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RESUMEN

El uso de servicios de Outsourcing en El Salvador es frecuente en las empresas, no asi el estudio
de éste como una herramienta administrativa que ayude al aumento de las ventas, de ahi el
interés del grupo de investigacion en alcanzar el objetivo de proponer como herramienta
administrativa el outsourcing de impulsadoras a fin de aumentar el nivel de las ventas en las
empresas dedicadas a la fabricacion de confites en el municipio de San Salvador en este tema
que como fin busca el profundizar y plasmar un modelo de aplicacion que pueda ser adaptado
por las empresas y especificamente por la industria confitera CHOCOLAC, S.A de C:V,,
buscando que esta empresa pueda sobrevivir en un mercado altamente competitivo y un medio

globalizado.

Inicialmente se muestra un resumen histérico de cdmo esta alternativa es de gran importancia a
nivel mundial, también se presenta la definicion del termino Outsourcing, las razones de porque
utilizar, esta alternativa, sus desventajas, algunas consideraciones legales, entre otros.

El Outsourcing surgié como la practica de la especializacion y esto se dio aproximadamente
alrededor del afio de 1980 en los Estados Unidos. En nuestro pais El Salvador el servicio
propiamente dicho empezé alrededor del afio de 1990, originado en agencias de limpieza y de

seguridad.

La metodologia utilizada es de caracter descriptivo y analitico, utilizando las fuentes de
informacion correspondientes para tener un amplio conocimiento del tema de investigacion, asi
como las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos que son de gran utilidad par construir
los graficos que posteriormente seran analizados. De lo anterior se establece que para la
empresa en estudio es aplicable la utilizacién de servicios Outsourcing en ciertas areas, no asi en

otras, por lo que se recomienda su utilizacion, en las que si representan beneficios.
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Unificada la metodologia de la informacién recopilada, se demuestra el desconocimiento por
parte de la mayoria de las industrias confiteras del municipio de San Salvador, en cuanto al
Outsourcing y como esta alternativa es utilizada por una cantidad bien reducida de industrias
confiteras, que para nuestro caso es el 30%. A demas mediante el diagnéstico elaborado por el
grupo de investigacion, se exponen los resultados obtenidos y también las conclusiones de la
investigacion de campo realizada. El analisis de la situacion actual de la empresa permite

identificar los factores criticos y sus posibles alternativas de solucién

El diagnostico de las empresas confiteras detectd los siguientes aspectos que son considerados
de relevancia: las personas que respondieron a los cuestionarios fueron en su mayoria del
departamento de ventas y Gerentes Generales, se conocid que solamente tres empresas han
implementado el outsourcing y reconocen el gran beneficio que poseen, las otras siete
consideran que no lo han implementado por falta de conocimiento respecto a esta herramienta

Finalmente detallamos la propuesta que consta de dos partes que son la de mercadeo y la
administrativa. En la de mercado determinamos nuestro plan con la utilizacion de la estrategia a
utilizar y asi definimos el conjunto de operaciones por las que pasara el producto desde el
fabricante hasta llegar al consumidor 6sea el mercado en el que se movera, su precio y las
promociones en que se vera eventualmente; y la administrativa que no es mas que la forma de
organizar la propuesta, o la forma en que se controlaran los procesos, la direccién u orientacion
que tiene el proyecto y las personas a cargo de el, asi como los presupuestos tanto de la

propuesta como de la implementacion del mismo.
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INTRODUCCION

Las empresas alrededor del mundo hacen uso de la herramienta administrativa Outsourcing, en
vista de que ésta refleja una forma efectiva de obtener ahorros en tiempo y en dinero, que son
substanciales para las empresas en general, s por eso que hoy en dia se ha tornado como parte
esencial dentro de muchas organizaciones.

A través del estudio de investigacion que se ha realizado se explico y comprobd que resulta
conveniente la utilizaciéon del servicio de outsourcing de impulsadoras, ya que asi ayudara
aumentar el nivel en las ventas.

En el primer capitulo se investigd sobre los antecedentes del Outsourcing y de la industria
confitera, su evolucion en nuestro pais, sus ventajas y desventajas asi como conceptos basicos
del Outsourcing y de la propuesta tanto administrativa como de mercadeo con sus elementos
primordiales.

El segundo capitulo esta enfocado al estudio de campo, con las empresas que conforman el
universo a estudiar, para lo cual se auxili6 de los documentos llamados: encuesta, guia de
entrevista, y guia de observacion, éstos sirvieron para elaborar el diagnéstico de las industrias
confiteras.

Para el tercer capitulo el grupo de investigacion presenta la propuesta a la empresa CHOCOLAC
S.A. DE C.V,, en la cual se determina la factibilidad de la implementacion del servicio de

outsourcing, basando nuestras recomendaciones en los resultados obtenidos.



CAPITULO |

GENERALIDADES DEL OUTSOURCING PARA EMPRESAS INDUSTRIALES DE
CONFITE.
A. GENERALIDADES DE LOS SERVICIOS OUTSOURCING.

1) HISTORIA DEL OUTSOURCING.

a) Generalidades del outsourcing.

Inicialmente surge en el pais de Inglaterra, como respuesta de la necesidad que tenian
las empresas en disminuir los costos, esto se dio en el primer periodo de la Revolucion
Industrial, entre los afios 1750 hasta 1840, donde se produjeron grandes cantidades de
bienes e insumos y di6 la pauta para la contratacion de servicios tales como seguros,
Arquitectura e Ingenieria, que eran complementarios a la produccion.

Las primeras empresas en implementar esta herramienta fueron: Elecronic Data Systems
(EDS), Arthur Andersen, Price Waterhouse, otras también empezaron a utilizar servicios
para la administracion. Posteriormente en los ochenta la IBM (International Business
Machines) como estrategia ante la llegada de nuevos competidores, implemento esta
herramienta, expandiéndose el concepto al resto del mundo. El Outsourcing es un
término creado en 1980 para describir la reciente tendencia de grandes compafiias que

estaban transfiriendo sus sistemas de informacidn a proveedores.



A mediados de los 80°s, una corriente en Outsourcing empez6 a tomar trascendencia; la
flexibilidad. Esta teoria originada en Inglaterra, planteaba la opcidn de contratar servicios
externos para algunos procesos de produccion. En la década de los 90°s, la corriente
organizacional cambio hacia la reubicacion de recursos y servicios que permitian llevar a
la maximizacion y especializacion de los negocios.

En 1998, el Outsourcing alcanzo una cifra de negocio a nivel mundial de cien mil millones
de dolares. De acuerdo con estudios recientes, esta cantidad se ha incrementado
considerablemente en los Ultimos afios.

En pocas palabras la tendencia del Outsourcing, se puede resumir como la practica de la
especializacion, debido a que una empresa industrial con una operacién grande que
actua como lider, como contratista 0 demandante, confia a una empresa independiente
de su tamafio y que trata de proveer de servicios industriales requeridos de acuerdo a las
especificaciones del contratista principal para el desarrollo de una actividad dentro de los
diferentes procesos industriales. El outsourcing, ha sido impulsado en Latinoamérica a
través de la Bolsa de sub contratacion Industrial (B.S.1.), organizacion creada con las
funciones de impulsar la sub- contratacién en los paises, como parte de un proyecto de

la Organizacién de las Naciones Unidas para el desarrollo Industrial (ONUDI)™

1 Gonzélez Dias, Luisa Francisca y otros,” Outsourcing una alternativa para ejercer la Profesion de la Pag. 8,
Agosto de 2005, Universidad de El Salvador.



2) ANTECEDENTES DEL OUTSOURCING EN EL SALVADOR?

En El Salvador las empresas que brindan el servicio de Outsourcing empezaron a funcionar
aproximadamente en la década de los 90°s, siendo el origen en las agencias de limpieza y
seguridad, aproximadamente hace 10 afios, se ha venido generando un aumento en
Outsourcing, teniendo que contratar y colocar personal para cubrir y hacerse cargo de
diversas areas de la empresa.

Lo que se pretende con el Outsourcing, es delegar responsabilidades y compromisos que no
son inherentes a la esencia de la empresa, por lo que se opta en hacer uso y contratar a
profesionales que brinden el tipo de servicio que la empresa necesita.

Con el fin de adquirir dicha capacidad frente a las demas empresas existentes en el mercado
la gran empresa industrial de San Salvador adopt6 en los inicios de los 90’s y después de la
firma de los Acuerdos de Paz, una estrategia de administracion eficiente, denominada
“Outsourcing” que significa suministro externo o sub contratacién, como alternativa de solucién
a sus diferentes problemas administrativos - financieros para hacerle frente a los nuevos retos
de la globalizacién. Asimismo tuvieron otra vision que les encaminara hacia el logro de sus
objetivos siendo estos con mas proyeccion o agresivos para incursionar en el mercado tanto

nacional como internacional.

2 Gonzalez Dias, Luisa Francisca y otros, Outsourcing una alternativa para ejercer la Profesion de la Pag. 29,
Agosto de 2005, Universidad de El Salvador



Se espera que con la aplicacidn del outsourcing propuesto, las empresas en estudio conozcan
una herramienta para sub contratar servicios de acuerdo a las necesidades de cada empresa
y no tenga inconvenientes para involucrarse en el sistema de la sub contratacidén, como
alternativa para la especializacion de sus operaciones productivas. situacién que ha forzado a
la gran empresa industrial de dulces, chicles y chocolates, aplicar nuevos sistemas o mejorar
los ya existentes en lo que a administracion financiera se refiere; es por eso que ha puesto en
practica la busqueda de nuevos proveedores, nuevas formas de asegurar la entrega de
materias primas, articulos, componentes servicios, nuevas formas de administracion, nuevas
formas de produccion y otros que a juicio de las gerencias, significan utilizar el conocimiento,

la experiencia y la creatividad de nuevos proveedores a los cuales antes no se recurria.

3) CONCEPTOS DE OUTSOURCING:.

El Outsourcing es una tendencia actual que ha formado parte importante en las decisiones
administrativas de los Ultimos afos en todas las empresas al nivel mundial.

El Outsourcing surge del analisis de la relacion que se establece entre estrategia y eficacia
operativa, es la herramienta de gestién que combina la correcta determinacidn de la estrategia
con las medidas adecuadas para llevarla a cabo de una manera operativamente eficaz
(eficacia operativa).

La diferencia fundamental entre estrategia y eficacia operativa es que la primera es la
intencién deliberada de distinguir a la propia empresa de las demas, la segunda es la

aplicacion de herramientas de gestion ya aprobadas y aceptadas que no tienen porque

3 Boletin informativo sobre el outsourcing de Mercadeo Corporativo Empresarial, afio 2008.



diferenciarse de las utilizadas por otras empresas, a pesar de esta diferencia estan
relacionadas ya que la eficiencia operativa constituye el pilar de cualquier estrategia de
gestion. Es logico pensar que uno de los obstaculos mas grande para el despegue de una
organizacion de cualquier tipo o tamafio, lo constituye el cumulo de funciones ajenas a su
verdadero objetivo, aquellas relacionadas con su objetivo seran sus actividades distintivas.

Se requiere de una herramienta de gestion a través de la cual una organizacion puede optar
por concentrarse unicamente en sus actividades distintivas y no tomar parte en procesos
importantes pero no inherentes a sus actividades distintivas. Para dichos procesos, se
contrata a un proveedor de servicios especializado y eficiente, que a la larga, se convierta en
un valioso socio de negocios.

El outsourcing debe considerarse como una forma de potenciar las mejores capacidades de
una organizacion ya que se concentran en sus capacidades distintivas.

Outsourcing ha sido definido de varias maneras. Se pueden mencionar:

a) Segun la empresa mexicana especialista en Outsourcing, en administracion y
operacion de sistemas de cdmputo GSI (Grupo de Sistemas Integrales), Es el uso
estratégico de recursos exteriores a la empresa para realizar actividades
tradicionalmente ejecutadas por personal y recursos internos, es una estrategia de
administracion por lo cual una empresa delega la ejecucidn de ciertas actividades a

empresas altamente especializadas.

b) Seglin Mario Lucas Kietktik, el outsourcing se trata de subcontratar a una empresa

externa especializada en el aumento de la eficiencia y eficacia.



c) Segun un concepto en www.monografias.net define el outsourcing como el método
mediante el cual las empresas desprenden alguna actividad, que no forme parte de sus
habilidades principales, a un tercero especializado. Por habilidades principales o
centrales se entienden todas aquellas actividades que forman el negocio central de la
empresa y en las que se tienen ventajas competitivas con respecto a la competencia y

resultados tangibles.

4) IMPORTANCIA DEL OUTSOURCING.

Segun Ben Schneider Shilberg, en su obra literaria Outsourcing, el tema en estudio, permitira
al empresario y a todo aquel que de alguna manera se vea en la necesidad de sub contratar
servicios, a que tome conciencia de los beneficios que se obtienen al utilizar la via de sub
contratos como una herramienta estratégica administrativa. Asimismo a que los servicios de
outsourcing se han evaluado a través de los resultados de la calidad que se brindan,
permitiendo aumentar en las ventas y asi obtener eficiencia en los proyectos de empresa.

El outsourcing es una herramienta de gestion que facilita a las empresas centrar sus
esfuerzos en sus actividades distintivas, se trata de un medio que impide que la organizacion
desperdicie sus recursos y trabajo en aquellas actividades que, siendo necesarias para el
producto o servicio que se ofrece no lo distinguen de manera esencial.

De esta manera, se asegura a la organizacion ventajas competitivas para mantenerse y
desarrollarse en mercados altamente competitivas y expuestos a continuos cambios ya que le

dan a su producto o servicio un caracter unico en el mercado.


http://www.monografias.net/

Las principales razones por la que una empresa deberia utilizar el outsourcing son las
siguientes: reduce y se controla los costos operativos, al contratar un proveedor especializado
en determinado proceso (esto nos brinda la garantia de que la operacién externalizada tendra
los mejores estandares de calidad), provee estabilidad en la gestion, libera recursos internos
para otros intereses de la empresa, comparte el riesgo con el proveedor del outsourcing,

proporciona garantia de servicio, mejora el enfoque estratégico de la organizacion*.

5) TIPOS DE OUTSOURCING.
La idea de sub contratacion de ciertas actividades surge en la mayoria de veces por las
dificultades de la empresa de incurrir en la inversién que requiere dicha tarea, por lo que
recurren al método mediante el cual desprenden algunas actividades, que no forman parte de

sus habilidades principales entre las cuales podemos mencionar los siguientes:

TIPOS DE DESCRIPCION EJEMPLOS
OUTSOURCING:
Este outsourcing consiste en trasladar el
Sistemas de cuidado de los fondos de la compafia a SERSAPROSA3
Traslados de Fondos. | empresas especializadas que tengan mas PROVALS

seguridad para guardar el dinero.

Para algunas empresas es mas
economico tener un despacho que lleve
todas las transacciones y los registros
contables, que un departamento completo
de contabilidad.

Recinos Asesores y
compaiiia.

Sistemas contables.

4 Boletin informativo sobre el outsourcing de Mercadeo Corporativo Empresarial, afio 2008.
5 Servicios Salvadorefios de Proteccion.
6 Proteccion de valores



TIPOS DE DESCRIPCION EJEMPLOS
OUTSOURCING:

La sub contratacion en esta area puede
ser de dos formas: la primera en la cual se
delegue una parte del desarrollo del plan
de actividades, para el ahorro de costos y

Actividades de la segunda es que se puede contar con

mercadotecnia. todas las actividades propias del
departamento de mercadotecnia, entre los
cuales se pueden mencionar:
investigaciones de mercado y campafias
publicitarias.

Delegar a otra empresa especializada todo

Area de Recursos | el proceso de reclutamiento y seleccién de

Humanos. personal adecuado e idéneo a las
necesidades de la empresa.

