOR ..o sssssssssssssssssssesns 8
1. ANTECEDENTES ... 8

2. SITUACION ACTUAL DE LOS SERVICIOS DE OUTSOURCING EN EL PAIS. .........cccoommemmmmmrrrreerrrsssviirnnnnns 9

3. MARCO LEGAL DE LAS EMPRESAS DE OUTSOURCING .......coosvevrinririinriniineinenerseiensee e 9

a)  LEYES TRIBUTARIAS ...t 10

b)  LEYES MERCANTILES........ oottt 1

C)  LEYES LABORALES .. ..ottt bbb s 12

C. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA TCONTRATO EL SALVADOR S.ADEC.V.....nne. 13


file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389451
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389452
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389453
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389453
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389453
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389453
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389454
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389455
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389456
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389457
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389458
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389459
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389460
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389461
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389462
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389463
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389464
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389465
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389466
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389467
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389468
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389469
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389470
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389471

1. ANTECEDENTES ...ttt 13

2. SERVICIOS QUE OFRECE ...t 14

D.  PLANDENEGOCIOS ..o sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 15

1. DEFINICION ..o 15

2. IMPORTANCIA ......ooooooeevevevevsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnes 16

3. CARACTERISTICAS ......ooooooeveeeveeeesvesseesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnnes 16

0= N =5 1101 17

B, VENTAJAS ..oooovvvvvvvvvvevvsssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssones 17

B, ESTRUCTURA ....ooooooveceveceeveesssesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnnes 18

a)  GENERALIDADES DEL NEGOCIO ....oooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeeeeeeeesseeseseseseeseseeseeseseeee e 20

b)  RESUMEN EJECUTIVO.....ooooeeeeeseeeseeeseeseessesssssssessss st 21

) INTRODUCCION...ooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 21

d)  ANALISIS DE MERCADO ......ooooooooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeeseeeess e 21

e)  PRODUCCION DEL SERVICIO ....oooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 25

f)  ORGANIZACION ... ses s 27

g)  ASPECTOS FINANCIEROS......oooooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeeseeeees e 30
Il. CAPITULO Il “DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO DE
LOS SERVICIOS DE OUTSOURCING Y DE LA EMPRESA TCONTRATO DE EL

SALVADOR S.A. DE C.V.7 ...t sss s sssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssassssanens 34

A.  METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION .......ccesssmrmreennnessssessssssssssssssnsessssssssssssssssssssssssssnesssssssssssssssssssnes 34

1. TIPODE INVESTIGACION w..oooooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s 34

2. TIPODE DISENO ... 35

3. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION ........vvvvvveecierrreereveressnne 35

) LAENCUESTA oooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeee oo eeeeeee s 35

D) LAOBSERVACION ...t 35

4. FUENTES DE INFORMACION..........coommieeseeeseeessesseeessessessesssssssssesssss s 36

) PRIMARIAS ....ooooooooeeeeeee oo eeeeee e 36

D) SECUNDARIAS ... 36

5. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA ........iiieieieiieecesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 36

a)  DETERMINACION DEL UNIVERSO.......coomrrvevoeeeiseeneeeseessssesessseesssssssessssesssesseessssssssssseesssssssssssessssenns 36


file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389472
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389473
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389474
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389475
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389476
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389477
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389478
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389479
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389480
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389481
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389482
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389483
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389484
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389485
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389486
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389487
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389488
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389488
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389488
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389489
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389490
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389491
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389492
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389493
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389494
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389495
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389496
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389497
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389498
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389499

b)  DETERMINACION DE LA MUESTRA......cceuummmsmssmsmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 36

) DISTRIBUCION PROPORCIONAL .......ocirrrvvvvevviessssssssssssesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssess 37
B.  DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO DE LOS SERVICIOS DE OUTSOURCING
EN EL SALVADOR ...t ssss s bbb s bbb s s b b b b 38
1. DATOS GENERALES DE LAS EMPRESAS ..o e 38
2. AMBITO DE LA DEMANDA POTENCIAL ..ot 39
3. ANALISIS DEL MERCADO ......oooorrrmmmrmrmmmmmmmsmsmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 39
a)  POTENCIAL DE OPORTUNIDAD........ccriiiieineieeieiiees s 39
D) COMPETENCIA ..o 40
4. PERCEPCION ......oooovoooooeriossssssseeesssssssssssssssssss s sssssssssssssss s 40
5. ANALISIS COSTO BENEFICIO........ooorrverremimrmsmsmississssissssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 41
8. PRESTACION DEL SERVICIO .....ooovvvvrrriirmimsmimsmsssisssissssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 41
T MARKETING ...t 42
8. DEMANDA ... s 43
C.  DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA TCONTRATO EL SALVADOR S.A. DE
Cv. 43
1. GENERALIDADES ..ottt 43
2. ANALISIS DE MERCADO .....ooooorrrmrmrmrmmmmmimimsmsmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnns 44
a)  EL MERCADO DE SERVICIOS DE OUTSOURCING .........ccoeiiiiniiniscssseeissceeseseis 44
D) LA COMPETENCIA ...t 45
c)  FORMA DE OFRECER EL SERVICIO.......coiiiiiiciiici s 47
d)  MEZCLADE MARKETING......c.oiiiiiicrii st 48
3. PRESTACION DEL SERVICIO ......cviiiiieiniiseneiseiseiseiseies st 53
@) PROCESOS ...ttt bbb s 53
D)  EQUIPO DE APOYO ..o 59
C)  RECURSOS HUMANO S ... 59
d)  CAPACIDAD DE OFERTA ...ttt 60
€)  ALIADOS ESTRATEGICOS ...t 60
4. LA ORGANIZACION ... 61
a)  ESTRUCTURA ORGANIZATIVA ....ooviiriririrneeseete ettt 61

D) ANALISIS FODA ... ..ottt ettt bbbttt 61


file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389500
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389501
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389502
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389502
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389503
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389504
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389505
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389506
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389507
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389508
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389509
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389510
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389511
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389512
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389513
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389513
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389514
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389515
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389516
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389517
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389518
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389519
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389520
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389521
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389522
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389523
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389524
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389525
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389526
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389527
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389528

) VISION, MISION ... 68

@) FUNCIONES.......ooooeeeeeeeeeeeeeeeseeseeeeeeeeeseee e essese e sssees s ssssee e nessseenns 68

5. ALCANCES Y LIMITACIONES ........oooovvoeeeeeeeeessssesseeeeeeessesseessssssssssssseeeessssssssssssssssssssssessesesssssssssssssssssne 69

Q) ALCANCES ...ooommervveceeseseseeeeeeees s sssssss e ss s ssssss s sssssss s ss s sessssnnos 69

D) LIMITACIONES .....ooooooeeeeseeeeeeeeeeeeeveeeeeossssssssseseseeesssssessssssssssss s esesssssssssssssssssssseesesssssssssssssssssssee 69

CONGCLUSIONES..........ccoummuumumsmeesesssssssssssssssssssssssesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 70

RECOMENDAGCIONES ..........ooueeneesssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssnssssssssssssnsssssssssssnes 71
. CAPITULO Ill “PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA CREAR MERCADO
Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA DE OUTSOURCING TCONTRATO EL

SALVADOR S.A. DE C.V. EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.” ........cccormrererererererererens 72

A.  GENERALIDADES DEL NEGOCIO......cosmmmervessssssmsssssssssssssnssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnesssssss 73

1. PERFILDE LAEMPRESA .......cosiiiorevecoeesesseeseceossssssesssosssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssessssan 73

a)  NOMBRE DE LA EMPRESA.......ooooooeeceeeeeeeeeeeeeesseeeeeeseeeesssseesesee s sssse e sseeseseessessessseeesesessessseeens 73

b)  GIRO O ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA EMPRESA .......coooiereeeveeeeesseeeeseeossssseesssseesessseesssseesssseneees 73

C)  CONSTITUCION LEGAL .....oovooooooereveeeeissseeseseesessssseesssesssssssessssesssssssssssssssessessssssssssssessssssssssssesssoenes 73

d)  RESENAHISTORICA w.....oooeveveeeeeeeeeeeeseeseeeeeeeeeseoeeesssssssssssessessssssssssssssssssssesesesssssssssssssssssssssessessssees 73

€)  SERVICIOS QUE OFRECE .......oooveeeceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseseeeseseeeesseesssse e seeseseesesssessseessssseeessseeens 74

B.  ORGANIZACION .........oooonnsessssssssessssssssassssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssssssssssssssssssssssnnns 74

1. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA PROPUESTA DE TCONTRATO EL SALVADOR, SAA.DEC.V. ............ 74

2. PLANIFICACION ESTRATEGICA .......oovveeeeieeceeseeeeeeeeeseeeeeeeeeseeesseeeeeseesssseessessse s ssessssessss s 77

Q) MISION .o 77

D) VISION....oooooeoeeeeeeeeceeees e ssees s 77

C)  OBJETIVOS INSTITUCIONALES .......oooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeees s sseeseseessessessseee s eesessneeens 77

) VALORES ...oocoooeeoeeeeeee oo eseee e ess e seseee e s e sssee e eessneeens 77

3. DEFINICION DE FUNCIONES ........ccoosioorveeeeeiesseeeseeeceessseeeseesosssssseessssesssessesssssssssessessssssssssssesssssesssssseeees 79

4. DISENO Y DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES ........oiimrrveeeeeesseeeeeeeessssseesseeeessssseesseeessssssesseeenns 85

C.  ANALISIS DEL MERCADO..........cccmmmmmrmeseessssssssssssssssssssssnesssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssnsssssssssssssssssssens 87

1.

EL MERCADO DE SERVICIOS DE OUTSOURCING........ccociiiciiiicirsescseseiseeseise s 87


file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389529
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389530
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389531
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389532
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389533
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389534
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389535
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389536
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389536
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389536
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389537
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389538
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389539
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389540
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389541
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389542
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389543
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389544
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389545
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389546
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389547
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389548
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389549
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389550
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389551
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389552
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389553
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389554

2. COMPETENCIA. ..oooovoooeeooeeeeeesess e esssssesesesssesss s sssssssssssse s ss s ssssssnesess s 87
D. DISENO DE ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR PARA CREAR MERCADO Y MEJORAR
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA TCONTRATO EL SALVADOR, S.A. DE C.V. EN EL DEPARTAMENTO DE

SAN SALVADOR.........cooummmmmmmmmmeesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssnsssssssssssssssssssens 88

1. DISENO DE ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE MERCADOTECNIA .......coeeierererereeeeeceveeeeoeessssssseseeeeeeneee 88

Q) OFENSIVAS (FO)oovvoooooeoeeeeeoseseeeeeeeeeseseseseseesessessessseee s seessseess s sessee e seessssesssessessssseessssessseeens 88

D) DEFENSIVAS (FA) ...oooooooriosieeeeeeeeeeeeeeeoesssssssssssessssssssssssssssssss s ssssssssssssssssssssssssesssssssssessssssssssssso 88

C)  ADAPTATIVAS (DO) ..ooooreeevvceeeeoeresssssssssseesessssssssessssssssssssssesssssssssssssssssssssssesssssssssesesssssssssssseseessssees 89

d)  SUPERVIVENCIA (DA) .oooooveeeeeeeeeeeeeeseesseeeeeeeeesesseesseeeesesseesssees s sssseessesseesssesessessessssseessssessseeens 89

2. MEZCLA ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA .......oooooveeeeeesseeeeeeeeseseeeeeeeeeesseseeeseeeesesesesssesessessseeees <))

a)  PRODUCTO (SERVICIO)......oovveoeeeeeeeeeesesssseeseeeseeeeeeesssssssssssssessssssseessssssssssssesessssssssssssssssssssssseseessseees <)

) T 202 =031 00O ey

) PLAZA oo 92

d)  PROMOCION ... sssssssssssessssss s sssssss s sssssss s sessssssssssnsssssenns 92

E.  PRESTACION DEL SERVICIO ..........coummmmmmmmmmmsessssssssssssssssssssssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssess 102

1. PROCESDS.......oooeeeeeeeeseeeeeeeee e eeeeeeee s eessees e eeseess s sesse s s s ess e sessees e 102

2. EQUIPODE APOYO ...oooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s sesseee e sesee e sssseee s ssssees s ssssne e 102

3. RECURSOS HUMANOS ........oiiiooireeeeeeeeceeeeeeoessssssssssseeessessssssssssesssssssseseessssssssssesesssssssssesessssssssssssesennnns 104

4. SOCIOS ESTRATEGICOS .......ooovveveeeeeeeseseseseseeeeesesseeeeeese s seseessssssessessess s seessssessesees s 105

5. FUENTES DE FINANCIAMIENTO .....ooivooeeeeeeeeeeeeeceeseeeeseeeeeeeeseeeseeeeeesesssesesseeees e ssseees s 105

8. PLAN DE ACCION...oooooooeeoeeceeeeoeeeeeeeeeeeeeseeeeee e sessssesesse s ssssssssess e esssssssseeeeens 107

2)  PLAN ESTRATEGICO........oooooveeeeeeeeeeeeesses e eeeeseeseseeesesssses s seessssssssessesesse s ssssssseeee s 107

D) PLAN TACTICO ... oo seseee e sesseee e eeesssee s 107

F.  ASPECTOS ECONOMICOS........ceommmmrrreesssamsmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssssssnssssssssssssssssssssssesanns 110

1. INGRESOS PROYECTADOS .....ooooooroeieeeeeeeeeeeeeeeeesesssessseeseeeesssssesseseessssssessesesssssssssessssssesessesesssssees 110

2. FLUJO DE CAJAPROYECTADO ......ooovoveeeeeeeceesesseseeeeseesseeeseeeessssesseseessssssssssesssssssesseseesessssesseeennenons 112

3. RESULTADOS ECONOMICOS PROYECTADOS ......covvvveveeeeeeeeeissseseseeeeeeseeseeeesssssssssseseeeeessssssesennsnnns 114

4. PRESUPUESTO PROMOCIONAL ......ccooiiiieeesiseeeeeeeeeeeeeeeessssssssseseesesesseeeeesese s sesseseessssesseeee s 118

5. BALANCE GENERAL PROFORMA .......ooovooeeeeeeeeeseeseeeeeeeeeeeeeeeeeesessssesseseeeesessssesese s seseesesssseseeeeens 119

G.

IMPLEMENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS ........cccocinminrenmnsessssmssesssessessssessessssssssssssesssssssesssssssessesses 121


file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389555
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389556
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389556
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389556
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389557
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389558
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389559
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389560
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389561
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389562
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389563
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389564
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389565
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389566
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389567
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389568
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389569
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389570
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389571
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389572
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389573
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389574
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389575
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389576
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389577
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389578
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389579
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389580
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389581
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389582

1.
2.

EVALUACION Y CONTROL DEL PLAN ESTRATEGICO. ......ovvvvvvvvvvvvvssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssseees 121

ASIGNACION DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS .......covvvvvvvvvimimisssssssesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnns 121
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ...ttt 123
) LIBROS......c e 123
b)  TRABAJOS DE GRADUACION ........cooiiiriissinseessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss s 123
C)  LEYES o 124
d)  PAGINAS WEB.........ooiieci s 124


file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389583
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389584
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389585
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389586
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389587
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389588
file:///C:/Users/Brenda/AppData/Local/Temp/MODIFICACIONES%20PARA%20ULTIMO%20EJEMPLAR%20(1).docx%23_Toc422389589

RESUMEN

La presente investigacion se basd en el desarrollo de un plan de negocios para crear mercado y
mejorar la rentabilidad de la empresa de outsourcing TContrato El Salvador S.A de C.V. en el
municipio de San Salvador, la empresa no ha logrado obtener la demanda esperada de sus servicios,
por lo que se dificulta mantener su sostenibilidad econdmica y financiera, esta problematica surge
debido a la falta de un plan de negocios; se ha identificado que no existen estrategias mercadoldgicas
que permitan crear mercado, no se cuenta con un manual de procesos que permita mejorar el

desemperio y agilizar los procesos, garantizando un mejor servicio para atraer clientes.

En la investigacion se empled el método cientifico, fundamentada a nivel comprensivo con un disefio
de fuente mixta (documental y de campo). Se emplearon una serie de técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, especificamente el analisis de fuentes documentales, la observacion directa,

entrevista al duefio de TContrato El Salvador y encuesta a empresas representadas por la ANEP.

Para la elaboracion del Plan de negocios y el cumplimiento de los objetivos planteados se utiliz6 la
informacion obtenida mediante el analisis de las encuestas, para determinar la situacion actual del
mercado de Outsourcing. Adicionalmente, para el desarrollo se presenta el plan de marketing y
financiero proyectado a 5 afios que incluye: contratacién de personal, manual de puestos, nuevo
disefio y distribucion de instalaciones, compra de equipo y plan estratégico.

De acuerdo al diagndstico realizado se presentan las principales conclusiones:

a) Entre los servicios orientados al &rea de Recursos Humanos con mayor demanda se
encuentran: pruebas poligraficas, subcontratacion de personal, seleccion y contratacién de
personal, y asesoria legal.

b) La disminucién de costos es un factor importante al optar por la subcontratacion en diferentes
areas, un 92% de las empresas realizan un analisis de costo beneficio para incrementar la
productividad y disminuir costos segun las empresas encuestadas y solo el 8% no lo realiza.

c) Los criterios que se consideran importantes al momento de contratar un proveedor de servicios

de Outsourcing son las buenas referencias y garantia en los servicios.



Segun las condiciones expuestas anteriormente se recomienda lo siguientes

a)

Dar un mayor énfasis en promover los servicios de pruebas psicométricas, subcontratacion de
personal, y asesoria en materia de lo laboral pues son los que tienen una mayor demanda en
el mercado; se excluye el servicio de pruebas poligraficas debido a la fuerte inversion que se
requiere, mas sin embargo es un servicio por el que puede optarse una vez la empresa se
encuentre bien posicionada y cuente con una mayor estabilidad econémica y financiera.
Ofertar precios competitivos y que se amolden a la situacién de cada empresa en particular,
haciendo énfasis en la disminucion de costos y los beneficios que la empresa contratante
obtendra al optar por los servicios de TContrato El Salvador S.A de C.V.

Fundada en el conjunto de factores antes relacionados, se recomienda la creacién de un plan

de negocios para TContrato El Salvador, S.A de C.V.



INTRODUCCION

El objetivo principal es establecer la importancia del plan de negocios el cual es una guia para la
administracion de cualquier empresa, permite definir el modelo de negocio, las acciones estratégicas y
la imagen general de la empresa ante terceras personas, llamese clientes, proveedores, empleados,
entidades financieras y otras con las cuales se relaciona en su entorno. TContrato El Salvador S.A de
C.V es una empresa que brinda servicios integrales de recursos humanos, ubicada en el municipio de
San Salvador. A lo largo de este documento se presenta el proyecto de una propuesta de un plan de
negocios que permita crear mercado y mejorar la rentabilidad de la empresa de Outsourcing TContrato
El Salvador S.A de C.V.

El documento esta estructurado en tres capitulos de la siguiente forma:

Capitulo |

Comprende una base teérica que permite sustentar y aclarar conceptos en cuanto al area en la que se
desarrolla la empresa y herramientas a utilizar a lo largo del estudio, donde se abordan aspectos
generales del outsourcing como definicidn, objetivos, ventajas, areas de aplicacién. Se incluye también
informacién del marco legal de las empresas outsourcing en El Salvador. También se hace énfasis en
los aspectos generales de TContrato El Salvador S.A de C.V. y para finalizar se establece como es la

estructura de un plan de negocios

Capitulo Il

En este capitulo se incluye el diagndstico de la situacién actual del mercado de los servicios de
outsourcing y de la empresa TContrato El Salvador S.A. de C.V., formas de ofrecer el servicio y los
procesos que utiliza la empresa. Se presentan los datos de la investigacién de campo, iniciando con la
metodologia a utilizar a lo largo de la investigacion, la poblacidn objetivo, calculo de la muestra, los

instrumentos de recoleccion de informacién a utilizar, asi como el andlisis e interpretacion de los datos



recolectados, presentados de forma grafica para una mejor comprensién. También se brindan las

conclusiones y recomendaciones, obtenidas mediante la investigacién de campo

Capitulo lll

Se presenta la propuesta de solucidén que consiste en la elaboracién de un plan de negocios, la cual
sera entregada al propietario de TContrato El Salvador, S.A de C.V. y mediante la implementacién de
este se espera obtener un incremento en los ingresos y en las operaciones de la empresa de forma

general, alcanzando el objetivo de mejorar la rentabilidad.



. CAPITULOI “MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS
GENERALIDADES DEL OUTSOURCING EN EL SALVADOR Y PLAN DE
NEGOCIOS PARA CREAR MERCADO Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA
EMPRESA TCONTRATO EL SALVADOR S.A. DE C.V”

A. GENERALIDADES DEL OUTSOURCING

1. ANTECEDENTES HISTORICOS DE LAS EMPRESAS DE OUTSOURCING'

El término Outsourcing surgio a finales de 1980, en una época en que el mercado de Estados Unidos
enfrentaba una economia de incertidumbre y transicién, y las empresas se veian obligadas a realizar
serios cambios en su estructura organizativa, utilizando servicios de terceros, para lograr una

competitividad que les permitiera continuar en el mercado.

El problema més grande que enfrentaban la mayoria de empresas, eran l0s pocos ingresos que
generaban las ventas; como estrategia, las grandes compafiias comenzaron a transferir sus sistemas
de informacion a proveedores externos, como un medio viable para controlar los costos de operacion y

asi aumentar los ingresos.

Empresas como International Business Machines (IBM) y Kodak incursionaron en esta préactica,
sorprendiendo al mercado al firmar cuantiosos contratos en donde delegaban la totalidad de sus

sistemas de informacién a empresas externas.

Los resultados fueron positivos e inmediatos, a tal grado que en poco tiempo, toda la industria

comenzo6 a utilizar el Outsourcing como una estrategia esencial para competir con éxito en el mercado.

1http://www.gestiopolis.com/recursos/docu mentos/fulldocs/ger/outsourcingantonio.htm
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DEFINICION DE LA PALABRA OUTSOURCING

Outsourcing es un término inglés muy utilizado en el idioma espafiol, pero que no forma parte del

diccionario de la Real Academia Espafiola (RAE). Su vocablo equivalente es subcontratacion. El

término outsourcing, también conocido como tercerizacion, refiere al proceso que ocurre cuando una

organizacion contrata a otra para que realice parte de su produccidn, preste sus servicios o se

encargue de algunas actividades que le son propias. Las organizaciones recurren al outsourcing para

abaratar costos, mejorar la eficiencia y concentrarse en aquellas actividades que dominan mejor y

constituyen la base de su negocio?.

TIPOS DE OUTSOURCING

Deslocalizacion: También conocido como Off-Shoring (contratacidn internacional), implica
la contratacion de servicios a terceros radicados en paises que ofrecen costos menores a
causa la legislacion laboral, entre otros factores.

In-House (Dentro de las instalaciones de la empresa contratante): Es el Outsourcing que
se produce en las instalaciones de la organizacion contratante del servicio.

Co-Sourcing (abastecimiento mixto): Modalidad en la cual el prestador del servicio de
Outsourcing ofrece algun tipo de valor afiadido a su cliente, como compartir los riesgos.
Colaborativo: Se aplica a la utilizacién de la capacidad ociosa en las operaciones para
producir articulos o prestar servicios a un tercero. El término enfatiza las oportunidades
de colaborar con jugadores en los que tradicionalmente no se habia pensado.

Off-Site (Fuera de las instalaciones de la empresa contratante): Cuando el servicio de

outsourcing se produce en las instalaciones de la propia empresa que lo presta.

2 http://Outsourcing, La herramienta que revoluciona el mundo de los negocios, Ben Schneider,

Grupo Editorial Norma, Colombia, 2004



4. VENTAJAS DEL OUTSOURCING?

Las ventajas del Outsourcing radican en dos puntos esenciales que cubren la idea de la
herramienta:

e Aliviar los cargos de los servicios 0 actividades basicas que son delegadas a terceras
partes, es decir, cuando se subcontrata cualquier actividad o tarea basica (mensajeria,
limpieza, mantenimiento, etc.), se busca desprenderse de las funciones que pueden ser
faciimente contratadas; y asi concentrarse en la razon central del negocio.

e Aumentar la calidad de los servicios o actividades subcontratadas. Cuando una empresa se
propone aplicar el Qutsourcing en sus actividades lo hace no so6lo con la intencién de aliviar las cargas
estructurales, sino también optimizar el rendimiento a través de especialistas en la materia con los
cuales se alcanzaria un gran rendimiento y un gran nivel de mercado; sin comprometerse a darles a

los empleados una oportunidad de carrera.

Todo esto permite a la empresa enfocarse ampliamente en asuntos empresariales, tener
acceso a capacidades y materiales de clase mundial, acelerar los beneficios de la

reingenieria, compartir riesgos y destinar recursos para otros propositos.

5. OBJETIVOS DE LA EMPRESA DE OUTSOURCING

La contratacion de servicios de Outsourcing puede perseguir diversos objetivos dependiendo de las
necesidades de la empresa en particular. Por lo general, las razones principales se encuentran en la

siguiente clasificacion:

a)  Organizacionales
Mejorar la efectividad, concentrandose en lo que la empresa sabe hacer mejor e incrementar la
flexibilidad para enfrentar los cambios que presenta el mercado en cuanto a la demanda de productos,

servicios y tecnologia, logrando asi un incremento del valor agregado de los producto y servicios asi

3http://www.monografias.com/trabajole/outso/outso.shtml



como la satisfaccion del cliente generando un incremento generalizado del rendimiento de las

acciones.

b)  Mejora
Mejorar el desempefio de las operaciones obteniendo especializacion, habilidades y tecnologia que de
otra manera no fuera posible conseguir permite adquirir ideas innovadoras mejorando la calidad e

imagen de la institucion y mejora la gestién gerencial.

c)  Financieros
Reduccién de la inversion en activos aprovechando los recursos para estrategias principales del
negocio y generacion de efectivo al transferir activos al proveedor. Reducciéon de costos por un mejor

desempefio del proveedor y la transicion de costos fijos a variables.

d)  Rentabilidad

Ganar acceso a nuevos mercados y oportunidades a través de la red del proveedor y acelerar el
proceso de expansién a través de la capacidad, procesos y sistemas del proveedor. Expandir las
ventas y la capacidad de produccién en periodos en que dicha expansion no se hubiera podido

financiar.

e)  Pasivo Laboral

Brindar mejorares oportunidades de carrera y disminucion del pasivo laboral

6. DESVENTAJAS Y RIESGOS DEL OUTSOURCING*

Como en todo proceso existen aspectos negativos que forman parte integral del mismo. El Outsourcing
no queda exento de esta realidad.

Se pueden mencionar las siguientes desventajas del Outsourcing:

Estancamiento en lo referente a la innovacion por parte del suplidor externo, la empresa pierde

contacto con las nuevas tecnologias que ofrecen oportunidades para innovar los productos y procesos.

*www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/ger/43/outsourcing.htm



El proveedor aprende y tiene conocimiento del producto en cuestion, existe la posibilidad de que los
use para empezar una industria propia y se convierta de proveedor en competidor.
El costo ahorrado con el uso de Outsourcing puede que no sea el esperado.

Alto costo en el cambio de proveedor en caso de que el seleccionado no resulte satisfactorio.

Los riesgos involucrados en el proceso de Outsourcing pasan de ser riesgos operacionales a riesgos
estratégicos. Los riesgos operacionales afectan més la eficacia de la empresa y los riesgos

estratégicos afectan la direccion de la misma, su cultura, la informacién compartida, entre otras.

Los principales riesgos de contratar un servicio en OQutsourcing® son:
o No alcanzar los objetivos marcados

o Pérdida de control del servicio y pérdida del conocimiento interno
o Dependencia del proveedor

¢ Conflictos con el proveedor y conflictos internos

o Mala eleccion del proveedor

7. AREAS DE LA EMPRESA QUE PUEDEN PASAR A 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 areas de la empresa. A continuacion se muestran los tipos mas comunes.

o Qutsourcing de los sistemas financieros.

¢ Qutsourcing de los sistemas contables.

o Qutsourcing las actividades de Mercadotecnia.

¢ Qutsourcing en el area de Recursos Humanos.

¢ Qutsourcing de los sistemas administrativos.

¢ Qutsourcing de actividades secundarias.

>Forneas Carro, Jose Ramon, Business Pocket, Outsourcing,12 edicion,Netbiblo,Espaiia,2008

6http://www.monografias.com/trabajole/outso/outso.shtmI



Aqui es preciso definir que una actividad secundaria es aquella que no forma parte de las habilidades
principales de la compafia. Dentro de este tipo de actividades estan la vigilancia fisica de la empresa,
la limpieza de la misma, el abastecimiento de papeleria y documentacién, el manejo de eventos y
conferencias, la administracién de comedores, entre otras.

Se puede observar que el Outsourcing puede ser total o parcial.

El Outsourcing total implica la transferencia de equipos, personal, redes, operaciones vy
responsabilidades administrativas al contratista; caso contrario el Outsourcing parcial solamente se
transfieren algunos de los elementos anteriores.

Respecto a las actividades que no se deben subcontratar estan:

o L aadministracion de la planeacién estratégica.
e Latesoreria

o El control de proveedores

¢ Administracion de calidad

o Servicio al cliente, Distribucion y Venta.

8. BARRERAS PARA EL DESARROLLO DEL MERCADO DE LA
SUBCONTRATACION

La politica econdmica seguida por los paises centroamericanos, en general, abre un espacio para la
subcontratacion al buscar liberalizar los mercados y fortalecer la lucha por la competitividad.