En esta area en lo que se refiere al apoyo

de una organizacion con  alta

especializacion en la materia, como

ejemplo hay compafias consultoras que STI7
ofrecen a sus clientes diversos estudios

estratégicos, como podria ser una

reingenieria, etc.

Una actividad secundaria es aquella que
no forma parte de las habilidades del giro
de la compafiia, dentro de este tipo estan
Actividades la vigilancia fisica de la empresa: el
secundarias. abastecimiento  de  papeleria vy PROFESA8
documentacion, cafeteria, etc. también se
deja a cargo de otras empresas este tipo
de actividades

Publicidad Comercial.

Out Source

Sistemas
Administrativos.

La organizacion deja que terceros se

encarguen de las actividades de Super Selectos con la marca
Area de Produccion. | produccion. Asi es mas  sencillo DANY (Especies 'y

comprender y enfocarse en que la conservas)

empresa pueda disminuir costos 'y Maquilas.

aumentar la eficiencia.

7 Sistemas Técnicos Integrales.
8 Profesionales en seguridad, S.A. de C.V.



TIPOS DE DESCRIPCION EJEMPLOS
OUTSOURCING:

La idea de esta sub contratacién surge por
la dificultad de la empresa de incurrir en la
inversion que requiere dicha tarea.

Sistema de Un menor costo del sistema de transporte

Transporte. por parte del subcontratista, pueden ser
condiciones suficientes para que una
compafia deje en manos de un
especialista esta tarea.

Cuando una  empresa  pretende
. comercializar sus productos en otros
Actividades del | paises asigna este proceso a un Marca SONY
Departamento de | gistribuidor o asociado para que se haga Omnisport
Ventas y Distribucion. ' cargo de esta tarea, a cambio de un
porcentaje sobre la venta.

Operacion y logistica.

Fuente: www.monografias.com
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6) BENEFICIOS DEL OUTSOURCING.®

Las empresas industriales de confite cuando ocupan el outsourcing como herramienta
administrativa se preocupa exclusivamente por otras areas de la empresa como lo son
produccion, abastecimiento en los lugares de venta, inventario de materia prima, etc. dejando
que la empresa de Outsourcing se ocupe de decisiones de tipo contrataciéon de impulsadoras,
capacitacion, permisos en el lugar de venta (supermercado, gasolineras, etc.), abastecimiento

de materiales para dar degustacion, supervision.

Otros de los beneficios es disponer de informacién dada por la empresa contratada como por
ejemplo reportes de venta, comentarios sobres los gustos, preferencias de los consumidores,
todo esto con el fin de resolver problemas de los consumidores en forma rapida considerando

las presiones competitivas.

Esta herramienta administrativa ayuda a enfrentar cambios en los negocios por las siguientes
razones:

a) Seguridad en contratar a un proveedor especializado en determinado proceso.

b) Reduccion de costos: Disminuyendo de una manera significativa el costo de pasivo
laboral entre estos se tienen los siguientes: Costo de supervision, costo de vacaciones

a empleados, costo de capacitacion de personal, aguinaldo, incapacidades.

9 Ben Schneider,” Outsourcing *, pag. 35-37, afio 2004, 12. Edicion.



11

c) Elimina las inversiones para elaborar partes que se pueden sub contratar: la
elaboracion de un departamento, carros para la supervision de impulsadoras y entrega

de la degustacion, personal de supervision.

d) Logra un alto grado de especializacién en otras areas de la empresa como en la
innovacion productos y/o servicios, atencion de quejas y reclamos, estrategias para

fomentar a otras areas que generen ventajas competitivas.

e) Permite a la empresa contratista responder con mayor rapidez a los cambios del

entorno.

f) Provee estabilidad en la gestion, ya que, cuando un empleado se retira de la empresa,
se lleva consigo los recursos dedicados a su capacitacion. El outsourcing ofrece un

mayor control y mejor garantia de calidad.

g) Comparte el riesgo ya que ambos (proveedor - cliente) trabajan juntos en beneficio
mutuo y ello permite, a la administracion de la organizacion, obtener un servicio de

mayor productividad a un menor costo.

h) Proporciona garantia de servicio se puede establecer una relacion mediante el cual el
proveedor garantiza el resultado a cambio de un porcentaje del monto del contrato en
el cual se cuenta con instrumentos legales (contratos) y financieros (fianza) para exigir

un servicio garantizado.
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7) DESVENTAJAS DEL OUTSOURCING.

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

a) Estancamiento en lo referente a la innovacién de productos o servicios por parte de la
empresa externa por mal seleccion del personal contratado.

b) El costo ahorrado del Outsourcing puede que no sea el esperado por la empresa
contratista.

c) La empresa contratada externa puede aprender y tener conocimiento del producto en
cuestion existe la posibilidad de que los use para empezar una industria propia y se
convierta de empresa contratada a competidor. Alto costo en el cambio de la empresa
contratada en caso de que la empresa contratada no resulte satisfactoria para la
empresa contratista. 0

d) Incremento en los costos, debido a que una de las ventajas principales de la sub
contratacion es la disminucion de costos, esto puede ocasionar el efecto contrario si
no se identifica las habilidades centrales de la empresa o también si se sub contrata a

alguien no especializado en el area. por ejemplo: si no se cuenta con una adecuada

10 www.monografias.net
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administracion del proceso de sub contratacion, es probable que aunque el sub
contratista sea eficiente, los costos aumenta en debido a las fallas internas de la
organizacion.

) Problemas por deficiencia en la seleccion del sub contratista entre los riesgos mas

transcendentales de la sub contratacion en que el contratista seleccionado no tenga las
capacidades para cumplir con los objetivos y estandares que la empresa requiere.
Puede ser que el contratista seleccionado sea menos eficiente que la propia empresa
para esa actividad o simplemente que la actividad a sub contratar no sea una de las
habilidades centrales o principales de ese contratista.
Resistencia de aceptar el concepto de sub contratacion, se considera que no es nada
facil que los directivos o duefios de una empresa acepten que alguna actividad
actualmente desarrollada por la empresa, estaria mejor en manos de un tercero, que
evidentemente haria el trabajo cobrando una comisién o sobreprecio. La idea
tradicional en las empresas es tratar siempre de crecer, tanto en actividades como en
mercado.

) Otro freno a la sub contratacion es la preferencia, de parte de las empresas, por la
utilidad monetaria, antes que la eficiencia de la compafia, cuando se plantea a la alta
direccion una propuesta de sub contratacion, esta siempre debe venir acompafiada de

un incremento en la productividad y de la eficiencia de la organizacion.
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8) NORMAS BASICAS PARA LOGRAR UN OUTSOURCING ADECUADO.

Segun la pagina de Internet www.monografias.com, muchas empresas se han visto con

problemas en sus intentos por sub contratar algun proceso dentro de sus actividades, se debe
al descuido de algunas normas basicas que se deben tomar en consideracion.

A continuacion se identifican tres puntos basicos para lograr una sub contratacion adecuada,
estos son: Estudiar la estructura de la empresa, determinar las actividades a subcontratar y

seleccionar al proveedor.

a) Estudiar la estructura de la empresa.
Todas las empresas son diferentes, por lo que el éxito de la sub contratacién dependen
en parte de la situacion de la estructura de la empresa, es decir, es importante ver si la
empresa, por lo que se hace necesario identificar cuatro puntos basicos para que una
empresa cuente con la estructura adecuada, para realizar una sub contratacion del
proceso de abastecimiento.
i) Contar con una buena administracion del proceso de abastecimiento.
ii) Determinar habilidades principales de la empresa.
iif) Cambiar la cultura organizacional.

iv) Contar con la tecnologia de informacion adecuada.


http://www.monograf�as.com/
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b) Definir o determinar las actividades a subcontratar.
Las organizaciones 0 empresas tienen que seleccionar cuales son aquellos procesos
que se pueden sub contratar, por lo que es util tener una lista de los criterios para
decidir cuales son las areas probables para una subcontratacion y estos son:
i) Actividades que hacen uso intensivo de recursos.
ii) Actividades que usan servicios especializados.

iii) Actividades relativamente independientes.

c) Seleccionar al proveedor.
Una vez que se tome la decision de subcontratar y se identifica la actividad se
selecciona el proveedor que tiene que contar con la experiencia y la capacidad
necesaria para hacer frente a los requerimientos de la empresa. A continuacion se
presentan tres puntos basicos para una seleccion adecuada de proveedores:
i) Analisis de la relacion Costo / Beneficio.
ii) Seleccion cuidadosa de proveedores.

iii) Contar con un contrato escrito.
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9) CONTRATO DE OUTSOURCING
El Cédigo Civil en el articulo 1,309 define el contrato como: Un acuerdo en virtud de la cual
una 0 mas personas se obligan para con otra u otras, reciprocamente, a dar, hacer o no
hacer alguna actividad. El contrato de outsourcing es un documento de caracter legal que
recoge el alcance y caracteristicas de dicho servicio sobre las bases de las especificaciones
del nivel de servicio acordadas entre ambas. La elaboracion de un contrato de outsourcing
debe establecer claramente las responsabilidades de ambas partes, el nivel de servicio
actual y futuro. Algunas de las caracteristicas que debe de tener el contrato son las
siguientes:
a) Vigencia del Contrato
Se pueden definir con una duracién natural fija o pueden seguir vigentes de forma
continua hasta que se entregue la notificacion de cese.
b) Condiciones de la gestion de los procesos estregados en Outsourcing.
El contrato debe de poner al proveedor bajo la obligacion de cumplir con los requisitos
de gestidén hasta donde este involucrada. El nivel de detalle de dichas obligaciones,
previamente establecido por el nivel de servicio acordado, debe de estar descrito en el

contrato.
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c) Condiciones de la recuperacion de la gestion de los procesos entregados en
outsourcing. A la terminacion del contrato, debe de ser posible la transferencia de los
activos y servicio.

d) Condiciones previstas para la resolucion del contrato con anterioridad a la fecha de su

finalizacion prevista.
Se debe de identificar los procedimientos que se aplicarian bajo las siguientes
condiciones de cese: Incumplimiento del proveedor, incumplimiento del comprador o
cliente, insolvencia, liquidacién o incapacidad de pagar deudas por parte del proveedor,
cambio de propiedad del proveedor, en virtud del deseo del cliente de retirase sin
motivo, por motivos de cambio en la legislacion.

e) Clausula de las Responsabilidades.

Las obligaciones del proveedor deben de quedar claramente sefialadas con todas sus
caracteristicas.

f) Clausula de supervision.

Es el derecho del contratante a vigilar el desarrollo de los trabajos para comprobar la
calidad de las prestaciones.

g) Clausula de confidencialidad.

Se estipula la obligacidn de guardar la confidencialidad sobre la informacién no publica

cuyo conocimiento se adquiere durante la ejecucion del contrato.



18

h) Clausula de las penalidades.
Las penalidades por mora, por incumplimiento.
i) Clausulas de las garantias.
Se le exigen a la parte contratada para cubrir sus eventuales responsabilidades y
penalidades.
j) Clausulas sobre modificaciones o cambios.
Son negociados por las partes mediante un nuevo documento.
k) Clausula sobre solucién de controversias.
Establecer un método facil y practico para solucionar las diferencias de criterio sobre la

ejecucion del contrato y el cumplimiento de las obligaciones de las partes.
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10) EMPRESAS OFERTANTES DEL OUTSOURCING EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR.

Nombre de la empresa

e ADCOS.A.DEC.V.

e ARGCO OUTSOURCNG D EL SALVADOR, S.A.DEC.V.
e Contrataciones Empresariales, S.A. de C.V.
o DIGITEX EL SALVADOR, S.A. DE C.V.

e FOMSERSA, SAA.DEC.V.

e INTELLEGO EL SALVADOR

e LIMBEEX, S.A.DE C.V.

e MEC INVERSIONES, S.AA.DEC.V.

e Mercadeo Corporativo Empresarial

e OEK DE CENTROAMERICA, S.A.DE C.V

e MEC INVERSIONES, S.A. DE C.V.

e OEKDE CENTROAMERICA, S.A. DE C.V.

e OUTSOURCE, S.A. DE C.V. SERVINTEGRA
e SERVICIOS INTEGRADOS, S.A.DE C.V.

e SUPERIOR CLEANING SERVICES

e VASQUEZ VIERA'Y ASOCIADOS.

Fuente: Camara de Comercio e Industria.
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11) PROCESO DE LA PROPUESTA DEL OUTSOURCING.
Segun el autor Ben Schnneider en su obra literaria El Outsourcing, la metodologia para
entregar un proceso en Subcontratacion puede resultar complejo debido a los diversos
procesos involucrados en su realizacion. Esta complejidad hace necesaria una planificacion
que partiendo de un analisis y diagnéstico inicial, permite la ejecucion adecuada y eficiente del

proceso.

a) Objetivos.

La forma como se piensa alcanzar los objetivos, constituye el nucleo del plan de
mercado. Esto no debe establecerse arbitrariamente, se deben basar en las estrategias y
planes de los diversos componentes de la funcion de mercadeo. Lo anterior no significa
que no se pueda asistir en un mayor nivel de desempefio que el propuesto por los
diferentes involucrados en las acciones de mercadeo. Por lo tanto, debe existir una
comunicacion entre todas las personas que participan en el mercadeo, de lo contrario

estas personas no lo consideraran como su plan y su entusiasmo disminuira.
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b) OBJETIVO DE LA PROPUESTA.

i) Objetivo General.
Proponer la Herramienta Administrativa de Outsourcing que ayude a incrementar el nivel

de las ventas de la Industria Chocolac S.A. de C.V., en el municipio de San Salvador.

ii) Objetivos Especificos.

(1) Proporcionar a la Industria Chocolac S.A de C.V, el adecuado plan de
contratacion de Recurso Humano que obtenga los resultados planificados a
través del uso del Outsourcing.

(2) Facilitar a la empresa la herramienta que les permita alcanzar sus metas y
objetivos propuestos, utilizandola como estrategia de competitividad.

(3) Presentar a la empresa el diagndstico que facilite la evaluacion de resultados y

mejoras en el cumplimiento de los objetivos primordiales de la empresa.

c) Propuesta de Mercadeo.
i) Es importante también que el plan de mercadeo sea aprobado en su totalidad por la
direccién antes de iniciar cualquier actividad correspondiente al mismo. Siendo el
plan de mercadeo un documento que debe ser leido y aprobado por el comité

ejecutivo, debe ser relativamente corto y conciso.
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ii) Plan de Mercadeo.

“La mercadotecnia es un sistema total de actividades de negocios cuya finalidad es de
planear, fijar el precio, de promover y distribuir los productos satisfactores de
necesidades entre los mercados meta para alcanzar los objetivos corporativos” 1!

‘La mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, obtener, ofrecer e
intercambiar productos de valor con sus semejantes”12

Habiendo definido y explicado anteriormente lo que es mercadotecnia, es necesario
definir lo que es Plan, todo con el propdsito de un mejor entendimiento de lo que es

plan de mercadeo.

Definicién: “El plan de mercadeo es el instrumento central para dirigir y coordinar el
esfuerzo de mercadotecnia. Los planes de mercadotecnia podrian incluir planes de

producto, de marca o de mercado”

11 Stanton, Elzel, Walker, Fundamentos de Marketing, 112 Edicion, McGraw-Hill Interamericana S.A de C.V., México,
2000, Pag.6

12 Kotler Philip, Direccién de mercadotecnia, 8 @ Edicidn, Pentice-Hall Hispanoamericano S.A. de C.V., México, 1996,
Pag.7
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iii) Diagndstico de la empresa.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un diagnéstico de la
situacion actual de la empresa preciso que permitiendo de esta manera un analisis de la
situacion actual de la empresa. La situacién interna: esta constituida por factores o
elementos que forman parte de la misma organizacién. En tanto la situacion externa, se
refiere a los elementos o factores que esta fuera de la organizacion; pero que se
interrelacionan con ella y la afectan ya sea de manera positiva 0 negativa.