Se puede encontrar en algunos paises el uso de este sistema en forma aislada, pero con éxito,
en productos donde se presenta el uso intensivo de mano de obra con escaso nivel de
especializacion tecnolégica. Mientras el mercado se encuentre abierto y algunas tendencias
resultan de fomentar la produccién para mercados internacionales. La obligacién de los agentes
economicos debe estar orientada a mejorar y hacer mas eficiente la subcontratacion como

medio para permitir obtener ventajas comparativas y competitivas.



La mayoria de los empresarios enfatizan las barreras en el uso de este sistema alos sobre
costosde las economiasde la region que afecta al conjunto de empresas de todas las
escalas tales como aranceles, sobrecostos de servicios.

Muchas de las relaciones de cooperacion o busqueda de articulacién productiva se establecen
en funcion de confianza (conocimiento personalizado entre empresarios), donde la norma es
subcontratar a aquellas empresas que de previo se conocen o por recomendaciéon. En un mercado
mas dinamico, esto eleva los costos de fransaccidén para nuevas empresas y para €l propio
subcontratista. Buscar un nivel de transparencia y mayor grado de confianza entre todas es
una forma de promover la consolidacion del sistema de subcontratacién.

Algunas barreras internas se pueden distinguir en las empresas, a saber, un escaso nivel de
tecnologia de especializacion, para ellos es conveniente avanzar en términos generales, la
busqueda de mejoras en los procesos, calificacién personal y del empresario, aspectos que
conducen a elevar el rendimiento.

No se descarta, para la mayoria de estos paises, la falta de mano de obra calificada,
tanto las firmas grandes como las restantes del sistema econdmico tienen dificultades de
conseguir la mano de obra requerida, asi, las universidades deberian promover sistemas de
estudios acordes con los requerimientos reales de la economia nacional.

Por otro lado, se presenta un alto nivel de incumplimiento de niveles de calidad y estandarizacion,
punto esencial para el desarrollo de empresas de servicios, en este sentido se requiere que
ellas mismas inviertan en mantenimiento de equipos, reparacion de magquinarias, adopcion de
procesos productivos adecuados a normas internacionales y en la calificacién del personal.

La escasa participacion de gestion se refleja en problemas de cumplimiento de pedidos, de
falta de financiamiento, de malos calculos en los costos, de la alta rotacidn de trabajadores
calificados, asi como de redes débiles, falta de estrategias de mercadeo y productos a ofrecer.
Capacitacion acorde con las necesidades de la empresa, personal mejor calificado, continua
mejora en los Productos ofrecidos y campafias de promocion/publicidad, podrian aliviar gradualmente

estos problemas en las empresas de la region’.

"Universidad Francisco Gavidia, trabajo de investigacion Capitulo 1, Generalidades de las Empresas
Outsourcing de Recurso Humano en El Salvador.



9. CONTRATO DE OUTSOURCING?

Segun el ministerio de trabajo el contrato de Outsourcing “es el contrato comercial (no laboral) que se
establece entre una persona, denominada contratante y una empresa, mediante el cual, esta Ultima se
obliga a ejecutar ciertas labores a favor del primero, poniendo para ello a su disposicién, sus propios
trabajadores, quienes se desplazan hasta las oficinas del contratante a realizar el trabajo o bien al
lugar que éste indique. En el contrato de outsourcing no se genera relacion de trabajo alguna entre el
contratante y esos trabajadores, quienes, en caso de tener algin reclamo laboral, deberén dirigirlo
contra la empresa que los contrat6 para prestar servicios a favor del contratante y no contra éste en
forma directa. Este tipo de contrato se estd dando mucho entre empresas que quieren que otra les
preste servicios de vigilancia, arreglo de jardines, aseo y limpieza de oficinas efc. La ventaja para el
contratante es que en caso de algin problema con los trabajadores que realizan esas labores, no le
tocara solventarlo, sino que lo comunicara a la empresa que se obligd a prestarle esos servicios
(empresa de outsourcing) para que sea ella la que resuelva la situacion. Tampoco tendra que hacerle
frente a cargas sociales, pago de seguros, etc. de dichos trabajadores. Su obligacion se reduce a

pagar a la empresa de outsourcing el precio que por la prestacion de dichos servicios hayan acordado”

B. HISTORIA DEL OUTSOURCING EN EL SALVADOR

1. ANTECEDENTES?®

El Outsourcing es un término creado en 1980 para describir la tendencia de las grandes compafias
que estaban transfiriendo parte de sus funciones a proveedores especializados en cada una de las
diferentes areas de la empresa.

En el pais los Outsourcing iniciaron en 1980 con personas que iniciaron sus empresas brindando
principalmente servicios de seguridad, los agentes eran colocados en diferentes organizaciones

estatales o privadas que requerian los servicios.

® http://www.mtps.gob.sv/index.php?option=com_glossary&id=18&Itemid=112

9http://www.gestiopolis.com/recu rsos/documentos/fulldocs/ger/outsourcingantonio.htm



Este tipo de contratacion fue un éxito, pues se ofrecian los servicios sin que el contratante interviniera
en el proceso de reclutamiento, capacitacion o el otorgamiento de equipo para que el personal
realizara sus funciones.

Posteriormente en 1990 se inicié con las contrataciones de personal de mantenimiento y limpieza
dentro de las organizaciones, este tipo de servicios se extendié a la mayoria de industrias en el pais

generando excelentes resultados.

En 1990 el Outsourcing era considerado un medio para reducir los costos, pero a lo largo de los afios

las razones por la cuales las empresas lo prefieren han aumentado.

2. SITUACION ACTUAL DE LOS SERVICIOS DE OUTSOURCING EN EL PAIS. 1

El desarrollo del Outsourcing ha generado nuevos proveedores, diversificacién en servicios y nuevas
estructuras de relaciones, y lo han convertido en una herramienta para una nueva y virtualmente

integrada organizacion.

En El Salvador, el término de Outsourcing es muy conocido, en todos los sectores econdmicos es
una practica comun que las empresas subcontraten servicios de terceros para complementar su

capacidad productiva.

3. MARCO LEGAL DE LAS EMPRESAS DE OUTSOURCING
En El Salvador toda empresa debe de tomar en consideracion los aspectos relacionados
con el marco legal, dictados por instituciones que regulan las actividades laborales,

Mercantiles y Tributarias.

Dicho marco regulatorio ha experimentado un proceso de cambio en las ultimas décadas, han

surgido reformas y nuevas leyes mercantiles, fiscales y monetarias.

ORevista ASI, El Outsourcing en El Salvador; Urrutia, Roberto Enrique, 2000.
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Estas reformas se han realizado en pro de un mejoramiento de los recursos

economicos del pais. Entre las leyes que regulan a las empresas tenemos:

a) LEYES TRIBUTARIAS

(1) LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA"

Determina un impuesto a la obtencién de rentas en el ejercicio o periodo de imposicidn de que
se trate, genera la obligacién de pago del impuesto establecido en esta ley (Impuesto Sobre la Renta).
Se entiende por renta obtenida, todos los productos utilizados o utilidades percibidos o devengados

por los sujetos pasivos, ya sea en efectivo o en especie y provenientes de cualquier clase de fuente

(2) LEY DE LA TRANSFERENCIA DE BIENES MUEBLES
Y PRESTACIONES DE SERVICIO1?
Esta ley establece un impuesto que se aplica a la transferencia, importacion, internacién,
exportacidn y al consumo de los bienes  muebles corporales; prestacion, importacion, internacién,
exportacién y el autoconsumo de servicios, de acuerdo con las normas que se establecen en la

misma.

(3) CODIGO TRIBUTARIO"

El codigo tributario contiene los principios y las normas juridicas, aplicables a todos los

tributos internos bajo la competencia de la administraciéon Tributaria. Se aplican alas relaciones

" Ley del Impuesto Sobre la Renta, emitida por Decreto Legislativo ndmero 472, de fecha 19 de

diciembre de 1963, publicado en diario Oficial n? 241, tomo n2201.

2 Ley del Impuesto a la transferencia de Bienes Muebles y Prestacion de Servicios, emitida por
Decreto Legislativo numero 296, de fecha 24 de julio de 1992, publicado en diario Oficial n? 143,

tomo n2316.

B Codigo tributario emitido por el Decreto Legislativo numero 230, de fecha 14 de diciembre de

2000, publicado en diario oficial n® 241, tomo n°349.
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juridicas tributarias que se originen de los tributos establecidos por el Estado, con excepcién de

las relaciones tributarias establecidas en las legislaciones aduaneras y municipales.

b) LEYES MERCANTILES

(1) LEY DE LA SUPERINTENDENCIA DE
OBLIGACIONES MERCANTILES™
Esta ley regula el actuar de la superintendencia de obligaciones mercantiles, oficina que
ejerce la vigilancia por parte del Estado, sobre comerciantes, tanto nacionales como extranjeros,

y sus administradores, en cuanto al cumplimiento de sus obligaciones mercantiles y contables.

(2) LEY DEL REGISTRO DE COMERCIO"
El registro de comercio se regira especialmente por las disposiciones de esta ley; en lo que no
estuviere previsto, por las del codigo de Comercio, leyes especiales y a falta de unas y otras por

las normas del derecho comun.

El registro de comercio es una oficina administrativa dependiente del Ministerio de Justicia, en la que
se inscribiran matriculas de comercio, balances generales, patentes de inversion, marcas de
comercio y fabrica y demés distintivos comerciales, nombres comerciales, derechos reales sobre
naves, derechos de autor, y los actos y contratos mercantiles, asi como los documentos sujetos

por la ley a esta formalidad.

" Ley de la Superintendencia de Obligaciones Mercantiles , emitida por Decreto Legislativo nimero

825, de fecha 26 de enero de 2000, publicado en diario Oficial n2 40, tomo n2346.

B Ley de Registro de Comercio, emitida por Decreto Legislativo numero 271, de fecha 15 de febrero

de 1973, publicado en diario Oficial n? 44, tomo n2238.
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(3) CODIGO DE COMERCIO™

El codigo de comercio establece las disposiciones que rigen los comerciantes, los actos de comercio

y las cosas mercantiles

Son comerciantes las personas naturales titulares de una empresa mercantil, olas sociedades,
se presume legalmente que se ejerce el comercio cuando se haga publicidad al respecto o

cuando se abra un establecimiento mercantil donde se atienda al publico.

Son actos de comercio los que tengan por objeto la organizacion, transformacion o disolucién de
empresas comerciales o industriales y los actos realizados en masa por estas mismas

empresas. Y los actos que recaigan sobre cosas mercantiles.

Son cosas mercantiles las empresas de caracter lucrativo y sus elementos esenciales,

los distintivos mercantiles y las patentes; asi como los titulos valores.

c) LEYES LABORALES

(1) LEY DEL SISTEMA DE AHORRO PARA
PENSIONESY
Esta ley regula el sistema de ahorro para pensiones para los trabajadores del sector privado,
publico y municipal, el sistema comprende el conjunto de instituciones, normas y
procedimientos, mediante los cuales se administran los recursos destinados a pagar las
prestaciones que deban reconocerse a sus afiliados para cubrir los riesgos de invalidez comun,

vejez y muerte.

1 Cddigo de Comercio, emitido por Decreto Legislativo numero 774, de fecha 24 de Noviembre de

1999, publicado en diario Oficial n2 240, tomo n2345, del 23 de diciembre de 1999.

v Ley del Sistema de Ahorro para Pensiones, emitido por Decreto Legislativo nimero 927, de fecha
20 de Diciembre de 1996, publicado en diario Oficial n2 243, tomo 333, de fecha 23 de diciembre de
1996
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(2) LEY DEL SEGURO SOCIAL"®
Esta ley regula el régimen de salud, el Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS) es una
institucion autébnoma que administra recursos, para garantizar servicios de atencién integral
en salud y prestaciones econémicas a toda la poblacién, mediante el aporte solidario de

los sectores involucrados de acuerdo a esta ley.

(3) CODIGO DE TRABAJO'®

El codigo de trabajo tiene por objeto principal armonizar las relaciones entre patronos y
trabajadores, estableciendo sus derechos, obligaciones y se funda en principios que tiendan al

mejoramiento de las condiciones de vida de los trabajadores.

C. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA TCONTRATO EL SALVADOR
S.ADEC.V

1. ANTECEDENTES

TContrato S.A de C.V es una empresa que brinda servicios integrales de recursos humanos:
Reclutamiento, seleccion y contratacién de personal, subcontratacion de personal, administracién de
planillas, capacitaciones, desarrollo y clima laboral, asesoria juridica judicial y extrajudicial en materia

laboral entre otros siempre relacionados al area de recursos humanos. La empresa se encuentra

18 Ley del Seguro Social, emitido por Decreto Legislativo nimero 1263, de fecha 03 de Diciembre de

1953, publicado en diario Oficial n2 226, tomo 161, de fecha 11 de diciembre de 1953.

9 Cddigo de Trabajo, emitido por Decreto Legislativo numero 15, 31 de julio de 1972 publicado en

diario Oficial n2 142, tomo n2236, del 31 de julio de 1972.
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ubicada en Final 31° Calle Poniente, entre 19 y 21° Avenida Norte #1234  Colonia Layco, San

Salvador, San Salvador.

La empresa se constituye el 30 de septiembre del afio 2013 bajo la iniciativa del Sr. William Eduardo
Cafas Galdamez quien identificé una oportunidad para poner en practica los conocimientos adquiridos
durante los once afios que se desempefid en diferentes areas de recursos humanos. El enfoque de
TContrato S.A de C.V es proveer a empresas nacionales una oferta de servicios de recursos humanos

adaptandose a las necesidades de cada una de ellas.

En estos meses la TContrato S.A de C.V se ha dedicado a brindar servicio principalmente a empresas
del sector financiero como lo es Banco Agricola y Banco Davivienda, sin embargo pretende que sus

servicios no se limiten a este sector.

2. SERVICIOS QUE OFRECE

TContrato es una empresa proveedora de recursos humanos para organizaciones, empresas e
instituciones instaladas en El Salvador. Con el objetivo de responder a los requerimientos de
busqueda, reclutamiento, preseleccidn y seleccion de personal. Ofrece una administracion eficiente de
los recursos humanos para sus clientes basada en el enfoque de “conoce a tu cliente”, es decir
considerando la filosofia organizacional de la empresa y los requerimientos en cada uno servicios que
brinda, entre los cuales se encuentran:

e Reclutamiento, seleccion de personal y contratacion de personal

e  Subcontratacién de personal

e  Administracion de planillas

e  (Capacitacion, desarrollo y clima laboral

e  Asesoria juridica judicial y extrajudicial en materia laboral
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D. PLAN DE NEGOCIOS

1. DEFINICIONZ2

Plan de negocios (Business Plan, en inglés) debe entenderse como “un estudio que, de una parte,
incluye un analisis del mercado, del sector y de la competencia, y de otra, el plan desarrollado por la
empresa para incursionar en el mercado con un producto y/o servicio, una estrategia, y un tipo de
organizacion, proyectando esta vision de conjunto a corto plazo, a través de la cuantificacion de las
cifras que permitan determinar el nivel de atractivo econémico del negocio, y la factibilidad financiera
de la iniciativa a largo plazo, mediante la definicién de una visién empresarial clara y coherente”. Es
también, “un documento que de forma ordenada y sistematica detalla los aspectos operacionales y
financieros de una empresa, lo que permite determinar anticipadamente donde se quiere ir, donde nos

encontramos y cuanto falta para llegar a la meta fijada™".

Con base en estas definiciones, se concluye que un plan de negocios disminuye el grado de
incertidumbre al iniciar un proyecto, ya que permite formarse un panorama de la situacion actual de la
empresas, de cdmo se perfila frente a la competencia y del mercado existente para el producto a
elaborar; de igual forma muestra aspectos financieros e identifica fortalezas las cuales pueden ser

utiles al momento de solicitar financiamiento en las instituciones financieras.

Con base a las definiciones anteriores, se concluye que el plan de negocio es una guia en la cual se
destacan los puntos mas relevantes para poder desarrollar una idea de negocio o direccionarla segun
las necesidades del mercado, disminuye el grado de incertidumbre al iniciar un proyecto, ya que
permite formarse un panorama de la situacién actual de la empresa, de como se perfila frente a la
competencia y del mercado existente para su producto o servicio; de igual forma muestra aspectos
financieros e identifica fortalezas, las cuales pueden ser utiles al momento de solicitar financiamiento

en las instituciones respectivas.

20 .
www.aulafacil.com

21
www.mercadeo.com
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2. IMPORTANCIA

La importancia de un plan de negocios radica en la utilidad prestada a pequefios y grandes
empresarios, ya que a través de su elaboraciéon puede “definirse de manera precisa y objetiva la
factibilidad de un proyecto de inversion; asi como también puede utilizarse pare redefinir el curso de
accién de la empresa, respaldar una solicitud de crédito, buscar nuevos inversionistas o socios,
conseguir una franquicia o licencia de una compafiia extranjera o convencer a otras empresas de

formar alianzas™.

El plan de negocios es un paso esencial que debe tomar cualquier empresario prudente,
independientemente de la magnitud del negocio, En primer lugar, definira y enfocara su objetivo
haciendo uso de informacion y analisis adecuados adicionalmente puede usarlo como una herramienta
de venta para enfrentar importantes relaciones, incluidas aquellas con sus prestamistas, inversionistas

y bancos.

3. CARACTERISTICAS

De acuerdo con su definicion y la importancia que este posee, un buen Plan de Negocio debe tener las

siguientes caracteristicas:

Eficaz: Debe contener Unicamente la informacién necesaria que un posible inversionista espera
conocer; el texto del plan de negocios debe convencer con argumentos claros, basarse en teorias,
resultados de estudios realizados que sean soporte real. Siempre los argumentos deben estar
asociados a fuentes

Estructurado: Debe tener una estructura simple y clara que permita una lectura facil, es necesario
mantener la coherencia del discurso, debe haber un hilo conductor ya que dentro del plan de negocios
hay diferentes areas de contenido y estas deben mantener un sentido l6gico para lograr transmitir el
mensaje deseado.

Comprensible: Debe estar escrito con claridad, con vocabulario preciso y evitando conceptos muy

técnicos, debe ser de facil manejo, incluir tablas, gréficas, imagenes, textos destacados, en negrilla.

22 . .
www.revistainterforum.com



17

Breve: No debe ser demasiado extenso en cantidad de paginas, un plan de negocios debe ser algo
claro y concreto, porque un inversionista no va a dedicar mas de 20 minutos en leer un resumen

ejecutivo y si le parece atractivo, posiblemente dedica 30 minutos més a leer el plan en si.

4. OBJETIVOS

Entre los distintos objetivos de un Plan de Negocios, cabe destacar los siguientes:

o Plasmar en un documento por escrito la idea del negocio y las fases de desarrollo de cara a
posibles socios, entidades o instituciones que puedan colaborar posteriormente. Es una tarjeta de
presentacion ante terceros.

o Facilitar la busqueda de recursos ajenos, como financiacion y subvenciones.

o Servir de instrumento de analisis y evaluacién de la propia idea de negocio.

o |dentificar los pasos e hitos a cumplir en el desarrollo de la empresa.

o Definir y comprender el modelo de negocio, el mercado y la competencia.

o |dentificar y hacer un seguimiento del proyecto una vez se ha puesto en marcha, permitiendo

identificar las posibles desviaciones y adoptar las medidas correctoras si fueran necesarias.

El Plan de Negocios es un documento dindmico, permite identificar las distintas etapas de desarrollo y
crecimiento de negocio y por tanto cualquier desviacion respecto a la versién original, que en ningun
caso debe ser un impedimento para la continuacion del negocio, ya que lo importante es conocer las
razones Yy factores que han influido para esa variacion, revisando y adaptando el Plan segUn cada

etapa.

5. VENTAJAS?
Elaborar un plan de negocios permite al empresario tener las ventajas siguientes: entender mejor su
producto o servicio, determinar cuales son sus metas y objetivos, anticipar posibles problemas y fallas,

clarificar de donde vendran sus recursos financieros, tener pardmetros para medir el crecimiento de la

23
www.mercadeo.com
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empresa, contar con una herramienta de comunicacion para familiarizar a empleados, personal de

ventas, proveedores y asociados en los objetivos de la empresa”.

Ademas un plan de negocios permite ahorrar dinero, ya que enfoca a la organizacion en lo realmente
importante, motivo por el cual su extension y profundidad dependera de los requerimientos de
financiamiento externo, o de la necesidad de conseguir socios, inversionistas o compradores

potenciales de la empresa.

6. ESTRUCTURA

Existen diversas maneras de estructurar un plan de negocios, por ejemplo Longenecker, Moore y
Petty, en su libro “Administraciéon de pequefias y medianas empresas’®, establecen la estructura
siguiente: Portada, contenido, resumen, declaracién de mision y visién, panorama general de la
compaifiia, plan de productos y servicios, plan de mercadotecnia, plan de administracion, plan de
operaciones y plan financiero; mientras que para Jack Fleitman todo plan de negocios debe contener
la siguiente estructura: Introduccion, antecedentes de la empresa, misién, objetivos, ubicacidon e
instalaciones, situacion de mercado, productos y servicios, ventas, mercadotecnia, competidores
principales, directivos, personal de confianza y sindicalizado, asesores externos, compras, inventarios,
operaciones y produccion, planes programas y presupuestos, contabilidad y finanzas, crédito y
cobranza, sistemas de informacion informatica y tecnologia, contratos y oportunidades de negocios

nuevos y conclusiones.

Al analizar y comparar las diferentes estructuras pueden observarse los componentes principales que

debe contener, los cuales se describen a continuacion:

. Resumen Ejecutivo
. Introduccién

. Antecedentes del negocio

*).C. Longenecker, Moore y Petty. (2001). “Administracién de pequefias y medianas empresas: Un

enfoque emprendedor”. México: Thompson Editores.
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o Desarrollo

° Naturaleza del plan

o Estudio de Mercado
. Estudio Organizacién
o Estudio Técnico

o Estudio Financieros

° Andlisis de Riesgos y estrategias

Los negocios que ya se encuentran en operacion también necesitan de un Plan de Negocios, con la
finalidad de crecer y ser mas rentables. No contar con uno podria causar el fracaso de la empresa, si

se es parte de un crecimiento no planificado ni controlado.

Este plan de negocios debe evaluar la nueva unidad de negocio, asimismo, debe mostrar
sus fortalezas y debilidades. Como puede observarse la estructura de un plan de negocios es variada,
y depende de la finalidad perseguida al elaborarlo, la que se propone para la Empresa TContrato es la

siguiente?
Generalidades
Resumen Ejecutivo
Introduccién
Anélisis de Mercado

e El mercado de Servicios de outsourcing
e Lacompetencia
e Forma de Ofrecer el Servicio

e Mezcla de Marketing

2 Estructura de plan de negocios propuesta por el grupo de investigacidn, orientado a empresas de

servicios.
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Produccion del Servicio

e Procesos

e Equipo de Apoyo

e Recursos Humanos
e Capacidad de Oferta

e Proveedores
La organizacion

o Estructura Organizativa
e FODA, vision, mision

e Funciones

Aspectos financieros

¢ Inversiones

e Ingresos

o Costos y gastos

e Presupuesto de efectivo

o Estado de resultado proforma

e Balance general proforma

a) GENERALIDADES DEL NEGOCIO

Se debe comenzar haciendo una breve descripcion de la empresa que llevara a cabo el proyecto, se
deben comentar los origenes de la empresa, sus objetivos, y las personas que ocupan los puestos de

responsabilidad en ella.

Es necesario describir el servicio objeto del plan de negocios, las necesidades que cubre, su
diferenciaciéon con productos de la competencia, descripciones de su uso, testimonios de clientes

actuales etc.
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b) RESUMEN EJECUTIVO

La idea de resumen ejecutivo esta vinculada al desarrollo y la presentacion de documento a presentar
ante posibles inversionistas. El objetivo de un resumen ejecutivo es exhibir en pocas linea, un

proyecto frente a personas que pueden decidir sobre su financiamiento.

c) INTRODUCCION

Es una seccién inicial, normalmente se describe el alcance del documento, y se da una breve

explicacion o resumen del mismo.

d) ANALISIS DE MERCADO

Esta es una parte fundamental de un plan de negocios, la informacién obtenida a través de este
estudio permitira aventurar la viabilidad técnica, econémica y financiera, determinar la existencia de

mercado y disefiar estrategias de penetracion y diferenciacion.

(1) EL MERCADO DE SERVICIOS DE OUTSOURCING
La realizacion de un completo estudio de mercado es parte fundamental de un buen plan de negocio.
La informacion obtenida a través de este estudio permitird aventurar la viabilidad técnica, econémica y
financiera del proyecto empresarial. Igualmente ayuda a determinar la existencia de un mercado para
el producto o servicio y, mediante la informacién que se obtenga de los principales actores que operan

en un mercado determinado, se podra disefiar una precisa estrategia de diferenciacion.

La primera fase del estudio de mercado ha de ser la fijacidn de sus objetivos y alcance. La realizacion

de un completo estudio permitira conocer los siguientes puntos:

Previsiones y potencial de crecimiento del sector en el que el producto o servicio esta inmerso. ¢Se
estd ante un mercado en expansidn, o por el contrario el mercado esta en decadencia? ;es un sector
concentrado, o por el contrario fragmentado? ;Esta el producto o servicio creando un nuevo sector?
¢ Existen factores que puedan influir en la actual estructura del mercado de forma considerable?
¢Nuevas tendencias en la industria, factores socio-econdémicos, riesgos politicos, nuevas regulaciones

administrativas, tendencias demograficas, etc.?
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Tamafio actual, porcentaje de crecimiento o decrecimiento del mercado, y caracteristicas y
comportamientos de compra de los clientes potenciales. Se debe ser capaz de determinar los
diferentes segmentos del mercado en cuestion, el proceso de decision en ese mercado, su volumen y
posibles necesidades generables por nuestro producto o servicio. Ademas, se debe resefiar aqui las
perspectivas de la empresa objeto de estudio en el mercado al que pertenezca: ¢ aporta el producto o
servicio algo nuevo al mercado? ¢ Qué tendencias se prevén en el mercado del cual se forma parte?
¢ Es posible con la actuacién de la empresa influir en los habitos que reinan en el mercado? ;Cémo se

podran superar las reacciones previsibles?

(2) LA COMPETENCIA
Se debe comprender el tipo de competidores presentes y futuros a los que se va enfrentar y conocer
sus fortalezas y debilidades. Es necesario incluir informacion acerca de la localizacién de los
competidores, su calidad, la eficiencia del servicio ofrecido su cuota del mercado, sus politicas
comerciales, su rentabilidad en general toda aquella informacion que ayude a mejorar el servicio, hay
que identificar los lideres en cada categoria para observar la importancia que el mercado le da a esas
caracteristicas indicadas (quién es lider en calidad, quién en precio, quién en costes, quién en
distribucién, etc.),en definitiva un preciso benchmarking ayuda a conocer mejor a los competidores, se
debe analizar las barreras de entrada al mercado por la ausencia de imagen de marca y si sera

posible vencer barreras de entrada que aporten solidez a la posicion de la empresa.

(3) FORMA DE OFRECER EL SERVICIO
Profundizando mas en el apartado referido a la clientela potencial del producto o servicio, el estudio de
mercado debe determinar quiénes son y seran los clientes en cuestion. Los clientes potenciales deben
ser identificados y clasificados en grupos relativamente homogéneos con caracteristicas comunes e
identificables. No se puede olvidar que un mismo producto puede ser vendido a dos grupos diferentes
de clientes potenciales. Igualmente, el estudio deberd demostrar el grado de receptividad de los
clientes potenciales a los productos o servicios ofertados e igualmente debera describir los elementos
en los que los clientes basan sus decisiones de compras (precio, calidad, distribucién, servicio, etc.) y
la posibilidad de modificar esas decisiones mediante un cambio en los habitos de consumo. En el caso

de que ya existan clientes potenciales que hayan expresado su interés en el producto o servicio, el
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reflejo de esa evidencia es muy positivo con vistas a la impresidn que posibles inversores o
financiadores reciben del proyecto. En este sentido, se debe incluir aqui un estudio sobre la motivacién
primaria del cliente para la adquisicion del producto o servicio; como se identificard y contactara los
clientes potenciales; qué caracteristicas del producto o servicio (precio, calidad, distribucion, servicio

de entrega, garantia, etc.)

Igualmente, se deben disefiar las estrategias de ventas, sefialando los objetivos y cuantificandolos en
unidades y en dolares. Sefialar si el producto o servicio sera en una primera fase introducida a escala

regional, nacional o internacional, las razones de ello y los planes de expansion futura.

(4) MEZCLA DE MARKETING?2¢

La mezcla de mercadeo (MARKETING) para lograr el posicionamiento de mercado puede agruparse

dentro de las cuatro P (Producto, Precio, Promocién y Plaza o distribucién)

I.  Producto
Una vez identificado el producto y definido el mercado, es necesario especificar la estrategia y debe

tener en cuenta, si se trata de satisfacer una demanda o una necesidad sentida.

e Un producto actual en un mercado existente es la de mayor competencia. La posibilidad de
competencia debera basarse en la disminucion de costos para ofrecerlo a un menor precio o agregarle
valor para que lo hagan mas satisfactorio al cliente.

e  Un producto nuevo en un mercado nuevo, es el de mayor riesgo, pero también ofrece mayores
beneficios o utilidades esperadas.

e  El producto actual en un mercado nuevo. Corresponde a un negocio que ha descubierto un nicho
no atendido en la actualidad.

¢ Un nuevo producto en un mercado existente. Este puede ser un producto mejorado o sustituto.

%% John J.Burnett, Promocidn Conceptos y estrategias, 12 edicién, Bogota, McGraw Hill (1996)
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ii.  Precios
La estrategia de precios es uno de los aspectos méas importante, el cual influye en el comportamiento
del consumidor y por lo tanto determina los ingresos futuros. Existen diferentes puntos de inicio para la
fijacion de precios:
e Basado en la demanda. Se orienta hacia los consumidores y se basa en fijar el precio o servicio
en funcion del gusto y preferencia del consumidor.
e Basado en los costos. Se analiza los costos de produccion incluyendo los costos de
comercializacion y afiadir o suficiente para cubrir los costos fijos y obtener utilidades.
e Basado en los beneficios esperados. Es mediante la fijacion de un determinado beneficio anual,

ya sea en cantidad o porcentaje de venta o inversién y de esta manera establecer hipotesis de precio y

cantidades.
o Basado en la competencia. Se establecen los precios basados en la competencia.
ii. — Promocion y Publicidad

La promoci6n tiene como objetivo dar a conocer el producto al cliente potencial, convencerlo que cubre

sus necesidades mejor que su competencia.
La promoci6n es la unica que cuenta con su propio mix, esta mezcla incluye:

e Branding: Se centra en dotar de personalidad a la marca y hacerla indispensable para sus
consumidores.

o Publicidad: Promocién impersonal pagada por medios masivos.

o Relaciones publicas: Politica gerencial para la gestion de relacion con los publicos internos y
externos.

¢ Venta personal: Conformada por la fuerza de ventas de la empresa.

o Marketing directo: Incluye correo directo, telemarketing, ferias, buzoneo, etc.
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iv.  Distribucion (Canal de distribucion)
El canal de distribucién a escoger, debe dar un efecto importante sobre los beneficios. Es conveniente
seleccionar el canal mas idoneo para la distribucidn del servicio. Mientras menos complejo sea el canal

de distribucion mayor control habra sobre los precios finales, ventas, condiciones de servicios, etc.

e) PRODUCCION DEL SERVICIO

(1) PROCESOS?

Definir las tareas y actividades, requeridas para la obtencién del bien o servicio:

Hacer diagrama de flujo de proceso.

Determinar la duracion del ciclo de produccion o prestacidn del servicio.

Distribucion en oficina.

Diagrama de proceso de produccion
El proceso de prestacidn del servicio al cliente se estructura en los siguientes pasos:

e Labor comercial.- Se contactara con los potenciales clientes ofertandoles los servicios y haciendo
especial referencia a los beneficios que obtendra con la contratacion de la empresa.

e Estudio previo.- Una vez el cliente ha manifestado su interés, se realizara una auditoria o
evaluacion. La duracidn estimada de este proceso es de tres dias, pero podra variar dependiendo
la magnitud del cliente.

o Elaboracion del proyecto.- Se desarrollaran los documentos técnicos del proyecto. Duracion
estimada.

Aqui se determinaran todos los procedimientos y politicas del negocio, para los diferentes servicios

que presta, con el fin de estandarizar las practicas dentro de la empresa.

27 . . . .
Gibson, James L. Ivancevich, Jonhn y Donelly, James H. organizaciones, conducta, estructura,

proceso, Mexico, McGraw-Hill/Interamericana, (1992).
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(2) EQUIPO DE APOYO
Para entender cuales son las aptitudes y caracteristicas de un equipo idoneo se debe estudiar el
sistema de negocio y la organizacion. Este analisis permitira identificar cuales competencias son
necesarias y cuales no, pero ademas llamaré la atencidn sobre otros puntos importantes. Por ejemplo,
no todas las competencias son profesionales. Existen, asimismo, competencias personales, como la
capacidad de comunicacion, la inteligencia emocional y la capacidad de relacionarse con los demés
miembros del equipo y con terceros. Un equipo ideal debe combinar atributos y competencias, tanto

positivas como diferentes, para garantizar el éxito

(3) RECURSOS HUMANOS
Este apartado del plan de negocio debe incluir una descripcion de las funciones directivas y de los
puestos de linea, una descripcion detallada de los puestos directivos clave con los perfiles requeridos
0 la descripcién de las personas si ya estuvieran determinadas con la enumeracién de sus
responsabilidades. Para cada persona que ocupe un puesto de responsabilidad, es necesario describir
en detalle su experiencia profesional, su especializacién en una determinada area funcional o en un
sector determinado, y una lista de sus logros a lo largo de su carrera profesional. Este tipo de
numeracion aumenta la confianza de los posibles inversores en el equipo gestor y a la vez les indica
las posibles debilidades o fortalezas de su equipo directivo. Mas adelante, conviene describir de forma
detallada las responsabilidades y tareas concretas que cada miembro de la organizacion ejercera en el
proyecto objeto del plan de negocio y la remuneracion que correspondera al cargo, detallando los
conceptos remunerativos concretos, politicas de idealizacion, stock-options en su caso, etc. En cuanto
al personal de linea, es necesario recoger las categorias laborales que existirdn en la empresa; las
tareas que desempefiara cada una de esas categorias; el convenio laboral que se pacte con cada uno

de los colaboradores, al igual que las politicas internas de recursos humanos.

(4) CAPACIDAD DE OFERTA
Son la cantidad de servicios que podra ofrecer la empresa es importante hacer un anélisis de la oferta,
considerando tres horizontes en el tiempo, el corto mediano y largo plazo, Se denomina oferta a un
ofrecimiento que se hace, generalmente buscando otra cosa a cambio. Desde el punto de vista

econdmico, la oferta es uno de los elementos que interviene en la formacién de los precios de los
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bienes y servicios, conjuntamente con la demanda. En casos puntuales, se hace también uso del
término en locales comerciales para referir a una posible transaccién que se presenta como favorable.
En cualquier caso, la oferta es un ofrecimiento que se hace de bienes y servicios en el contexto de una
economia de mercado, ofrecimiento que interactuaré con la demanda, esto es con el requerimiento

que se haga de bienes o servicios especificos en el mismo contexto.

La oferta estara dispuesta a ofrecer una mayor cantidad de bienes y servicios cuando el precio de
éstos sea mayor; por el contrario, la demanda tendra un comportamiento inverso. Esta ley de la
economia tiene excepciones en algunos bienes o servicios particulares que se caracterizan por ser
mas demandados cuando su precio es mayor: son los denominados bienes de Veblen, bienes o
servicios que denotan exclusividad cuando mas caros son; por ese motivo el consumidor estara
gustoso de pagar por éste cuando méas caro es. Es obvio que en una circunstancia de este tipo la

oferta vera un incentivo en producir este tipo de bienes.

(5) ALIANZAS ESTRATEGICAS
Es necesario establecer las empresas con las cuales se mantendra algun tipo de relacion, en cuanto a
la prestacion de servicios necesarios para completar los procesos propios de la empresa o compras de
materiales.
Todas estas actividades interactian en forma dinamica, dando origen a lo que se denomina el ciclo de

abastecimiento incluyendo un listado de proveedores y la politica de compra o adquisiciones a seguir.

f)  ORGANIZACION2

(1) ESTRUCTURA ORGANIZATIVA2
Es necesario definir una estructura organizativa acorde a los requerimientos del negocio. Los aspectos
de organizacién incluyen la distribucidn, definicion de tareas y responsabilidades del personal. La

organizacion debe ser flexible y adaptarse a nuevas circunstancias.

28 . . . .
Gibson, James L. Ivancevich, Jonhn y Donelly, James H. organizaciones, conducta, estructura,

proceso, Mexico, McGraw-Hill/Interamericana, (1992).

2 Chiavenato, Administracién, Teoria Proceso y Practica, Colombia, 3ra edicion, McGrawHill
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La forma grafica de representar la estructura organizativa de la empresa es el organigrama, el cual
sirve de guia para descubrir y eliminar defectos o fallas de organizacién, comunicar la estructura

organizativa y reflejar los cambios organizativos.

(2) FODA
La estructura organizativa debe basarse en los resultados del andlisis del entorno y situacion actual

(FODA), para el cual se requiere de una descripcion de los diferentes actores que participan.
Entorno cercano:

* Proveedores: Constituyen una amenaza porque siempre estan tratando de negociar sus ventas,
intentan vender menos cantidad por mas precio. Buscar organizarse para ser los Unicos en abastecer

el mercado.

+ Clientes Actuales y Potenciales: De ellos surgen las oportunidades de negocios. Siempre estaran

tratando de comprar mas y mejor con un menor precio.

+ Competidores Actuales: De ellos, salen las amenazas bien sea para ingresar o salir del mercado o

nicho de mercado si ya estamos dentro del mercado.

« Competidores Potenciales: Si hay buenos negocios, muchos querran entrar y seran una amenaza

al querer desplazarnos.

« Sustitutos: Aparecen sin avisos y siempre con servicios diferente que satisfacen la misma

necesidad

Entorno lejano: El entorno lejano proviene de una serie de acciones que afectan el comportamiento
actual y futuro del entorno directo o cercano generando amenazas y/o oportunidades entre estos se

pueden considerar el entorno demografico, econémico y tecnolégico.

En el andlisis de la situacion actual se debe de conocer al menos la oferta y demanda actual,
tecnologia utilizada, fuentes de financiamiento actual, deficiencia de la atenciéon de la demanda e

identificacién de la cadena de valor mas exitosa en el mercado.
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El FODA es un instrumento estratégico que se utiliza para conocer la situacion actual de empresas,
organizacion, etc. Esto comprende un analisis del entorno (interno y externo). El andlisis interno se
enfoca a las fortalezas y debilidades que pueden afectar la capacidad de la organizacion. Y el analisis

externo se enfoca a las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente hacia su organizacion.

Las fortalezas y debilidades se identifican en la estructura interna de la organizacion. En estas se debe
de evaluarse y las fortalezas son todos los factores positivos que contribuyen al logro de los objetivos

del negocio.

(3) PLANIFICACION ESTRATEGICA3

i.  DEFINICION DE OBJETIVOS
El plan de negocios, puede enfocarse en la definicién de objetivos para un afio. Los objetivos deben
ser: realista, medibles y cuantificables cuando sea posible. Generalmente los objetivos estan

relacionados con las ventas, rentabilidad, productos o servicios previstos, mercado, etfc.

i.  VISION
La visién de la empresa 0 negocio esta relacionada con la posicion estratégica que desea tenerse en
un determinado periodo de tiempo. La visidén debe plantearse en términos realista, medible y ademas

debe ser clara y precisa.

ii.  MISION
La mision es lo que la empresa hace en el corto, mediano y largo plazo para lograr convertir la vision
en realidad. Al establecer la mision, se debe tomar en cuenta los beneficiarios, los servicios y/o

productos ofrecidos, zona de influencia, nivel tecnoldgico disponible, expectativas de crecimiento.

iv.  DEFINICION DE FUNCIONES

Una vez establecido el organigrama y la filosofia estratégica de la empresa es necesario dejar

establecidas las funciones de cada uno de los puestos que conforman el organigrama.

30 ..
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“Para el cumplimiento de sus fines, toda organizacion tiene funciones estables, junto a otras dinamicas
y en fase de evolucién. Una organizacidn precisa disponer de un sistema de identificacion de los
puestos de trabajo que integran las funciones principales y auxiliares, con un resumen de datos
basicos para su identificacion. Esto permite entre ofras actuaciones: establecer una estructura
funcional operativa, atribuir responsabilidades y objetivos especificos, dotar de los medios necesarios
para su cumplimiento, revisar el cumplimiento de objetivos y adoptar medidas correctivas, evitar
situaciones de vacios de responsabilidad, establecer politicas de promocién, establecer canales

formales de comunicacion e identificar niveles jerarquicos y funcionales”

g) ASPECTOS FINANCIEROS

(1) INVERSIONES?®"

La inversidn inicial incorpora todas las inversiones en activos fijos o tangibles, activos intangibles y

capital de trabajo requeridos para iniciar operaciones.

+ Son Activos Fijos: Terreno, edificio, maquinarias, equipos, mobiliarios, vehiculos de transporte,

herramientas de trabajo, etc.

« Son Activos Intangibles: Son activos que no se pueden tocar, por ejemplo; patentes, marcas,

disefios comerciales, transferencia de tecnologia, capacitacion, etc.

+ Capital de Trabajo: Es el capital adicional requerido para funcionar el negocio antes de recibir los
ingresos. Por ejemplo, es necesario contar con cierta cantidad de dinero para cubrir gastos diarios que
implica el negocio. Es decir, el capital de trabajo son los recursos necesarios, en la forma de activos

corrientes (efectivo), para la operacion normal del proyecto.

Una de las formas para calcular el capital de trabajo es a través del método del déficit méaximo

acumulado.

31
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El método supone calcular para cada mes los flujos de ingresos y egresos proyectados y determinar su

cuantia como el equivalente al déficit acumulado maximo.

Por ejemplo el maximo déficit acumulado asciende a 430, por lo que ésta sera la inversion que debera
efectuarse en capital de trabajo para financiar la operacion normal. Al disminuir en el mes 7 o pasar a
positivo no quiere decir que los requerimientos de inversidn hayan disminuido o que no necesita, por el
contrario esto Unicamente muestra la posibilidad de que con recursos propios, generados por el

proyecto, podra financiarse el capital de trabajo.

(2) INGRESOS
En este punto se desarrollan los presupuestos de ingresos para el periodo de tiempo en que se va a

proyectar el plan de negocios.

El tiempo en que sera proyectado el plan de negocio dependera de los objetivos del plan y del tipo de
negocio que vamos a realizar; lo usual es hacer una proyeccién de 3 a 5 afos, realizando
proyecciones mensuales para los primeros 12 meses, y luego proyecciones anuales para los

siguientes 2, 3 0 4 afios.

A menos que no existan otros tipos de ingreso, los presupuestos de ingresos basicamente estaran

conformados por los siguientes presupuestos:
+ Presupuesto de ventas
+ Presupuesto de cobros

Algo que resaltar es que para elaborar el presupuesto de ventas debemos guiarnos del prondstico de

la demanda que se haya desarrollado en la parte del estudio de mercado.

(3) COSTOS Y GASTOS
Dentro del estudio econdémico debe de estimarse el monto de los diferentes costos en los que se

incurre al desarrollar el proyecto, es por ello que se detallan a continuacién:

e Costos de administracion: Son los costos provenientes de realizar la funcién de administracion.

También deben incluirse los correspondientes cargos por depreciacién y amortizacion.
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o Costos de venta: La cifra de estos costos depende del tamafio de la empresa como el tipo de
actividades que los promotores del proyecto quieran que desarrolle ese departamento

o Costos financieros: Se refiere a los intereses que se deben de pagar de acuerdo a los capitales
obtenidos mediante préstamos. Cabe recalcar que la ley tributaria permite cargar estos intereses como
costos deducibles de impuestos.

o (Gastos pre-operativos: estas inversiones son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del proyecto,
de los cuales, los principales rubros son los gastos de organizacion, las patentes y licencias, los gastos

de puesta en marcha, las capacitaciones y los imprevistos.

(4) PRESUPUESTO DE EFECTIVO O FLUJO DE CAJA32
El presupuesto de efectivo, también conocido como flujo de caja proyectado, es un presupuesto que
muestra el pronostico de las futuras entradas y salidas de efectivo de la empresa, para un periodo de
tiempo determinado. Permite prever la futura disponibilidad de efectivo, saber si se tendra un déficit o
un excedente y en base a ello poder tomar decisiones. En el caso se determine que se tendra un
déficit se puede optar por solicitar oportunamente un financiamiento o refinanciamiento de una deuda,
cobrar al contado y ya no al crédito entre otras medidas. Caso contrario si el resultado serd un
excedente se puede decidir en que se podra invertir, una de las opciones puede ser compra 0

actualizacion de software, capacitacion al personal, publicidad, expansion del negocio efc.

Las empresas deben buscar incrementar y acelerar las entradas de efectivo aumentando los
volumenes de ventas, precio de ventas, incrementando ventas al contado, pedir anticipos a clientes y
reducir los plazos de créditos. Otro punto importante es disminuir y demorar las salidas de dinero
negociando mejores condiciones, disminuir los costos de reproceso aumentando la calidad en las

actividades.

32 , P .. . s . . . s . .
Fornos Gomez Manuel de Jesus, Administracion Financiera, 22 edicion, El Salvador Editoriales

Contables,(2012)
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(5) ESTADO DE RESULTADO Y BALANCE GENERAL
PROFORMA
Los estados pro-forma son estados financieros proyectados. Normalmente, los datos se pronostican
con un afio de anticipacion. Los estados de ingresos pro-forma de la empresa muestran los ingresos y
costos esperados para el afio siguiente, en tanto que el Balance pro-forma muestra la posicion

financiera esperada, es decir, activo, pasivo y capital contable al finalizar el periodo pronosticado.

El balance proyectado muestra los activos totales y pasivos totales de la empresa. Los activos
representan las propiedades de la empresa y los pasivos representan las deudas de la empresa,
incluyendo las deudas con el propietario que aporté el capital inicial. Por regla contable, los activos
totales y los pasivos totales deberan ser iguales. A diferencia del estado de resultados, el balance

refleja lo que existe en la empresa el dia del cierre contable.

El balance junto con el estado de resultados, sera utilizado para realizar las estimaciones de algunos
indices financieros. Al igual que con el estado de resultados, es convenientes realizar comparaciones
entre lo real y lo proyectado en diferentes periodos de tiempo, a fin de evaluar los cambios en las

principales cuentas, como inventarios, cuentas por cobrar, cuentas por pagar y préstamos bancarios.
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l. CAPITULO Il “DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO
DE LOS SERVICIOS DE OUTSOURCING Y DE LA EMPRESA TCONTRATO DE
EL SALVADOR S.A.DEC.V.”

E. METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

Los métodos de investigacion son los procedimientos que se aplicaron para logar los objetivos de la

investigacion.

La investigacidn se desarroll6 de forma sistematizada, permitiendo obtener conocimientos utiles para
explicar los fenémenos en orden légico y planificado, ademas de establecer relaciones entre las

variables del fenémeno.

METODO

Se aplicé el método cientifico, porque es considerado como la forma mas confiable para descubrir
conocimientos. También se integré el método inductivo al observar hechos particulares en el
funcionamiento de la organizacién objeto de estudio y recomendar la aplicacion de teorias vy
herramientas estudiadas a nivel tedrico, a su vez se contrastan los resultados obtenidos a partir del
método inductivo con el método deductivo el cual permite analizar cada una de esas teorias con el fin
de validar si la aplicacién de estas herramientas que han sido de utilidad en otros casos, permitié
obtener los resultados esperados en las condiciones reales de la empresa TContrato El Salvador, S.A
de C.V.

1. TIPO DE INVESTIGACION
Se utilizé la “correlacional” con el fin de analizar el grado de correlacion para conocer de qué forma se
ve afectada la participacién en el mercado y la rentabilidad que obtiene la empresa (variable

dependiente) con el disefio e implementacion de un plan de negocios (variable independiente).
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2. TIPO DE DISENO

El Tipo de disefio aplicado fue el no experimental, dado que no se manipuld ninguna de las variables,
mas bien el fendmeno se analizd en su estado natural, en su entorno, sin intervenir en el desarrollo

de los datos observados.

3. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Las técnicas e instrumentos que se utilizaron para recolectar informacion proveniente de las diferentes

fuentes fueron las siguientes.

a) LA ENCUESTA

Esta herramienta se utiliz6 para obtener informaciéon de los sujetos de estudio, sus opiniones,
actitudes o sugerencias sobre los distintos items que se estructuraron dentro del cuestionario que fue

dirigido a los clientes potenciales del municipio de San Salvador.

La recoleccion de la informacién se llevd a cabo por los miembros del equipo de investigacion, se
acudio a diferentes empresas con el fin que personal como jefes, gerentes, propietarios o encargados
de recursos humanos respondiera los diferentes items, se contactaron mediante correos electrénicos y
via telefénica; para solicitar que respondieran el cuestionario que se constituyd con base a los
indicadores establecidos en la operacionalizacién de la hipotesis, ademas de la guia de entrevista

orientada al propietario de la empresa TContrato El Salvador.

b) LA OBSERVACION

Se recurrid a la observacién y se obtuvo una gran cantidad de informacién valiosa para el analisis
del problema. Entre los instrumentos utilizados con esta técnica fueron las libretas de anotaciones y
los recursos audiovisuales, aportados por el equipo investigador al momento de realizar las visitas de

campo Y realizar el proceso de la recoleccion de la informacién.
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4. FUENTES DE INFORMACION

a) PRIMARIAS

Estas se constituyeron con todos los individuos de los cuales se obtuvo informacion de primera mano,

para la investigacion en cuestion.

b) SECUNDARIAS

Como fuentes segundarias se utilizaron libros, trabajos de investigacion , revistas, periodicos,
diccionarios, folletos, publicaciones en Internet, documentos de la Direccion General de Estadistica y
Censos, informacién publicada en la pagina oficial de la ANEP, Ministerio de Trabajo y otras

instituciones.

5. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA

a) DETERMINACION DEL UNIVERSO
El universo de esta investigacion se establecié con 142 empresas miembros de la ANEP, quienes son
clientes potenciales de los servicios que ofrece la empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V. Este

dato se obtuvo de los registros que ofrece la ANEP en su pagina web.

b) DETERMINACION DE LA MUESTRA

Para el célculo de la muestra se considerd la distribucion muestral aleatoria simple, tomando

[{Poel) [Pl

como proporcion muestral de 0.50 para los valores de “p” y “q”, el tamafio de la muestra se

determind con la siguiente formula:

Zz*p*q*N
CE:(N-1)+ Z2xpxq

n



37

Donde:

n = Numero de elementos de la muestra.

N = Poblacion

p = Probabilidad de éxito

q = Probabilidad de fracaso

Z? = Valor critico correspondiente al nivel de confianza elegido
E = Margen de error o de imprecision permitido.

Sustituyendo la Férmula

n=? p=0.5 Z=1.96 N= 142 E=0.08

n= 1.962%0.50+0.50%142

= =19, = mpr
0.082(142-1)+ 1.962+0.50%0.50 n=73.22 =13 empresas

La encuesta fue dirigida a jefes, gerentes o personas encargados de recursos humanos de

las 73 empresas que forman parte del universo que son las

c) DISTRIBUCION PROPORCIONAL

La distribucién de los cuestionarios a las empresas se realizd mediante la aplicacion de una regla de
tres simple, tomando como base el total de empresas de los diferentes sectores que conforman la
ANEP.

Comercial 53 27
» Regla de tres
Construccidn 3
Financiero II & 1 1149
142 2 | ag7

Industrial 53 27 X — X
Servicios 17 9

142 73
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Cuadro N° 1: Distribucion de la muestra por sector

Cabe mencionar que no se tuvo el apoyo esperado por parte de todas las empresas que formaban
parte de la muestra®, por lo que fue necesario recurrir a otras empresas del sector privado para
completar el nimero total de encuestas a realizar, tal como se muestra en el anexo 4, fueron tres las
empresas que no aceptaron participar de la encuesta y se sustituyeron por La Hipotecaria, Inversop,

Inversiones Gbaron, las cuales también pertenecen al sector privado.

F. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL MERCADO DE LOS
SERVICIOS DE OUTSOURCING EN EL SALVADOR

El mercado de Outsourcing se ha venido desarrollando al calor de las nuevas necesidades
empresariales para disminuir costos y a la vez, aumentar la eficiencia en el mercado, como un todo; y,
con ello incrementar los beneficios de acuerdo con la ecuacidén costo-beneficio. Dicho mercado se
encuentra en constante expansién por lo que se tienen grandes oportunidades de crecimiento, no
obstante que los outsourcing incluyen servicios de Recursos Humanos, es posible observar que la
demanda de estos servicios no se encuentra totalmente abastecida. Es una realidad que el mercado

continua creciendo y se ha diversificado ajustandose a las necesidades de los clientes.

1. DATOS GENERALES DE LAS EMPRESAS

Se presenta informacién recolectada mediante una encuesta realizada a jefes, gerentes o personas
encargados de recursos humanos de las 73 empresas que forman parte del universo que son las La
informacion de las encuestas fue brindada en un 100% por personas relacionadas con el area de

Recursos Humanos, lo que demuestra alta confiabilidad de los resultados, debido a que es personal

* Anexo 4. Listado de Empresas registradas en la ANEP que forman parte de la muestra.
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directamente relacionado con las funciones de contratacion de personal y otros servicios, de igual

forma orienta a quien deben ofertarse los servicios dentro de las organizaciones®.

2. AMBITO DE LA DEMANDA POTENCIAL

Se definieron cinco giros de actividad econdmica, presentando un grado de participacidn asi; servicios
e industria 30%, sector comercio con el 25%  siendo estos los tres que representan mayor

porcentaje de empresas, al final esta el sector financiero con 11% y el sector construccidn con 4%3%

El tamafio de las empresas encuestadas se clasifica segun el nimero de empleados que poseen.
Los resultados que se obtuvieron arrojan que un 48% de las empresas que conforman la muestra
poseen mas de 199 empleados lo que las coloca en la categoria de gran empresa, dicho porcentaje
esta conformado por un 26% de empresas del sector servicio, 23% a la industria y 22% al comercio, un

20% al sector financiero y solo un 9% a la construccion.

La mediana empresa posee un 29% de participacion en la encuesta, en la cual las empresas del

sector servicio son las que se destacan con un porcentaje de 43% y un 33% al sector industria.

3. ANALISIS DEL MERCADO

a) POTENCIAL DE OPORTUNIDAD

Se determiné que del total de las empresas investigadas un 81% identifica cual es el concepto de
outsourcing y de esas un 91% utiliza los servicios de outsourcing, dejando un margen del 9% de
empresas que conocen el servicio pero no lo utilizan, identificando estas como mercado potencial,
junto con el 19% de empresas investigadas que no identifican el servicio de outsourcing por lo que es

necesario realizar estrategias de penetracién de mercado para captar nuevos clientes %.

** Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 1.
> Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 2.

*® Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 5y 6.
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b) COMPETENCIA

Al consultar a las empresas encuestadas, sobre los proveedores con los que actualmente mantienen
relacion, no se obtuvo una respuesta confiable ya que el 74% de las empresas no respondieron la
pregunta por considerarlo informacion confidencial , el 26 % de las empresas si indicaron cuél era su

proveedor actual siendo los mas mencionados Talento Humano, Manpower, Tecoloco.com?’

4. PERCEPCION

Un 48% de las empresas consideran que los principales beneficios obtenidos en la contratacién de
outsourcing es un mayor enfoque hacia la competitividad del negocio debido a que los empleados se

concentran en la actividad principal de la empresa.

Adicionalmente mencionan con un 44% el beneficio de utilizar conocimientos y destrezas
especializadas, lo que indica que el personal que brinda los servicios de outsourcing debe encontrarse
altamente capacitado, para cumplir con las expectativas que poseen cada uno de los clientes a los que
se les brinda el servicio®e.

Un 96% de las empresas encuestadas afirmaron tener la necesidad de subcontratar servicios
adicionales al &rea de Recursos Humanos, tales como servicios de limpieza con un 47%, seguido de
los servicios de seguridad con un 45%, la fuerza de venta y la gestion de cobros obtuvieron los

menores porcentajes con un 5% y 3% respectivamente.

Dentro de los resultados mencionados anteriormente se determiné cuéles son las necesidades de
subcontratacion por sector; los servicios de limpieza poseen una mayor demanda por parte del sector
industrial con un 30% y 26% del sector servicio; los servicios de seguridad tienen una demanda del
36% en el sector industrial y 27% del sector servicios; por otra parte la fuerza de venta es requerida

por un 40% de las empresas encuestadas que forman parte del sector financiero, un porcentaje similar

%’ Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 8.

%% Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 9.
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del sector servicio y unicamente un 20% del sector industria; la gestion de cobros es utilizada

Unicamente por el sector financiero®.

5. ANALISIS COSTO BENEFICIO

Del 74% de las empresas que mencionaron utilizar los servicios de outsourcing un 94%indica realizar
un analisis costo beneficio, antes de optar por la subcontratacion de los servicios que requieren, y
Unicamente un 6% mencionan optar por la subcontratacion sin haber realizado previamente un analisis

de los beneficios econémicos que obtendrian.

6. PRESTACION DEL SERVICIO

El servicio prestado por la competencia es considerado en su mayoria con un 96% como
satisfactorio, sin embargo las empresas consideran que podrian incrementar su nivel de satisfaccién.
Los aspectos importantes a considerar son: una mayor agilidad para mejorar los procesos con un
37%, disminucion de los precios de los servicios 33% Yy mejora en los procesos de seleccion con un
18% ya que frecuentemente los candidatos propuestos no cumplen con las expectativas de la
empresa. Con estos resultados se puede observar ciertas debilidades de la competencia; por otro lado

existe una minoria de 4% que esta muy satisfecha con el servicio obtenido*.

Dentro de las empresas encuestadas también existen factores que generan rotaciéon de personal,
tanto de personal subcontratado como personal directamente contratado por las empresas; entre estos
factores se identificaron, procesos de seleccidn deficiente con un 22% y un mal clima laboral con un
7%; y la mayor causa identificada son los factores externos con un 70%, entre estos factores externos
que influyen en la decision de abandonar la empresa se encuentran: desarrollo personal, delincuencia,
enfermedad etc. Situaciones que salen de las manos de las empresas y que pocas veces pueden

retener al personal.

%% Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 2, 10y 11

*° Anexo 3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado, pregunta 13y 14
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7.  MARKETING

Segun los resultados arrojados por la investigacion, las empresas con mejor posicionamiento en el
area de Recursos Humanos Por medio de outsourcing son: Tecoloco.com con un 24%, Manpower con
18%, Contrataciones Empresariales con 14%, Talento Humano con 11%, Sigma con un 8% entre otras

con un menor porcentaje de participacion*!.