El FODA esta conformado por cuatro variables: fortalezas y debilidades son internas de
la organizacién, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las
oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general resulta muy dificil
poder modificarlas.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los que
cuenta con una posicidén privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan
positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables,
que se deben descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y que permiten
obtener ventajas competitivas.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicién desfavorable frente a la
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades

que no se desarrollan positivamente, etc.


http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
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Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a
atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

iv) Estrategia.

Las estrategias son los principios y rutas fundamentales que orientan el proceso
administrativo a alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia
muestra como una institucion pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres
tipos de estrategias, de corto, mediano y largo plazos segun el horizonte temporal. Su
adaptacion a esquemas de planeacion obedece a la necesidad de dirigir la conducta
adecuada de los agentes econémicos, en situaciones diferentes y hasta opuestas. En
otras palabras constituye la ruta a seguir para alcanzar los prop6sitos, objetivos y metas

planteados en el corto, mediano y largo plazos.

d) Propuesta Administrativa.
i) Descripcidn del proceso del modelo de outsourcing.
Es la descripcion del proceso de cémo se va a llevar a cabo el outsourcing
administrativa.
ii) Estructura organizativa.
Es un diagrama que ilustra las lineas de reporte entre unidades y personas dentro de
la organizacion lo cual significa agrupar a los Gerentes y empleados de acuerdo con

sus areas de experiencia'?

13Administracion, Don Hellriegel, Susan Jackson, pagina 299, Thomson, 10 edicién.
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iii) Contratacién.

Es la integracién de las funciones de reclutamiento y seleccion en una sola funcion.

iv) Presupuesto.
Es la prevision de gastos e ingresos de la empresa para un determinado lapso de

tiempo.

B. ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DEL CONFITE.

1) HISTORIA DE LA INDUSTRIA DEL CONFITE.
La diversidad en cuanto a produccion confitera tiene sus raices en la época prehispanica;
posteriormente con la llegada de los espafioles y la inclusion de elementos provenientes de
otras culturas, la dulceria se vio enriquecida e influenciada por nuevos métodos de produccién
generando asi, gran variedad de dulces convirtiéndose en un arte popular como una
representacion cultural.
El arte popular manifestado en lo estético, religioso y comestible posee un caracter artesanal,
lo cual, en el caso de la confiteria infiere en productos elaborados a mano utilizando recetas
trasmitidas de generacion en generacion, en las cuales se mezclan ingredientes como la fibra

vegetal y sintética, semillas y frutas naturales que al ser procesadas con azucar y dulceria

14 Boletin Informativo de DULBOSAL (Dulces y bocadillos de El Salvador), 2008.
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autoctona crean verdaderas delicias. Cabe destacar que cada artesania contiene una
trasmision de sabores incorporados en una creatividad sin limites, esta produccidon es un
verdadero arte popular, que lleva implicito un significado tradicional con el que los creadores
se identifican, porque tienen y representan el pensamiento del pueblo.

La produccién artesanal salvadorefia relacionada a la confiteria encuentra su principal materia
prima en la extraccion del jugo de cafia mediante el uso de trapiches y moliendas.

Da la coccion del jugo se obtiene la panela también conocida como dulce de atado, en este
orden de ideas existe el batido y el azlcar de pilon, los cuales en su mayoria se preparan en
los municipios que conforman el departamento de San Vicente.

Del cacao, canela, azucar y nuez moscada se obtienen las tablillas de chocolate para la
preparacion del chocolate caliente siendo una bebida muy popular en el pais.

Existe ademas, aquella elaboracion de confiteria artesanal en donde la panela, el azucar
industrializada, frutas semillas y colores artificiales constituyen la materia prima para la
obtencion de los acitrones, dulces de camote, mazapanes, jaleas, conservas, caramelos,
dulces de colacién, melcochas, alfefiiques, entre otros.

El surgimiento y desarrollo de las fabricas de dulce confitados en El Salvador se remonta a
finales de 1920, comienza de la mezcla de las recetas de los dulces artesanales y una nueva
forma moderna que da como resultado los dulces tradicionales. Y segun investigaciones

realizadas, se sabe que una de las grandes empresas que se mantienen en estos tiempos es
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la Confiteria Americana, en la cual se producen mas de 300 libras de dulce, siendo esta la
mas conocida del pais.

En la actualidad en el pais existen muchas empresas que cuentan con una serie de
maquinaria especializada en la elaboracién de dulce de gran variedad, y aunque algunos
procesos contintian haciéndose de forma manual la mayoria de las funciones se han mejorado
y simplificado.

Con el transcurrir del tiempo surgieron nuevas empresas dedicadas a este rubro, entre las
cuales se pueden mencionar: Productos Diana, La Mascota, Festival y otras que se
encuentran entre las pequefias empresas confiteras del pais como: Cony, EI Cometa, Maya
que nacieron con el emprendedor deseo de progreso de otros salvadorefios.

La mayoria de las empresas mencionadas anteriormente segun entrevistas, iniciaron en
lugares pequefios e inadecuados y con maquinaria rudimentaria disefiada y construida en El
Salvador, maquinas que con el tiempo fueron sustituidas por mejores equipos con el fin de
producir y mejorar la calidad en todos sus productos. Aun en la ultima década pocos han

modernizado su maquinaria.

En esta época todos los procesos debido tanto a la introduccion de nuevas plantas para la
elaboracion del confite, asi como nuevas metodologias de produccién que acortan tiempos de

fabricacion y disminucion de costos y distribucion.
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La aparicién de materiales sintéticos y artificiales también son elementos importantes que han
ayudado al crecimiento de la confiteria ya que se produce mayor variedad de dulces en
cuanto a formas, colores y sabores, lo que es de suma importancia en un mercado el cual
tiene como caracteristicas basica el cambio constante de preferencias y gustos por parte del

consumidor.

2) EMPRESAS INDUSTRIALES DE CONFITE DEL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR'S,

a) Confiteria americana.
Surge en 1920 cuando Don Antonio Cabrera, venezolano llego al pais como viajero de
una casa de ferreterias para conocer sobre este mercado y tanto le gusto El Salvador
que decidié quedarse para fundar una fabrica de dulces. Comenz6 a hacer dulces
tipicos y artesanales, asi como sorpresas con dulces y pequefios juguetes plasticos al
interior, sin imaginar que con el tiempo se convertiria en todo un imperio en el pais.

Actualmente exporta dulces sin cacao a Guatemala y Honduras.

15 Boletin Informativo de DULBOSAL (Dulces y bocadillos de El Salvador), 2008
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b) Productos Alimenticios Diana.
Fundada en 1951 en San Salvador. En sus origenes por ser una empresa pequefia, se
concentro en atender a mercado local dentro del pais, pero no paso por mucho tiempo
para que comenzara a exportar sus productos a los paises vecinos en Centro America,
comenzando con Honduras y luego extendiéndose a Guatemala, Belice, Nicaragua,

Costa Rica y Estados Unidos.

c) Melher S.A. de C.V.
Empresa salvadorefia que naci6 en Enero de 1983.
Desde entonces se dedica a la fabricacion de alternativas alimenticias y otros
consumos basicos. Gracias al desempefio y tenacidad de sus fundadores se ha
convertido en lider centroamericano en la industria de fabricacion de coberturas de

chocolates. Exporta hacia Centro y Sur America.

d) Fabrica de dulces y chicles La Mascota S.A. de C.V.
Fundada en 1945, fabricantes de todo tipo de dulces y chicles, su mercado es Nacional

y Centro Americano.
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e) Delicia S.A. de C.V.
Su marca es identificada como Delicia y su mercado de venta son Centro America,

Panama y Belice.

f) Etcétera.
En 1980 comenzé la elaboracion de chocolates en El Salvador. A través de los afios ha

introducido nuevos productos de pasteleria, reposteria, panaderia y gelato.

3) PARTICIPACION DE LA INDUSTRIA CONFITERA EN LA ECONOMIA NACIONAL'S,
La fabricacion del dulce ha ido sufriendo modificaciones con el pasar del tiempo, en gran parte
debido a la necesidad de satisfacer una mayor demanda con mas rapidez y calidad.
Este desarrollo ha traido consigo un aporte de dinero al estado que ha ido creciendo afio con
afo.
La industria confitera contribuye al desarrollo econdémico en virtud de estimular las
exportaciones e importaciones, dado que la fabricacién demanda bienes de otros paises y la
produccion se vuelve exportable en cualquier pais, lo que mejoraria en este caso la balanza

comercial de nuestro pais, asi mismo contribuye a generar ingresos a los que comercializan

16 Boletin Informativo de DULBOSAL (Dulces y bocadillos de El Salvador), 2008.
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en dicha industria, constituyendo un rubro que tiene cada dia demanda, asi como el

incremento de la produccién para satisfacer la misma.

4) CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS CONFITERAS.!?
“En términos generales la empresas se clasifican bajo diferentes criterios, a continuacién se

describen la mas usuales.

a) Clasificacion de las empresas por su actividad econémica o giro.
Las empresas pueden clasificarse de acuerdo a la actividad que desarrollan por

consiguiente, se pueden definir tres tipos:

i) Industriales o de produccion.
Se dedican a la extraccion y explotacion de la materia prima que a través de su
transformacion de mano de obra calificada da como resultados productos

terminados.

17 Boletin Informativo de DULBOSAL (Dulces y bocadillos de El Salvador), 2008.
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ii) Comerciales o de ventas.
Se dedican a adquirir productos terminados ya transformados por las empresas
industriales y a comercializarlos obteniendo con ello un margen de ganancia. Son

intermediarios entre el productor y el consumidor.

iii) Servicio o atencion al cliente.
Son aquellas por medio del trabajo de las personas producen y ofrecen un servicio a
otras empresas 0 personas en general, pudiendo ser en algunas ocasiones un bien

intangible y tener o no fines lucrativos”.

b) Segun criterios dictados por los sectores financieros del pais.
Tomando como paradmetro las instituciones, Asociacion de Banqueros de El Salvador
(ABANSA), Fundacién Salvadorefia para el Desarrollo (FUSADES) y Banco
Multisectorial de Inversién (BMI), se presenta a continuaciéon un cuadro del cual se

extraera la clasificacion acorde a la investigacion llevada a cabo.


http://www.monografias.com/trabajos5/comco/comco.shtml#aspe

Sector ABANSA'8 ABANSA1 BMI20
Empresa
Ventas hasta ' Activos desde Activos desde
$57,142.85 $11,428.57 hasta’ $29,714.28 hasta
Micro y Pequefia $85,714.28 $ 114,285.71
Hasta 19 Hasta 49
empleados empleados
Ventas desde  Activos desde Activos desde
$57,142.85 hasta $§ 85,714.28 hasta $ 114,285.71 hasta
Mediana $114,285.71 $228,571.42 $400,000.00
Desde 20 a 99 Desde 50 a 199
empleados empleados
Ventas desde  Activos desde  Activos desde
$ 11428571 en $ 22857142 en $ 400,000.00 en
Grande adelante adelante adelante
Mas de 100 Mas de 199
empleados empleados

Fuente: Manual de otorgamiento de créditos BMI.
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Tomando en cuenta los parametros citados anteriormente, se tomara como punto de

referencia la clasificaciéon dictada por la Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo

(FUSADES), la cual es la que a juicio de los investigadores se apega méas a la realidad

economica del pais.

18 Asociacion Bancaria Salvadorefia.
19 Fundacion Salvadorefia para el Desarrollo Econémico.
20 Banco Multisectorial de Inversiones.



34

Por consiguiente la clasificacion de las empresas confiteras que formaran parte de la

investigacion se detallan a continuacion:

Nombre de la empresa

CONFITERIA AMERICANA, S.A.de C.V.

DELICIAS.A.DEC.V.

DULCES LA MASCOTA DISTRIBUIDORA SALVADORENA.

ETCETERA,S.A.de C.V.

MELHER S.A. DE C.V.

PRODUCTOS ALIMENTICIOS DIANA, S.A. de C.V.
PRODUCTOS EL MORENITO

CONFITERIA DIGUT

DISTRIBUIDORACY R

ESQUIVEL, S.A.de C.V.

Fuente: Centro Nacional de Registros (CNR).

C. GENERALIDADES DE LA EMPRESA.

1) ANTECEDENTES.

GRANDE
GRANDE
GRANDE
GRANDE
GRANDE
GRANDE
GRANDE
MEDIANA
MEDIANA
MEDIANA

En 1980 con grandes esfuerzos la empresa CHOCOLAC S.A. de C.V, comenz6 con la

elaboracion de diferentes dulces, con la especialidad en chocolates, con el transcurso de los
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afos, han introducido diferentes productos de pasteleria, reposteria, panaderia y gelato. Con
la intencion de ofrecerles a los clientes el mejor servicio y los mejores productos elaborados
bajo estandares internacionales.

Con un leve aumento de las ventas de un promedio de 15% anual es que han logrado
posicionarse como unas de las fabricas con mayor futuro dentro del mercado salvadorefio,
llegando a tener 45 empleados.

Ahora se espera que con un adecuado modelo del outsourcing usado como herramienta

administrativa se logre aumentar las ventas.

2) MISION.
“Fabricar y vender productos de calidad para satisfacer la demanda del mercado interno y
externo, generando valor a nuestros clientes, empleados y ejecutivos a través de la mejora

continua de nuestros procesos”.

3) VISION
“Ser la Unica alternativa en el mercado de nuestros clientes para la venta de nuestros
productos tanto en el mercado nacional como en el internacional con un personal eficiente y

capaz de integrarse para el logro de los objetivos que la empresa persigue.”
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4) VALORES

a) Honestidad
El trabajar con honestidad es parte esencial del diario vivir, la honradez la moral y las
buenas costumbres, son indispensables en cada uno de los que laboran en Chocolac
SAdeC.V.

b) Puntualidad
El tiempo es uno de los recursos mas importantes, es por ello que Chocolac S.A de
C.V, es poseedor de esta cualidad tan importante, se caracterizan por realizar su
produccion y realizar las entregas justo en el tiempo establecido y momento
especificado, razén por la cual es uno de los favoritos en el mercado.

c) Calidad
Esta es otra de las grandes cualidades que posee Chocolac S.A de C.V., ya que le ha
permitido compararse con otras Industrias Confiteras, bondad que ha logrado

constituirla de entre las mejores; ya que realmente compite con excelencia.
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5) PRODUCTOS QUE OFRECE LA EMPRESA.
* Barras de puro chocolate.
* Barras de chocolate con leche.
* Barras de chocolate con semilla de nuez.
* Barras de chocolate con semilla de almendra.
* Barras de chocolate con semilla de mani.

* Barras de chocolate con relleno de pasas.

6) CLASIFICACION.
Dadas las caracteristicas segun la clasificacion de las empresas sobre la inversion en

activos, numero de empleados e infraestructura fisica, se concluye que la empresa

CHOCOLAC S.ADE C.V, se clasifica como Industrial y pequena.



7) ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ACTUAL DE LA EMPRESA.

a) Organigrama de la Empresa Chocolac, S.A. de C.V.

Gerente General
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Gerente de ventas

Jefe de
Ventas

Vendedores Asistentes

Gerente Gerente
de RRHH Financiero
Contador
Asistentes Aucxiliares Asistentes

FUENTE: INDUSTRIA CONFITERA CHOCOLAC S.ADE C.V

Gerente de
Produccion

Jefe de Produccion

Supervisores

Obreros
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8) DESCRIPCION DE GERENCIAS.