El principal criterio que las empresas consideran para elegir a sus proveedores de outsourcing en el
area de recursos humanos, son las buenas referencias de clientes anteriores con un 42%, pues
consideran de gran importancia la buena imagen que ha dejado la empresa a sus clientes anteriores
con los servicios prestados; el segundo criterioc mencionado por las empresas es brindar garantia en
los servicios con un 41% ya que los encuestados expresaron que como clientes exigen un respaldo

del servicio*2,

Los medios de busqueda que las empresas utilizan como clientes potenciales son: como primera
opcion el internet con un 49% por considerarse de fécil acceso a todo tipo de informacion, y las
referencias de otras empresas con un 45% con el objetivo de tener un parametro de la calidad del
servicio que presta el proveedor, por lo que dejar una buena imagen ante los clientes actuales es de

suma importancia por considerarse una herramienta significativa para ganar nuevos clientes*.

Otro factor considerado importante por el 74% de las empresas que indicaron utilizar actualmente los
servicios de outsourcing en el area de recursos humanos, son las regalias que reciben por parte de su
proveedor actual que comlnmente se refieren a promocionales y promociones especiales, resultando

con un mayor porcentaje la entrega de promocionales con un 69%*.

*! Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 17
*> Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 18
** Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 20

* Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 20
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8. DEMANDA
Los servicios de Recursos Humanos por medio de Qutsourcing, segun las empresas encuestadas un
59% conocen los servicios de este tipo, de las cuales un 92% demanda dichos servicios, entre los

tres principales se encuentran:

e  Pruebas poligraficas
e  Subcontratacién de personal

e  Seleccion y contratacion de personal*
También se revela que las empresas muestran interés en contratar areas adicionales como:

e  Limpieza y mantenimiento
e  Seguridad

e  Fuerza de ventas?*

Para las empresas contratantes la subcontratacion de personal y servicios persigue una correcta
seleccion entre una gran variedad de proveedores externos, la cual tiene por finalidad aumentar los
niveles de eficiencia y eficacia en el funcionamiento de la empresa en general, permitiendo centrar la
atencion del personal en las actividades medulares de la organizacion lo cual redunda en la

disminucién de costos de operacién.

G. DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA TCONTRATO EL
SALVADOR S.A.DE C.V.

1. GENERALIDADES
TContrato El Salvador S.A de C.V tiene como principal objetivo desarrollar y ofrecer servicios de
Recursos Humanos que permitan a sus clientes afrontar con éxito los retos del cambiante mundo

laboral, se posee especial interés en que los clientes cuenten en un tiempo minimo con

*> Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 7

*® Anexo3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 11
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disponibilidad de recurso humano capacitado, responsable y eficiente a todo nivel, cada vez que sus

necesidades asi lo requieran.

Ubicada en el departamento de San Salvador municipio de San Salvador, fue constituida el 30 de
septiembre del afio 2013 bajo la iniciativa del Sr. William Eduardo Cafias Galdamez quien identifico
una oportunidad para poner en practica los conocimientos adquiridos durante los once afios que se

desempefio en diferentes areas de recursos humanos.

A un afio de su creacion la empresa no cuenta con un plan de negocios que le permita orientar sus
actividades por lo que a un afio de funcionamiento no ha logrado los resultados esperados sin
embargo en la entrevista realizada al Sr. William Eduardo Cafias Galddmez propietario de TContrato
El Salvador, S.A de C.V, menciona que los objetivos perseguidos por ésta organizacion en el mediano
y corto plazo son colocarse en el mercado y ser reconocida como una empresa especializada en

proveer servicios integrales de Recursos Humanos?.

2. ANALISIS DE MERCADO

a) EL MERCADO DE SERVICIOS DE OUTSOURCING

TContrato El Salvador, S.A de C.V. posee oportunidad de crecimiento en el mercado, debido a que
existen empresas que aun no estan utilizando los servicios de outsourcing, de la muestra considerada
un 26% no utiliza dichos servicios, la mayor causa de su negatividad a utilizarlos es el temor al plagio
de informacion con un 47% de las respuestas obtenidas. La empresa debera también tomar en cuenta
los servicios mas demandados fuera del area de Recursos Humanos, son los servicios de limpieza y

seguridad, los cuales pueden llegar a ser una nueva oportunidad de negocio.

* Anexo2. Entrevista a propietario de TContrato El Salvador, S.A de C.V. pregunta 2.



b) LA COMPETENCIA

Corresponde en este punto describir a los competidores, para lo cual es necesario saber quiénes son,
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donde estan ubicados, cual es su tamafio, su participacion en el mercado, los servicios que ofrecen,

por qué las personas prefieren sus servicios y la publicidad que emplean; todos estos criterios sirven

para saber a quién nos enfrentamos en el mercado y fijar futuras estrategias. En este sentido, el

Contrataciones

Empresariales

Tecoloco

Search

Contrataciones Tecoloco.com Search, S AdeC.V
RAZON SOCIAL Empresariales, S.A

de C.V

Colonia Escalon, 72. | Colonia San | Colonia San Benito
G Calle Poniente | Francisco Av. La Capilla #411

N°5027 San San Salvador

Salvador

o Autofacil e GrupoRoble | -

e Banco Promerica o Cii

e Grupo Roble e GrupoQ
CLIENTES e Arrocera San | e Transactel
ACTUALES Francisco e Avianca

e Industrias la

constancia
e Grupo Q
e Unicomer

SERVICIOS QUE
OFRECEN

eReclutamiento 'y

seleccién de

e Reclutamiento

y Seleccién.

e Reclutamiento  y

seleccion de




personal.

e Outsourcing de
Personal.

¢ Administracion
Integral de
Planillas.

e Diagnostico de

Personal.

o Validacion de
Referencias
Laborales

e Diagndstico  de
Empresas.

e Entrevistas  por

Clima. competencias
e Evaluacion o Estudio de
Psicoldgica y mercado salarial
Técnica. por industria.
e Programa de o Creacion de
capacitacion. perfiles de puesto
e Seminarios
abiertos y cerrados
Mas de diez afios de Aproximadamente
TIEMPO DE
experiencia. 20 anos de
FUNCIONAMIENTO
experiencia.
e Péagina Web Pagina Web o Péagina Web
o Perfil en Perfil en | o Perfil en
PRESENCIA  EN Facebook y Facebook vy Facebook y
MEDIOS DE Twitter Twitter, Twitter
COMUNICACION Google, efc

Publicaciones

en prensa
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Cuadro N° 2: Principales competidores segin Gerente General y propietario de TContrato El

Salvador, S.Ade C.V
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De igual forma los resultados de la investigacion establecieron que en su mayoria (25%) de los
encuestados, reconocen como proveedor de servicios de Outsourcing en el area de Recursos
Humanos a la empresa Tecoloco.com, un aspecto muy importante que vale la pena mencionar es que
en los resultados arrojados por la encuesta, tanto Tecoloco.com como Contrataciones Empresariales

coinciden con la opinion del Gerente General de TContrato El Salvador.

Por otra parte, es comun hoy en dia que las empresas presten servicios adicionales a sus clientes, 1o
cual genera un valor agregado entre estos se encuentra la entrega de promocionales y promociones
especiales entre las cuales podemos mencionar descuentos especiales y regalias a sus clientes

frecuentes?s.

Queda claro que los competidores a los cuales se enfrenta la TContrato El Salvador son grandes y
experimentadas empresas con sistemas tecnolégicos, de gran experiencia y con mucho
reconocimiento en el &mbito; ante este hecho se presentan desventajas como: poco posicionamiento
de la marca, volumenes de produccién bajos y recursos econdémicos limitados para cubrir aspectos
mercadoldgicos; pese a esta situacion se cuenta con ciertas ventajas, como contar con un servicio de

alta calidad y especializacion en el funcionamiento del sistema financiero

c) FORMA DE OFRECER EL SERVICIO

Como ya se ha mencionado, TContrato El Salvador, S.A de C.V es una empresa de servicios,
especializada en QOutsourcing en el drea de Recursos Humanos, cubriendo las diferentes necesidades
en materia de gestion humana de sus clientes.

Conscientes de que la gestion de recurso humanos es una de las mas delicadas acciones en cualquier
empresa, Yya que de la correcta administracién del personal depende el éxito o fracaso de la
organizacion en general, TContrato El Salvador, S.A de C.V presta un trato personalizado, formando
un equipo de trabajo a la medida, que garantiza los resultados esperados. El interés principal de la
empresa es descargar al cliente de las dificiles y complejas actividades que engloba el area de

recursos humanos.

*® Anexo 3: Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 20.
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Mediante los resultados arrojados por la encuesta de opinién aplicada directamente al encargado del
area de Recursos Humanos en las empresas estudiadas, se aprecia una oportunidad de negocio en el
sector privado de El Salvador ya que como mencionan es los servicios de Outsourcing son un mercado
en creciente expansion, en la que ambas partes obtienen grandes beneficios, para las empresas
encuestadas entre los mayores beneficios que se obtienen con la utilizacién de empresas
subcontratadas son un mayor enfoque hacia la competitividad del negocio y la utilizacion de

conocimientos y destrezas especializadas en el area de Recursos Humanos.*®

d) MEZCLA DE MARKETING

(1) Producto
Los servicios que ofrece la empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V segun su propietario, por el
momento se encuentran orientados al sector financiero, entre estos podemos mencionar: Servicios de
Reclutamiento y Seleccion de Personal, Administracion de Planillas (Outsourcing), Asesoria Legal en
materia laboral, desarrollo de eventos de capacitaciones y Verificaciones/Investigaciones domiciliares,
a pesar que hasta el mes de noviembre de 2014 no se han puesto en practica en su totalidad, siendo
el Reclutamiento y Seleccién de Personal y las verificaciones domiciliares los servicios con mayor

demanda y la principal fuente de ingreso para la empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V.

(2) Precio

_ _ Proceso de seleccion acorde a
Igual a un salario establecido o .
. los requerimientos del cliente
por el cliente para la plaza a _ .
garantizando siempre
contratar mas IVA .
personal altamente calificado.

* Anexo 3. Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 9.
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$12.00 por empleado incluido _
. _ Puntualidad con el pago del
en planilla (precio puede
e . | personal y
. - variar de acuerdo a las
Manejo de Planillas o responsabilidad con las
negociaciones con cada .
_ - prestaciones de ley.
cliente en especifico)

Servicios profesionales
oscilaran entre  $1000 vy
$2500 mas IVA
SSSLEE e dependiendo  actividades

laboral que se incluyan en el

Manejo de juicios laborales

contrato.

Los precios varian Se garantiza plena
dependiendo de factores experiencia en el facilitador,

Organizacion

tales como: tema a impartir y material de apoyo completo,

capacitaciones . . .
si los cursos son cerrados o atencion personalizada a los

abiertos. participantes.

El precio de las verificaciones

Verificaciones Reporte detallado de cada una

dentro de San Salvador es
de $35.00 y $60.00 fuera de

San Salvador

domiciliares de las verificaciones

Cuadro N° 3: Detalle de servicios y precios.

Se intentd conseguir un detalle de los precios de los diferentes competidores pero esta informacion se
maneja con mucha discrecion, Unicamente se menciond que la diferencia que existente en relacion a
los precios de la competencia con respecto a los de los precios establecidos por TContrato El
Salvador, S.A de C.V son minimos; un detalle importante de resaltar es que los precios expuestos por
parte de TContrato estan orientados a los objetivos que persigue actualmente la empresa, tales como



50

el crecimiento de la compafiia, crear interés y entusiasmo por sus servicios y utilizar el precio para

hacer sus servicios visibles ante futuros clientes.

Ademas cabe mencionar que TContrato El Salvador evalUa los precios de la competencia y el poder
adquisitivo de cada cliente potencial de forma individual, para poder establecer los precios de sus

productos, por lo que los mencionados en la tabla anterior estan sujetos a ciertas modificaciones.%

(3) Plaza
Las oficinas de TContrato El Salvador se encuentran ubicadas en Final 31° Calle Poniente, entre 19y
21° Avenida Norte #1234 Colonia Layco, San Salvador, San Salvador, estas instalaciones no son
propiedad de la empresa pero no incurre en los costos de alquiler de forma mensual debido a que la
oficina es compartida con uno de los abogados que es parte del proyecto. Actualmente cuentan con el
equipo de oficina basico, que consta de dos computadoras, teléfono, un impresor multiuso que le
permite imprimir, fotocopiar y escanear documentacion de candidatos entre otros.
Cuando se analiza la distribucién actual de las instalaciones, puede observarse un espacio destinado a
la oficina, la cual como se mencionaba anteriormente se encuentra equipada con lo basico para
desarrollar las actividades relacionadas con la administracion general.
De acuerdo a lo observado en las visitas realizadas a la oficina de TContrato El Salvador y lo
mencionado en la entrevista, la empresa no posee ningun distintivo que permita a los candidatos
identificar facilmente la oficina, de igual forma no posee una adecuada sala de espera o zona de
recepcion.
Por su parte la zona es de fécil acceso, ya sea en trasporte publico o transporte privado, de igual forma
€S una zona en la que no existe indicios de delincuencia y se ve una frecuente presencia policial.
A continuacion se presenta la ubicacién asi como la distribucion de las instalaciones de TContrato El

Salvador.

*% Anexo2. Entrevista a propietario de TContrato El Salvador S.A de C.V Pregunta 12
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Imagen 1: Ubicacion geografica de las oficinas de TContrato El Salvador, S.A de C.V, segln

Google Maps.
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Imagen 2: Distribucién de las oficinas de TContrato El Salvador, S.A de C.V.

(4) Promocion

Actualmente la empresa TContrato El Salvador no tiene bien definida su estrategia de promocién, se

da a conocer Unicamente mediante los contactos que posee

en las diferentes empresas del sector

financiero, adicionalmente ha creado una pagina en Facebook, en la cual se pretende realizar

publicaciones sobre los servicios que la empresa presta entre otros articulos relacionados al buen

manejo de personal, pero hasta el momento no se ha le ha dado mayor mantenimiento a la pagina.
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3. PRESTACION DEL SERVICIO

a) PROCESOS

Como se ha venido mencionando, la parte medular de toda empresa es el recurso humano con el que
cuenta y da vida a la organizacion, por lo tanto la correcta gestién del recurso humano es vital para
garantizar el éxito de toda organizacién tomando en cuenta todas las actividades que esto implica,

iniciando con una correcta seleccion hasta su salida en los mejores términos

Pensando en esto, TContrato El Salvador, S.A de C.V ofrece a las empresas la posibilidad de
externalizar estas actividades a un tercero. De esta manera, se fortalecen los procesos en las
actividades que representan el giro principal para cada organizacién en particular y se cuenta con
especialistas a cargo del area de recursos humanos entre otras.

Se presenta a continuacion una breve descripcién de los principales servicios que ofrece actualmente
TContrato El Salvador, es importante mencionar que TContrato no cuenta con manuales de procesos

que permitan estandarizar la forma de realizar cada uno de las actividades mencionadas.

(1) Seleccion de personal.
Consiste en proporcionarles a los clientes una seleccion de empleados idéneos para el puesto
solicitado, a través de una serie de pasos especificos que se emplean para decidir que solicitantes
deben ser contratados. El proceso que se sigue actualmente cuenta en resumen con cuatro

actividades basicas:
e Anilisis y clasificacion de candidatos

Primeramente se analizan las hojas de vida de los candidatos que forman parte de la base de datos de
TContrato El Salvador, en el caso de no contar con candidatos apropiados para el perfil que se busca,
es necesario realizar publicaciones en internet u otros medios.

e  Entrevistas

Aquellos candidatos cuya hoja de vida cumpla con el perfil deseado, son citados de forma telefonica

para la realizacion de entrevista.
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Se realiza una entrevista breve que permite comprobar los datos de la hoja de vida, la
disposicion del candidato, su interés en el puesto de trabajo, presentacion personal entre otros
aspectos requeridos por el cliente.

De igual forma se realiza entrevista con personal asignado por parte del cliente, para cada una de las
entrevistas es necesario dejar por escrito los resultados del candidatos y comentarios del

entrevistador.

e Evaluaciones psicoldgica y técnica

Se utiliza una serie de test 0 pruebas psicologicas para evaluar a los candidatos, entre los cuales se
pueden mencionar:

Test de personalidad. Es importante para determinar la personalidad si es compatible con el puesto
de trabajo.

¢Nunca deja para mafiana lo que puede hacer hoy?

¢Alguna vez ha exagerado sus méritos?

DDD!D

¢Le gusta ganar en los juegos?

¢Solamente habla de lo que conoce?

¢Seavergiienza de algo que haya hecho alguna vez?

D!D!D L]

Imag ¢ Tiene los mismos modales en casa que cuando va de visita?

en 3: Ejemplo de un fragmento del test de Evaluacion Psicolégica

Test de inteligencia. Es necesario conocer la agilidad mental de la persona, su capacidad de resolver

problemas etc.Ejemplo de un fragmento
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o ||® OO ,
Py =

A B C D

Ima
gen 4: Ejemplo de un fragmento del test de Inteligencia en el que la respuesta correcta es el
literal D

Test de aptitudes.

Las evaluaciones técnicas dependeran del area o del puesto para el cual esta aplicando el candidato,

de estas también es necesario dejar un documento escrito como prueba fehaciente de los resultados.



Imagen 5:

[ TEST 1 | SINONIMOS 1 |

INSTRUCCIONES: Usted encontrara en cada lista de palabras que sigue cinco res-

puestas, escoja la de significado semejante a la palabra escrita con mayuscula.

(@) asapia

A) abajo

B) baratija
C) monasterio
D) barbarie
E) vesania

() cautivo
A) cauto
B) prisionero
C) locuaz
D) derrotado
E) irénico

(@) envuto

A) anciano
B) delgado
C) joven
D) obeso
E) fatuc

(3) ceénesis
A) nimbo
B) crigen
C) coloién
D) fin
E) satisfacer

(1D INCENSAR
A) incendiar
B) adular
C) extinguir
D) amar
E) odiar

®

ABOGAR

A)
B)
C)
D)
E)

A)
B)
C)
D)
E)

B)
C)
D)
E)

ofender
defender
acusar
juzgar
rechazar

CUCHITRIL

pocilga
avaro
climpo
vernéculo
alabar

EVOCAR

capitular
introducir
suspender
remembrar
seguir

GUINAPO

andrajo
pocholo
inclito
bohemio
satira

. IGNARO

ignoro
familiar
desconocido
ignorante
nonato

@) soseGADO  (22) sEQuITO

A) entusiasta
B) apasionado
C) tranquilo
D) imperioso
E) vehemente

A)
B)
<)
D)
E)

ey
w2 Gin
) o
mE
5B

comitiva
putrefaccién
arido
proximo
diseminar

@ BASTO

ordinario
B) amplio
C) vasto
D) berrinche
E) beodo

@) ow
A) rico
B) éxodo
C) amparo
D) feo
E) silvestre

@ EFEBO

longevo
B) efemérides
C) impudber
D) senil
E) educado

(5) HERCULEO
A) herrero
B) horror
C) error
D) equivoco
E) fuerte

PATRANA

A) moratoria
B) conocido
C) influndio
D) disimil

E) locuaz

@3) SECTARIO
A) escritorio
B) fanatico
C) divisién
D) oculto
E) reservado

RESPUFSTAS

9B 14

- 10)D 1)

Ejemplo de un fragmento del test de Aptitudes

Siiv48) G

E 208"

@ ALABANZA
A) fértil
B) baldio
C) inquina
D) encono
E) encomio

DAGA
A) vaina
B) sable
C) pudal
D) tijera
E) lanza

@ FURTIVO

oculto
B) deportivo
C) fornido
D) olfativo
E) aburrido

. HOMIL'A

fetidez
B) morada
C) discurso
D) bagatela
E) rémora

ZAFIO

A) mezquino
B) descortés
C) verrugo
D) aterido

E) putativo

FACUNDIA

A) locuacidad
B) laconismo

C) elocuencia
D) parquedad
E) dictador

56
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e Andlisis de datos

Los candidatos son clasificados en funcion de las caracteristicas requeridas por el  puesto
y clasificados siguiendo la lista de criterios considerados como indispensables y criterios deseados,
asignando una ponderacién segun las prioridades descritas por el cliente, con el fin de realizar una

seleccion objetiva dejando constancia del procedimiento realizado.

Una vez finalizado el proceso de seleccion se presenta al cliente un informe en el cual se exponen los
motivos por el que el evaluador considera que el candidato es apto para el puesto de trabajo, asi como
las posibilidades dificultades u obstaculos para el correcto desempefio del trabajo.

Se presenta una terna de los candidatos con los mejores perfiles con sus respectivos resultados en las

pruebas, para que sea el cliente quien seleccione al candidato y proceder a la contratacion del mismo.

(2) Manejo de planillas.

La empresa adquiere la responsabilidad de realizar el calculo de la planilla de salarios del
personal de nuestro cliente, asi como los tramites administrativos que se desprenden de dicho acto,
con instituciones estatales y privadas. También se coordina el proceso de pagaduria de los
salarios y de las planillas de cotizaciones y retenciones legales.

La asistencia es bajo un enfoque de una administracién integral de planillas, es decir que incluye
todo el proceso de documentacién, procesamiento de Ila informacion, calculo, asesoria y
proceso de pago, segun sean los alcances contratados.

Segun lo descrito durante la entrevista con el propietario de TContrato El Salvador, S.A de C.V, se

puede resumir el proceso de administracion de planilla de la siguiente manera:

e Recepcion y procesamiento de documentacion del periodo

El cliente entrega de forma periddica (quincenal 0 mensualmente) las acciones de personal y demas
documentacion que ampare los movimientos del periodo, existe un intermediario por parte del cliente
entre los empleados subcontratados y TContrato, es esta persona la encargada de recopilar

comprobantes de incapacidad, horas extras, bonificaciones, comisiones, ordenes de descuento de
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instituciones financieras, cancelacion de créditos, comprobantes de otros ingresos y otros descuentos,
en sintesis todos aquellos movimientos que alteren el salario nominal de los empleados que formen
parte de la planilla. La informacién debe ser ingresada al sistema al momento de recibirla por parte del
cliente el cliente ya que se cuenta con un maximo de tres dias para procesarla, someterla a revision y
generar el detalle final de planilla el cual debe ser enviado por correo electrénico al cliente junto con el
comprobante de crédito fiscal.

Cabe mencionar que actualmente la empresa no cuenta con un sistema que le permita automatizar el

manejo del personal y la administracion de salarios, se maneja en hojas de Excel.

e  Autorizacion de planilla por parte del cliente y aplicacion.

Una vez procesada la documentacion se envia el detalle al cliente por correo electrénico junto con el
crédito fiscal, el cliente revisa y si todo esta de acuerdo a lo solicitado, proceden a realizar el abono a
la cuenta de TContrato, el cual incluye el monto de la planilla del periodo mas las provisiones
correspondientes a liquidacion, vacaciones y aguinaldo.

Una vez recibido el abono a la cuenta, se procede a aplicar los respectivos abonos a la cuenta de cada

empleado.

e Procesos adicionales

Dentro de los procesos adicionales se ha incluido todas aquellas actividades que se ejecutan
mensualmente, como lo es la presentacién y pago de planillas de AFP, ISSS e instituciones
financieras al igual que la entrega de documentacién a los empleados tales como recibos de pagos,

constancias entre otros tramites que estos soliciten.

(3) Asesoria en materia laboral
El cliente informa a TContrato cuando necesite la presencia de un abogado para asistir a la finalizacion
de contratos, para lo cual es necesario elaborar el finiquito con los datos del empleado al igual que el
resguardo de los mismos, otra de las funciones que se incluyen como parte de la asesoria laboral es el
manejo de cualquier tipo de demanda interpuesta ante el ministerio de trabajo. Puede incluirse dentro

del contrato cualquier otro tipo de asistencia en tramites laborales.
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(4) Organizacion de capacitaciones
La organizacién de capacitaciones se desglosa en dos etapas que engloban todo el proceso, desde el

momento de su disefio hasta el momento de impartirla a los participantes

¢ Disefo y organizacion de capacitacion

El disefio de la capacitacion dependera del tema a impartir, y la orientacién que se le pretenda dar, se
notifica a la base de clientes los temas que se tiene planificado impartir en el transcurso del mes,
previamente se debe tener establecidos aspectos logisticos como el lugar a realizarse, material que se
brindaréa a los participantes, costos de la capacitacién entre otros.

¢ Imparticion de capacitacion

La imparticion de la capacitacion estéd a cargo de personal con experiencia en cada uno de los temas a
impartir, el representante de la empresa comenta durante la entrevista que se busca un equilibrio entre
teoria y casos reales, con el objetivo que el participante pueda llevar a la practica los conocimientos

adquiridos.

b) EQUIPO DE APOYO

Segun lo mencionado por el representante de TContrato durante la entrevista, actualmente se cuenta
con el equipo basico de oficina, que consta de dos computadoras en las cuales no se tiene instalado
ningun sistema de paga adicional a Office, se cuenta también con un impresor multiusos y teléfono
para mantener comunicacion con clientes y candidatos. Se tiene previsto la adquisicion de equipo para

la realizacién de pruebas poligraficas, que por el momento se realizan mediante un proveedor externo.

c) RECURSOS HUMANOS

Actualmente la empresa consta con poco personal el cual tiene definidas sus funciones pero no
permanece a tiempo completo, sino mas bien su relacién con la empresa es por proyectos en las
oficinas de TContrato El Salvador, S.A de C.V. entre los colaboradores se encuentran:

o Representante Legal: es el encargado de promocionar los servicios y realizar las visitas y

negociaciones con los clientes
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o Contador: esta a cargo de todas las funciones relacionadas con el &rea de contabilidad.

o Abogados: se cuenta con dos abogados quienes son los encargados de brindar los servicios de
asesoria laboral, elaboracién y revisién de contratos entre otras actividades legales.

o Encargado de Seleccion y Contratacion: es la persona encargada de la revisién de hojas de vida y
clasificacién de candidatos, realizacién de entrevistas y pruebas.

o Encargado de planillas: es el encargado del manejo de planillas de salario y presentacién de
planillas adicionales a las instituciones correspondientes, también es el encargado de la generacion
de recibos y constancias.

Como ya se habia mencionado, actualmente el personal no se encuentra de forma permanente en las

oficinas, se mantiene el contacto a través de correo electronico y via telefénica, debido a esto, por el

momento el personal no tiene asignado un salario fijo, la retribucién por sus actividades depende de

los proyectos que se ejecuten.

d) CAPACIDAD DE OFERTA

Segun lo que se dio a conocer en la entrevista al Gerente General de TContrato El Salvador®!,
actualmente no poseen definida la capacidad instalada de la empresa, debido a que como antes se
menciond no existe una proyeccidén de la demanda que pueden tener los servicios que la empresa
brinda. A pesar de eso se cuenta con el apoyo de las personas que iniciaron con la idea de negocios,
que a pesar de no trabajar de planta para TContrato El Salvador, estan dispuestas a prestar sus

servicios.

e) ALIADOS ESTRATEGICOS

Actualmente el unico proveedor de TContrato El Salvador, S.A de C.V es Sigma, empresa que brinda
el servicio de las pruebas poligraficas para los candidatos, ya que actualmente no cuentan con el
equipo necesario para realizar este tipo de pruebas, debido a la fuerte inversion que se requiere para

su adquisicion.

>!Anexo3: Tabulacién de encuesta orientada a empresas del sector privado pregunta 18
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4. LA ORGANIZACION

a) ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

Actualmente TContrato EI Salvador no cuenta con una estructura organizativa definida, no posee un
organigrama debido al poco personal que trabaja a tiempo completo para la empresa, en la entrevista
detallan que Unicamente poseen el area de administracién de Nominas, area de Reclutamiento y

Seleccion y el &rea de contabilidad.

b) ANALISIS FODA
Las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que se plantean, se han obtenido mediante la
observacién y lo descrito en las encuestas tanto por el Gerente de TContrato El Salvador como las

diferentes empresas que brindaron su opinién.



FORTALEZAS

o Personal capacitado para el cargo.

e Buen ambiente laboral

o Conocimientos especializados en el sector
financiero.

o Personal comprometido con la consecucion de
los objetivos.

o Flexibilidad se servicios a ofrecer.

o Precios Competitivos

e C(Calidad en la atencion al Cliente

DEBILIDADES

o Reciente introduccion al mercado

o Poca experiencia en el sector de Outsourcing.

o Baja capacidad de inversién

o Falta de recursos financieros

o Falta de recursos tecnologicos

o |Instalaciones pequefias y no adecuadas para
recibir a los candidatos

o Falta de Planificacion a corto y largo Plazo

OPORTUNIDADES

El crecimiento de la demanda del
servicio de Outsourcing.

Contactos con encargados de
Recursos Humanos en diferentes
instituciones financieras

Creacion de nuevos servicios

Alianzas estratégicas

AMENAZAS

Competidores con amplia
experiencia en el sector.
Surgimiento de nuevos competidores

con mayor capacidad de inversién.
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Cuadro N°4: Analisis Interno y Externo de la Empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V

El cruce de variable se realiza entre los elementos que conforman el analisis interno (fortalezas y
debilidades) y los componentes del analisis externo (Oportunidades y amenazas), dando lugar a
estrategias ofensivas (fortalezas-oportunidades), defensiva (amenazas-fortalezas), de supervivencia

(amenazas-debilidades) y adaptativas (oportunidades-debilidades).

Externo

Oportunidades Amenazas

Ambiente

Interno

Se
Potencian las oportunidades que basan en aprovechar las

Ofensivas:

Estrategias Estrategias Defensivas:

Fortalezas
ofrece el entorno en base a las fortalezas para dar respuesta a

fortalezas que posee la empresa.  las amenazas del entorno.