Titulo del puesto: Gerente General Unidad administrativa: Gerencia General
Ubicacion Organica: Nivel Ejecutivo Titulo del Superior Inmediato: Ninguno
Supervisa:

« Gerente de Ventas.
« Gerente de Recursos Humanos.
« Gerente Financiero.
« Gerente de Produccién.
DESCRIPCION GENERAL

Este se encarga de planificar, coordinar y controlar las operaciones comerciales, productivas y
financieras de la empresa, asegurandose que las actividades se desarrollen de acuerdo a la politica

general de la empresa.

Funciones Especificas.

Diarias.
« Analizar y decidir sobre proyectos de inversion.
« Dinamizar la comunicacién interna y externa.
« Dar seguimiento a la ejecucion del presupuesto y plan operativo de la gerencia.
« Mantener un alto nivel de motivacion entre el Recurso Humano de la gerencia.
« Estudiar las necesidades y condiciones de financiamiento interno y externo.

Periddicas.
« Presentar proyecto de planes generales y anuales, de actividades que desarrolla la empresa; el
proyecto de presupuesto anual y los de los presupuestos extraordinarios, asi como el de reformas o
adiciones, los balances mensuales, la memoria anual de la empresa y la liquidacion de los ejercicios
econdmicos.

« Preparar, en colaboracion con los gerentes respectivos, los planes de presupuesto.
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Titulo del puesto: Gerente de Ventas. Unidad Organica: Mercadeo.
Ubicacion Organica: Nivel ejecutivo. Titulo del Superior Inmediato: Gerencia General.
Supervisa:

- Jefe de Ventas.
«Vendedores.
« Asistentes.
DESCRIPCION GENERAL

Bajo el mando de Gerencia General, se encarga de la planificacion, ejecucion y control del plan
operativo de ventas, asi como la busqueda de nichos de mercado, a través de la elaboracion de

politicas y estrategias, ademas de evaluar los resultados obtenidos de su gestion.

Funciones Especificas.

Diarias.

« Dar seguimiento y efectuar ajustes al pronostico de ventas.

« Verificar que el personal de ventas ejecuten los planes y programas de trabajo establecidos.

« Encargada de ejecutar y controlar el presupuesto de su area.

« Coordinar el disefio de campafias publicitarias y establecer los medios de difusién.
Periédico

« Elaborar politicas y estrategias de ventas.

« Fijar objetivos de expansion de mercado.

« Determinar y establecer metas a corto plazo, de acuerdo a las necesidades.

« Elaborar el presupuesto operativo anual de la unidad organica.

« Revisar estudios de mercado.
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Titulo del puesto: Gerente de RRHH. Unidad Organica: Recursos Humanos.
Ubicacion Organica: Nivel ejecutivo. Titulo del Superior Inmediato: Gerencia General.
Supervisa:
* Asistentes.
DESCRIPCION GENERAL

Bajo el mando de Gerencia General, permite el desarrollo continuo para lograr los objetivos
organizativos propuestos, que ayudaran a la consecucion de las metas planteadas manteniendo un

clima laboral adecuado y velando por el bienestar de las relaciones empleado — empresa.

Funciones Especificas.

Diarias.

« Controlar las politicas a seguir organizativamente con respecto a los Recursos Humanos de la
organizacion.

« Responsable de planificar, organizar y verificar eficiencia en los subsistemas de RR.HH. de la
empresa.

« Proyectar y coordinar programas de capacitacion y entrenamiento para los empleados.

« Control de elaboracién de contratos, solicitud de tarjetas de seguro social y expedientes de los
nuevos empleados.

Periddicas.

« Dar seguimiento a las auditorias del ministerio de trabajo.

« Inspeccionar normas de higiene y seguridad laboral.

« Mediar en conflictos entre empleados

« Control de reportes de control de incapacidades, permisos y ausentismo de los empleados.

« Supervisar el proceso de reclutamiento de personal.
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Titulo del puesto: Gerente Financiero. Unidad Organica: Finanzas.
Ubicacion Organica: Nivel ejecutivo. Titulo del Superior Inmediato: Gerencia General.
Supervisa:

« Departamento de contabilidad.
* Auxiliares.
« Asistentes.
DESCRIPCION GENERAL

Bajo el mando de Gerencia General debera planificar, organizar, dirigir y controlar los procesos,
proyectos, programas y acciones financieras encaminadas a la obtencién de resultados positivos para
la empresa tomando decisiones financieras sobre inversiones y financiamiento a corto y largo plazo,
analizando los prondsticos financieros y preparando los planes y presupuestos financieros de la

empresa

Funciones Especificas.

Diarias.
« Efectla el andlisis y la planeacién financiera.
« Toma decisiones de inversion.
« Toma decisiones de financiamiento.
« Transformar la informacion financiera a una forma util para supervisar la condicién financiera de la
empresa.
Periddicas.
« Negocia presupuestos operativos.
« Elabora propuestas financieras para determinar incrementos o decrementos en produccion.
« Arregla el financiamiento para las inversiones de activos aprobados.

« Coordina a los consultores como a los banqueros de inversiones y a los asesores legales.
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Titulo del puesto: Gerente de Produccién. | Unidad Organica: Produccion.

Ubicacion Organica: Nivel Ejecutivo. Titulo del Superior Inmediato: Gerente General.

Supervisa:
- Jefe de produccién.
DESCRIPCION GENERAL

Bajo la direccion de Gerencia General se encarga de planificar, supervisar y controlar el trabajo
del personal que labora en las instalaciones de la planta, proponer mejoras en los métodos de
trabajo utilizados, ademas de controlar las horas extraordinarias de los empleados, actualizar

tarjetas de consumo de materia prima y elaborar reporte de produccion semanal.

Funciones Especificas.

Diarias
« Planificar la produccion de los productos, ya sea finales o intermedios, estableciendo fechas,
de tal forma que estén listos para ser entregados a los clientes en la fecha establecida
previamente.
« Verificar que los productos sean elaborados de conformidad a los procedimientos.
« Controlar la produccion del dia, comparando los comprobantes de ingreso a bodega.
« Analizar los faltantes o sobrantes, con el propésito de brindar datos precisos a contabilidad.
« Controlar el tiempo extraordinario de los empleados que laboran en la planta de produccién.
Periddicas.
« Obtener estadisticas de los tiempos de elaboracion de los productos, con el fin de alcanzar
mayor produccidn en el menor tiempo posible.
« Proponer mejoras en los métodos de trabajo utilizados por los operadores.
- Planificar las necesidades de materia prima, para la produccién del mes, a través de las
tarjetas de consumo de materia prima de manera que esto no genere retrasos.

- Participar en la planificacion del presupuesto de capital de su area.
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CAPITULOII
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS INDUSTRIALES DE

CONFITE.

A) DIAGNOSTICO ACTUAL.
1) OBJETIVO DE LA INVESTIGACION.
a) Objetivo general:
Analizar la situacién actual de la empresa, a través de un diagnostico, para identificar
factores criticos y sus posibles alternativas de solucién al utilizar el outsourcing como

herramienta administrativa.

b) Objetivos Especificos:
l. Utilizar las fuentes de recoleccion de datos mas convenientes para obtener
informacion fidedigna, que sin dificultad puede ser procesada.
Il. Lograr que el método utilizado, sea de apoyo para el estudio realizado.
Il Concluir satisfactoriamente a través de la construccién del diagnéstico, de tal

forma que el lector, conozca y aprenda solamente con leerlo.
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2) METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.
a) METODO DE LA INVESTIGACION.
i) Descriptivo Analitico.
El método aplicado fue descriptivo analitico, Los estudios descriptivos buscan
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de personas,

grupos, comunidades o cualquier otro fenémeno que se someta a un analisis?!.

La investigacion se realiz6 evaluando la parte general, posteriormente se profundiz6

en el analisis de cada uno de los componentes.

“El método analitico es una operacién que consiste en deshacer o descomponer el
todo en sus partes, para identificar y estudiar cada uno de sus elementos, las

relaciones entre siy el todo™.22

La utilizacion de este método permiti6 conocer la factibilidad econémica para la

implementacion de un Ousourcing de impulsadoras.

21 Hernandez Sampieri, Roberto, Metodologia de la Investigacion, Tercera Edicién, Afio: 2003.
22 |glesias Mejia, Salvador, Guia para la Elaboracion de Trabajos de Investigacion Monografico o Tesis, 52 Edicion,
Imprenta Universitaria, Afio 2006, Pag.34.
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i) Sintesis?3,
Es la operacion inversa y complementaria al andlisis. Sintesis quiere decir reunir las
partes del todo. Este proceso nos llevo a la generalizacion, a la visidn integral del todo

como una unidad de diferentes elementos.

3) DISENO DEL TIPO DE INVESTIGACION.

En nuestra investigacion se ha utilizado el estudio de tipo descriptivo, ya que estos buscan
especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro
fendmeno sometido al analisis?4, para posteriormente presentar una propuesta de mejora a la

empresa en estudio.

Utilizamos el estudio de tipo descriptivo analitico, con el fin de comprender la problematica

existente, ya que describe la situacion que actualmente enfrentan las Industrias Confiteras.

23 |glesias Mejia, Salvador, Guia para la Elaboracion de Trabajos de Investigacion Monogréfico o Tesis, 52.Edicion,
Imprenta Universitaria, Afio 2006, Pag.34.

24 Lopez Cano, José Luis; Métodos e Hipdtesis Cinéticos; Editorial Trillas; Sexta Edicion México 1999; Pag. No. 42.
Santiago.
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4) FUENTES DE RECOLECCION DE DATOS?,

Las fuentes de investigacion pueden clasificarse en primarias y secundarias.

a) Primarias

Son los trabajos originales, es decir las que contienen informacion original no abreviada
ni traducida como: los cuestionarios, las entrevistas.

Los datos primarios fueron obtenidos de la Empresa en estudio Chocolac, S.A. de C.V.,

ubicada en el Municipio de San Salvador, a través de la investigacion de campo.

Ademas de contar con abundante informacion bibliografica de tesis y libros escritos por

diferentes autores y hojas electrénicas.

b) Secundarias.

“Son todas las obras de referencia, aquellas que auxilian al estudio y a la investigacién,
tales como: las publicaciones periédicas, monografias, tesis, articulos, actas de
congresos y Libros especializados en el outsourcing, diccionarios, enciclopedias,

directorios, indices etc.”

25 Santiago Zorrilla Arena; Introduccién a la metodologia de la investigacién; 52. Edicion; Editorial
Andrémeda; México 1987. Pag. 96.
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Estas fuentes de informacion las obtuvimos a través de boletines informativos de la
Camara de Comercio, en los que aportaban informacion basica para la clasificacion de

las empresas y los tipos de empresa descritos en el proyecto de estudio.

5) TECNICAS PARA RECOLECTAR LA INFORMACION.

Las técnicas e instrumentos son reglas que orientan el manejo de las herramientas que
auxilian a la aplicacion del método de investigacion seleccionado.
Para llevar a cabo la investigacion se utilizaran los siguientes instrumentos, para la

recopilacion de la informacion los cuales se detallan a continuacion:

a) Observacion Directa:
Se desarrollé por parte del grupo de trabajo a través del uso sistematico de nuestros
sentidos orientados a la captacion de los fendmenos observados en las diferentes

empresas Industriales Confiteras, ubicadas en el Municipio de San Salvador.

b) Encuesta:
Consiste en reunir informacion acorde a los objetivos del estudio y las hipdtesis. Dicha
informacién fue proporcionada por la totalidad del Censo. El instrumento o medio

tangibles para esta técnica fué el Cuestionario. (Ver guia anexa No. 1)
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c) Entrevista:

Esta consiste en una conversacion entre dos o mas personas sobre un tema
determinado de acuerdo a ciertos esquemas o pautas determinadas. La entrevista fue
dirigida a los propietarios de las Industrias Confiteras, ubicadas en el Municipio de San
Salvador, con el objetivo de obtener informacion valiosa e importante ya que son los
propietarios quienes tienen la experiencia y conocimientos dentro del area de
investigacion. Las entrevistas son consideradas como base para la investigacion o como
un complemento a las personas encuestadas, para lo que se utilizo la guia de entrevista.

(Ver guia anexa No. 2)

6) INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION.

Los instrumentos que se utilizaron para la recolecciéon de la informacion fueron: Guia de

observacion, El cuestionario y la Cédula de entrevista.

a) Guia de observacion.
Consistio en la realizaciéon de visitas a las empresas donde se llevd a cabo la
investigacion. Anticipandose detalladamente y de forma explicita a los datos que se

habrian de recoger.
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b) El Cuestionario:
En el cuestionario se formularon preguntas abiertas, cerradas, y de respuestas
multiples, con el propésito de recopilar informacién precisa concerniente al tema en
estudio por lo tanto se elaborarén cuestionarios dirigidos a las 10 empresas
concernientes a la rama Confitera. Esto permitié conocer la situacion actual y el entorno
en que se encuentra operando la Industria Chocolac, S.A. de C.V.

c) Cédula de Entrevista.
La entrevista fue disefiada para recolectar la informacién de apoyo a la investigacion de
campo, con el proposito de conocer mas de cerca a los propietarios de las Industrias
confiteras del Municipio de San Salvador y poder determinar su capacidad estratégica

para aumentar su nivel de ventas.

7) UNIVERSO Y MUESTRA
a) Determinacion del Universo
En la realizacién de este estudio, el universo esta formado por el numero de las
Industrias confiteras del Municipio de San Salvador, departamento de El Salvador, se
establecio el siguiente universo: 10 empresas industriales de los productos de confite, las

cuales se mencionan a continuacion:



Nombres de las empresas?6

CONFITERIA AMERICANA, S.A. de C.V.

DELICIA S.A.DE C.V.

DULCES LA MASCOTA DISTRIBUIDORA SALVADORENA.
ETCETERA,S.A.de C.V.

MELHER S.A.DE C.V.

PRODUCTOS ALIMENTICIOS DIANA, S.A.de C.V.
PRODUCTOS EL MORENITO

CONFITERIA DIGUT

DISTRIBUIDORAC YR

ESQUIVEL, S.A.de C.V.
Fuente: Centro Nacional de Registros (CNR), Afio: 2008.

% Por politicas de la empresa, se omite el nombre de la compafiia en la que se realizara la investigacion.
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b) Determinacién de la muestra.

Para el desarrollo de esta investigacion, se han seleccionado las 10 empresas industriales del
municipio de San Salvador, en vista de que son pocas las empresas se realizara un censo en
las empresas industriales del municipio de San Salvador que se dediquen a producir dulces,

chicles y chocolates.

8) TABULACION DE DATOS.
a) Procesamiento y Analisis
Después de recolectada la informacién a través de los instrumentos y técnicas mencionadas
anteriormente, se realizara el procesamiento de datos. Una vez registrados y tabulados los
datos, se procederan al analisis e interpretacion de los mismos acompafiados de un sistema
numérico para que facilite la informacion que se ha conseguido y sirva de apoyo para la

investigacion.
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B ANALISIS DE RESULTADOS

1) ¢Qué cargo tiene usted en la estructura organizativa de la empresa?

Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa %
Gerente General 3 30%
Asistente de Gerente General 3 30%
Gerente de Mercadeo 3 30%
Encargado de Impulsadoras 1 10%
TOTAL 10 100%

CARGO DE ENCUESTADO DENTRO DE LA EMPRESA

35%
30%
25% A
20%
15% A
10% -
5% A
0% -

30% 30% 30%

M Gerente General

M Asistente de Gerente General

E Gerente de Mercadeo

B Encargado de Impulsadoras

Comentario:
Dentro de las empresas encuestadas, los gerentes generales y/o los gerentes de mercadeo
estan a cargo de la toma de decisiones de el departamento de ventas mientras solo un

empresa con el 10% tiene dentro de su estructura organizativa un encargado de impulsadoras.
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2) ;Cuéntos afos tiene usted de experiencia en esta empresa y otras?

Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa %
01 - 05 Afos 3 30%
06 - 10 Afos 4 40%
10 — 15 Afios 3 30%
TOTAL 10 100%

ANOS DE EXPERIENCIA DEL ENCUESTADO

45%
40%
35%
30%
25%
20% ~
15% -
10% -

5%

0%

40%

30% 30%

B 01 - 05 afios

B 06 - 10 afios

B 11 - 15 afios

Comentario:

El 30% de las personas encuestadas afirman que tienen entre los 11y 15 afios de trabajar en la
empresa actual o empresas similares y un 40% que tienen entre los 6 y 10 afios, conociendo
bien el trabajo que realizan y las decisiones que puedan ayudar a la empresa en este caso

seran aplicadas al departamento de ventas.
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3) ¢Laempresa actual cuenta con la herramienta administrativa Outsourcing de Impulsadoras?

Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa %
NO 7 70%
Sl 3 30%
TOTAL 10 100%

¢ LA EMPRESA CUENTA CON OUTSOURCING?
80%

70%

70% A

60% -

50% -

40% A

B NO =Sl
30% -

20% A

10%

0% -

Comentario:

De las 10 empresas encuestadas solo un 30% cuenta o ha contado con la experiencia de tener
outsourcing de impulsadoras dentro de sus estrategias para incrementar las ventas lo contrario
al 70% que no ha hecho uso de esta herramienta el cual servira para desarrollar como

herramienta administrativa el outsourcing.



4) ;Por qué razon no cuenta con esta herramienta administrativa?

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Precios Altos

Desconfianza al compartir informacién valiosa

Falta de informacion de las ventajas

Descripcion

Falta de conocimiento para administrar

Inexperiencia por parte del proveedor

Otras
TOTAL

Frecuencia

Absoluta No

Frecuencia
Relativa %

4 40%

4 40%

2 20%

° 0

0 0

0 0

10 100%

¢ PORQUE RAZONES NO CUENTA CON EL OUTSOURCING?

40%

40%

0%

0%

0%

® Precios altos

E Desconfianza al compartir
informacion

 Falta de informacion de
las ventajas

B Falta de conocimiento
para administrar

B Inexperiencia por parte
del proveedor

O ¢ Otra razon?
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Comentario:

La mayoria de las empresas no cuentan con outsourcing de impulsadoras porque considera
que es un precio muy elevado para los resultados que pueden obtener es decir no considera
que incremento del nivel de ventas no cubriria los costos de la implementacion de este y otro
40% opina que tienen ciertas desconfianza al dar informacién que puede ser utilizada de otra
forma por el proveedor ya que en un futuro consideran que existe la posibilidad de que los use
para empezar una industria propia y se convierta de empresa competidora, un 20% no tienen
informacién suficiente de los beneficios que les pueden traer esta herramienta, ninguno opino
sobre que pueden tener una pérdida de control sobre la administracion de dicha herramienta y

las dudas de la inexperiencia de proveedor o considere otra razon para no implementarla.



5) ¢Ha obtenido costos por inexperiencia por no implementar el outsourcing adecuado?

Frecuencia Frecuencia

Descripcion

Absoluta No. Relativa %
NO 7 70%
S 0 0
TOTAL 7 70%

¢HA OBTENIDO COSTOS POR INEXPERIENCIA AL NO IMPLEMENTAR

EL OUTSOURCING ADECUADO?

80%
70%

70%

60%

50% -

40% -

30% -
20% -

10%

0%

0%

EHNO

B S

Comentario:
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El 70% de las empresas no ha detectado dentro de sus indices de ventas o dentro de sus

costos laborales algun costo adicional por no tener dentro de sus estrategias de ventas el

outsourcing de impulsadoras.
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6) ¢Que ventajas le ha traido a la empresa la implementacién del outsourcing de Impulsadoras?

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
Mayor nivel de ventas 3 30 %
Reduccidn de costos. 1 10%
Logra especializarse en areas vitales. 1 10%
Mayor rapidez a la respuesta de problemas. 1 10%
Elimina inversiones de un departamento especializado 0 0
Obtuvo garantia en el servicio 0 0
Otras 0 0
TOTAL 6 60%
VENTAJAS AL IMPLEMENTAR EL OUTSOURCING
B Mayor nivel de ventas
30%
B Reduccion de costos
M Logra especializarse en areas
vitales
B Mayor rapideza la repuesta de
problemas
O Elimina inversiones de un
10% 10% 10% departamento especializado
B Obtuvo garantia en el servicio
O ¢ Otra razon?
0% 0% 0%
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Comentario:

El incremento de ventas es la mayor ventaja que han obtenido las empresas viéndose en un
30%, y reduccidn de costos de la empresa es considerada con el 10%, la eliminacion de una
inversion en la formacién de un departamento especializado para el control de las
impulsadoras como un departamento de mercadotecnia tiene un 10% y la especializacién en
otras areas vitales como en los departamentos con deficiencia también esta considerado con
10% asi como repuesta con mayor rapidez a los problemas que se puedan presentar tienen
el 10%. Pero ninguna empresa opino que obtuvo como ventaja la garantia por el servicio de
outsourcing en caso de no cumplir con las expectativas siendo en este caso el incremento de

las ventas.



7) Desde el
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punto de vista econdmico — estratégico ;Considera usted que seria mas apropiado

implementar impulsadoras dentro de la empresa o la utilizacion del outsourcing?

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
Outsourcing 3 30 %
Departamento Interno 0 0
TOTAL 3 30 %

¢ QUE ES MAS APROPIADO IMPLEMENTAR IMPULSADORAS
DENTRO DE LA EMPRESA O OUTSOURCING?

30%

O Outsourcing

B Departamento
Interno

0%

Comentario:

Desde el punto de vista tanto econémico como estratégico el 30% de las empresas que han

utilizado el outsourcing de impulsadoras considera que es mas apropiado es decir menos

costoso para la empresa contratar impulsadoras por medio de outsourcing en una empresa

especializada con experiencia que tenerlas en su estructura organizativa dentro del

departamento de mercadeo o ventas.
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8) ¢Las normas actuales del outsourcing que aplica permiten a la empresa a detectar deficiencias en

las ventas?
Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
Sl 3 30 %
NO 0 0
TOTAL 3 30 %
¢, OUTSOURCING PERMITE DETECTAR DEFICIENCIAS EN LAS
VENTAS?
35%
30%
30%
25% = Sl
20% - ONO
15% -
10% -
5%
0%
0%
Comentario:

Detectar las deficiencias en ventas por medio del outsourcing es posible ya que depende de

la cantidad de producto que se venden, mide si las impulsadoras estan realizando

efectivamente su trabajo incrementando las ventas. En esta pregunta el 30% de las

empresas coinciden que si permite detectar las deficiencias o incremento de las ventas.
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9) ¢ Considera que hay aspectos negativos en la implementacion de outsourcing de impulsadoras?

¢ Por qué?

Frecuencia  Frecuencia

Descripcion
Absoluta No.  Relativa.
Sl 3 30%
NO 0 0
TOTAL 3 30 %
Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
No existe supervision directa sobre las personas ) 20
contratadas y el desempefio del trabajo. ’
Falta de control sobre los permisos. 1 10 %
Que las impulsadoras no aprendan y tengan el 1 0%
0

conocimiento del producto.
Oftras. 0 0
TOTAL 4 40 %
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¢ CONSIDERA QUE HAY ASPECTOS NEGATIVOS EN LA
IMPLEMENTACION DEL OUTSOURCING?

35%
30%

30%

25% =K

20% A
ENO

15% ~

10% -

5%

0%

0%

Comentario:

Las empresas encuestadas coinciden en un 30% considerando como aspectos negativos del
outsourcing de impulsadoras donde no existe supervision directa sobre las persona
contratadas y el desempefio del trabajo que ellas realizan mas que el parametro del
incremento de las ventas, también no se tiene control sobre los permisos porque ellas son
supervisadas por la empresa proveedora del servicio y ven como otro aspecto negativo el

hecho que las impulsadoras no sepan lo suficiente sobre el producto.
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10) ; Cémo considera usted que ha sido el nivel de sus costos laborales al implementar el outsourcing?

Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
En disminucién 3 30 %
En incremento 0 0
TOTAL 3 30 %

¢COMO CONSIDERA QUE HA SIDO EL NIVEL DE SUS COSTOS
LABORALES EN LA IMPLEMENTACION DEL OUTSOURCING?

120%
30%
100% -
80% - = En
Disminucion
60% -
40% - @ En Aumento
20% -
0%
0% -
Comentario:

Las tres empresas que han hecho uso del outsourcing consideran que sus costos han
reducido ya que el gasto de reclutamiento y seleccion de las impulsadoras corre por parte del
proveedor asi como el pago de ISSS y AFP que no se ve reflejado en la empresa contratante
permitiendo esto reducir los costos laborales.
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11) ¢ En cuanto considera que ha sido el incremento porcentual de ventas?

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
1% - 20% 0 0
21% - 40% 2 20%
41% - 60% 1 10%
61% - 80% 0 0
81% - 100% 0 0
TOTAL 3 30%

¢ CUANTO PORCENTAJE HAN INCREMENTADO SUS VENTAS?

20%
B 1% - 20%

B 21% - 40%
0 41% - 60%
H61% - 80%
H 81% - 100%
0% 0% 0%
Comentario:

Las empresas encuestadas si consideran que su nivel de ventas ha aumentado en un buen
porcentaje confirmando que el outsourcing de impulsadoras ha sido beneficioso teniendo

buenos resultados.



12) ;Ha mejorado alguna area vital de la empresa, por delegar esta responsabilidad a otra?

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa

Aumento de ventas. 3 30 %
Innovacion de productos 1 10 %
Mejora de servicios 1 10 %
Reduccién de costos 1 10 %
Atencidn efectiva de quejas y reclamos de los clientes 0 0

Otras 0 0

TOTAL 6 60 %

¢ CUALES HAN SIDO LAS AREAS MEJORADAS POR

IMPLEMENTAR EL OUTSOURCING?

30%

10% 10% 10%

B Aumento de Ventas

= Innovacion de
productos

E Mejora de servicios

E Reduccion de costos

B Atencion de quejas y
reclamos de clientes

0%

Comentario:

Al implementar outsourcing de impulsadoras los resultados mas inmediatos esperados son el

incremento del nivel de ventas y las empresas consideran que ha sido el area mas beneficiada también

esto le ha permitido de alguna forma tener innovacion de productos mejorando servicios.




13) ¢ Cudles son las fortalezas de su empresa?

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Frecuencia Frecuencia
Descripcion Absoluta No Relativa
Variedad de productos 5 50 %
Trabajadores comprometidos 3 30 %
Calidad de producto 3 30 %
Buena cartera de clientes 2 20 %
Rotacion de stock 1 10 %
TOTAL 14 140 %
FORTALEZAS DE LAS EMPRESAS
50%

30% 30%

® Variedad de
productos

B Trabajadores
comprometidos

B Calidad del producto

M Buena cartera de
clientes

B Rotacion de stock
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Comentario:

Las fortalezas que cada una de las empresas consideran son: la variedad de productos con la que
cuentan, ya que les permite tener mayores margenes de venta y poder de eleccion a los consumidores,
contando con un equipo de trabajadores comprometidos con la empresa ya que son el motor de
produccion y son considerados de confianza y lealtad. También es de gran ayuda la calidad que tienen
sus productos como en el caso de las confiteras mas grandes que cuentan con la fortaleza de una

amplia cartera de clientes.



14) ; Cuéles son las oportunidades de su empresa?
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Descripcion Frecuencia Frecuencia
Absoluta No. Relativa
Innovacion de productos 4 40 %
Tecnologia de los procesos 3 30 %
Buenos Mérgenes de ganancia 3 30 %
Oportunidad de exportacion 3 30 %
Baja calidad de otros productos. 1 10 %
TOTAL 14 140 %
OPORTUNIDADES DE LAS EMPRESAS
45%
40%
40% -

35%

30% 30% 30%

30% -
25% -
20% -
15% A
10% -

5%

0% -

M Innovacion de Productos

B Tecnologia en los
procesos

B Buenos margenes de
ganancia

B Oportunidad de
exportacion

B Baja calidad de otros
productos
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Comentario:

La innovacion de productos es una de las oportunidades que las empresas grandes pueden tener
ya que cuentan con los recursos economicos y tecnoldgicos para hacerlos por eso consideran
también los resultados con altos margenes de ganancia.

También esta la oportunidad de exportacidn para algunas empresas por la distribucion de sus
productos en otros paises.

Otra oportunidad es la baja calidad de otros productos que les da ventaja competitiva.



15) ¢ Cudles son las Debilidades de su empresa?
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Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
Promocion de productos 5 50 %
Ubicacion 4 40 %
Estrategias de ventas 2 20 %
Presupuesto limitado 2 20 %
TOTAL 13 130 %
DEBILIDADES DE LAS EMPRESAS
60%
50%
50%
B Promocion de productos
40%
B Ubicacion
30%
20% 20% = -
20% Estrategias de ventas
10% B Presupuesto limitado

0%
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Comentario:
Entre las debilidades que mencionaron las empresas que no han utilizado el outsourcing de
impulsadoras estan la poca promocidn de los productos que en este caso incluye el hecho que no lo

han utilizado por el factor econémico o falta de informacion del outsourcing.

Otra debilidad es la ubicacion que tiene la empresa que algunas veces es desconocido para los

proveedores o clientes, también se considera que las estrategias de ventas no son las adecuadas.



16) ¢ Cudles son las Amenazas de su empresa?
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Frecuencia Frecuencia
Descripcion
Absoluta No. Relativa
Vulnerabilidad ante los competidores 4 40%
Falta de promocién 4 20%
Margenes de ganancia 2 20%
Tecnologia 2 20%
TOTAL 12 120%
AMENAZAS DE LAS EMPRESAS
45%
40% 40%

40% -

. B Vulnerabilidad ante los
35% competidores
30% -

H Falta de promocion
25% -
20% 20%
0f -
20% B Margenes de ganancia
15%
10% - B Tecnologia
5% -
0% -
Comentario:

Las mayores amenazas que tienen las empresas son la competencia esto mas que todo se refiere a

confiteras que son relativamente nuevas que se tienen que enfrentar con confiteras de mayor renombre

asi como la falta de promocion que tienen para los productos que estas ofrecen y esto da bajos

margenes de ganancia.

También la tecnologia avanzada un factor que amenaza a las empresas que no pueden adquirir el

equipo especializado.
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C) DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA CHOCOLAC, S.A. DE C.V.

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la
empresa, siendo nuestro caso de estudio CHOCOLAC, S.A. de C.V. el cual nos ha permitido obtener
un diagndstico preciso al analizar las variables internas y externas, el cual fue realizado por medio
de entrevista a las gerencias, donde contestaron que el FODA ha sido de gran ayuda para identificar
sus debilidades con respecto a los competidores y asi aplicar las estrategias adecuadas para
obtener ventajas competitivas, también se busca identificar las amenazas, para estar preparados

ante cualquier eventualidad.

En la realizacion de este tipo de investigacion encontramos las siguientes ventajas:
« Facilitan el analisis del diario vivir empresarial.
« Aporta informacién valiosa para la realizacion de un diagnéstico interno
« Proporcionara un gran aporte y permitira tomar decisiones adecuadas a los objetivos y politicas

formuladas por la empresa.



Las variables estudiadas se detallan en el siguiente cuadro comparativo:

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

- Rotacion de stock que les permite
tener mas cantidad de producto a
disposicion.

- Trabajadores comprometidos con la
empresa por el tiempo que tienen en la
empresa

- Calidad de producto.

- Buena cartera de clientes establecida.