Estrategias Adaptativas: Estas Estrategias  Supervivencia:
se encargan de trabajar las Son estrategias criticas que se
debilidades con acciones de encargan de relacionar las
Debilidades respuesta hacia las posibles amenazas del entorno y las
oportunidades del medio. debilidades de la empresa que

pueden causar la salida de la

empresa del mercado

Cuadro N°5: Cruce de variables para formulacion de estrategias



Oportunidades

01. El crecimiento de la demanda del servicio de

Fortalezas Outsourcing.

Integrar la necesidad de externalizacion de
responsabilidad en el area de RRHH de las
empresas con el personal ampliamente
capacitado de TContrato El Salvador, S.Ade C.V

para cubrir dicha necesidad

F1. Personal capacitado para
el cargo.

02. Contactos con encargados de Recursos Humanos
en diferentes instituciones financieras

03. Creacion de nuevos servicios

Aprovechar la capacidad y experiencia
del colaborador para crear nuevos
servicios para ofrecer a los clientes

64

04. Alianzas estratégicas

Desarrollar una campafia integral
sobre la importancia de la
externalizacion del area

F2. Buen ambiente laboral

X

X

X

Lograr el compromiso de los miembros
de la organizacion a fravez de un buen
ambiente laborar, que permita
convertirlos en aliados estrategicos de
la organizacion.

Los conocimientos especializados en el sector
financiero lograran que la empresa TContrato
se convierta en uno de los principales
proveedores de este sector.

F3. Conocimientos
especializados en el sector
financiero.

Utllizar adecuadamente los vinculos estratégicos
con que se cuenta en ofras insfituciones que
desean desligarse de cierta funciones en el
area de Recursos Humanos

Innovacién en la forma acostumbrada
de prestar los servicios de Recursos
Humanos, que safisfagan las
necesidades del sector financiero.

Alianzas estratégicas con empresas
del sector financiero.

F4. Personal comprometido
con la consecucion de los
objetivos.

Crear una imagen de confianza mediante

X

El compromiso de los colaboradores
de la organizacion contribuira a la
creacion nuevos servicios

El alto grado de compromiso de
personal se convierte en una alianza
estratégica para la consecucion de
objetivos.

F5. Flexibilidad de servicios a
ofrecer

X

Ofertar servicios que se apeguen al
funcionamiento de cada empresa en especifico.

X

X

Crear una oferta inicial atractiva que sirva de
cebo y anzuelo para lograr posteriormente la
fidelizacion de los clientes.

F6. Precios Competitivos

X

X

X

Lograr una ventaja competiiva y de
diferenciacion a travéz de la excelente atencion
al cliente

F7. Calidad en la atencion al
Cliente

X

Cuadro N°6: Estrategias Ofensivas (Fortalezas-Oportunidades)



Amenazass

Fortalezas

F1. Personal capacitado para
el cargo.

F2. Buen ambiente laboral

F3. Conocimientos
especializados en el sector
financiero.

F4. Personal comprometido
con la consecucion de los

objetivos.

F5. Flexibilidad se servicios a
ofrecer.

F6. Precios Competitivos

F7. Calidad en la atencidn al
Cliente

A1. Competidores con amplia experiencia en el sector.

Establecer una politica de calidad sobre los

procesos que permita la fidelizacién de nuevos y

actuales clientes

A2. Surgimiento de nuevos competidores con mayor

capacidad de inversion.

Iniciar y realizar un desarrollo del talento
humano

X

D

X

Generar reconocimiento de marca mediante la
especializacion del personal en los procesos

Aprovechar el compromiso de los
colaboradores de la organizacion para poder
competir con las empresas con amplia
experiencia en el servicio

Retener al personal comprometido con la
organizacion evitando es esta manera se vallan
con la competencia

X

D

Mantener precios que generen una ventaja
competitiva

X

X

Capacitar al personal para brindar un servicio
especializado que le proporciones un distintivo
ante los competidores

Cuadro N°7: Estrategias Defensiva (Fortalezas-Amenazas)
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Oportunidades

0O1. El crecimiento de la demanda del servicio de  02. Contactos con encargados de Recursos Humanos

: . B : 03. Creacion de nuevos servicios 04. Alianzas estratégicas
Outsourcing. en diferentes instituciones financieras
Debilidades

Diversificar las lineas del negocio,
D1. Reciente introduccion al Disefiar programas de fidelizacion e integracion | dirigiendo parte de los esfuerzos de la

mercado x utilizando las relaciones comerciales actuales. | empresa en campos relacionados,
para fortalezar los ingresos.

Aprovechar la introduccion al mercado
para que desde un inicio hayan alianzas
con las demas empresas

Iniciar prestando servicios en las empresas | Especializarse en la prestacion de los
adonde se tengan contactos y de esta forma servicios para incursionar en otros x
ganar la experiencia inicial. mercados

D2. Poca experiencia en el
sector de Outsourcing. x

Acceder al financiamiento mediante el
desarrollo de un plan de negocios integral
que incluya proyecciones sobre la
demanda de servicios de Outsourcing.

D

Buscar las formas de conseguir
financiamiento para invertr para la obtencién de
nuevos contratos de trabajo x x

D3. Baja capacidad de
inversion

Buscar financiamiento para aprovechar el
crecimiento de la demanda de servicios de
outsourcing

D4. Falta de recursos
financieros

Intercambios o convenios con las

x empresas que puedan facilitar recuros

D5. Falta de recursos

tecnoldgicos x

Buscar instalaciones adecuadas ubicadas en
puntos estratégicos para lograr competrr con las
demés empresas y de esta manera lograr un
crecimiento en la demanda de los servicios

D6. Instalaciones pequefas y
no adecuadas para recibir a
los candidatos

D

Operacionalizar los procesos de venta con
los clientes para tener altos grados de
efectividad y confianza

D7. Falta de Planificacion a

corto y largo Plazo x

X | X X X

Cuadro N°8: Estrategias Adaptativas (Debilidades-Oportunidades)



Amenazas

A1. Competidores con amplia experiencia en el sector.

Debilidades

D1. Reciente introduccion al
mercado

X

A2. Surgimiento de nuevos competidores con mayor
capacidad de inversion.

Desarrollar una campana integral sobre la
importancia de la externalizacion del area

Aumentar la parficipacion en el mercado a corto
plazo para incrementar la referencia de los clientes y
apalear con esto los afos de experiencia de sus
competidores

D2. Poca experiencia en el
sector de Outsourcing.

X

Priorizar la necesidades de inversion, iniciando con
los recursos claves para poder competir en el
mercado

D3. Baja capacidad de
inversion

X

D4. Falta de recursos
financieros

X

Buscar recursos nuevas formas de financiamiento
para realizar innovaciones necesarias para poder
competir con antiguos y nuevos competidores.

Invertir en recursos tecnoldgico los cuales son claves
para competir en el mercado

D5. Falta de recursos
tecnoldgicos

Utilizar tecnologia de punta para brindar los servicios
mas agiles y eficientes ofreciendo de esta manera
valor agregado en los servicios

00k e | Buscear un lugar estratégico para poder atender a los
jelceeeeen e e | candidatos y realizar publicidad para  atraer clientes
los candidatos potenciales

D

Elaborar una planificacion a corto y largo plazo con
el fin de incrementar la demanda ante el surgimiento
de nuevos competidores

D7. Falta de Planificacion a
corto y largo Plazo

X

Cuadro N°9: Estrategias de Supervivencia (Debilidades-Amenazas)
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c) VISION, MISION

La visdn y misién de TContrato El Salvador, S.A de C.V, actualmente no se encuentra definida
segun lo descrito por el Gerente y propietario de la empresa® sin embargo expreso que uno de
sus objetivos a mediano y largo plazo es colocarse y ser reconocidos como una empresa

especializada en proveer servicios integrales de Recursos Humanos.5

d) FUNCIONES

La empresa no cuenta con un manual de funciones definido, mas sin embargo informaron a groso
modo las diferentes actividades que estan a cargo de cada uno de los miembros que apoyan la
empresa en los diferentes servicios que ofrecen:
¢ Representante Legal

o Control general de las operaciones de la empresa

o Negociaciones con nuevos clientes

o Visita a candidatos para realizacion de verificaciones domiciliarias

o Elaboracion de reportes de verificaciones domiciliarias

e Contador
o Control de tramites contables

o Presentacion mensual de informacién financiera

¢ Abogados
o Control de tramites legales
o Seguimiento de juicios laborales
o Elaboracion de contratos y finiquitos
e Encargado de Seleccion y Contratacion
o Revisién de CV
o Entrevistas a candidatos

o Elaboracion de pruebas

> Anexo 2. Entrevista a propietario de TContrato El Salvador S.A de C.V. Pregunta 3

>3 Anexo 2. Entrevista a propietario de TContrato El Salvador S.A de C.V. Pregunta 2



69

o Actualizacion de base de datos

e Encargado de planillas
o Registro de documentacion de respaldo del periodo de cada empleado.
o Cuadre y aplicacion de planilla
o Presentacion de planillas ISSS, AFP y retenciones.

o Elaboracion de liquidaciones

5. ALCANCES Y LIMITACIONES

a) ALCANCES

En el proceso de esta investigacién se reunieron los datos principales para determinar el
diagnéstico de la situacion actual del mercado de Outsourcing y la empresa TContrato El
Salvador S.A de C.V., con el fin de obtener los insumos necesarios para la elaboracién de un plan
de negocios que beneficie a los emprendedores que deseen ingresar en el mercado de
Outsourcing y a los duefios de TContrato El Salvador, para la realizacion de esta se conté con la
contribucién de las empresas del sector privado, Gerentes de Recursos Humanos y el Gerente

General y propietario de TContrato El Salvador S.A de C.V.

b) LIMITACIONES

Debido a la negativa de tres empresas incluidas en la muestra, se tuvo que recurrir a ofras
empresas del universo, para no ver afectada la muestra.

El desplazamiento para la realizacién de la investigacién de campo fue complicado a causa de la
distancia entre las empresas, se realizaron tres rutas una para Santa Elena y Plan de la Laguna,
otra para San Salvador y la Ultima para el &rea de Soyapango, llopango y Apopa, con el fin de
reducir la pérdida de tiempo en el traslado de una empresa a otra. Sin embargo algunas
direcciones fueron dificiles de encontrar, ya que no todas estaban cerca de los puntos de buses y
en otros casos las empresas habian modificado su domicilio, ocasionando atrasos en la

planificacién de las actividades.
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CONCLUSIONES

Segun la investigacion se presentan las siguientes conclusiones:

a)
b)

e)

9)

El sector financiero representa un 11% del total de la muestra.

De las empresas que indicaron conocer el servicio de outsourcing solo el 92% lo utiliza, en
este porcentaje destaca la grande y mediana empresa.

Entre los servicios orientados al area de Recursos Humanos con mayor demanda se
encuentran: pruebas poligraficas, subcontratacién de personal, seleccién y contratacion de
personal, y asesoria legal.

No se logré determinar de forma certera los proveedores actuales de las empresas
encuestadas ya que el 74% de estas no proporcion6 el dato de quien es su proveedor
actual, por lo cual no se considera confiable.

Adicional al drea de Recursos Humanos se determind una alta demanda para los servicios
de limpieza, mantenimiento y seguridad, y para el sector financiero los servicios de gestion
de cobros

La disminuciéon de costos es un factor importante al optar por la subcontratacién en
diferentes areas, un 92% de las empresas realizan un analisis de costo beneficio para
incrementar la productividad y disminuir costos, de las empresas encuestadas solo el 8%
no lo realiza.

Tecoloco.com, Manpower, Contrataciones Empresariales y Servicios de Personal, fueron
identificadas como las empresas con mayor posicionamiento en la mente de los
representantes de las empresas entrevistadas.

Los criterios que se consideran importantes al momento de contratar un proveedor de

servicios de Outsourcing son las buenas referencias y garantia en los servicios.
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RECOMENDACIONES

Segun las conclusiones anteriores se recomienda lo siguiente:

a)

b)

d)

e)

9)

Se recomienda al gerente de TContrato El Salvador S.A. de C.V. expandir su nicho de
mercado a los otros sectores como industria, servicios y comercios, que no se centre solo
en el sector financiero
TContrato El Salvador S.A. de C.V debe ofrecer sus servicios a la grande y mediana
empresa debido a que son las que mas utilizan los servicios de outsourcing.
Se recomienda siempre mantener los servicios orientados al area de Recursos Humanos
con mayor demanda como subcontratacion de personal, seleccion y contratacion de
personal y asesoria legal con el fin de lograr especializarse y brindar los servicios con valor
agregado.
Es necesario que TContrato El Salvador S.A. de C.V desarrolle estrategias efectivas para
darse a conocer en el mercado y asi poder incrementar su mercado
TContrato ElI Salvador S.A. de C.V debe diversificar sus servicios tomando en
consideracion que hay areas de interés como servicios de limpieza, mantenimiento y
seguridad.
Es necesario que TContrato El Salvador S.A. de C.V  considere ofertar precios accesibles
para que logre tener una ventaja ante la competencia
TContrato El Salvador S.A. de C.V  debe realizar muchas estrategias para ponerse a la
altura de sus mayores competidores comoTecoloco.com, Manpower, Contrataciones
Empresariales y Servicios de Personal que fueron identificadas como las empresas con
mayor posicionamiento en la mente de los representantes de las empresas entrevistadas.
Se recomienda a TContrato El Salvador S.A. de C.V  que al momento de prestar un
servicio lo realiza con la mayor calidad ya que las referencias de clientes bien atendidos

serviran para ganar mayor mercado.
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lIl. CAPITULO Il “PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA CREAR
MERCADO Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA DE
OUTSOURCING TCONTRATO EL SALVADOR S.A. DE C.V. EN EL
MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.”

RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN DE NEGOCIOS

La empresa Tcontrato El Salvador S.A DE C.V fundada en 2013, como sociedad Anonima de
Capital Variable con una capital 100% salvadorefio. Dicha empresa se dedica a la prestacion de
servicios de recursos humanos, actualmente la empresa destaca dos servicios principales que son
reclutamiento y seleccion de personal y visitas domiciliares, acxtualmente la empresa se ha
dedicado a prestar los servicios al serctor financiero, sim embargo aun existe gran parte del

mercado que se puede aprovechar y muchas expectatias para seguir creciendo en el.

Se cuenta con un equipo de 6 personas actualmente en la empresa que apoyan prestando sus
servicios de forma eventual. Aunque este equipo ha funcionado bien, se propone una estructura
mas formal que identifique puestos responsabilidades directas para un mejor desempefio de cada
uno de los miembros que forman parte de la empresa para lo cual se recomienda contratar el

personal propuesto de forma gradual.

La principal competencia de la empresa que se identificé son productores regionales nacionales e
internacionales. Sin embargo la diversificacion y recoleccién de la originalidad de sus productos
garantizan una buena entrada en el mercado meta dado que la competencia que se analizd brinda

los servicios con altos costos.

A un corto plazo la empresa se concentrard en la satisfaccion de sus clientes actuales y
contactar nuevos clientes de diferentes sectores en un mediano plazo se propone introducir a un

nuevo nicho de mercado que maneja algunos de sus servicios.

La promocién y publicidad se propone que se considere; Mantener la relacion vy
comunicacion con los clientes, Articulos promocionales efectivos Participar en ferias y

eventos nacionales .

La inscripcion en directorios especializados, Realizar una campafia de promocién entre clientes

potenciales, Reforzar y mejorar el sitio Web de la empresa.
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A. GENERALIDADES DEL NEGOCIO

1. PERFIL DE LA EMPRESA

a) NOMBRE DE LA EMPRESA
TContrato El Salvador S.Ade C.V

b) GIRO O ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA EMPRESA

Dotacién de Recursos Humanos y Gestion de las Funciones de Recursos Humanos

c) CONSTITUCION LEGAL

Conforme a las leyes de El Salvador, la empresa se inscribid en el registro de comercio el 30 de
septiembre 2013 como TContrato EIl Salvador Sociedad Anénima de Capital Variable, que se
abrevia TContrato El Salvador S.A de C.V.

d) RESENA HISTORICA

La empresa se encuentra ubicada en Final 31° Calle Poniente, entre 19 y 21° Avenida Norte
#1234 Colonia Layco, San Salvador, San Salvador.

El enfoque de TContrato El Salvador S.A de C.V es proveer a empresas nacionales una oferta de
servicios de recursos humanos, adaptadas a las necesidades de cada una de ellas.

La empresa se constituye el 30 de septiembre del afio 2013, bajo la iniciativa del Sr. William
Eduardo Cafias Galddmez quien identificd una oportunidad para poner en practica los
conocimientos adquiridos durante los once afios que se desempefid en diferentes areas de

recursos humanos.

Desde la constitucién de la empresa y en su primer afio de operaciones, TContrato S.A de C.V se
ha dedicado a brindar servicio principalmente a empresas del sector financiero como lo es Banco

Agricola y Banco Davivienda, sin embargo pretende que sus servicios no se limiten a este sector.
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e) SERVICIOS QUE OFRECE

TContrato es una empresa proveedora de recursos humanos para organizaciones, empresas €
instituciones instaladas en El Salvador, con el objetivo de responder a los requerimientos de
busqueda, reclutamiento, preseleccion y seleccion de personal.

Ofrece una administracién eficiente de los recursos humanos para sus clientes basada en el
enfoque de “conoce a tu cliente”, es decir considerando la filosofia organizacional de la empresa y
los requerimientos de los servicios que brinda, entre los cuales se encuentran:;

a) Reclutamiento, seleccién de personal y contratacion de personal

(=2

Subcontratacion de personal

o O

)
)
) Administracion de planillas
) Capacitacion

)

D

Desarrollo y clima laboral

f)  Asesoria legal en materia laboral

B. ORGANIZACION

1. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA PROPUESTA DE TCONTRATO EL
SALVADOR, S.A.DE C.V.

Actualmente TContrato El Salvador, S.A de C.V. no cuenta con un organigrama que defina las
diferentes areas de la empresa y las funciones que deberian realizarse en cada una de ellas, la

estructura organizativa propuesta es la siguiente.

Debido al tamafio de la empresa, y a la etapa inicial en la que se encuentran, el organigrama lo

conforman tres niveles, los cuales se describen a continuacion:

o Primer Nivel (Gerencias): al cual pertenece el propietario y gerente general de la empresa,
quien seré el encargado de las relaciones publicas y la promocion de la empresa, tendra el

primer contacto con los clientes potenciales.
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o Segundo Nivel(Jefaturas): en este nivel se encuentran ubicadas las jefaturas de las dos
diferentes areas que conforman la empresa
o Administracion y finanzas: area encargada de los asuntos relacionados al manejo
administrativo, financiero y contable de la empresa.
o Operaciones: area encargada de coordinar y velar por la correcta ejecucion de los

diferentes servicios que ofrece la empresa.

o Tercer Nivel (Operativo): en este nivel se encuentra el personal encargado de ejecutar los

diferentes procesos ya sea administrativos u operativos, de la empresa en general.



ORGANIGRAMA PROPUESTO

TCONTRATO EL SALVADOR, S.A. DE C.V.

dministracion

v Finanzas Operaciones

Contabilidad y Reclutamiento
finanzas y seleccion

dministracion

76
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2. PLANIFICACION ESTRATEGICA
En la actualidad TContrato El Salvador, S.A de C.V. no cuenta con una filosofia empresarial
establecida, lo cual ha evitado que el negocio siga un rumbo l6gico, por lo cual es necesario

redactarla y se presenta a continuacion la propuesta de los elementos que la conforman:

a) MISION
“Contribuir con el desarrollo econémico de las empresas del sector privado del pais, mediante la
dotacién y administracion de talento humano altamente calificado, ofreciendo a nuestros clientes

servicios de la mas alta calidad a precios competitivos y excelente atencién personalizada”

b) VISION
“Ser lider en el mercado de servicios de Outsourcing en el area de recursos humanos, destacada

por su cumplimiento, responsabilidad y ética en la realizacidn de todas sus actividades”

c) OBJETIVOS INSTITUCIONALES

Objetivo general

Establecernos como una empresa de outsourcing en el area de recursos humanos mediante un
completo portafolio de servicios especializados, orientados a la administracién del personal de las
empresas en general, contribuyendo de esta manera en la reduccion de costos de operacién de

las mismas y mejorando su eficiencia y eficacia.
Objetivos especificos

e  Contribuir con nuestros clientes a reducir costos de operacion optando por la tercerizacién de
las actividades de recursos humanos.

o  Satisfacer las necesidades de personal por medio de un excelente servicio y atencién al
cliente de forma personalizada.

e  Ofrecer recurso humano calificado segun las necesidades de cada cliente en particular.

d) VALORES

“TContrato El Salvador, S.A de C.V. busca orientar su cultura organizacional con valores

corporativos que enmarcan el direccionamiento del negocio. Todos nuestros colaboradores deben
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interiorizar estos valores y practicarlos porque se convierten en parte de nuestras vidas e

interacttian en los contextos en que nos desenvolvemos”

‘% Etica: ‘Hacer lo correcto’ y garantizar las

é — mas altas normas de integridad es

| responsabilidad de todos y cada uno de

.8 ! los empleados de TContrato El
‘ Salvador, S.Ade C.V.

Liderazgo: Se busca siempre que cada
uno de nuestros colaboradores tenga
iniciativa y autonomia sobre las funciones
realizadas de acuerdo a su cargo.

Excelencia: Desarrollamos soluciones
innovadoras que garanticen el éxito de
nuestros clientes, caracterizados por la
calidad en los procesos.

Mejora continua: Luchamos
continuamente en el mejoramiento de
nuestro  rendimiento  para  cumplir
nuestros compromisos.
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3. DEFINICION DE FUNCIONES

Puesto: Gerente General

Puestos subordinados: Dada la naturaleza del cargo, todos los puestos de trabajo de la empresa
tienen Subordinacion de este. En cuanto a la relacion directa se encuentran la Jefatura de

Administracion y Finanzas y la Jefatura de Operaciones.
Relaciones Internas: Relaciones con todo el personal de la empresa.

Relaciones Externas: Relaciones con clientes, proveedores, bancos y en general todo agente

externo que relacione con la actividad de la empresa.

Sintesis del puesto: El propdsito de este cargo es la orientacion al desarrollo de TContrato El
Salvador, S.A de C.V., en términos de productividad y sostenibilidad, armonizando todos los
recursos de la empresa para el logro y consecucién de los objetivos organizacionales, ademés de
generar el desempefio de cada trabajador acelerando la reaccidn entre los talentos de éste y las

metas de la compafiia y entre los talentos del empleado y las necesidades del cliente.
Responsabilidades del puesto:

e  Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo, asi como objetivos y proyecciones de
dichas metas.

e  Facilitar el trabajo de sus colaboradores y, mas que ejercer control, prestar apoyo necesario
para que la realizacion eficientemente de las tareas.

e  Formulacion de presupuestos y analisis de estados financieros

e  Colaborar con la realizacion de entrevista de candidatos®

e  Autorizacién final de procesos®®

e Impartir capacitaciones en temas relacionados al Area de Recursos Humanossé

Puesto: Jefe de Administracion y Finanzas

**Ver anexo 5: Manual de procesos 1.6
> Ver anexo 5: Manual de procesos 2.10, 2.18,4.12

**Ver anexo 5: Manual de procesos 5.3
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Puestos subordinados: Todos los que se encuentran en el siguiente nivele organico.

Relaciones Internas: Gerente y demas personal del area administrativa y financiera

Relaciones Externas: Relaciones con clientes, proveedores y demds inherentes a las funciones

del cargo.

Sintesis del puesto: Direccion y dinamizacion del equipo administrativo y de finanzas, armonizar

todos los procesos a su cargo, teniendo como finalidad principal el buen funcionamiento de la

empresa a nivel administrativo y financiero. Conseguir un volumen de ventas acorde con los

objetivos de crecimiento de la empresa, mantener altos niveles de productividad y compromiso

entre los trabajadores de la empresa.

Responsabilidades del puesto:

e  Revision y elaboracion de reportes e informes.

o Dar seguimiento a los tramites administrativos y seguimiento al Recurso Humano interno.

e  Revisién y elaboracidn de presupuestos y estados financieros

e  Apoyar al Gerente General con el andlisis de mercado y busqueda de nuevos nichos de
mercado

e  Gestionar la relacion con clientes estratégicos e implementar estrategias de venta.

e  Planear y supervisar la contratacion de servicios con aliados estratégicos.

e Y todas las demas funciones inherentes y que se deriven del ejercicio del cargo.

Puesto: Jefe de Operaciones

Puestos subordinados: Todos los que se encuentran en el siguiente nivel organico.

Relaciones Internas: Gerente General, Asistente de reclutamiento y seleccion, Asistente de
planilla y Asistente legal

Relaciones Externas: Clientes, candidatos y proveedores

Sintesis del puesto: Es el encargado de velar por la correcta ejecucidon de los procesos
correspondiente a los diferentes servicios que presta la empresa, asi como de los sistemas y
programas informaticos requeridos para el funcionamiento de las operaciones.
Responsabilidades del puesto:

e Asiste a reuniones con clientes para atender los requisitos técnicos a nivel de

procedimientos®’

*” Ver anexo 5: Manual de procesos 1.1
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Apoyo a la Gerencia General a la elaboracién de contratos y establecimiento de precios a
clientes.

Apoyar con los procesos de reclutamiento y seleccion, especificamente con la evaluacion de
los candidatos para la correspondiente contratacion38

Encargado de las actividades relacionadas a la Administracién del personal subcontratado®
Revisién y validacién de planillas, antes de ser enviada al cliente®®

Firma de constancias y otra documentacion que solicite el personal subcontratado®

Encargado de velar por la seguridad y salud del personal subcontratado asignado a los
diferentes clientes.

Puesto: Asistente Administrativo

Puestos subordinados: No posee.

Relaciones Internas: Jefe del area de administracion y finanzas y Asistente de contabilidad y

finanzas

Relaciones Externas: Proveedores, Clientes e Instituciones Financieras

Sintesis del puesto: Recibir, registrar, distribuir, clasificar, archivar, digitalizar y preparar

documentacion de los procesos administrativos logisticos y de servicios auxiliares de la Oficina y

de las areas que la conforman.

Responsabilidades del puesto:

Elaborar y tramitar la documentacion logistica y administrativa de la Oficina.

Preparar y ordenar la documentacion logistica y administrativa para reuniones con clientes y
proveedores.

Asistir en la toma de apuntes de diversos asuntos en reuniones.

Encargarse de la logistica de la oficina y mantenimiento en general.

Recepcion y generacion de pagos a proveedoress?

*® Ver anexo 5: Manual de procesos 1.6

** Ver anexo 5: Manual de procesos 1.7, 1.24, 2.7

% Veer anexo 5: Manual de procesos 2.7

* Ver anexo 5: Manual de procesos 2.20
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e  Atencion al cliente via telefénica y presencial
e  Brindar apoyo a la Gerencial con la actualizacién de perfiles y redes sociales.
e  Realizacién de verificaciones domiciliares®?

Puesto: Asistente de contabilidad y finanzas

Puestos subordinados: No posee.

Relaciones Internas: Jefe de area y Gerente General, asi como el resto de &reas quienes

proporcionan insumos para actualizacién de registros contables.

Relaciones Externas: Relaciones con clientes, entidades estatales y demas inherentes a las

funciones del cargo.

Sintesis del puesto: Deberd brindar apoyo en todas las actividades de la empresa referentes a
asuntos contables y financieros para la toma de decisiones y normal desarrollo de las actividades,

bajo los parametros establecidos.
Responsabilidades del puesto:

e Preparar lo relacionado con la elaboracion de estados de cuenta, informes contables,
financieros y demas informacion de acuerdo con las normas vigentes y a solicitud a las
diferentes instancias.

e Realizar los asientos en los libros auxiliares, constatando que concuerden con los conceptos
y valores de los comprobantes.

e  Elaborar la liquidacién de impuestos y nomina conforme a las normas y leyes reglamentarias.

e Preparar los diversos comprobantes contables requeridos para el soporte del manejo
contable de la entidad, dando cumplimiento a los parametros legales e institucionales,
recepcidn de insumos del resto de areas de la empresa

e  Manejo de planilla para los empleados directos de TContrato El Salvador, S.A de C.V

*2 Vler anexo 5: Manual de procesos 2.13
® Ver anexo 5: Manual de procesos 1.21, 2.13, 4.1 al 4.12

* Ver anexo 5: Manual de procesos 2.19
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Puesto: Asistente de Reclutamiento y Seleccién

Puestos subordinados: No posee
Relaciones Internas: Jefe de Operaciones y Asistente de planillas
Relaciones Externas: Candidatos y clientes.

Sintesis del puesto: Es el encargado de realizar los procesos de reclutamiento y seleccién y

todas las actividades relacionadas al area de contratacion.
Responsabilidades del puesto

. Administracion de la base de datos de candidatos de TContrato El Salvador, S.A de C.V.

o Encargado de la captacion de talento humano por diferentes medios®®

o Participacion en ferias laborales

o Encargado de coordinar los proceso de entrevista®”

o Encargado de la aplicacion de pruebas técnicas y psicologicas a los candidatos
participantes de los procesos de seleccion8®

o Solicitud de documentacion y creacion de expedientes de empleados®

o Ingreso de datos generales de los candidatos al sistema informatico™

Puesto: Asistente de planillas

® \er anexo 5: Manual de procesos 1.2a1.5,1.7a 1.11,1.17,1.20
* Ver anexo 5: Manual de procesos 1.2

® Ver anexo 5: Manual de procesos 1.4; 1.5

* Ver anexo 5: Manual de procesos 1.8

* Ver anexo 5: Manual de procesos 1.26, 2.3.1

® Ver anexo 5: Manual de procesos 1.25.1
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Puestos subordinados: No Posee

Relaciones Internas: Jefe de Operaciones, Asistente de Reclutamiento y Seleccidn y Asistente

Legal
Relaciones Externas: Personal subcontratado y empresas contratantes

Sintesis del puesto: Ejecutar actividades propias de vinculacién, entrenamiento, formacién,
liquidacién de nomina y las demas relacionadas con el manejo del Talento Humano de las
empresas que forman parte de la cartera de clientes de TContrato El Salvador, S.A de C.V.,

ademas de controlar los documentos fuente de evidencia de dichas actividades.
Responsabilidades del puesto:

e  Recepcion de documentacion que ampara los movimientos de planilla’™
e Ingreso de movimientos en el sistema informatico?

e  Impresion de reporte de planilla y reportes anexos™

e  Aplicacion de planilla y generacién de recibos de pagos™

e  Pago de retenciones a empleados™

e  Pagoy presentacion de planillas de ISSS y AFP

e  Elaboracién de liquidaciones de empleados

Puesto: Asistente Legal

Puestos subordinados: No posee

Relaciones Internas: Jefe de Operaciones, Asistente de Reclutamiento y Seleccidn y Asistente de

Planillas

* Ver anexo 5: Manual de procesos 2.4
> Ver anexo 5: Manual de procesos 2.5
” Ver anexo 5: Manual de procesos 2.10, 2.17
* Ver anexo 5: Manual de procesos 2.14 a 2.17

> Ver anexo 5: Manual de procesos 2.18
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Relaciones Externas: Abogados externos, Ministerio de Trabajo, Ex empleados y clientes

Sintesis del puesto: Apoyar en el desarrollo, coordinacion y ejecucidén de las actividades

concernientes a la consecucién de casos legales en el area laboral.
Responsabilidades del puesto:

e  Seguimiento de casos laborales™
e  Solicitud y elaboracion de finiquitos en casos de salida de personal’
o  Coordinar visitas de abogados para asistir a terminaciones de contrato’®

e Acompafiar al abogado externo a juicios laborales™

4. DISENO Y DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

Las instalaciones de TContrato El Salvador, seran utilizadas Unicamente con el fin de recibir a los
candidatos para la realizacién de entrevistas y pruebas; para la cual se ha propuesto un nuevo
disefio de la oficina, serd necesario realizar algunas modificaciones en la distribucién actual del

local, las cuales se presentan a continuacion:

’® Ver anexo 5: Manual de procesos 3.6
77 Ver anexo 5: Manual de procesos 3.2y 3.3
® Ver anexo 5: Manual de procesos 3.4

”® Ver anexo 5: Manual de procesos 3.7 a 3.12
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Nota: El objetivo de la distribucion es Gnicamente mostrar cémo deben ubicarse los diferentes

puestos en el area de trabajo segln el organigrama propuesto, recordando que siempre se

cumple con los requisitos de un adecuado lugar de trabajo ya que se cuenta con servicios

sanitarios, area de cafeteria etc.

Tal como se muestra en la imagen anterior se propone una nueva distribucion de la planta con el

objetivo de ubicar al personal a contratar, las modificaciones podran realizarse a lo largo de los

cinco afios proyectados, a medida que se vayan dando las contrataciones del personal.
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C. ANALISIS DEL MERCADO

1. EL MERCADO DE SERVICIOS DE OUTSOURCING

Indiscutiblemente el mercado de Outsourcing es un mercado en expansion, en la investigacién
realizada un 81% identifica cual es el concepto de outsourcing y de ese porcentaje un 91% utiliza
actualmente los servicios de outsourcing, dejando un margen del 9% de empresas que conocen
el servicio pero no lo utilizan, identificando estas como mercado potencial, junto con el 19% de
empresas investigadas que no identifican el servicio de outsourcing; por lo que es necesario

realizar estrategias de penetracion de mercado para captar nuevos clientes.

2. COMPETENCIA

Al consultar a las empresas encuestadas, cuales son las empresas con las que actualmente
mantienen relacién, no se obtuvo una respuesta confiable ya que el 74% de las empresas no
respondieron; sin embargo el 26 % de las empresas si indicaron cuél era su proveedor actual
siendo los mas mencionados Talento Humano, Manpower, y Tecoloco.com. Se logré determinar
que las empresas antes mencionas son sélidas y ofrecen una gran variedad de servicios, ya
algunos de estos funcionan también a nivel internacional. Pareceria dificil desbancar a
estos tres grandes competidores, pero no es imposible, pues segun el estudio de mercado
realizado, estas empresas no han logrado la total satisfaccién de sus usuarios, por lo cual

estos no muestra fidelidad a su proveedor del servicio.

La ventaja competitiva que le permitira a TContrato El Salvador S.A de C.V. diferenciarse de las
empresas destacadas en el mercado, se enfocara en los precios justos y adaptables a cada cliente
en particular, se pretende sean precios menores a los de sus competidores, debido a la
estrategia de introduccion y reconocimiento de la marca, con los cuales se pretender lograr

fidelidad con las empresas; sin dejar de lado que los servicios incluyen beneficios tales como:

e Personal altamente calificado y con amplia experiencia.
e Conocimiento de los requerimientos y preferencias de cada cliente.
e Empleo de un sistema con tecnologia de punta.

o Atencion personalizada
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. DISENO DE ESTRATEGIAS A IMPLEMENTAR PARA CREAR MERCADO Y

MEJORAR RENTABILIDAD DE LA EMPRESA TCONTRATO EL SALVADOR,
S.A. DE C.V. EN EL DEPARTAMENTO DE SAN SALVADOR

DISENO DE ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE MERCADOTECNIA

Utilizando el diagndstico sobre la situacion actual de TContrato El Salvador, S.A de C.V. se

formuld y seleccionaron estrategias claves para lograr el crecimiento intensivo de la empresa en el

mercado actual y nuevos mercados, aprovechando las oportunidades de negocio que se

presentan en este, con el objetivo de convertirse en la empresa lider del sector.

a)

b)

OFENSIVAS (FO)

Integrar la necesidad de externalizacién de responsabilidad en el area de RRHH de las
empresas, con el personal ampliamente capacitado de TContrato El Salvador, S.A de C.V para
cubrir dicha necesidad.

Aprovechar la capacidad y experiencia de los colaboradores, para crear nuevos servicios a
ofrecer a los clientes.

Desarrollar una campafia integral, sobre la importancia de la externalizacion del area de
Recursos Humanos.

Lograr el compromiso de los miembros de la organizacion a través de un buen ambiente
laboral, que permita convertirlos en socios estratégicos de la organizacién.

Crear una oferta inicial atractiva que sirva de anzuelo para lograr posteriormente la idealizacion
de los clientes.

Alianzas estratégicas con empresas del sector financiero.

Generar un alto grado de compromiso del personal con el fin que se convierte en una alianza
estratégica, para la consecucion de objetivos.

Lograr una ventaja competitiva y de diferenciacion a través de la excelente atencién al cliente.

DEFENSIVAS (FA)

Establecer una politica de calidad sobre los procesos que permita la idealizacién de nuevos y

actuales clientes
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Iniciar y realizar un desarrollo del talento humano

Generar reconocimiento de marca, mediante la especializacion del personal en los procesos
Retener al personal comprometido con la organizacion, evitando de esta manera que prefieran
la competencia

Mantener precios que generen una ventaja competitiva

Capacitar al personal para brindar un servicio especializado que le proporciones un distintivo

ante los competidores

ADAPTATIVAS (DO)

Disefar programas de idealizacion e integracion utilizando las relaciones

Diversificar las lineas del negocio, dirigiendo parte de los esfuerzos de la empresa en campos
relacionados, para fortalecer los ingresos.

Iniciar prestando servicios en las empresas adonde se tengan contactos y de esta forma ganar
la experiencia inicial.

Especializarse en la prestacidn de los servicios para incursionar en otros mercados

Buscar las formas de conseguir financiamiento para invertir para la obtencién de nuevos
contratos de trabajo

Intercambios o convenios con las empresas que puedan facilitar recursos

Buscar instalaciones adecuadas, ubicadas en puntos estratégicos para lograr competir con las
demas empresas y de esta manera lograr un crecimiento en la demanda de los servicios
Operacionalizar los procesos de venta con los clientes para tener altos grados de efectividad y

confianza

SUPERVIVENCIA (DA)

Desarrollar una campafia integral sobre la importancia de la externalizacién del area

Aumentar la participacion en el mercado a corto plazo para incrementar la referencia de los
clientes.

Priorizar la necesidades de inversion, iniciando con los recursos claves para poder competir en
el mercado

Utilizar tecnologia de punta para brindar los servicios mas &giles vy eficientes ofreciendo de

esta manera valor agregado en los servicios
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e Buscar un lugar estratégico para poder atender a los candidatos y realizar publicidad para
atraer clientes potenciales
o Elaborar una planificacion a corto y largo plazo con el fin de incrementar la demanda ante el

surgimiento de nuevos competidores.

2. MEZCLA ESTRATEGICA DE MERCADOTECNIA

A continuacién se presentan las diferentes estrategias agrupadas en los cuatro componentes de la

estrategia de marketing.

a) PRODUCTO (SERVICIO)
El principal servicio de TContrato El Salvador, S.A de C.V. es ser un canal para todas aquellas
personas que buscan colocarse en el medio laboral, y las empresas que buscan personal
especializado para formar parte de su personal. Para ello, ofrece un sistema simple, que dentro de
sus caracteristicas incluye: personal profesional encargado de reclutamiento y seleccion, asi
como el resto de actividades relacionadas a este proceso las cuales se mencionan a continuacion

y se detallaran mas adelante en el apartado de produccion del servicio:

¢ Reclutamiento, seleccidn y contratacién de personal
e Subcontratacion de personal

e Administracion de planillas

o Capacitacion

o Desarrollo y clima laboral

o Asesoria juridica judicial y extrajudicial en materia laboral

b) PRECIO
(1) ESTRATEGIAS DE PRECIOS

I.  Precios Bajos
La estrategia de precios, debido a la introduccién al mercado sera con precios bajos, con el fin de

obtener una penetracion rapida, y el reconocimiento de la empresa; se debera manejar con mucho
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cuidado debido al alto riesgo que representa, se mantendra un constante monitoreo de los costos

de operaciones con el fin de evitar pérdidas a la empresa.

ii.  Estrategias de Precios variables
El precio sera objeto de negociacion en cada transaccion, para lo cual se tendra en cuenta la
capacidad adquisitiva de los clientes potenciales, complejidad y magnitud de los procesos y
perfiles solicitados, entre otros. Con base en las estrategias de precios que se persiguen, se
presenta la siguiente tabla con la propuesta de precios para cada uno de los servicios que presta
TContrato El Salvador S.A de C.V; los precios que se detallan en el capitulo dos en su mayoria
son acordes a los precios de mercado; por lo tanto Unicamente se han modificado los precios

verificaciones domiciliares.
SERVICIOS COSTOS FORMA DE PAGO

Seleccion y Un salario. 20% al enviar curricula

Contratacion de .
80% al formalizar

Personal. )
contratacion.
L ERLSWNEGTEE 1 Prueba $15.00 Contra  entrega  de
resultados.
Bateria (3 pruebas) $40.00
$12.00 por empleado incluido en  Mensual 0
Manejo de Planillas. planilla (precio puede variar de quincenalmente  seguln

acuerdo a las negociaciones con forma de pago de némina

cada cliente en especifico) de cada cliente.

Contratos  oscilaran ~ entre  Pago mensual.
$1000 y $2500 mas IVA

dependiendo  actividades que

Asesoria en materia

laboral
se incluyan en el contrato.
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Los precios varian dependiendo 15 dias antes del evento.
de factores tales como: tema a
impartir y si los cursos son

cerrados o abiertos.

Al interior de la ciudad:$30.00 Contra  entrega  de

It ;
Fuera de San Salvador: $50.00 izllizales

Cuadro N° 10: Propuesta de precios (precios no incluyen IVA)

¢c) PLAZA

Debido a la naturaleza de los servicios que presta TContrato El Salvador, S.A de C.V., Se
identifica como plaza todas las empresas del municipio de San Salvador a las cuales se les presta

el servicio.

d) PROMOCION

Para el posicionamiento de TContrato El Salvador, S.A de C.V, como una marca dentro del
mercado de outsourcing, se utilizaran las estrategias de comunicaciéon a través de los diferentes
medios a los cuales tienen accesos los posibles clientes; segun la encuesta de opinidn, el medio
predilecto para buscar proveedores es el internet, sin embargo se presenta otras herramientas de

promocién ademas del internet;

(1) Estrategias de marketing y ventas
Las estrategias para promover los servicios de TContrato El Salvador, S.A de C.V., por ser una
empresa nueva, consistira en una combinacion de herramientas de publicidad de bajo presupuesto

para darse a conocer en el mercado. Entre algunas de ellas se encuentran:

i.  Paginas amarillas:
La publicacién en paginas amarillas ha sido considerada uno de los mejores medios de publicidad
escrito, por el hecho de ser necesaria un solo desembolso y la publicacién tendra una vigencia de

al menos un afio.

De igual forma, anunciarse en un directorio virtual genera la posibilidad de ser contactado en

cualquier momento por personas interesadas en los servicios que brinda la empresa; a su vez es
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un medio de publicidad muy econémica y en algunos casos las publicaciones son gratuitas. Se

presenta a continuacién una propuesta de los disefios a publicar.

o rntrasn EL Catbrecttss O;‘:‘.
Servicics Integrales de Recursos Humanos

"

Servicios Integrales
de Recursos Humanos

Procesos de reclutamiento y seleccion
de personal - Administracion de planillas
(Outsourcing) - Asesoria en materia laboral
Desarrollo de eventos de capacitacion
Investigaciones domiciliares

El camino al éxito esta
en tu gente

Fmal 31 Calle Pomnsente, Entre 19 y 21 Av. Norte # 1234, Col. layco, San Saivador

Diseno de sitio web:
La creacién de un sitio Web se convierte en el escaparate de la empresa al mundo, para lo cual es

necesario la contratacion de un programador especializado o bien a través de

herramientas como Publisher es posible conseguir un sitio de aspecto profesional en poco tiempo

y con un presupuesto reducido.

Otra opcion a considera es el uso de documentos PDF interactivos, los cuales podrian sustituir la
pagina Web, para lo cual es necesario obtener una base de correos electronicos para poder hacer
un envio masivo del documento, en los cuales se presentara informacion importante de la empresa
con un formato similar al de una pagina web, a un menor precio tal como se muestra a

continuacion.

publicar .
paginasamarillas’ |

BUENAS DECISIONES

= \/erficaciones Domicliares

-

- paginfas o B [

.amarillas.com ¥

Final 31 Calle Poniente, Entre 19y 21 Avenida Norte # 1234, Colonia Layco, San Salvador
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ii.  Envio de boletines a los clientes por correo electronico:
El correo electrénico es uno de los métodos mas rentables para ponerse en contacto con los
clientes; Esta tactica promocional es muy popular y a la vez eficaz. Esencialmente, se trata de
incentivar a los clientes a conocer y a adquirir los servicios de la empresa, con informacion breve y

reveladora. Este medio no nos genera costos adicionales.

iii.  Anuncios en periddicos:

Participar en las guias de empleos o bolsas de trabajo, de los periédicos mas populares.

Media pagina en la seccién de empleo los dias lunes. .(12

LA PRENSA publicaciones en el afio)

GRAFICA

2241-2600
"B Media péagina en la seccion de empleo los dias lunes.(12
publicaciones en el afo)
EL DIARIO DE HOY
2231-7777
ONTRATOTEB i
» l' DA
UE R ROUD ANU :

El camino al éxito esta

en tu gente a

Final 31 calle poniente, entre 19 y 21 avenida norte n® 1234, colonia Layco, San Salvador

VMW CONEIL.COm. SV
‘adminstracion@tcontrato.com.sv
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iv.  Ferias de Trabajo
Dar a conocer los servicios que ofrece TContrato El Salvador S.A. DE C.V mediante la distribucion
de hojas volantes, durante ferias de trabajo que se realicen en diferentes universidades y otras
localidades, con el fin principal de captar talentos para formar parte de la base de datos de
TContrato El Salvador, S.A de C.V y poder brindarles la oportunidad de colocarlos en empresas
reconocidas a nivel nacional. La participacion en ferias no genera costos adicionales, se requiere

Unicamente el uso de brochures y promocionales para brindar a los asistentes.

El Salvador S:A.

N

L) A

Servicios Integrales de
Recursos Humanos

Procesos de reclutamiento y seleocion
de personal - Administracion de planillas
(Outsourcing) - Asesoria en materia laboral
Desarralio de eventos de capacitacion
Investigaciones Domiciliares.

Final 31 Calle Ponients, Entre 19 y 21 Av. Norte
#1243, Colonia Layco, San Salvador
WWAW.ECONErato.com.sv
administracion@tcontrato.com.sv

v.  Brochures
Se ha disefiado un brochure orientado exclusivamente para clientes, idea que se propone como
una lanza estratégica para dar a conocer todos los servicios que TContrato El Salvador ofrece, se
ha elaborado con un estilo moderno y llamativo, el cual contiene toda la informacién relacionada a

los servicios que se ofrecen.
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TContrato
El Salvador S.A. de C.V.

Servicios Integrales
de Recursos Humanos

Procesos de reclutamiento y selecciéon
de personal - Administracién de planillas
(Outsourcing) - Asesoria en materia laboral
Desarrollo de eventos de capacitacion
Investigaciones domiciliares

El camino al éxito esta
en tu gente

Final 31 calle poniente, entre 19 y 21 avenida norte
n® 1234, colonia Layco, San Salvador

www.tcontrato.com.sv administracion@tcontrato.com.sv

i. Publicidad no pagada
Las redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter entre otras, con la finalidad de tener
contacto tanto con empresas consideradas clientes potenciales asi como futuros candidatos a
alguna posicién solicitada. Se recomienda mantener actualizados los perfiles de las distintas redes
sociales en las que tenga presencia, por ejemplo con la publicacion de articulos relacionados al

area de recursos humanos, tips para la realizacion de entrevistas entre otros temas de interés:
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(2) Herramientas para Ofrecer el Servicio
Las herramientas para ofrecer el servicio permitiran hacer la diferencia entre TContrato El
Salvador, S.A de C.V. y sus competidores; apoyara a la correcta construccion de una marca

fuerte, con personalidad e identidad propia, es decir trata de encontrar el concepto correcto para la

Redes Pantalla de redes sociales

[ ] TContrato E1 Saivador SA de CV Q K] TContrato Ei Salvador SAde... ~Inicio

Mensajes  Nofificaciones  Publicaciones Configuracion ~ Ayuda +

Pagina

ex Promocionar v
rg’ervmos Integrales de Recursos Humanos -

% > ESTA SEMANA
El Camino al exito esta en tu gente \ 0
Me qustadela
1 pagina
NOLEIDAS
{ = (= 3 ~ 0
”@L’ULUC:U& ‘:U :ﬂ“‘fﬁwf E.L—A\ 4 . Notificaciones
x de'CV 0
Q2
8 Biografia  Informacion  Fotos  Megusta  Mas + I Recknte
(1]
L.

Ao ars = Safecaolon

TContrato ElSalva...

@Tcontrato_ES

TWEETS SIGUIEND O SEGUIDORES

0 24 1
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marca.

Se presentan una serie de elementos que componen el concepto de la marca para TContrato El
Salvador, S.A de C.V, mediante los cuales se pretende dotar a la empresa de personalidad, para
diferenciarla y que genere una percepcién inmediata de la empresa entre los empleados directos

de la empresa, los clientes y todo aquel con el que tenga contacto.

Tarjeta De Presentacion Propuesta

William Eduardo Canas Galdamez
Cerente Ceneral

www.tcontrato.com.sv
william.cafias@tcontrato.com.sv
7923-7136

Final 31a Calle Poniente, entre 19y 21 Av.Nte
#1234 Colonia Layco, San Salvador .

I

EL Gatbadhn

A ontratn £ Sutltactor

Servicios Integrales de Recursos Humanos




Hoja Membretada
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A ontate E1 Gutbadas

Servicios Integrales de Recursos Humanos

Final 31 calle poniente, entre 19 y 21 avenida norte n® 1234, colonia Layco, San Salvador

www.tcontrato.com.sv
administracion@tcontrato.com.sv
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iii. Sobres

K ontrate Y Suttddbr

Servicios Integrales de Recursos Humanos

Final 31 calle poniente, entre 19 y 21 avenida norte n° 1234, colonia Layco, San Salvador

www.tcontrato.com.sv
administracién@tcontrato.com.sv

Se presenta a continuacion un resumen de precios de los diferentes medios y herramientas a

utilizar como parte de las estrategias de promocidn aplicadas a TContrato El Salvador, S.A de C.V.

Costos de Estrategias de Marketing y Herramientas
Medios y Herramientas [Nz (:I+[¢) Proveedor
Paginas Amarillas $927.63 (12 publicaciones)  Clasiguia

Péginas amarillas
- $526.58(12 publicaciones)  Clasiguia
(sitio Web)
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Diserio de Sitio Web $800.00 Box Interactive

$396.63 (c/ publicacion) Prensa Grafica

Anuncio en Periddico
$366.93 (c/ publicacion) El Diario de Hoy

Innovacién Digital, S.A

Brochures $0.08 C/U
de C.V
Tarjetas Innovacién Digital, S.A de
, $0.12 C/U (500 u)
presentacion CV

Innovacién Digital, S.A de

Hoja Membretada $ 0.25 C/U (500 u) .y

Innovacién Digital, S.A de

Sobre Membretada $0.50 C/U (500 u) .

Cuadro N° 11: Resumen de precios por servicios de publicidad (precios incluyen IVA) &

¥ Los precios pueden aumentar o disminuir dependiendo de la fecha de implementacién del plan

de negocios.
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E. PRESTACION DEL SERVICIO

1. PROCESOS

Se ha creado un manual de procesos en el cual se detalla cada una de las etapas de los

diferentes servicios que ofrece TContrato El Salvador, S.A de C.V.81

2. EQUIPO DE APOYO

Se sugiere a la empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V iniciar con la adquisicién del equipo
basico necesario para operar, a continuacién se detalla el equipo asi como sus respectivos costos
de adquisicién, la compra se realizara en dos partes, la primera en el afio 1y la segunda el afio 3 a

medida vaya incrementando el nimero de personal contratado para formar parte de la empresa:

Precio

Equi .
quipo Unidades unitario

Computadoras HP 3 S 500.00 S 1,500.00
Escritorios 3 S 500.00 S 1,500.00
Fax 1 S 250.00 $ 250.00
Fotocopiadora y Scanner 1 S 800.00 S 800.00
Proyector 1 S 700.00 S 700.00
Sillas de oficina 3 S 75.00 S 225.00
Sillén de espera 1 S 300.00 S 300.00
Conmutador 1 S 250.00 $ 250.00
TOTAL S 5,525.00

Cuadro N° 12: Resumen de precios por compra de equipo para el afio 182

81 .
Ver Anexo 5: Manual de Funciones

¥ Los precios pueden aumentar o disminuir dependiendo de la fecha de implementacién del plan

de negocio, esta propuesta es para el primer afo.
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Precio

Equipo Unidades o
unitario

Computadoras HP S 500.00 $§ 1,500.00
Escritorios 3 S 500.00 S 1,500.00
Sillas de oficina 3 S 75.00 S 225.00
TOTAL S 3,225.00

Cuadro N° 13: Resumen de precios por compra de equipo para el afo 3 8

Adicionalmente se deberd invertir en la adquisicién de un software especializado para la
administracion de néminas y el manejo del personal, debido a la magnitud de la inversidén que
implica la adquisicién de un software de paga asi como el mantenimiento mensual que requiere, se

recomienda iniciar con la instalacién de un software gratuito.

Se detalla a continuacion informacion del software sugerido, los requisitos para su instalacion,

bondades del sistema:

Es una util herramienta de Recursos Humanos que calcula y controla los aspectos relacionados

con las ndminas de los trabajadores de la empresa.

En NominaSol se incluyen todos los apartados necesarios para llevar con rigurosidad controles
relacionados al personal de la empresa: cotizaciones, liquidaciones, bonificaciones y formaciones,
convenios laborales y control de bajas y ausencias. Todos estos apartados se reparten en

pestafias dentro de la ventana principal, o bien en ventanas separadas.

Caracteristicas Beneficios
e Licencia: Gratis e Manejo de varias empresas en el mismo sistema
e Idioma: Espariol e Creacion de diferentes usuarios con permisos
e Sistema Operativo: Windows especiales para cada uno
7 e Generacion de contratos

® Los precios pueden aumentar o disminuir dependiendo de la fecha de implementacién del plan

de negocios esta compra es para el afio 3, una vez.



e Ulima  Version:

(17/11/2014)

e Tamafio: 85.5 MB

e  Desarrollador:
DELSOL

¢ Notificacion a empleados por SMS o Email

2015 o Impresion de reportes

o Exportacion a otros programas

Software e Mayor

control de todas

relacionadas al manejo de personal.

las actividades

104

Cuadro N° 14: Caracteristicas del Software propuesto para la administracion de personal.

3. RECURSOS HUMANOS

Segun el organigrama, para fortalecer la estructura de la empresa es necesario incrementar la

cantidad de recurso humano con la que actualmente cuenta, de igual forma es necesario

establecer contratos indefinidos y por tiempo completo, y no por servicios profesionales o

colaboracion esporadica como se ha manejado hasta el dia de hoy, se presenta una tabla

resumen con los salarios y aportaciones patronales para el recurso humanos a contratar.

AFP ISSS
Puesto Salario
Laboral|Patronal| Laboral |Patronal Rents | Vacaciones | Aguinaldo
Gerente General $ 600.00 [$ 37.50 | $ 40.50 | $ 18.00 | $ 45.00 [ $ 24.97 | $ 90.00 | $ 300.00
Jefe de Administraciény
X $ 400.00 | $ 2500 |$ 27.00|$ 12.00|$ 3000 |$ - $ 60.00 | $  200.00
finanzas
Jefe de Operaciones $ 400.00 | $ 25.00 | $ 27.00|$ 12.00$ 30.00 % - $ 60.00 [ $  200.00
Asistente de Administracién| $ 300.00 | $ 18.75|$ 20.25|$% o9.00|$ 22.50 8% - $ 45.00 | $ 150.00
Asistente de contabilidad y
) $ 300.00|$ 18.75|% 2025|$% 9.00|$ 22.50|$ - $ 45.00 | $ 150.00
Finanzas
Asistente de Reclutamiento
., $ 30000 [$ 18.75|% 20.25|$% o9.00|$ 22.50|$ - $ 45.00 | $ 150.00
y seleccién
Asistente de planillas $ 30000 ($ 1875|$% 2025|$ 9go0|$ 2250 (s - $ 45.00 | $ 150.00
Asistente de legal $ 30000 |$ 18.75|¢% 20.25|$% Q.00 ($ 22.50 % - $ 45.00 | $ 150.00
TOTALES| $ 2,900.00 | $ 181.25|$ 195.75 [ $ 87.00 [ $ 217.50 | $ 24.97 [ $ 435.00 [ $ 1,450.00

Cuadro N° 15: Detalle de némina propuesta.

Los porcentajes de descuento para AFP es de 6.25% para el empleado y 6.75% para el patrono.
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Los porcentajes para el ISSS son de 3% para el empleado y 7.5% para el patrono. El porcentaje
de renta dependera de los niveles de ingresos, la vacacion sera pagada segun ley es decir el
equivalente del salario de 15 dias mas un 30% al igual que el aguinaldo, el cual sera pagado con

el equivalente a 15 dias de trabajo para los que tienen entre 0 a 3 afios.

4. SOCIOS ESTRATEGICOS

TContrato El Salvador, S.A de C.V. debera mantener relaciones estratégicas, principalmente con
la empresa SIGMA quien ha sido proveedor de los servicios de pruebas poligraficas durante el afio
de funcionamiento que lleva la empresa, y debido a la fuerte inversién que implica la adquisicion
de los equipos necesarios para la realizacién de estas, es recomendable continuar trabajando bajo

la modalidad de subcontratacion de estos servicios.

Otro de sus socios estratégicos son los abogados externos, quienes seran los encargados de
prestar los servicios de asistencia durante las terminaciones de contrato y dar seguimiento de los
juicios en materia laboral, todo esto con el apoyo del Asistente Legal. Seran dos los abogados
externos contratados bajo la modalidad de servicios profesionales y no formaran parte de la
planilla de TContrato El Salvador, S.A de C.V. debido a que sus servicios seran necesarios solo

ocasionalmente.

5. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Se recomienda a la empresa buscar fuentes de financiamiento como mecanismo para la obtencion
de los recursos financieros necesarios para la adquisicion de mobiliario, implementacién de

estrategias de marketing y contratacion de personal.

Para lo cual se proponen un aporte de los socios o el crédito bancario, como dos opciones de
financiamiento para obtener la disponibilidad y liquidez necesaria para implementar las estrategias

sugeridas.
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Se toman en cuenta las siguientes instituciones bancarias debido a que se encuentran en zonas

aledafas a las oficinas de TContrato El Salvador, S.Ade C.V.

CONTACTO

TASA DE
INTERES

NOMINAL

Agencia la Fuente: Edificio Gazzolo, 25 Avenida
SCOTIABANK Note y 25 calle Poniente. 13%

Tel.2250-1111

Agencia Clinicas Médicas: 25 Avenida Note y 2™1
BANCO AGRICOLA Calle Poniente, Frente al monumento al mar 16%

(Fuente Luminosa)

Tel: 2214-8680.