- Variedad de productos que ofrecen.
DEBILIDADES

- Bajo nivel de ventas.

- Presupuesto limitado para
innovaciones.

- Estrategias de ventas que pueden
tener otras empresas.

- Ubicacion de la empresa.

- Poca promocion de productos.

FUENTE: Aporte del equipo de trabajo.

OPORTUNIDADES

- Innovacién de productos
- Tecnologia de los procesos.
- Buenos Margenes de ganancia.

- Oportunidad de exportacién.

AMENAZAS

- Las ventajas competitivas que
tengan las otras empresas.

- Larga experiencia de algunas
empresas de la competencia ya
que tienen mayor conocimiento en
los gustos y preferencias de los
clientes.

- Tecnologia de punta que poseen
las otras empresas.

- Poder adquisitivo con la que

cuentan otras empresas.
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D) DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO.

El siglo XXI sé esta caracterizando por un entorno globalizado y altamente competitivo, es por eso que
el outsourcing surge como una herramienta administrativa que facilita la gestion gerencial. El presente
diagnéstico de las industrias confiteras nos muestra como el outsourcing se impone en la practica
gerencial como una forma eficaz para asegurar la supervivencia organizacional en un entorno cada vez

mas competitivo.

Dentro de las diez industrias confiteras analizadas no solo por las encuestas sino también por la
observacién directa y la guia de entrevista, podemos determinar que tres de ellas consideran que el
contar con la herramienta administrativa del Outsourcing, si resulta ser sumamente beneficioso y ha
sido palpable a sus ojos ya que ha sido comprobado a través de los periodos de tiempo por los que ha
sido utilizada y realmente exitoso, pues uno de los obstaculos mas grandes para el despegue de una
organizacion es el cumulo de funciones ajenas a su verdadero objetivo. De acuerdo a la investigacion
realizada y al analizar e interpretar los resultados obtenidos, el outsourcing es una herramienta de
gestion que facilita a las empresas centrar sus esfuerzos en sus actividades distintivas, es decir en
aquellas que estan relacionadas con su objetivo y asi transferir a los proveedores las actividades que,

siendo necesarias para el producto o servicio que se ofrece, no lo distinguen de manera esencial.

Se determind que el 30% de las empresas encuestadas tiene un concepto claro de lo que es la
herramienta administrativa del Outsourcing, las demas solo tienen una vaga idea, por lo que es
comprensible la falta de esta herramienta. Todas las empresas consideran importante el Outsourcing,
pero no todas consideran que es relevante contar con ella. En general las empresas desconocen los
tipos de Outsourcing, es por eso que se recomienda al 70 % de las empresas industriales restante

implementar el uso del outsourcing para reducir sus costos, obtener mayor especializacion.

El 70% de las empresas consideran necesario aplicar las normas basicas para contar con un
Outsourcing adecuado, por lo que el resto a pesar de contar con la herramienta, no considera necesario
aplicarlas, ya que han sido recomendadas internacionalmente. El 100% de las empresas sabe a

perfeccidn que corrié riesgos al implementar el outsourcing y acepta que aun con el correr del tiempo
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seguira teniéndolos mas no es un obstaculo para seguir con la practica del outsourcing, ya que

consideran que en esta vida todo implica un riesgo.

Entre las empresas encuestadas tres cuentan con la herramienta administrativa sobre Outsourcing,
estas han realizado todos los aspectos legales necesarios y exigidos por las leyes establecidas en
nuestro pais (Codigo de Trabajo, Constitucién de la Republica de El Salvador). En cuanto al tipo de
servicio con el cual las empresas cuentan, todas coinciden con tener subcontratados los servicios de
Mercadotecnia asociados al area de Recursos Humanos, ya que se delegan todas las actividades de
mercadeo y ademas del proceso de reclutamiento y seleccion de personal idoneo a las necesidades de

las empresas.

A través de la guia de entrevista se logro determinar que siete de las diez empresas encuestadas

poseen mision, vision y valores, incluyendo las tres empresas que cuentan con Outsourcing.

De igual forma se observd que solamente cinco de las diez empresas encuestadas poseen

organigrama, incluyendo las tres empresas que poseen el Outsourcing.

De las 10 personas encuestadas pertenecientes a las empresas confiteras dentro del municipio de San
Salvador se observa que en su mayoria son los Gerentes Generales, Gerente de mercadeo o de
departamento de ventas los encargados de decidir la implementacién del outsourcing de impulsadoras
ya que ellos son los que cuentan con una minima experiencia de 5 afios, informacion necesaria para
tomar dicha decision y echar andar el proyecto de subcontratar a las impulsadoras que asesoren a los

consumidores sobre la variedad del producto para lograr persuadirlos sobre la compra de los mismos.

Al no considerar el outsourcing como una estrategia para el crecimiento de ventas se mencionan que
los factores por los que las otras siete industrias confiteras no han decidido implementarla en un 40% es
por el pensamiento de que tiene elevados costos y sobrepasarian a lo esperado en incremento de
ventas también tienen ciertas desconfianza al dar informacion que puede ser utilizada de otra forma por
el proveedor ya que en un futuro consideran que existe la posibilidad de que los use para empezar una
industria propia, un 20% no tienen informacién suficiente de los beneficios que les pueden traer esta

herramienta, también piensan que pueden tener una pérdida de control sobre la administracién de dicha
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herramienta y ninguno opino sobre las dudas de la inexperiencia de proveedor o considere otra razon
para no implementarla de igual forma este mismo nimero que no han implementado el outsourcing no

ha detectado dentro de sus indices de ventas o dentro de sus costos laborales algun costo adicional.

Contrario a todos estos razones se encuentran las ventajas que ha traido a las otras tres empresas que
si han hecho uso de esta herramienta cual finalidad principal ha sido el incremento de las ventas siendo
en un 50% aunado a multiples mejorias cuales se ha observado que son similares a las descritas en el
capitulo | donde se menciona que se pueden detectar faciimente las deficiencias en las ventas por el
desempefio de las impulsadoras y por medio de ellas tener un contacto directo con los clientes en
cuanto a sugerencias, comentarios que ellos pueden hacer acerca de los chocolates, promociones del
producto, asi mismo un 10% piensa que tienen una reduccion de costos al no invertir en el
departamento de Recursos Humanos a lo que respecta pagos de AFP, ISSS, aguinaldo, vacaciones
indemnizaciones y permisos con goce de sueldo delegando la responsabilidad de costos laborales,
incluyendo también los beneficios nombrados en el marco tedrico: disminucion significativa al costo
pasivo laboral como son: costo de supervision, costos de capacitacion, incapacidades y enfocandose a
la actividad principal de su negocio logrando especializacién mejorando en la innovacion de productos y
el servicio al cliente. Siendo las areas vitales mas beneficiadas las ventas ya que un 20% considera que
han incrementado dentro de un 21% - 41% y un 10% lo ha incrementado en 41% - 60% afirmando que

esta herramienta es beneficiosa y da excelentes resultado.

En una de las entrevistas hechas al encargado de una de las 3 empresas que han implementado el
outsourcing aseguro haber obtenido ventajas competitivas que lo mantuvo y desarrollé en el mercado
altamente competitivo y expuesto a continuos cambios en los gustos y preferencias del consumidor ya
que le permiti6 concentrarse en aquellas actividades que le dan al chocolate un sabor unico en el

mercado por su variedad.

Las tres empresas que han implementado el outsourcing como estrategia reconocen que es mas
apropiado contratar un proveedor especializado le brindd la garantia de no incurrir en gastos por
inexperiencia y/o evitar el aumento de sus costos en contrato de mano de obra calificada o por
especializarse (en este caso manifestd que cuando un empleado se retira de la empresa, se lleva

consigo los recursos dedicados a su capacitacion, ocasionando pérdidas de dinero) es decir menos
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costoso para la empresa contratar impulsadoras por medio de outsourcing en una empresa
especializada con experiencia que tenerlas en su estructura organizativa dentro del departamento de
mercadeo y/o ventas, también les permite detectar las deficiencias en ventas ya que depende de la
cantidad de producto que venden, esto permite medir si las impulsadoras estan realizando
efectivamente su trabajo o no, incrementando asi las ventas. Cabe mencionar del outsourcing de
impulsado ras que el desempefio de estas entra en los aspectos negativos de dicha herramienta por la
poca 0 nula supervision por parte de la empresa proveedora sobre el trabajo que realizan, falta de
control sobre los permisos, que la empresa proveedora contrate personal que no cumpla con el perfil

idéneo para desempeniar el trabajo.

De las 10 industrias confiteras, las 3 que han implementado el outsourcing consideran que los costos

laborales en comparacidn cuando no lo habian implementado han disminuido.

El anélisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual, el cual
nos ha permitido obtener un diagnostico preciso al analizar las variables internas y externas, el FODA
ha sido de gran ayuda para identificar sus debilidades con respecto a los competidores y asi aplicar las
estrategias adecuadas para obtener ventajas competitivas, también se busca identificar las amenazas,
para estar preparados ante cualquier eventualidad y Proporciona un gran aporte y permitird tomar

decisiones adecuadas a los objetivos y politicas formuladas por la empresa.

Cabe destacar que entre las fortalezas de las industrias confiteras del municipio de San Salvador se
encuentran: la variedad de los productos, trabajadores comprometidos, calidad de producto, buena
cartera de cliente, y rotacion de inventario, al respecto de las oportunidades que tienen se encuentran:
Innovacion de productos, tecnologia para minimizar el proceso de produccion, exportacion a mercados

centroamericanos.

Las empresas industriales confiteras mencionan que entre las debilidades tienen: promocién de
productos por parte de la competencia que algunas veces se les dificulta reaccionar de forma inmediata,
la ubicacion que algunas veces no es el adecuado, presupuesto de ventas limitado el cual debe
respetar a la medida posible, faltas de promociones y entre las amenazas menciona que la tecnologia,

la vulnerabilidad ante los competidores.
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Finalmente se puede decir que las 10 personas entrevistadas del universo total afirmaron que el
outsourcing de impulsadoras representa una alternativa viable para el incremento de las ventas. Para
las empresas seria una estrategia que representaria una reduccion de costos y maximizacion de sus
recursos ya que lograrian enfocarse en ofras areas vitales. Es por ello que el outsourcing es

considerado como una alternativa para incrementar las ventas.
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D) CONCLUSIONES

Realizar el analisis de los instrumentos de recoleccion de datos, a las industrias Confiteras y conocer la

situacion actual de estas se determina que mediante la subcontratacién de impulsadoras se obtendra

las ventajas de alcanzar mayor nivel de ventas y reduccién de costos, por lo que se hacen las

siguientes conclusiones:

1)

El uso del oputsourcing como herramienta administrativa facilita a que las empresas reduzcan sus

costos laborales.

Se determino que las empresas confiteras que implementaron la subcontratacion de impulsadoras
obtuvieron mayor nivel de ventas, reduccion de costos laborales y una dedicacién efectiva a las

actividades distintivas contrario a las empresas que no lo implementaron.

Se determino que las Industrias confiteras que poseen el conocimiento adecuado y saben qué es la
implementacion del outsourcing, contiene los conocimientos empiricos basicos del sujeto de
estudio, los indicadores para analizar y tener una vision clara respecto a lo que es la

subcontratacion en si y poder utilizarla posteriormente.

Las empresas confiteras no cuentan con el outsourcing de impulsadoras por falta de informacion por

los beneficios que puede traer la implementacion de esta herramienta.

Se concluye que las industrias confiteras que implementaron el outsourcing tienen el apoyo de

contar con Gerentes, los cuales tienen un minimo de afios en experiencia.

Se concluye que las industrias confiteras que no implementan el outsourcing creen que los precios

son altos, y tienen desconfianza al compartir informacion valiosa.
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E) RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Industria confitera subcontratar el area de impulsadoras para aumentar el nivel de

las ventas.

1.

Se recomienda a la Industria confitera implementar el outsourcing como herramienta administrativa

el cual se propone en este estudio, a fin de reducir sus costos laborales.

Se le recomienda a las industrias confiteras que implementen la su contratacion de impulsadoras y
asi obtener un mayor nivel en las ventas, reduccion de costos laborales y una mayor concentracion

a las actividades distintivas.

Se le recomienda a la Industria confitera poseer el conocimiento adecuado y qué es la
implementacion del outsourcing a través del aporte que da el marco teérico, el cual contiene los
conocimientos empiricos basicos del sujeto de estudio y los indicadores para analizar y tener una

vision clara respecto a lo que es la subcontratacion en si y poder utilizarla posteriormente.

Se le recomienda a Industria confitera. la transferencia o subcontratacion de empleados, en este

caso el outsourcing de impulsadoras con el fin de incrementar las ventas y maximizar sus utilidades.

Se recomienda a las industrias confiteras que implementen el outsourcing que busque el apoyo

necesario en experiencia de Gerentes, y proveedores en servicio profesionales.

Se recomienda a las industrias confiteras que no han implementado el outsourcing que realicen una
evaluacion de proyecto financiero donde se puede verificar el precio a determinar que hay una
Reduccion de Costos y que se realice un contrato con la empresa proveedora donde se encuentre
una clausula especial de confidencialidad y asi evitar la desconfianza al compartir informacion

valiosa con dicho proveedor.
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CAPITULO Il

PROPUESTA DEL OUTSOURCING COMO HERRAMIENTA ADMINISTRATIVA PARA
AUMENTAR EL NIVEL DE LAS VENTAS DE LAS EMPRESAS INDUSTRIALES DEDICADAS
A LA FABRICACION DE CONFITE EN EL MUNICIPIO DE SAN SALVADOR, CASO

ILUSTRATIVO.

La propuesta consta de un modelo aplicado a la industria confitera CHOCOLAC, S.A de C.V. mediante
la evaluacion de elementos y factores necesarios para tomar la decision de optar a los servicios de
outsourcing para impulsadoras que ayude a incrementar el nivel de las ventas por medio de que ellas

asesoren a los posibles clientes sobre el chocolate, promociones del momento.

A. PROPUESTA DE OUTSOURCING.
La propuesta de esta herramienta administrativa, esta enfocada a proporcionarle a CHOCOLAC, S.A
de C.V. una alternativa considerada como beneficiosa, en la cual se detalla especificamente como

puede especializarse o darse mayor tiempo para dedicarse a sus actividades principales.

Asi también se propone que chocolac reduzca sus costos laborales a través de la contratacion de los

servicios de outsourcing de impulsadoras.
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U ESQUEMA DE LA PROPUESTA. T
A A
PROPUESTA DE PROPUESTA
MERCADEO . ADMINISTRATVA
TR, Estructura Organizativa
‘L’ Cortratacion
Estrategia

]

Presupuesto

1) PROPUESTA DE MERCADEO

a) PLAN DE MERCADO

La propuesta planteada en este apartado, sera de gran ayuda para fortalecer el area de las
ventas, esto no significa que sera la Unica fortaleza con la que cuente la empresa, pero si se
pretende que ayude considerablemente el aumente del nivel de las ventas.

También cabe mencionar que a través de la labor que las impulsadoras efectuan se recopila
abundante informacién la cual es precisa y a su vez necesaria para que se realice el analisis de
las variables fundamentales de todo estudio de mercado, ya que sabemos que es esencial
sondear el precio de los productos que la empresa considera como competencia, verificar si el

producto esta siendo aceptado, si éste tiene mas 0 menos demanda que los de la competencia,
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asi como las promociones que se mueven dentro del mercado, es de vital importancia que la
impulsadora transmita esta informacidn, para que de esa forma Chocolac, pueda ya sea dar
mejores promociones o simplemente mantenerse con las que cuenta, y en cuanto a la plaza o
lugar en donde se encuentran las impulsadoras, promoviendo el producto comprobar si el lugar
en donde las imputadoras se encuentran es el idéneo o realmente no esta funcionando, y todo

esto para constituir a la empresa como la mejor oferta de la Industria Confitera.

i) Estrategia.
Con la estrategia se pretende promover adecuadamente el producto, mostrar con mayor
facilidad al cliente su marca y caracteristicas como lo es su accesible precio, su calidad y
las promociones en que se encuentre en el lugar (plaza) donde se ha establecido la venta
del producto.
El desarrollo de la propuesta presenta la estrategia a tomar para lograr un aumento en el

nivel de las ventas, también se incluye las metas y tacticas.