Oficinas Centrales: Boulevard Constitucion y 12
PROCREDIT Calle Poniente #3538 Colonia Escalon 14%

Tel: 2267-4400

Agencia Universitaria: 25 Avenida Norte y 29 Calle
DAVIVIENDA Poniente. San Salvador. 12%

Tel:2565-5532

Cuadro N° 16: Propuesta de Instituciones Bancarias para la obtencion de financiamiento.®

¥ Las tasas de interés podran aumentar o disminuir dependiendo de la fecha de implementacion

del plan de negocios.
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6. PLAN DE ACCION

Es la ultima fase para la elaboracién del plan de accién en el cual se incluyen las estrategias y
tacticas de mercadeo de la empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V, se fundamentara en
establecer el tiempo y los recursos necesarios para llevar a cabo cada propuesta estratégica de

mercadeo.

a) PLAN ESTRATEGICO

Se ha elaborado una estrategia mercadoldgica para tres afios divididos en trimestres, definiendo el
objetivo que se persigue y cada una de las estrategias a implementar para alcanzarlos, también se

detallan los responsables de cada estrategia en particular.

b) PLAN TACTICO

Determina para cada una de las estrategias, actividades a realizar a corto plazo para el logro de

las estrategias asi como el tiempo en el cual se planean finalizar.



PLAN ESTRATEGICO PARA CREAR MERCADO Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA DE OUTSOURCING

TCONTRATO EL SALVADOR S.A. DE C.V. EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

Posicionar a TContrato EI Salvador,
S.A de C.V en el mercado de
Outsourcing en el municipio de

San Salvador

los servicios

CALENDARIZACION
OBJETIVO ESTRATEGIA PROPUESTA |[RESPONSABLE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
T1 | T2 |[T3|T4|T1|[T2|T3|T4|T1|[T2|T3|T4|[T1|T2|T3|T4|[T1|T2|T3|T4
Proponer una filosofia empresarial que
contribuya a mejorar la imagen de Equipo de tesis
TContrato El Salvador, S.A de C.V. enel UES
mercado de servicios de Outsourcing
Establecer un precio de venta . .
" , Equipo de tesis
competitivos, basados en la calidad de UES

Negociaciones de alianzas con socios
estrategicos

TContrato El
Salvador S.A de C.V

Dar a conocer por los medios de
comunicacion los diferentes servicios que
ofrece TContrato El Salvador, S.A de C.V.

TContrato EI
Salvador S.A de C.V

Participar en ferias desarrolladas por el
Ministerio de Trabajo y ofras instituciones

TContrato EI
Salvador S.A de C.V
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PLAN TACTICO PARA CREAR MERCADO Y MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA DE OUTSOURCING

TCONTRATO EL SALVADOR S.A. DE C.V. EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

ESTRATEGIA

TACTICO

RESPONSABLE

CALENDARIZACION

Afio 1

M3

M4

Ms

M6

My

M8

Mg

Mio

Mu

Miz

Proponer una filosofia empresarial
que confribuya a mejorar la imagen
de TContrato El Salvador, S.A de
C.V. en el mercado de servicios
de Outsourcing

Dar a conocer mision, vision, valores y
estructura organizativa a empleados de
TContrato El Salvador, S.Ade C.V.y
colocarlo en lugares visibles a los
clientes

TContrato El
Salvador, S.A de
C.V.

Establecer un precio de venta
competitivos, basados en la
calidad de los servicios

Evaluar la propuesta de precios
proporcionada por el grupo de fesis,
elaborada a partir de las estrategias de
precios que se persigue.

TContrato El
Salvador, S.A de
C.V.

Negociaciones de alianzas con
socios estrategicos

Negociar los terminos de los contratos
con los socios estrategicos de TContrato
con el fin de obtener beneficios mutuos
de la relacidn contractual

TContrato El
Salvador, S.A de
C.V.

Dar a conocer por los medios de
comunicacion los diferentes
servicios que ofrece TContrato El
Salvador, S.A de C.V.

Disefiar anuncios para periddico, redes
sociales y brochures de los diferentes
servicios que ofrece TContrato El
Salvador, S.A de C.V.

Equipo de tesis
UES

Participar en ferias desarrolladas
por el Ministerio de Trabajo y otras
instituciones.

Instalar estante de TContrato El Salvador,
S.A de C.V con el objetivo de aumentar la
base de datos de candidatos.

TContrato El
Salvador, S.A de
C.V.
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F. ASPECTOS ECONOMICOS

1. INGRESOS PROYECTADOS

Dado que la empresa fue constituida en el afio 2013, durante el afio de operaciones ha obtenido
ingresos mensuales de $500.00, es decir un aproximado de $7000.00 anuales al cierre del afio
2014.

Los ingresos esperados para los siguientes cinco afios después de haber implementado el plan de
negocios propuesto, han sido proyectados a partir del afio considerado como referencia 2014,
considerando ademas el impacto que se obtendré de la implementacién de las estrategias del

plan.

Para la proyeccion de ventas no se utilizé ningin método matematico debido a que solamente se
cuenta con un afio de ingresos por ventas, no se tiene mas antecedentes historicos y las

proyecciones son interanuales.

Es de sumo interés el proyectar las ventas que se esperan en los afios siguientes, pues estas
serviran como base para medir la efectividad de las acciones propuestas en este plan de negocios.
Se realizd la proyeccion del estado de resultados para los siguientes 5 afios, en donde se proyecta
un incremento en las ventas del 113 % respecto al afio base, después se proyectan con

tendencia ascendente en los afios siguientes.

Al tener la empresa finanzas sanas, le permite tener también estabilidad, y de este modo la
planeaci6n asi como la implementacién de estrategias encaminadas al crecimiento son posibles de
manera mas seguras, lo que redunda en un mejor aprovechamiento de las oportunidades y
fortalezas que se poseen. , se estiman proyecciones promedio para el mediano plazo de la

empresa.

La utilidad para estas proyecciones se mantiene en proporcidn, pues no existen supuestos
que puedan indicar o inferir que exista una variacién al margen bruto o margen de contribucion que
obtiene la empresa, en el mediano plazo. Estas utilidades se prevén positivas y con buena
rentabilidad. En seguida se muestra este condensado de estado de resultados proyectados, en él

se puede observar a detalle toda la informacién.
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PROYECCION DE VENTAS

2014 (Afio base) $7,000.00
Ano 1 150% |$10,500.00 | 75% | $5,250.00 @ 113% | $7,875.00 $14,875.00

Mes 1 $500.00

Mes 2 $500.00

Mes 3 $500.00

Mes 4 $500.00

Mes 5 $500.00
Mes 6 $1,500.00
Mes 7 $1,500.00
Mes 8 $1,500.00
Mes 9 $1,875.00
Mes 10 $2,000.00
Mes 11 $2,000.00
Mes 12 $2,000.00
Ao 2 80% |$11,900.00 | 75% |$11,156.25 78% |$11,528.13| $26,403.13
Afo 3 80% |$21,122.50| 50% |$13,201.56 65% |$17,162.03| $43,565.16
Ano 4 50% |$21,782.58| 50% |$21,782.58 50% |$21,782.58| $65,347.73
Ano 5 50% $32,673.87 50% |$32,673.87| 50% |$32,673.87  $98,021.60

Cuadro N° 17: Proyecciones de ventas *(Ingresos expresados en dolares americanos,

desglosados de forma mensual tunicamente para el primer afio)

En la primera columna se reflejan el afio base y los cinco afios subsecuentes para los cuales se

realiza la proyeccion de ingresos de la empresa TContrato El Salvador, S.A de C.V.

En la segunda y tercera columna se presentan las proyecciones con una visién optimista, en la
cual se proyecta un incremento de 150% para el primer afio, un 80% para los dos afios siguientes

y 50% para los Ultimos dos afios.

En la siguientes dos columnas se presentan las proyecciones bajo una vision pesimista en la cual
el incremento para el primer afio es Unicamente de 75% al igual que el segundo afio y un

incremento de 50% para los tres afios siguientes.

Se ha optado por utilizar un promedio de los incrementos antes mencionados; por lo tanto para el
primer afio de implementacion se prevé un incremento de 113%, 78% para el segundo afio, 65%

para el tercer afio de implementacion y un 50% para los dos ultimos afios proyectados.
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En la dltima columna se presentan los ingresos mensuales para el primer afio y anuales a partir
del segundo afio hasta el afio cinco, dichos ingresos se han calculado a partir de los porcentajes

promedios mencionados anteriormente.

Los primeros cinco meses del afio 1, se prevé permanezcan con los ingresos constantes de
$500.00 en promedio, debido a que la empresa se encontraria en la fase inicial de la
implementacién de las estrategias propuestas. Para el sexto mes se prevé un incremento de los
ingresos por ventas a $1,500.00, durante los seis meses transcurridos, la empresa ha dado a
conocer su filosofia y estructura organizativa a sus empleados, clientes actuales y clientes
potenciales, adicionalmente se ha establecido una politica de precios bajos en relacion a la
competencia como estrategia de introduccion y se habra participado en al menos dos ferias
laborales; los ingresos permaneceran constantes hasta el noveno mes en el que se espera
obtener ingresos de $1, 875.00, este incremento obedece a los resultados del plan de promocién y
visitas a nuevos clientes, para los ultimos 3 meses se espera obtener ingresos mensuales de
$2,000.00 dicho incremento obedece a la constante publicidad en la cual se habra invertido a partir
del tercer trimestre en los medios de comunicacién mas conocidos y la creacion de perfiles en las

redes sociales.

El incremento proyectado para los afios restantes se atribuye a la implementacion de las

estrategias en general, tal como se muestra en el plan tactico presentado en el apartado anterior.

2. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Se presenta a continuacion el flujo de caja proyectado para el primer afio de implementacion del
plan de negocios, el cual esta distribuido de forma trimestral segun los ingresos y egresos
proyectados, tomando en cuenta que el afio 2014 la empresa no obtuvo ganancias, el saldo inicial

para el primer afio sera la pérdida reportada a final de 2014.



Saldo Inicial
INGRESOS
Ingresos por ventas
Aporte de socios

EGRESOS

Publicidad

Servicios basicos
Pago de nomina
Compra de maquinaria
Papeleria

Pago de Impuestos

Superavit (Déficit)

"TCONTRATO EL SALVADOR, S.A. DE C.V"
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE XXXX

1er

$ (1,830.00) $

$1,500.00
4,000.00
3,670.00

603.95
318.00
1,950.00
35.00

2,906.95
763.05

P NP P PP PP R

Trimestre

2do 3er
763.05 $§ 1,458.86
$2,500.00 $4.875.00
5,000.00 $ 1,000.00
8,263.05 § 7,333.86
603.95 $ 603.95
318.00 $ 318.00
3,084.75 § 3,084.75
276250 $ 2,762.50
35.00 $ 35.00

_ $ _

6,804.20 $ 6,804.20
1,458.86 $ 529.66

$

Total Ano 1
4to
52966 $ 921.56
$ i
$6,000.00 $ 14,875.00
- $ 10,000.00
6,529.66 $ 25,796.57
$ _
603.95 $§ 2,415.79
318.00 $§ 1,272.00
3,084.75 § 11,204.25
- $ 5,525.00
35.00 "% 140.00
$

4,041.70 $ 20,557.04
2,487.96 $ 5,239.53
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3. RESULTADOS ECONOMICOS PROYECTADOS

Se espera que la ejecucion del plan de negocios propuesto permita incrementar gradual y
secuencialmente la demanda y rentabilidad de TContrato El Salvador, S.A de C.V., contribuyendo
con ello, a lograr al cabo de cinco afos obtener los ingresos necesarios para cubrir una némina de

ocho empleados incluyendo al propietario.

A continuacion se detallan los resultados econdmicos histéricos del afio 2014 y los resultados

economicos proyectados para los siguientes cinco afios.

RESULTADOS ECONOMICOS ANO BASE
TCONTRATO EL SALVADOR, SA.DEC.V.
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2014

VENTAS NETAS $ 7,000.00
GASOS DE OPERACION $  8830.00
Gastos de Admon. $ 8,760.00
Otros gastos $ 70.00
PERDIDA DE OPERACION -$1,830.00

Observacion: el primer afio de operacién TContrato El Salvador, S.A de C.V. obtuvo una pérdida

de 26%, tal como lo indicaba el propietario de la empresa en la entrevista realizada a su persona.
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RESULTADOS ECONOMICOS ANO 1
TCONTRATO EL SALVADOR, S.A.DEC.V.

EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
AL 31 DE DICIEMBRE DE XXXX

VENTAS NETAS $ 14,875.00
GASTOS DE OPERACION $ 11,636.54
Gastos de Venta $ 2,415.79
Gastos de Admon. $ 9,072.00
Otros gastos ' $ 148.75
UTILIDAD DE OPERACION $3,238.46
Impuestos $971.54
UTILIDAD NETA $2,266.92

Observacion: Se espera que la utilidad de operacion al cierre de 2015 sea de $2,266.92 es decir
una rentabilidad de 15%.Es importante mencionar que durante el primer afio de funcionamiento se
mantendran laborando Unicamente el propietario de la empresa y el contador, debido a que los
ingresos no son suficientes para cubrir el pago de la némina sugerida, por lo cual se realizaran las

contrataciones a lo largo de los cinco afios restantes.

Observaciones: La rentabilidad de operacion para el segundo afio se espera que sea de 19%,
tomando en cuenta que se reporta un 25% de la ndmina sugerida, es decir se proyecta la

contratacion de forma indefinida del contador y una persona adicional.
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TCONTRATO EL SALVADOR, SA. DE C.V.
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
AL 31 DE DICIEMBRE DE XXXX

VENTAS NETAS $ 43,565.16
GASTOS DE OPERACION $ 28542.32
Gastos de Venta $ 6,542.37
Gastos de Admon. $ 2156430
Otros gastos $ 435.65
UTILIDAD DE OPERACION $15,022.83
Impuestos $4,506.85
UTILIDAD NETA $10,515.98

Observacion: La rentabilidad de operacion para el tercer afio proyectado es de 24% durante este

afio se proyecta contar con un 50% de la ndmina, es decir un total de 4 empleados permanentes.

TCONTRATO EL SALVADOR, S.A. DE C.V.
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
AL 31 DE DICIEMBRE DE XXXX

VENTAS NETAS $65,347.73
GASTOS DE OPERACION $ 42,288.35
Gastos de Venta $ 6,542.37
Gastos de Admon. $ 35,09250
Otros gastos $653.48
UTILIDAD DE OPERACION $23,059.39
Impuestos $6,917.82
UTILIDAD NETA $16,141.57

Observacién: Para el cuarto afio se espera una rentabilidad de 25% teniendo en cuenta que se da
un incremento de la némina a un 75% es decir un total de 6 empleados laborando de forma

permanente, con el fin de cubrir el incremento gradual de la demanda.



TCONTRATO EL SALVADOR, S.A. DE C.V.
EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
AL 31 DE DICIEMBRE DE XXXX

VENTAS NETAS $98,021.60
GASTOS DE OPERACION $ 5388859
Gastos de Venta $ 6,542.37
Gastos de Admon. $  46,366.00
Otros gastos $980.22
UTILIDAD DE OPERACION $44,133.02
Impuestos $13,239.90
UTILIDAD NETA $30,893.11
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Observacién: Para el Ultimo afio proyectado se pretende incrementar la rentabilidad un 7%con

respecto al afio anterior, es decir obtener una rentabilidad de 40% y tener contratado a los 8

empleados sugeridos en el plan de negocios, con el que se espera la empresa opere a partir del

quinto afio.

Se presenta a continuacion el calculo del margen neto de utilidad, calculado utilizando la siguiente

formula matematica, la informacion se presenta de forma anual, segiin como han sido presentados

los estados de resultados anuales:

. Utilidad bruta
Margen Neto de Utilidad = ———
Ventas netas
2266.92
(Afio 1) = = 15.23%

14875
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(i 4935.86 ’
no = — =
26403.13 0
(a0 3 10515.98 -
fo3) = ———=
43565.16 0
(o ) 1614157 o
no = — = .
65347.73 0
(i 5) 3089311 _ .
fo5)= ———=
98021.60 0

Nota: los valores se presentan en porcentajes anuales.

Interpretacién: Como podemos observar las ventas de la empresa para el afio 1y Afio 2
generaron el 15.23% y el 19% de utilidad con respecto a las venta respectivamente, para el Afio 3
se genera una utilidad 24%, para el afio 4 de 24.70% y para el afio 5 de 31% también podemos
ver que existe un aumento del 3.77% en la utilidad con respecto al afio, este incremento en las
ventas es por la aplicacion de las diferentes estrategias para ganar mejor mercado y aumentar
las ventas. Adicionalmente decimos que a pesar del aumento en los costos de venta y en los

gastos de administracion y ventas, las ventas crecieron lo suficiente para asumir dicho aumento.

4, PRESUPUESTO PROMOCIONAL
Para que los clientes actuales y potenciales conozcan los diferentes servicios que ofrece
TContrato El Salvador, S.A de C.V. es indispensable invertir en publicidad en los diferentes

medios de comunicacion, por lo tanto se proyectan los diferentes gastos de publicidad:
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CANTIDAD COSTO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ANUAL | UNITARIO o o o o o

MEDIOS IMPRESOS
008 $§ 8000 $ 8000 $§ 8000 $ 80.00 $ 80.00

DESCRIPCION

Brochures 1000 $

Tarjetas de
presentacion

Hoja Membretada [T VREEE 025 § 12500 § 12500 § 12500 § 12500 $ 125.00

Sobre
Membretado

500 $ 012 § 6000 $ 6000 $§ 6000 § 6000 $ 60.00

500 § 050 § 25000 §$ 250.00 $ 250.00 §$ 250.00 $ 250.00
MEDIOS PUBLICITARIOS
Sitio Web 1 80000 § 80000 §$ 17000 $ 170.00 §$ 170.00 $ 170.00

Anuncio en
Periodico

Péginas Amarillas [ $ 92763 § - $ 92763 $ 92763 $§ 92763 § 92763

12§ 36693 §$1,100.79 $4,403.16 $4,403.16 $4,403.16 $4,403.16

Paginas amarillas
(sifo Web) 1 $ 52658 $ - § 52658 § 52658 § 52658 $ 526.58

TOTAL 2,622.09| $ 2415.79 | $6,542.37 | $6,542.37 | $6,542.37 | $6,542.37

Cuadro N° 18: Presupuesto promocional

o Para el primer afio no se ha incluidos los costos de publicidad en paginas amarillas como en su
sitio web, debido a que la utilizacion de estos servicios para el primer afio dependera de la
fecha en la cual se inicie la implementacion debido a que las publicaciones deben ser enviadas
a mas tardar durante el mes de noviembre, para que sean publicadas en el directorio del
préximo afio.

o El periodico seleccionado ha sido El Diario de Hoy debido a que es quien ofrece los menores
costos, y se realizard una publicacion mensual, a excepcién del primer afio en el cual las
publicaciones seran Unicamente tres.

e Para la creacion del Sitio Web se requiere una inversion de $800.00 en el primer afio, lo cual
incluye el pago de Hosting y URL, y el mantenimiento sera brindado por un costo anual de
$170.00

5. BALANCE GENERAL PROFORMA

Se presenta a continuacién el Balance General Proforma para cada uno de los cinco afios

proyectados



"TContrato El Salvador, S.A de C.V."”

Balance General del o1 de Enero de xxxx al 31 de Diciembre de xxxx

Activo
Activo Circulante
Caja

Bancos

Cuentas por cobrar
Articulos de Oficina
Total de Activo Circulante
Activo Fijo
Equipo de Oficina
M enos Depreciacién Acumulada
Total Activo fijo
Total Activo
Pasivo

Pasivo a corto plazo

Acreedores varios
Impuestos por pagar

Total Pasivo
Capital Contable
Canas Galdamez, William Eduardo
Utilidad (Pérdida) del afio anterior

otal Pasivo mas Capital Contable

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio s

$ 1,487.s50 $ 2,640.31 $  4,356.52 $ 6,534.77 $ 9,802.16
$ 18,925.00 $ 15,841.88 $ 26,139.09 $ 39,208.64 $ 58,812.96
$  4,313.75 $ 7,656.91 $ 12,633.90 $ 18,950.84 $ 28,426.26

$148.75 $264.03 $435.65 $653.48 $980.22
$ 24,875.00 $ 26,403.13 $ 43,565.16 $ 65,347.73 $ 98,021.60
$ 5,525.00 $ 5,525.00 $ 8,750.00 $ 7,000.00 $ 7,000.00
$ 960.83 $ 1,921.67 $  3,555.00 $ 2,855.00 $  3,905.00
$  4,564.17 $ 3,603.33 $  5,195.00 $ 4,145.00 $  3,095.00
$ 29,439.17 $ 30,006.46 $ 48,760.16 $ 69,492.73 $ 101,116.60
$ 184.39 $ 390.72 $ 390.72 $ 390.72 $ 390.72
$ 971.54 $  2,224.12 $ 4,702.60 $ 7,244.07 $ 13,674.90
$ 1,155.93 $ 2,614.84 $  5,093.32 $ 7,634.78 $ 14,065.62
$ 28,283.24 $ 27,391.62 $ 43,666.84 $ 61,857.95 $ 87,050.08
$ (1,830.00) $ 2,266.92 $ 5,189.61 $ 10,972.73 $ 16,902.82
$ 29,439.17 $ 30,006.46 $ 48,760.16 $ 69,492.73 $ 101,116.60
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G. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

Posterior a la finalizacion del plan de negocios realizado a la empresa TCcontrato El Salvador,
para dar a conocer sus servicios, es necesario la puesta en marcha del plan de negocios y para

ello se establece una calendarizacién de actividades descritas a continuacion:

CALENDARIZACION
ACTIVIDADES RESPONSABLE ANO 1
M1 [ M2 | M3 [ M4 | M5 M6 | M7 [ M8 | M9 [M10[M11]|M12
Presentar el plan de negocios
a duenos de la empresa Equipo de tesis
TContrato El Salvador, S.A UES
de C.V.
Presentary explicar el plan
de negocios a duefios de la | Equipo de tesis
empresa TContrato El UES
Salvador, S.A de C.V.
e e, | oo
TContrato El Salvador, S.A Sa'vadé’r\'/S'A de
de C.V. o
e et | oo
TContrato El Salvador, S.A Salvadgr{/S.A de
de C.V. o
EvaIL:amon y Cohntrgl ld(T la TContrato El
puesta gn marcha de’ pian Salvador, S.A de
de negocios para la empresa CV
TContrato El Salvador, S.A o

1. EVALUACION Y CONTROL DEL PLAN ESTRATEGICO.

Para garantizar la efectividad del plan de negocios se propone realizar una evaluacién y control de
resultados, considerando realizarla cada tres meses, con la finalidad de medir los resultados de la
implementacién de estrategias y objetivos propuestos y de esta forma determinar si se estan

cumpliendo las expectativas de TContrato El Salvador S.A de C.V.

2. ASIGNACION DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS

Después de redactar el plan de negocios propuesto anteriormente, se ha proyectado que las

ventas de la empresa TContrato El Salvador S.A de C.V, para el afio uno sufran un incremento del
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113% con respecto al afio 2014. Dicho porcentaje de incremento se ha distribuido entre las

estrategias propuestas, segun el nivel de impacto que se espera generen en las operaciones de la

empresa.
PORCENTAJE DE
ESTRATEGIA PARTICIPACION
ESPERADO
Estrategia de Servicios

R i 43%

1. Diversificacion de servicios.
Estrategia de promocion
1. Dar a conocer los servicios de TContrato El
Salvador en los diferentes medios de 20%
comunicacion.
2. Disefio de anuncios y Flayers. 15%
3. Disefio de Herramientas de comunicacion
) 5%
interna.
Estrategia de plaza
1. Participar en ferias desarrolladas por el 10%
Ministerio de Trabajo y otras instituciones.
Estrategias precios
1. Establecimiento de precios bajos como 15%
estrategia de penetracion.
Estrategias de competitividad y sostenibilidad

: : - 5%

1. Alianza con socios estratégicos.
Total porcentaje 113%
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La presente encuesta tiene exclusivamente fines académicos, para lograr completar nuestro
trabajo de graduacion y por otra parte generar un documento de consulta para diferentes

interesados en el tema del outsourcing.

Nota: Dicha informacion serd utilizada de manera estrictamente confidencial y solo para fines

académicos

DIRIGIDA A EMPLEADOS ENCARGADOS O JEFES DE EMPRESAS DE EL SALVADOR

I. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA:

1. ¢Cuél es su Cargo?

2. ¢Aqué sector de la industria pertenece?  (marque con una x la respuesta)
o Financiero 0 Industria o Comercio

o Servicio o Construccion

3. ¢ Cuantos afios tiene operando la empresa? (marque con una x la respuesta)

o 0-1 015 0 50 mas
4. ;En que Categoria esta la Empresa? (marque con una x la respuesta)

o 11-49 (Pequefa) o 50-199 (Mediana) o 199- a Mas Trabajadores
(Grande)

IIl. ANALISIS DE MERCADO

5. ¢ Esta usted familiarizado con el concepto de Outsourcing o Subcontratacion? (marque con

una x la respuesta)
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o Si o No

6. ¢ Utilizan actualmente servicios de Outsourcing en el area de Recursos Humanos?

o Si (conteste de la pregunta 7 a la 14) o No (pase a la pregunta 15)

7. ¢Qué servicios de Outsourcing en el area de Recursos Humanos utilizan actualmente en su
empresa? (Elija tres de las siguientes respuestas)
o Seleccién y contratacion de personal
o Manejo de planillas
o Verificaciones domiciliarias
o Pruebas poligraficas
o Asesoria legal en materia laboral

o Subcontratacion de personal

8. ¢Quién es su proveedor actual?

9. ¢Cual es el mayor beneficio que ha obtenido con la subcontratacion de empresas externas
durante sugestion? (Elija una de las siguientes respuestas).
o Mayor productividad
o Mayor enfoque hacia la competitividad del negocio
o Disminucién de costos
o Utilizacién de conocimientos y destrezas especiales

o Mayor conocimiento sobre el analisis del mercado
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10. Adicional al area de Recursos Humanos ¢ Hay alguna otra area de su empresa en la que tiene
la necesidad de subcontratar? (marque con una x la respuesta)

o Si O ho

11. Si su respuesta anterior fue positiva, favor mencionar en qué areas de su organizacién se
utiliza actualmente la subcontratacion de una empresa especializada. (Elija dos de las
siguientes respuestas).

o Limpieza y mantenimiento
o Seguridad
o Fuerza de venta

o Gestion de cobros

12. ¢Realiza usted algun andlisis sobre el costo beneficio sobre contratar versus no contratar
Outsourcing? (marque con una x la respuesta)

o Si o No

ll. PRODUCCION DEL SERVICIO
13. ¢Qué tan satisfecho o insatisfecho estd usted con el servicio que le proporcionan las
empresas subcontratadas? (marque con una x la respuesta)
O muy insatisfecho
o insatisfecho
o satisfecho

O muy satisfecho.

14. A su juicio, lo que su actual proveedor de servicios de Outsourcing en el area de Recursos
Humanos deberia de mejorar seria: (Elija dos de las siguientes respuestas)
o Mayor agilidad para realizar los procesos
o El precio de los servicios es muy elevado
o Enla mayoria de casos, los candidatos propuestos no cumplen con el perfil

o Herramientas tecnolégicas desactualizadas
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o Oftro

15. ¢A cudl de los siguientes factores atribuye el nivel de rotacion que posee actualmente su
empresa?(Elija una de las siguientes respuestas).
o Proceso de seleccion deficiente
o Mal clima laboral
o Prestaciones por debajo del mercado

o Factores externos a la empresa

16. ¢Existen motivos por los cuales actualmente no utilizan servicios de Outsourcing?.(Elija una
de las siguientes respuestas).

o Alto costo

O

Plagio de informacion
o Pérdida de control sobre el personal subcontratado

o No conozco el servicio

IV. MARKETING

17. ¢{Mencione las empresas de Outsourcing orientadas al &rea de Recursos Humanos que

conoce actualmente?

18. ¢Qué criterios considera méas importantes para tomar en cuenta a un nuevo proveedor de
servicios de Recursos Humanos?(Elija dos de las siguientes respuestas.)
o Tiempo funcionamiento de la empresa
o Experiencia del personal que la conforma

o Buenas referencias de clientes anteriores



O

Garantia en sus servicios
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19. ¢ Porque medios de publicidad suele su empresa buscar a los diferentes proveedores con los

que actualmente trabajan? (Elija dos de las siguientes respuestas).

O

O

O

O

Radio
Prensa
Internet

Referencias de otras empresas

20. ¢Recibe algun tipo de regalia o servicio adicional de su proveedor actual?

O

O

O

Promociones especiales
Promocionales

Otros (especifique):

GRACIAS POR SUS RESPUESTAS



ANEXO 2

Entrevista dirigida a
Propietario de TContrato El
Salvador, S.A de C.
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Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Administracion de Empresas

La siguiente guia de preguntas esta dirigida al propietario fundador de la empresa TContrato El
Salvador, S.Ade C.V.
Objetivo: Obtener informacion de primera mano, sobre las fortalezas y debilidades de la

empresa TContrato El Salvador, S.A. de C.V. objeto de estudio de esta investigacion.

I. Generalidades de la Empresa:
1. Cuanto tiempo tiene de operar la empresa
Septiembre 2013

2. ¢Cuales son los objetivos de la organizacién en el mediano y largo plazo?
Colocarse y ser reconocida en el mercado como una empresa especializada en proveer

servicios integrales de Recursos Humanos.

3. ¢Cual es la misién y vision de la empresa?

No contamos con una vision y mision definida.

4. ;Puede describir de forma breve los servicios que se brindan?
v’ Servicios de Reclutamiento y Seleccién de Personal.

Administracion de Planillas (Outsourcing).

Asesoria Legal en administracion de personal.

Desarrollo de eventos de capacitaciones.

NSEENEENERN

Verificaciones/Investigaciones domiciliares.
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5. ¢Dénde se encuentran ubicadas las oficinas de la empresa?
Final 31° Calle Poniente, entre 19y 21° Avenida Norte #1234 Colonia Layco, San Salvador,

San Salvador.
6. ¢ Cuél es el volumen de ventas mensual y anual?

$500.00 Mensuales, $6,000.00 aproximados

7. i Posee la empresa un plan de negocios actualmente?
No.

Il. Andlisis de Mercado:

8. ¢ Considera usted que el mercado de Outsourcing se encuentra en expansion o por el

contrario es un mercado en decadencia?

Consideramos gue es un mercado en creciente expansion

9. ¢ Los servicios de la empresa ofrecen algo nuevo al mercado?
No son servicios innovadores porque hay empresas que ya ofrecen los mismo servicios, pero
si estamos convencidos que son servicios especializados que no todas las empresas poseen

orientados a segmento de mercado definido que nos ha permitido especializarnos.

10. ¢Actualmente de que sectores provienen sus clientes?

Del sector financiero.



11. ¢Quiénes estima son sus clientes potenciales?
Todas las instituciones financieras: Bancos, Financieras, Asociaciones Cooperactivas, Cajas
de Créditos.

12. ¢ Cuales son los criterios para fijar los precios de los servicios en el mercado?
Se evaluan los precios de la competencia con el poder adquisitivo del cliente potencial, por el
momento nuestro principal objetivo es introducirnos al mercado por lo tanto los precios deben

ser atractivos para los clientes.

13. ¢ Quiénes considera que son sus principales competidores?

Contrataciones Empresariales, Tecoloco, Search,

14. ¢Cuales estima que son sus ventajas y desventajas, en relacion con sus competidores?
Ventajas: La especializacion que ha logrado los miembros que integran la sociedad en un
mercado determinado que es el sector financiero, los contactos de posibles clientes.
Desventajas: 1) El poco posicionamiento de nuestra marca en el mercado 2).El poco capital

de trabajo.

15. ¢ Cuales son los medios de comunicacion (radio, t.v., periédico, redes sociales etc.) que
emplea para promover sus servicios?

Contactos de personas relacionadas a nuestra area de gestion que laboral para clientes
potenciales y se esta trabajando en crear una imagen institucional que a corto plaza nos

pueda promocionar en la web.

135
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lll. Produccion del servicio

16. ¢Cuales son las principales fases del proceso de negociacién con un cliente potencial?
Se le visita 0 se le envia la informacion de la empresa por correo electronico, posteriormente
se le envia una cotizacién segun los servicios que estén solicitando y si es necesario se

coordina una visita para negociar personalmente los términos de los servicios.

17. ¢Cuales son las principales fases del proceso de contratacion?
Todos los procesos de contratacion dependen de los procedimientos internos de cada cliente

y nos adecuamos a dichos procedimientos.

18. ¢ Tienen definida la capacidad de contrataciones maxima mensual?

No, no existe una medicion de nuestra capacidad instalada.

19. ¢Las instalaciones adonde se encuentran ubicadas las oficinas son propias?

No, no son propias.

20. ;Qué tan accesible se encuentran las oficinas para los clientes y candidatos?

Se encuentra en una zona céntrica, conocida y segura.
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IV. Organizacion
21. ¢Cuales son los niveles de autoridad de la empresa?

No hay niveles de autoridad, el representante legal es el Unico que toma las decisiones.

22. ;Cuéles son las areas funcionales o departamentos?
Area de administracion de Nominas, area de Reclutamiento y Seleccion y el &rea de

contabilidad

23. ;Cual es el namero de empleados contratados actualmente?
Actualmente contamos con 5 personas pero no se encuentran contratados de forma directa,
sino mas bien prestan los servicios cuando es necesario y reciben un salario por proyecto o
servicios profesionales. No poseemos empleados contratados de forma permanente
Universidad de El Salvador
Facultad de Ciencias Econdmicas

Escuela de Administracién de Empresa

V. Aspectos financieros

24. ;De acuerdo con el Ultimo ejercicio fiscal, la empresa estd operando con ganancias 0
pérdidas?

Perdidas.

25. ¢En el tltimo afio la empresa a enfrentado problemas de liquidez?
No.

26. ¢Actualmente la empresa tiene algun tipo de deuda?

Deudas no, solamente los gastos por impuestos
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27. ;Considera que se requieren inversiones adicionales en la empresa? ;Cuales y con qué
finalidad?

Si, es necesario conseguir financiamiento de ser posibles préstamos en algun banco, con el

fin de adquirir equipo informatico, un sistema para la administracion de RRHH, material

publicitario entre otros.



ANEXO 3

Tabulacion de Encuesta
dirigida a Empresas del

Sector Privado
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TABULACION Y ANALISIS DE DATOS

1. Cual es su Cargo

p . Onci Frecuencia Frecuencia
regunta peiones Absoluta Porcentual
Analista / Especialista / Jefe de planillas 16 22%
Analista / Especialista / Jefe / Gerente de Recursos Humanos 39 53%
I Analista / Jefe de Compensaciones 2 3%
Anallista/ Oficial / Especialista de Reclutamiento 16 22%
Total de respuestas 73 100%

1. Cargo

m Analista / Especialista / Jefe de
planillas

Analista / Especialista / Jefe /
Gerente de Recursos Humanos

M Analista / Jefe de Compensaciones

M Anallista/ Oficial / Especialista de
Reclutamiento

Objetivos: Determinar si la persona que llena el cuestionario tiene un cargo relacionado al

area de recursos humanos.

Analisis: Se determina que las personas que llenan el cuestionario en un 100% tienen
relacion con el area de recursos Humanos, indicando que el area esta directamente ligada a
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la toma de decisiones para contratar servicios de Outsourcing. Esto nos permite saber a
quién podremos enviar las propuestas del servicio.

2. A qué sector pertenece?

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Financiero 8 11%
Industria 22 30%
Comercio 18 25%
z Senicio 22 30%
Construccion 3 4%
Total de respuestas 73 100%

2. ¢A qué sector pertenece?

M Financiero

Industria
m Comercio
M Servicio

M Construccidn

Objetivo: Clasificar las empresas segun su actividad principal.

Analisis: De las 73 empresas encuestadas, un 30% pertenecen al sector servicio y un 30%

al sector industrial, los cuales se convierten en el sector mas representativo en cuanto a los
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clientes potenciales en los que TContrato El Salvador, debe enfocar sus esfuerzos para

diversificar sus clientes actuales, que actualmente se limitan al sector financiero.

3. ¢ Cuantos afos tiene operando la empresa?

p . Owci Frecuencia Frecuencia
regunta ciones
g P Absoluta Porcentual
0-1 o 0%
1-5 1 1%
3
50mas 72 99%
Total de respuestas 73 100%

3. ¢Cuantos anos tiene operando la empresa?

mo-1
1-5

B 50 mas

Objetivo: Determinar el tiempo de operaciones de las empresas y si esto influye en la

contratacion de outsourcing.

Andlisis: Se revela que las empresas elegidas son estables econdmicamente, pues la
mayoria (99%) tiene mas de 5 afios de operar, esto las convierte en buenos perfiles para

ofrecer nuestros servicios.
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143

Pregunta

Opciones

Frecuencia
Absoluta

Frecuencia
Porcentual

11-49 (Pequefia)

17

23%

50-199 (Mediana)

21

29%

199- a Mas Trabajadores (Grande)

35

48%

Total de respuestas

73

100%

4. ¢En que categoria esta la Empresa?

m11-49 {Pequefia)

50-199 (Mediana)

W 199- a Mas Trabajadores (Grande)

Objetivo: Conocer que categoria de empresa tiende a contratar mas

outsourcing.

servicios de

Analisis: Se muestra en la grafica que las empresas grandes dominan el mercado (48%), el

segundo lugar lo ocupa la mediana empresa (29%) y la pequefia empresa queda en el tercer

lugar (23%), esto nos sugiere buscar a clientes potenciales de los sectores servicio, comercio
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e industria. Considerando todas las categorias porque son representativas en el mercado que

demanda el servicio de outsourcing

V. ANALISIS DE MERCADO

5. ¢ Esta usted familiarizado con el concepto de Outsourcing o Subcontratacion?

Pregunta

Opciones

Frecuencia

Absoluta

Frecuencia
Porcentual

Si

59

81%

14

19%

Total de respuestas

73

100%

5. ¢Esta usted familiarizado con el concepto de

Outsourcing o Subcontratacion?

mSi

No

Objetivo: Conocer cuantos de los gerentes o propietarios en cuestion, tienen conocimientos

de lo que es el Outsourcing.
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Analisis: La mayoria de empresas encuestadas (81%) exterioriza conocer el concepto de
outsourcing, lo que apunta a que pueden estar utilizando el servicio o estan interesados en
adquirirlo, para ellas se debe desarrollar estrategias de penetracion de mercado. Con la
minoria (19%), se consideran oportunidades de negocios ya que son empresas que se les

puede dar a conocer los servicios de outsourcing con el fin de poder captar nuevos clientes.

6. ¢Utilizan actualmente servicios de Outsourcing en el &rea de Recursos Humanos?

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Si 54 74%
[3 No (pase a la pregunta 15) 19 26%
Total de respuestas 73 100%

6. ¢ Utilizan actualmente servicios de Outsourcing en
el area de Recursos Humanos?

S

No (pase a la pregunta
15)

Objetivo: Lograr identificar si las empresas encuestadas utilizan el Outsourcing.

Anadlisis: Segun la muestra, el servicio de outsourcing es utilizado en un 74% esto permite
saber que la competencia ya tiene ganado este porcentaje de mercado y Se tiene un mercado
de oportunidad del 26% que es el sector no cubierto por la competencia. Se debe realizar un
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plan estratégico de penetracion de mercado para atraer a los clientes que ya estan utilizando

el servicio con la competencia y darse a conocer con las empresas que aun no utilizan el
servicio.

7. ¢ Qué servicios de Outsourcing en el &rea de Recursos Humanos utilizan actualmente

en su empresa?

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Seleccion y contratacion de personal 10 14%
Manejo de planillas 1 1%
Verificaciones domiciliarias 4 5%

7 Pruebas poligréficas 31 42%
Asesoria legal en materia laboral 8 11%
Subcontratacion de personal 19 26%

Total de respuestas 73 100%

7. ¢Qué servicios de Outsourcing en el area de Recursos

Humanos utilizan actualmente en su empresa?
35

30

25
m Seleccién y contratacidn de personal
m Manejo de planillas

| Verificaciones domiciliarias

Pruebas poligraficas
m Asesoria legal en materia laboral

m Subcontratacidn de personal

il

Objetivo: Conocer las areas subcontratadas con mayor demanda en el area de recursos
humanos.
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Analisis: De las 73 empresas que si utilizan el servicio de outsourcing, el 42% utiliza
pruebas poligréficas y el 26 % indicaron utilizar los servicios de subcontratacion de personal
debido a que la mayoria de empresas posee areas en las que se necesitan especialistas para

realizar determinados procesos.

El 14% utiliza los servicios de seleccion y contratacion de personal debido a que hay
empresas que prefieren solicitar determinados perfiles para ahorrar tiempo y costos en la
busqueda.

Esto siguiere que como QOutsourcing de Recursos Humanos TContrato El Salvador, debe darle
prioridad en fortalecer las tres aéreas antes mencionadas para lograr atraer nuevos clientes y

generar una ventaja competitiva ante la competencia.



8. ¢ Quién es su proveedor actual?8

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual

Senvicios de Personal 1 2%

SIGMA 1 2%

Talento Humano 2 3%

Mampower 1 2%

Bufete Nova y Asociados 1 206

Search, SAdeC.V I 2%

8 JARIVA 1 2%
Recursos Externos, S.Ade C.V 1 2%
TContrato SAde C.V 2 3%
GENTE 1 2%
Tecolco.com 2 3%
Outsource, S.Ade C.V I 2%

NR 43 74%
Total de respuestas 58 100%

8. éQuién es su proveedor actual?

m Servicios de Personal
HSIGMA

= Talento Humano

© Mampower

m Bufete Nova y Asociados
m Search, S.SAde C.V

B JARIVA

M Recursos Externos, S.A de C.V
W TContrato S.A de C.V

m GENTE

M Tecolco.com

H Qutsource, S.Ade C.V

W NR
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85 P s . . .re .. .
Pregunta dirigida Unicamente a las empresas que indicaron utilizar el servicio de Outsourcing y en

algunos casos mencionaron dos proveedores.
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Objetivo: Identificar las empresas de Outsourcing con mayor presencia en el sector.

Analisis: Del 100% de las empresas en estudio un 74% se abstiene de informar quien es
su proveedor actual, implica que es dificil tener acceso a conocer quiénes son los
proveedores principales de las empresas que utilizan servicios de outsourcing, sin embargo
se logr6 determinar algunos datos significativos que revelan varios nombres de competidores
reconocidos, entre los cuales se puede mencionar Talento Humano, Tecoloco.com y
TContrato El Salvador.
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9. Cual es el mayor beneficio que ha obtenido con la subcontratacién de empresas

externas durante su gestion?86

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Mayor productividad 2 4%
Mayor enfoque hacia la competitividad del negocio 26 48%
Disminucion de costos 2 4%
? Utilizacién de conocimientos y destrezas especiales 24 44%
Mayor conocimiento sobre el andlisis del mercado o 0%
Total de respuestas 54 100%

9. ¢Cual es el mayor beneficio que ha obtenido con la
subcontratacion de empresas externas durante
sugestion?

® Mayor productividad

m Mayor enfoque hacia la
competitividad del negocio

= Disminucidn de costos

Utilizacién de conocimientos y
destrezas especiales

B Mayor conocimiento sobre el analisis
del mercado

86 .. s . . e .. .
Pregunta dirigida Unicamente a las empresas que indicaron utilizar el servicio de Outsourcing.
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Objetivo: Identificar el beneficio mas importante que la empresa ha obtenido con el uso del

Outsourcing.

Analisis: Segun la informacion obtenida a través de la investigacion un 48% de las empresas
encuestadas consideran como principal beneficio de subcontratar servicios que no forman
parte del giro de la organizacion, un mayor enfoque hacia la competitividad del negocio,
dejando otras gestiones en manos de expertos, otro 44% se inclina por la utilizacion de

conocimientos y destrezas especiales.

10. Adicional al area de Recursos Humanos ¢Hay alguna otra area de su empresa en la

que tiene la necesidad de subcontratar?87

P . Opci Frecuencia Frecuencia
regunta ciones
8 P Absoluta Porcentual
Si 52 96%
10 No 2 4%
Total de respuestas 54 100%

87 P s . . .ore .. .
Pregunta dirigida Unicamente a las empresas que indicaron utilizar el servicio de Outsourcing.



10. Adicional al area de Recursos Humanos ¢ Hay alguna
otra area de su empresa en la que tiene la necesidad de
subcontratar?

No

152

Objetivo: Determinar el interés de las empresas por la utilizacion del outsourcing en otras

areas.

Anadlisis: Del 100% de las empresas encuestadas hay un 96% que esta interesada en

utilizar servicios de outsourcing adicional al area de recursos humanos, identificando de esta

manera una oportunidad para poder ampliar los servicios de la empresa TContrato El

Salvador S.A de C.V.

11. Si su respuesta anterior fue positiva, favor mencionar en qué areas de su

organizacion se utiliza actualmente la subcontratacion de una empresa especializada.

Pregunta Opciones

Frecuencia
Absoluta

Frecuencia
Porcentual

Limpieza y mantenimiento

34

47%

Seguridad

33

45%

11 Fuerza de venta

4

5%

Gestion de cobros

2

3%

Total de respuestas

73

100%
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11.Si su respuesta anterior fue positiva, favor mencionar
en qué areas de su organizacion se utiliza actualmente la
subcontratacion de una empresa especializada.

¥ Limpieza y mantenimiento
' Seguridad
M Fuerza de venta

B Gestidn de cobros

Objetivo: Conocer en qué servicio aumentara la demanda.

Anadlisis: En cuanto a la informacion obtenida en la investigacion el 47% de las empresas
hace uso de servicios de subcontratacion para Limpieza y mantenimiento y un  45%
subcontrata servicios de seguridad, revelando que son estos los que TContrato El Salvador
S.A de C.V debe considerar para futuros proyectos que le permitan obtener un crecimiento

significativo y diversificacion de sus actividades.



154

12. iRealiza usted algun analisis sobre el costo beneficio sobre contratar versus no

contratar Outsourcing? 8

P " Opci Frecuencia Frecuencia
regunta ciones
g P Absoluta Porcentual
Si 51 94%
12 No 3 6%
Total de respuestas 54 100%

12. ¢ Realiza usted algun andlisis sobre el costo beneficio
sobre contratar versus no contratar Outsourcing?

| Si

No

Objetivo: Determinar si las empresas han realizado un analisis costo-beneficio antes

de optar por la contratacion de un Outsourcing

Andlisis: Las empresas encuestadas un 94% realizan un andlisis costo-beneficio
antes de optar por la contratacion de un Outsourcing, mientras que un 6% no realiza
ningun andlisis, generalmente las empresas buscan incrementar sus productividad y

disminuir costos, TContrato El Salvador S.A de C.V debe hacer énfasis en este

88 .. s . . .rs .. .
Pregunta dirigida Unicamente a las empresas que indicaron utilizar el servicio de Outsourcing.
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punto al momento de presentar sus servicios a los clientes potenciales con el fin de
hacerles ver el beneficio que obtendran.
VI. PRESTACION DEL SERVICIO

13. ¢ Qué tan satisfecho o insatisfecho esté usted con el servicio que le proporcionan las
empresas subcontratadas?8®

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Muy insatisfecho o 0%
Insatisfecho o 0%
13 Satisfecho 52 96%
Muy satisfecho. 2 4%
Total de respuestas 54 100%

13. ¢Qué tan satisfecho o insatisfecho esta usted con el
servicioque le proporcionan las empresas subcontratadas?

W Muy insatisfecho
Insatisfecho
m Satisfecho

B Muy satisfecho.

Objetivo: Conocer el grado de satisfaccion que el outsourcing de servicios trae a las
empresas.

89 .. — . . s .. .
Pregunta dirigida Unicamente a las empresas que indicaron utilizar el servicio de Outsourcing.
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Analisis: Del total de las empresas en estudio un 96% esta satisfecho con los servicios
que le brinda su proveedor actual de servicios de outsourcing, mientras que un 4% estd muy
satisfecho, concluyendo que la mayoria de la competencia solo se dedica a brindar un
servicio estandar, dejando una brecha para que TContrato pueda generar un servicio

excepcional cuidando cada detalle, ofreciendo personal calificado y aun costo competitivo.

14. A su juicio, lo que su actual proveedor de servicios de Outsourcing en el area de

Recursos Humanos deberia de mejorar seria: (Elija dos de las siguientes respuestas)

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Mayor agilidad para realizar los procesos 27 37%
El precio de los senicios es muy elevado 24 33%
En la mayoria de casos, los candidatos propuestos no cumplen con el perfil 13 18%
14 Herramientas tecnolégicas desactualizadas 9 12%
Otro o 0%
Total de respuestas 73 100%

14. A su juicio, lo que su actual proveedor de servicios de
Outsourcing en el area de Recursos Humanos deberia de
mejorar seria:

M Mayor agilidad para realizar los procesos
El precio de los servicios es muy elevado

M En la mayoria de casos, los candidatos
propuestos no cumplen con el perfil

M Herramientas tecnoldgicas desactualizadas

W Otro

Objetivo: conocer cuéles son los criterios que las empresas consideran deficientes de los

proveedores de servicios de Recursos Humanos.
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Andlisis: Se exteriorizan algunas debilidades de la competencia segun las empresas

encuestadas, la principal solicitud de las empresas con un 37% es mayor agilidad para

realizar los procesos, un 33% considera que los precios de los servicios son muy elevados y

un 18% menciona haber recibido propuestas de candidatos que no cumplen con el perfil

solicitado. Se concluye que TContrato EI Salvador debe aprovechar estas brechas

fortaleciendo dichas aéreas para mejorar su competitividad y crear asi una ventaja

competitiva.

15. ¢ A cual de los siguientes factores atribuye el nivel de rotacion que posee actualmente

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Proceso de seleccion deficiente 16 22%
Mal clima laboral 5 7%
15 Prestaciones por debajo del mercado 1 1%
Factores externos a la empresa st 70%
Total de respuestas 73 100%

siguientes respuestas).

15. ¢ A cual de los siguientes factores atribuye el nivel de
rotacion que posee actualmente su empresa?

B Proceso de seleccidn deficiente
m Mal clima laberal

Prestaciones por debajo del mercado
70%

Factores externos a la empresa

su

empres
a? (Elija
una de

las
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Objetivo: ldentificar si las empresas consideran que el proceso de seleccion es deficiente o
por otro lado no se esta dando el sequimiento necesario al recurso humano que ingresa.

Analisis: Un 70% de las empresas encuestadas atribuye la rotacion del personal que posee
contrato indefinido con la empresa, a factores externos y solo un 22% al proceso de seleccion
deficiente. Son las empresas que se encuentran dentro de este 22% que en su mayoria
pertenecen al sector comercio, las que representan una oportunidad de negocio para
TContrato El Salvador, S.A de C.V. el personal de Recursos Humanos con los que se logro
entablar conversacion, expresaron que la fuerza de venta es la posicion que tiene mayor
rotacion debido a la mala seleccion del personal,, sin embargo en la mayoria de empresas

opta por no subcontratar esta area.

16. ¢ Existen motivos por los cuales actualmente no utilizan servicios de Outsourcing?

(Elija una de las siguientes respuestas).

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Alto costo 4 21%
Plagio de informacion 9 47%
16 Pérdida de control sobre el personal subcontratado 5 26%
No conozco el senicio 1 5%
Total de respuestas 19 100%
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16 ¢ Existen motivos por los cuales actualmente no utilizan
servicios de Outsourcing?.

M Alto costo
Plagio de informacién
m Pérdida de control sobre el personal

subcontratado

® No conozco el servicio

Objetivos: conocer cuales son las principales barreras en las empresas que atn no utilizan
los servicios de Outsourcing.

Analisis: De las 19 empresas que indicaron no utilizar los servicios de QOutsourcing 48%
colocaron el plagio de informacion como motivo principal y un 26% la pérdida de control sobre
el personal subcontratado. Unicamente un 5% mencionaron no conocer en qué consisten
estos servicios. Por lo que se puede concluir que es necesario tomar medidas que garanticen
a los clientes un compromiso por parte de TContrato El Salvador, en cuanto al manejo de
informacién confidencial, al igual que un reporte constante de los movimientos y gestiones que
se realicen con el personal con el fin que la empresa se encuentre siempre al tanto de toda

informacién relevante.
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17. iMencione las empresas de Outsourcing orientadas al area de Recursos Humanos

que conoce actualmente?

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Tecolco.com 33 45%
Senvicios de personal, S.Ade C.V n 15%
Mampower 25 34%
Outsource, S.Ade C.V 3 4%
SIGMA 1 15%
Talento Humano 15 21%
Contrataciones Empresariales, S.Ade C.V 19 26%
17 Recursos Externos, S.Ade C.V s 7%
Bufete Nova y Asociados 1 1%
Search, SAde C.V 3 4%
JARIVA 1 1%
GENTE 4 5%
TContrato S.Ade C.V 2 3%
NR 3 4%
186%

17. éMencione las empresas de Outsourcing orientadas al area de
Recursos Humanos que conoce actualmente?

35

30

25

20

15

m Tecolco.com
Servicios de personal, S.A de C.V
= Mampower
m Outsource, S.A de C.V
ESIGMA
W Talento Humano
w Contrataciones Empresariales, S.A de C.V
_ Recursos Externos, S.A de C.V
w Bufete Nova y Asociados
m Search, S.Ade C.V
m JARIVA

10

= GENTE
TContrato S.A de C.V
N/R




161

Objetivo: conocer cuéles de los competidores de TContrato El Salvador se encuentran mejor

posicionados en la mente de los clientes.

Anadlisis: Se determin6 que los competidores con mayor posicionamiento en la mente de los
clientes potenciales son con un 45% Tecoloco.com, sequida por Mampower con un 34% y
Contrataciones Empresariales, S.A de C.V con un 26%., convirtiéndose estas en los mayores
competidores de TContrato El Salvador, S.A de C.V, lo que se convierte en una desventaja
para la empresa ya que debido a su reciente creacion y poco contacto con los clientes es
dificil que las empresas logren identificarla.

18. ¢ Qué criterios considera mas importantes para tomar en cuenta a un nuevo proveedor

de servicios de Recursos Humanos? (Elija dos de las siguientes respuestas.)

Pregunta Opciones Frecuencia Frecuencia
Absoluta Porcentual
Tiempo funcionamiento de la empresa 12 16%
Experiencia del personal que la conforma 13 189%
18 Buenas referencias de clientes anteriores 61 84%
Garantia en sus senicios 60 8200
200%

18. é{Qué criterios considera mas importantes para tomar en
e cuenta a un nuevo proveedor de servicios de Recursos
Humanos?
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Objetivo: identificar qué criterios son considerados por las empresas a la hora de optar por un

nuevo proveedor.

Andlisis: Segun las empresas encuestadas los criterios basicos para seleccionar un
proveedor de servicios de Recursos Humanos son las buenas referencias de clientes
anteriores con un 84% y garantia de sus servicios con un 82% y el criterio con menor
relevancia es el tiempo de funcionamiento con un 16%. Por lo tanto la poca experiencia con la
que cuenta TContrato El Salvador, S.A de C.V no es un impedimento para poder prestar los
servicios a nuevos clientes. Es de suma importancia las buenas relaciones que actualmente
posee tanto con Davivienda como con Banco Agricola. Las cuales serviran de referencia a

nuevos clientes.



19. ;Por qué medios de publicidad suele

proveedores con los que actualmente trabajan? (Elija dos

respuestas).

163

su empresa buscar a los diferentes

de las siguientes

Pregunta

Opciones

Frecuencia

Absoluta

Frecuencia

Porcentual

19

Radio

I

1%

Prensa

8

11%

Internet

71

97%

Referencias de otras empresas

65

89%

199%
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19. ¢ Porque medios de publicidad suele su empresa buscar a
los diferentes proveedores con los que actualmente
trabajan?
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M Referencias de otras
empresas

Objetivo: determinar cuales serian las mejore forma de promocionar la empresa TContrato El

Salvador

Anadlisis: Segun las empresas encuestadas las dos mejores opciones para buscar a sus

proveedores son el internet con un 97% y las referencias de otras empresas con un 89%, por

lo que TContrato El Salvador, S.A de C.V debe buscar tener presencia en internet ya sea con

la creacion de su pagina web como en las diferentes redes sociales a las que hoy en dia

cualquier persona 0 empresa tiene facil acceso.



20. ¢ Recibe algun tipo de regalia o servicio adicional de su proveedor actual?%

Pregunta

Opciones

Frecuencia

Absoluta

Frecuencia

Porcentual

20

Promociones especiales

16

30%

Promocionales

37

69 %

Otros (especifique)

I

2%

Total de respuestas

54

100%

20. ¢Recibe algun tipo de regalia o servicio adicional de su

proveedor actual?

68%

B Promociones especiales

Promocionales

 Otros (especifique)
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Objetivo: Conocer si los competidores estan entregando algin de tipo de valor agregado a

sus clientes

Analisis: Un 68% de los proveedores opta por entregar promocionales a sus clientes como un

plus a sus servicios y un 30% recibe promociones especiales entre las que mencionaron

descuentos especiales en ciertas épocas del afio, participacion gratuita en eventos de

capacitacion entre otras. Por lo que se concluye que TContrato El Salvador, S.A de C.V debe

crear estrategias de acercamiento a sus clientes, tomando en cuenta que para esto es

necesario realizar cierta inversion de recursos.

90 P s . . .rs .. .
Pregunta dirigida Unicamente a las empresas que indicaron utilizar el servicio de Outsourcing.



ANEXO 4

Listado de Empresas

registradas en la ANEP que

forman parte de la muestra
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Empresas que formaban parte de la muestra Sutitucién
M Ingenio EI Angel Hipotecaria
Almacenes Siman Insinca (Industrias Sint) INVERSOP

Aluminio de EI Salvador

Jugueton (Juguesal S.A. De C.V.)

Inversiones Gbaron

Arco Ingenieros

La Casa Castro

Astaldi SpA

La Casa del Repuesto

Banco Agricola

La Centro Americana

Banco Cit

La Cornucopia

Banco Davivienda

La Curacao (Unicomer)

Banco de America Central

Los Cebollines

Banco G &T

McCormick

C. Imberton

MOLSA

Cadena de Hoteles Villa Serena

Operadora del Sur

CAESS

Optica La Joya

Cajas y Bolsas

Opticas Franklin (Grupo 20/20)

Calleja S.A.

Oxgasa

Canal Dos

Phillip Morris

Casa de Cambio Puerto Bus

Prado (GMG EL SALVADOR)

CASAS AMERICANAS

Procredit

Chevron

Productos Alimenticios Diana

Cia. Azucarera Salvadorefia

Productos Avon

Consorcio Internacional, S.A. de C.V.

Sertracen

D'CASA Shell EI Salvador
Digicel Sherwin Williams
Documentos y Digitales de EI Salvador Solaire
Drogueria Santa Lucia Sun Chemical

DUKE ENERGY INTERNATIONAL EL SALVADOR

Super Repuestos

Embotelladora La Cascada Tecnasa
GBM de El Salvador Telefonica
GRUPO CALVO Telemovil
Grupo Q Textufil
Grupo Santillana Tienda Libre

Helene Curtis (Curtis Industrial )

TOTAL EL SALVADOR, S.A. DE C.V.

Holcim El Salvador

Unilever de C.A.

Hotel Real Intercontinental (Hoteles S.A.)

Universidad Francisco Gavidia

Impressa Repuestos

Urbano Express

Industrias la Constancia

Zeta Gas

Industrias Mike Mike
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Manual de Procesos
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