- Nombre de la Estrategia: Contratar impulsadoras en outsourcing.
Se busca aumentar el nivel de ventas por medio de la contratacion de cinco impulsadoras
que asesoren a los consumidores sobre la variedad de chocolates y persuadirlos de
comprar el producto, asi como también atraer a los clientes potenciales.

« Meta: Aumentar en un 10% el nivel de ventas, con respecto al afio anterior.

- Tacticas: atencion a los clientes y ofrecimiento de degustacion del chocolate a los
mismos en los diferentes puntos de venta, desarrollo de material promocional: regalias de

articulos promocionales, promociones (por ejemplo producto del 2X1: por la compra de
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una barra de 100 gramos, se lleva gratis otra presentacion igual. En las fechas de pago y
donde esté la impulsadora), reporte de comentarios: este reporte contiene las
observaciones acerca de las caracteristicas del producto hechas por los clientes a las

impulsadoras.

i) Ubicacion territorial de impulsadoras.
Las impulsadoras estarian visitando dos de los puntos de venta por dia entre los cuales se
mencionan los principales clientes como: super selectos, gasolineras ESSO y Almacenes

Siman en la zona metropolitana de San Salvador.

2) PROPUESTA ADMINISTRATIVA

Administrativamente se propone que durante el proceso de ejecucidn de la estrategia
propuesta se elaborard una planificacion especial en la cual se dispondra la organizacién
que se llevard durante el proceso, asi como la direccién y el control de las actividades
realizadas por las impulsadoras, y todo aquello que se ligue a la labor de ellas.

El propésito es lograr reducir los costos laborales tales como el ISSS, AFP, aguinaldo,
vacaciones, costos de capacitacién, de atencion al cliente, entre otros.

Nuestra propuesta incluye el control de supervisién para las impulsadoras verificando que
este requerimiento se realice a diario obligatoriamente a través de diferentes formularios ya
previamente establecidos por la empresa proveedora, y que el supervisor debe presentar, a
CHOCOLAC, todo en base a la observacion directa que realice en el lugar en donde se
encuentra la impulsadora, y tomando como base principal, la informaciéon que ellas le

proporcionen diariamente
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Se establecen las formas de cdmo mantener buenas relaciones entre CHOCOLAC vy la
empresa proveedora, por lo que deberan mantenerse informadas ambas partes, a travées de
reuniones con fechas ya establecidas entre los responsables del proyecto para evaluar el
rendimiento de personal y a la vez detectar ¢ resolver algin problema y de esa manera

sostener un clima laboral adecuado y estable.



a) ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PROPUESTA PARA LA EMPRESA.

i) Organigrama de la Empresa CHOCOLAC, S.A. de C.V. Presidente

Comité ejecutivo

89

Gerente de Gerente Gerente
Ventas de RRHH Financiero
Jefe de Contador
Empresa Ventas
Proveedorade ’ |
Outsourcing
Vendedores Asistentes Asistentes Auxiliares Asistentes

FUENTE: APORTADO POR EL GRUPO DE INVESTIGACION.

Gerente de
Produccion

Jefe de Produccion

Supervisores

Obreros
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3) CONTRATACION.

El tipo de contratacion que se propone, va enfocado a obtener la mejor seleccion del
proveedor del servicio de outsourcing. Para lo que se deberan seguir una serie de pasos,

los cuales se detallan en el siguiente esquema:

analizando los criterios
en la hoja de perfiles.

apa de evaluacion
de las ofertas de servicios

apa de negociacion y
contratacion.

a) Seleccion del Proveedor.
Se inicia el proceso de solicitud de ofertas apoyandose en experiencias de expertos en
el area para determinar a los proveedores que se invitaran a licitar; recurriendo a los
medios existentes. Previamente se tienen perfiles ya establecidos que deben cumplir
las empresas proveedoras, los cuales son los siguientes:
(a) Habilidades aprobadas (referencias de otros clientes).
(b) Competitividad en la solucion de problemas.

(c) Plazosy formas de respuesta.
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b) Etapa de Evaluacién.

Es la etapa en la que se realiza una reunion por separado con los proveedores con el
fin de que demuestren las habilidades que busca la empresa contratante y que a la vez
propongan soluciones convenientes..

Los proveedores deben, mediante una oferta de servicios, especificar detalladamente
todas las actividades que conlleva el desarrollo de los servicios ofrecidos, asi como
también el personal que se encargara de la ejecucion y otros aspectos a evaluar que se
consideren necesarios de acuerdo al servicio requerido a desarrollar.

Analisis de Habilidades demostradas.

Los criterios que se emplean para la realizacién de esta etapa deberan arrojar como

resultado a los dos o tres mejores postulantes siendo en nuestro caso:

() MCE (Mercadeo Corporativo Empresarial).
() Contratacién Empresarial.

(i) LIMDEEX.
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(a) Cuadro Comparativo de las empresas ofertantes del servicio de outsourcing.

ASPECTOS A CONTRATACIONES

EVALUAR MCE LIMDEEX EMPRESARIALES
Precio por $350.95 §375.00 $360.00
impulsadora
Supervision. Sin costo. Sin costo. $20.00
Zonas de , . Nivel . .

Nivel nacional . Nivel nacional.

cobertura metropolitano.
Experiencia en
afios de
especializacion 11 afos. 5 anos. 3 anos.
en Outsourcing
de impulsadoras.
Horarios de A decision del Lunes a viernes - ,

. ; . Decision del cliente.
trabajo. cliente. y sabados.

Reporte Reporte

Comunicacion

semanal sobre
las ventas via

semanal sobre
las ventas via

Reporte semanal
sobre las ventas via

: . email.
email. email.
Capacitacion a Atenmon al Sobre el Sobre el productos y
: cliente y sobre
las impulsadoras. producto. ventas.
el producto

FUENTE: Aporte del grupo.

*Precio no incluyen: IVA, viaticos y uniformes.
Como resultado de la etapa de la evaluaciéon se ha determinando que Mercadeo
Corporativo Empresarial, es el mejor ofertante de este proceso y se toma la decision de

elegirla.

c) Etapa de negociacion y contratacion.
Para esta fase la empresa establece los medios de comunicacién, y todas las
clausulas necesarias como puntos basicos de tratar en un contrato por escrito, para
que la empresa que sea subcontratada se ajuste al servicio necesitado, entre ellos

tenemos:



93

(i) Duracion de contrato: un afio.

(i) Precios: $359.95 (IVA incluido sin viaticos).

(iii) Incentivos.
El inicio de la prestacién de servicios se propone una semana después de firmado el
contrato, luego la empresa deberd tener una reunién con todo el personal en
coordinacion con CHOCOLAC para programar capacitaciones sobre el producto y
reuniones sobre el desempefio de las impulsadoras respecto al nivel de ventas.
Se establecen clausulas especiales relacionadas a las garantias, riesgos prevision de
factores externos y otros necesarios para una buena relacién, confidencialidad,

condiciones y forma de pago.

d) Presupuesto Mensual y anual de la Propuesta.

Los Recursos humanos, financieros y materiales necesarios para la puesta en marcha de la

propuesta, los cuales se detallan a continuacion son:

Recursos humanos: la contratacion de Mercadeo Corporativo Empresarial.
Recursos Financieros: el pago de Mercadeo Corporativo Empresarial.

Recursos materiales: El producto para dar degustacion y producto promocional.
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Descripcion de Recursos. Costo Unitario (5Ci(::)3llr:3:ra2)
Pago a Mercadeo Corporativo
Empresarial. $ 359.95 $1,799.76
Degustacion
(1/2 libra por dia para c/u) $8.00 $480.00
Uniforme. $15.00 $75.00
Producto Promocional $1.40 $210.00
Sub Total $ 369.35 $2,564.76
| Imprevistos (10%) | | | | $ 256.47 |
Costo mensual $2,821.23
Costo Anual $ 33,854.76

En base a los resultados que arrojan los datos del presupuesto realizado, se sugiere a la empresa
aceptar la propuesta, ya que consideramos que tienen la capacidad econdmica para cubrir los costos de

la contratacion de los servicios de outsourcing.

C. PLAN DE IMPLEMENTACION.
Las empresas se enfrentan a una gran cantidad de cambios. Estos cambios incluyen la necesidad
de ser globales, de crecer sin usar mas capital, de responder a las amenazas y oportunidades de la
Economia, el envejecimiento de la fuerza laboral, la reduccion de costos y batallar por el pensar del
consumidor.
El tema en estudio, permitird al empresario y a todo aquel que de alguna manera se vea en la

necesidad de sub contratar servicios, al desprendimiento de alguna actividad, que no forme parte de


http://www.monografias.com/trabajos13/capintel/capintel.shtml
http://www.monografias.com/Economia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/eleynewt/eleynewt.shtml
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las habilidades principales de la organizacion, a un tercero especializado y en las que se tienen
ventajas competitivas con respecto a la competencia tomando conciencia de los beneficios que se
obtienen al utilizar la via de sub contratos como una herramienta estratégica administrativa.
Asimismo a que los servicios de outsourcing sean evaluados a través de los resultados de la calidad
que brindan, permitiendo aumentar el nivel de las ventas y asi obtener mayor eficiencia en los
proyectos que emprende la empresa.

Actualmente las condiciones econdmicas del pais permiten con cierta libertad la implementacion de
la herramienta administrativa del Outsourcing, a través de la participacion de las empresas
proveedoras de servicios mas representativas e importantes en donde se pueda definir cual ofrecera
mayores beneficios, de tal manera que a través de este estudio se ha determinado que las empresas
ofertantes del servicio propuesto generan a la Industria Confitera Chocolac S.A. de C.V., ubicada en
el municipio de San Salvador, ahorros sustanciales y ademas una ventaja competitiva en la Industria
Confitera.

Para lograr que el modelo propuesto para el incremento de ventas proporcione beneficios y alcance

los objetivos propuestos, es necesario que exista un plan de implementacion.

1) Objetivo general del plan de implementacion.
Proponer el plan operativo a la Industria Confitera Chocolac S.A. de C.V. y lograr que implemente los

pasos descritos con la finalidad de incrementar las ventas.

2) Objetivos especificos.
a) Presentar el desarrollo y aplicacién de la propuesta de una herramienta de outsourcing que
mejore el nivel de ventas.

b) Lograr que la industria confitera se interesen en conocer el plan operativo,


http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
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c) Definir los responsables para la implementacion de la propuesta.

3) Politicas de la implementacion.
Para que la propuesta de la Herramienta Administrativa de Outsourcing para aumentar el nivel de
las ventas de la empresa Chocolac S.A de C.V., pueda implementarse satisfactoriamente, es
necesario considerar las siguientes politicas:
a) La empresa proveedora debera cumplir con los requisitos exigidos por el comité ejecutivo
para su contratacion.
b) La empresa contratada debe cumplir con la descripcion del puesto de las impulsadoras, para
lograr obtener las candidatas idoneas.
c) Evaluar el desempefio del servicio contratado aplicando las sanciones debidas al no ser
cumplidas las metas establecidas.
d)La empresa proveedora debera supervisar a las impulsadoras y remitir los siguientes

informes:



Nombre del supervisador:

Fecha de Supervision:
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Nombre de impulsadora Hora de Nombre del gerente del Sello del
supervisada supervisién Supermercado y/o Gasolinera supermercado
MANANA
Impulsadora 1
Impulsadora 2
Impulsadora 3
Impulsadora 4
Impulsadora 5
TARDE

Impulsadora 1

Impulsadora 2

Impulsadora 3

Impulsadora 4

Impulsadora 5

Comentarios de los Gerentes y/o encargados de los puntos de venta:
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El anterior formato tiene por objetivo que las impulsadoras sean supervisadas y se conozcan los
comentarios de los gerentes y supervisores. Dicho formato debera ser remitido a CHOCOLAC para su

verificacién y comprobacion de que se esta supervisando las impulsadoras.

e) La empresa contratada debe informar semanalmente por medio de reportes de ventas y/o
comentarios sobre el gusto y preferencias del consumidor, como se detalla en el siguiente
cuadro que debera ser entregado a las impulsadoras de forma individual y al cabo de la
semana la impulsadora debera entregar el reporte completado y la empresa proveedora de

outsourcing debera entregar una hoja nueva mientras dure el proyecto, a continuacion:



(HOCOLAC

Nombre de la

impulsadora

Fecha de Reporte del al

Barra de chocolate:
con
Fecha Nombre puro con semilla semilla rellenos
de chocolate leche de de semilla de Gran
Tienda nuez almendra de mani pasas Total
Martes (t)
Miércoles (m)
Miércoles (t
Jueves (m)
Jueves (1)
Viernes (m)
Viernes (1)
Sabado (m)
Sabado (t)
Domingo (m)
Domingo (t)
| Total | | | | | || | | | |

(m)= mafana (t)= tarde.

Comentarios de los Clientes:

Fuente: Aporte del grupo.
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El anterior proyecto tiene como objetivo que las sefioritas impulsadoras reporten las ventas
diarias de cada una de los puntos de venta, el cual debera ser completado por cada uno de las 5
impulsadoras, donde también se informe sobre los comentarios de los clientes.

El cual luego sera digitado y presentado a CHOCOLAC por medio de un informe en Excel

detallado de la siguiente manera:

Cuadro No. 1.
Reporte Semanal de ventas
del al
CHOCOLAC
Martes Viernes
Miercoles Sabado
Jueves Domingo

Menu del reporte semanal de ventas a chocolac.



Cuadro No. 2

UL AL
CTUALULAL

Fecha de Repore del

al

Barra de chocaolate:
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Fecha

Nombre de
Tienda

pura
chocolate

con
leche

can semilla
de nuez

semilla de
almendra

semilla
de mani

rellenos
de pasas

Gran
Total

Martes (1)

WiEtads por i

Total

(m)= mariana

(t)= tarde.

Con las ventas de las 5 impulsadoras del dia martes por la tarde.
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Cuadro No. 3.
AAPA L7
du'u,-lf'.k, Fecha de Reporte del il
Barra de chocolate:
Fecha Nombrede || pur con - Heonsemillal (semilla de {| semilla | |rellenos de|| Gran
Tienda ||chocolate|| leche || denuez ||aimendra || demani || pasas ||Total

Miercales (m)

Miercales (t)

Total

(m|=marana

(t)=tarde

Con las ventas de las 5 impulsadoras del dia miércoles por la mafiana y la tarde.
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Cuadro No. 4

Aliasral iAo

"I I
\ Facha de Repors dz 3

|
JLYARY .;Hlx,

Barra de chocolate:

(4]
iy
[SE]
[
cx

Fach: Nomprede [ Mo | ... [| consemia ff semilade || sem relenos de || Gran

e sl e

Tienda chocolate denuez || amendra || man pasas || Total

Jueves (m)

| S—
Cor
(8 k]
PiF]
i

Total

(%]
=1
[
(1]

u
Il-n.—l-\.-mrmrm fi=t
| clighia L=

Con las ventas de las 5 impulsadoras del dia jueves por la mafiana y la tarde.
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Cuadro No. 5.

-||i,-.|-|n'. | A
1 1

TR

T
(153
L)
=
[ E]
[
5]
A1
(1]
2
(=
_—
b4
[ =
4 F]
(o %]
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Con las ventas de las 5 impulsadoras del dia viernes por la mafiana y la tarde.
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Cuadro No. 6.
'J‘I.ﬁl-ﬁ'ﬁll .,|I .'d‘
LTULULAL Fecha de Reporte del al
Barra de chocolate:
Fecha Nombre de pura Can 1 consemilla||semilla de | {semilla de| | rellenos de| | Gran
Tienda ||chocolatel| leche || denuez || amendra || mani || pasas ||Total

Sabado (m}

sabado (t)

3 L

03

(SR

[2%]
o

[ R ) I R |
[SE)

[2%]
(3]

Total

{m]=manana

(t}=tarde.

Con las ventas de las 5 impulsadoras del dia sabado por la mafiana y la tarde.




Cuadro No. 7

Al -"\l' I
(A
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Domingo (m)

Fecha de Reporte del al
Barra de chocolate:
Fech Nombre de purg N Aconsemillal|{semilla def| semilla |{rellenos def| Gran
Tienda  [|chocalate)| leche || denuez ||almendra || demani || pasas |[|Total
Wi ]
s d
moukssdora
WE

Domingo ()

Total

(m)= mafiana

(t}=tarde.

Con las ventas de las 5 impulsadoras del dia domingo por la mafiana y la tarde.
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Cuadro No. 8

Comentarios de los Clientes:

El ultimo cuadro debera contener los comentarios de los clientes, gerentes, supervisores y de la
empresa proveedora que ayude a obtener ventajas competitivas con las demas marcas, por
ejemplo: si algfun cliente le gustaria tener otra variedad de sabor de chocolate como podria ser

€coCo, naranja, chicle con chocolate, chile, licor, etc.

4) Cronograma de actividades a desarrollar para la toma de decisiones.
Para llevar a cabo la implementacion se elabora el cronograma detallando las actividades, el

tiempo y los responsables de la puesta en marcha del proyecto.
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Semanas Responsable
No. Actividades
1 Presentacion de la propuesta. Gerente de venta.
2 Evaluacién de la propuesta. Comité Ejecutivo.
3 | Toma de decisién de hacer la Comité Ejecutivo.
propuesta.
4 | Contacto con la empresa Gerencia de RRHH.
proveedora.
5 Negociacion del contrato. Comité Ejecutivo y
empresa proveedora
6 Firma del contrato. Comite Ejecutivoy
Empresa proveedora
7 | Seleccion, contratacion e
. L . Empresa Proveedora
induccién de las impulsadoras.
8 | Capacitacion a impulsadoras Gerente de
sobre el producto. Produccion
9

Recepcion de informes de ventas.

Gerente de venta.

El total de tiempo estimado para la implementacion de los servicios de Outsourcing a partir de la

presentacién de la propuesta al Comité Ejecutivo de CHOCOLAC, S.A. de C.V. es de 12

Semanas.




3)

6)
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Personas responsables de la implementacion.

Personal involucrado:

Gerente de Ventas: Es la persona encargada de realizar el mercadeo y las ventas del
producto, ofreciéndolo a empresas, ejecutivos 0 grupos empresariales en el pais. Coordina
los programas de publicidad.

Gerente de Produccidn: Es la persona que se encargara de capacitar y explicar el proceso de
elaboracién del chocolate a las impulsadoras.

Empresa proveedora: Es aquella que se encarga de coordinar el personal de impulsadoras y
del cumplimiento de las metas que provee la empresa contratante, para la cual se requiere de

un equipo de trabajo formado por el gerente del proyecto y su asistente, supervisor.

Personal a subcontratar.

El Outsourcing hoy en dia es aplicado en algunas areas de la empresa, para el caso de la
Industria Chocolac S.A. de C.V. especificamente sera aplicado en el area de ventas ya que
representa un costo del cual la empresa desea desprenderse para poder dedicarse a sus
actividades principales y para ello delega a Mercadeo Corporativo Empresarial aporte el
reclutamiento, seleccién, contratacién, capacitacion, supervision y administracion de planilla

de las 5 impulsadoras.
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Anexo No.1
Formato de Encuesta

Universidad de El Salvador
Facultad de ciencias Econdmicas
Escuela de Administracién de Empresas.

Tengan muy buenos dias el motivo de la presente es para solicitarle de la manera mas atenta de su ayuda poniendo
en practica su conocimiento al llenar este cuestionario que sera de gran ayuda para la realizacion del trabajo de
investigacion titulado: “EL OUTSOURCING COMO HERRAMIENTA ADMINISTRATIVA PARA AUMENTAR EL NIVEL
DE VENTAS EN LAS EMPRESAS INDUSTRIALES DEDICADAS A LA FABRICACION DE CONFITE EN EL MUNICIPIO
DE SAN SALVADOR, CASO ILUSTRATIVO”

El objetivo de presente cuestionario es reunir informacién que nos puede servir de base para dar repuestas a la hipdtesis
planteada al tema de investigacion que sera de gran relevancia.

Indicaciones: favor de contestar las siguientes interrogantes que tenemos sobre el outsourcing

1. ¢ Qué cargo tiene usted en la estructura organizativa de la empresa?

2. icuantos afos tiene usted de experiencia en esta empresa y otras? anos.

3. ¢Laempresa actual cuenta con la herramienta administrativa Outsourcing de impulsadoras?
SI [ ] (pasealapreguntaNo.6) NO [ |(Sigue a la siguiente pregunta)

4. ;Por que razén no cuenta con esta herramienta administrativa?
[ 1Falta de informacion de las ventajas del outsourcing.
|:| Falta de conocimiento para administrar el outsourcing como herramienta administrativa.
(Perdida de control)
|:| Precios altos (El costo puede que sea superior al esperado)
|:| Desconfianza al compartir con los proveedores informacion valiosa de la empresa.

|:| No encuentra que la empresa a contratar tenga la experiencia o eficiencia necesaria

|:| ¢ Otrarazon?




5.

6.

10.

¢ Ha obtenido costos por inexperiencia por no implementar el outsourcing adecuado?

Sl |:| NO |:| Finalizar la encuesta

¢Que ventajas le a traido a la empresa la implementacion del outsourcing de Impulsadoras?
(puede marcar mas de una opcion)

I:l Reduccion de costos.

I:l Mayor nivel de ventas.

|:| Elimina inversiones en la elaboracién de un departamento especializado.

|:| Logra especializarse en otras areas vitales para la compafiia.

|:| Mayor rapidez a los problemas que se puedan presentar.

[ ] Obtuvo garantia en el servicio.

|:| Otra:

Desde el punto de vista economico — estratégico ¢ Considera usted que seria mas apropiado

implementar impulsadoras dentro de la empresa o la utilizacion del outsourcing?
Departamento [ ] Outsourcing [ ]

¢Las normas actuales del outsourcing que aplica permiten a la empresa a detectar deficiencias

en las ventas?

St [] NO [ ]

¢ Considera que hay aspectos negativos en la implementacion de outsourcing de impulsadoras?

Sl |:| NO |:|<;Porqué?

¢, Como considera usted que ha sido el nivel de sus costos laborales al implementar el
outsourcing?
[ ] Enincremento [ ] endisminucion  ;Por que?




11. ¢ En cuanto considera que ha sido el incremento porcentual de ventas?

[ ] 0% [ ] 1%al20% [ ] 21%al40%
[ ] 41%al60% [ ] 61%al80% [ ] 81%al100%

12. ¢Ha mejorado alguna &rea vital de la empresa, por delegar esta responsabilidad a otra?
Innovacion de productos

Mejora de servicios

Aumento en ventas

I:l Atencion efectiva de quejas y reclamos de los clientes

Reduccion de Costos

]

Otros:

13. ¢ Cuales son las fortalezas de su empresa?

14. ;Cuales son las debilidades de su empresa?

15. ¢ Cuales son las Oportunidades de su empresa?

16. ¢ Cuales son las Amenazas de su empresa?

De antemano muchas gracias por su ayuda, me despido no sin antes aclararle que sus repuestas
son estrictamente confidenciales que el caso lo amerita y las dichas solo tienen un objetivo
académico, DIOS LO BENDIGA.



ANEXO No. 2
FORMATO DE ENTREVISTA

1. Saludo y presentacion.

2. Solicitar hablar con la persona responsable y/o encargada de Mercadeo.

3. Explicar los fines de los datos a obtener en dicha entrevista.

4. Hacer las siguientes preguntas:
a) ¢Cuenta con misién la empresa?

) ¢ Cuenta con visién la empresa?

) ¢ Cuenta con valores la empresa?

d) ¢cuenta con organigrama la empresa?

) ¢ Conoce usted de que trata el outsourcing y que puede ser aplicada como herramienta

administrativa?

f) ¢ Conoce usted las ventajas que puede obtener por medio del outsourcing?

g) ¢Conoce usted las desventajas que puede obtener por medio del outsourcing?

h) ¢aparte del aumentar el nivel de ventas que otro objetivo o beneficio obtuvo con implementar el
outsourcing?

5. Agradecimiento y despedida.



ANEXO No. 3
GUIA DE CONTACTO TELEFONICO CON LOS POTENCIALES PROVEEDORES DE
SERVICIOS OUTSOURGING.

=

. Saludo y presentacion.
2. Solicitar hablar con la persona responsable de los Servicios Outsourcing.

3. Consultar si en la actividad de la empresa incluye administracion de Planillas.

N

. Explicar el proyecto al contacto e invitarlo a participar.
5. Mencionar algunos detalles sobre las bases del concurso.
6. Coordinar el envio de la documentacion del proyecto y la recepcion de oferta.

7. Agradecimiento y despedida.

NOMDIE de 12 EMPIESA: ..ot
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ANEXO No. 4

FORMATO DE CONTRATO DE SERVCIOS ENTRE UNA EMPRESA QUE DA EL SERVCIO DE
OUTSOURCING Y CHOCOLAC.

Contrato de Prestacion de Servicios Profesionales No. 01234/10

El Lic. Moisés Ldpez de 38 afios de edad del domicilio de San Salvador, con fecha de nacimiento 28 de
junio de 1970 y con documento Unico de identidad (DUI) # 00123456-7, actuando en nombre y

representacion de CHOCOLAC, (llamada a continuacion La Contratante).

Y Luis Moran de 40 afos de edad del domicilio de Santa Tecla, La Libertad, con fecha de nacimiento
07 de Noviembre de 1968 y con Documento Unico de Identidad (DUI) # 00193112-3, actuando en
nombre y representacion de Mercadeo Corporativo Empresarial, (llamada a continuacion La

Contratada).

Celebramos el presente contrato de Prestacion de Servicios Profesionales sobre la base de las
“Condiciones Contractuales Generales aplicables a los contratos de Consultoria” de CHOCOLAC, con

las clausulas siguientes:

CLAUSULA |

El presente contrato tiene caracter civil



CLAUSULAI

La contratada prestara sus servicios a su contratante, para desarrollar los servicios como encargada en
el manejo del personal Impulsadoras como asesoras de venta en supermercado y gasolineras en
modalidad de outsourcing, a la empresa denominada CHOCOLAC, en el periodo comprendido del
_de_ al__ de del 20____en el horario de 10:00 a.m. a 01:00 p.m. y de 02:00
p.m. a 06:00 p.m. de martes a sabado y el dia domingo de 10:00 a.m. a 01:00 p.m., ubicadas en los
principales supermercados y gasolineras. Su trabajo consiste en lo establecido en la descripcion de
puesto para la funcién de Encargado de Impusadoras / Asesoras de venta y de puesto de Impulsadora/
Asesora de ventas anexados, que forman parte integral de este contrato. En caso de duda o

discrepancia entre los documentos contractuales anexados y el contrato de prestacidn de servicios, se

haréa prevalecer lo establecido en este ultimo.

CLAUSULA I
La contratada percibira en concepto de remuneracion, hasta un monto de TRESCIENTOS CINCUENTA

Y NUEVE 95/100 DOLARES ($ 359.95) mensuales, menos descuentos segun la ley.

CLAUSULA IV
Los pagos se efectuaran de la siguiente manera: Pagos mensuales de $ 359.95 cada 20 de mes.

Haciéndose por deposito en cuenta bancaria, por transferencia bancaria.



CLAUSULAV
La contratada entregara al contratante un ejemplar de sus informes y/o reportes mensuales en idioma

espafiol en forma impresa y uno en medio magnético enviado por correo electrénico:

chocolac@chocolac.sv

CLAUSULA VI

Tratandose el presente contrato de servicios profesionales, las partes establecen de mutuo acuerdo,
que si por motivo de fuerza mayor, cierre del servicio, por causa ajenas a su voluntad o que por razones
de mutua conveniencia, se rescindiera el presente contrato, ambas partes renuncian a interponer

cualquier accion judicial contra la otra, salvo que haya existido dolo que perjudique a una de las partes.

CLAUSULA VI

La contratada se compromete a guardar el secreto profesional de todo asunto que haya tomado
conocimiento a raiz de sus actividades laborales, incluso después de haber expirado el contrato. Esto
no tiene aplicacion para informes en sus funciones oficiales o para hechos que sean evidentes o que,
por su significado, no impliquen la necesidad de guardarlos en secreto.

Salvo clausula escrita en contrario, ningun empleado o prestatario de servicios profesionales, esta
autorizado para hacer aparecer en o por cualquier medio de comunicacion, publico o privado, por si 0
en nombre del contratante, declaraciones o comentarios laborales, politicos, religiosos o de cualquier
otra naturaleza, relacionados directa o indirectamente con las funciones que desempefia o con los
objetivos y metas del servicio que se prestara a CHOCOLAC, bajo pena de terminacién unilateral de

este contrato por parte del contratante sin responsabilidad para este y sin necesidad del tramite previo.


mailto:chocolac@chocolac.sv

La anterior prohibicion no tendra aplicacién cuando tales declaraciones se hagan por orden de autoridad
judicial competente, siempre que tal actuacién en todo caso no vulnere el secreto profesional, segun

proceda.

CLAUSULA VI
La contratada no sera considerada, bajo ningun aspecto, como miembro de personal de CHOCOLAC, ni
del contratante, por lo tanto, no estara cubierta dentro de las regulaciones, convencion de privilegios e

inmunidades del personal de las mismas.

CLAUSULA IX

Los derechos y obligaciones de la contratada se limitan estrictamente a los términos y condiciones de
este contrato. En consecuencia la contratada no tendra derecho a ningln beneficio, pago, subsidios,
compensacion o jubilacion de parte del contratante, con excepcidn de lo expresamente descrito en este

contrato.

La contratada no tiene derecho a reclamos que no sean al precio de lo acordado. La contratada es
responsable de todos sus impuestos, tales como contribuciones, seguro social, AFP, de accidente de

trabajo y de cualquier obligacién con el empleado sub contratado.

CLAUSULA X
Todos los informes preliminares y el final correspondiente a cada mes e inclusive el de fin de afio, asi

como los objetos, materiales suministrados por el contratante y los obtenidos como resultado de la



ejecucion de este contrato, quedaran en propiedad y posesion exclusiva del contratante como
responsable de brindar el servicio a la empresa CHOCOLAC.

Todos los derechos de los informes rendidos por la contratada perteneceran a CHOCOLAC objeto de
este contrato, para cuantificar y reconocer los costos pendientes de liquidacion a la fecha en que sea
tomada esta decision.

El contratante se reserva el derecho de dar por terminado el contrato en el caso de haberse
comprobado el incumplimiento de las obligaciones de parte de la contratada, en cuyo caso, esta no

podra hacer reclamo alguno.

CLAUSULA X
Toda modificacion a lo convenido en el presente contrato debera hacerse por escrito y sera por ambas

partes, y solo asi tendran validez dichas modificaciones.

de del20 ..

Firma de la contratada Firma del contratante

MERCADEO CORPORATIVO EMPRESARIAL CHOCOLAC



