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Ancho de banda

Beneficio

Capacitacion

Consultoria

Contrato

GLOSARIO

Es la cantidad de informacion o de datos que se
puede enviar a través de una conexion de red en

un periodo de tiempo determinado.

Es la ganancia que obtiene el actor de un proceso

econdmico.

Es toda actividad realizada en una organizacion,
respondiendo a sus necesidades, que busca
mejorar la actitud, conocimiento, habilidades o

conductas de su personal.

Servicio prestado por una persona 0 personas
independientes y calificadas en la identificacion e
investigacion de problemas relacionados con
politicas, organizacion, procedimientos y métodos;
recomendacion de medidas apropiadas y
prestacion de asistencia en la aplicacion de dichas

recomendaciones.

Es la convencion por la cual una o mas personas
se obligan, con otra u otras, a dar, hacer, o no

hacer alguna cosa.



Costo

Estadistica

Ethernet

Gasto

Gateway

Es el gasto econdmico que representa la
fabricacion de un producto o la prestacién de un

servicio.

Es una ciencia referente a la recoleccion, analisis
e interpretacion de datos, ya sea para ayudar en la
resolucion de la toma de decisiones o para
explicar condiciones regulares o irregulares de
algun fenbmeno o estudio aplicado, de ocurrencia

en forma aleatoria o condicional.

(También conocido como estandar IEEE 802.3) es
un estandar de transmisién de datos para redes
de é&rea local.

Implica el desembolso de una suma de dinero que
puede ser en efectivo o bien, en el caso que se
trate de un gasto que se enfrentara a través de la
cuenta bancaria, conllevara a un movimiento de

banco.

Es un dispositivo, con frecuencia un ordenador,
que permite interconectar redes con protocolos y
arquitecturas diferentes a todos los niveles de

comunicacion.

Protocolo para la comunicacién en una red a
través de paquetes conmutados, es

principalmente usado en Internet.



Lan

Misién

Muestra

Oficina Virtual

Organigrama

Outsourcing

Una red de éarea local, (del inglés Local Area
Network) Interconexién de varios ordenadores y

periféricos.

Es el motivo, propdsito, fin o razén de ser de la

existencia de una empresa u organizacion.

Conjunto de casos de una poblacion estadistica.

Es un conjunto de herramientas interconectadas
gue centralizan datos de  organizacion,
comunicacion y de colaboracion, accesibles a todo
momento en un espacio virtual en el que pueden
desarrollarse actividades similares a las de una

oficina.

Esquema de funcionamiento en el que se
visualizan los 6rganos de direccion y control de
una entidad, en representaciéon grafica de
jerarquias o categorias y relaciones entre los

integrantes de aquella.

Es un tipo de relacion contractual que permite a
una organizacion cualquiera, el uso de las
instalaciones fisicas de otra que, ademas provee a
la primera de mantenimiento y desarrollo de
aplicaciones, proceso de datos, gestion de

comunicaciones, etc.
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Poblacién

Presupuesto

Probabilidad

Proyeccion

Puesto

Red

El nUmero de elementos o sujetos que componen
una poblacion estadistica, es igual o mayor que el
namero de elementos que se obtienen de ella en

una muestra.

Célculo anticipado de los ingresos y gastos de una
actividad econémica (personal, familiar, negocio,
empresa, oficina) durante un periodo de tiempo

determinado.

Posibilidad que existe entre varias alternativas,

gue un hecho o condicion se produzcan.

Es un presupuesto estimado a una fecha en
concreto, en funcion de las expectativas que se
tienen durante el periodo que falta hasta esa fecha
y teniendo en cuenta los datos reales obtenidos

hasta el momento.

Conjuntos de deberes y responsabilidades
regularmente asignadas a una autoridad
competente, que requiere el empleo de una
persona durante una jornada completa o parcial

de trabajo.

Conjunto de equipos y dispositivos periféricos

conectados entre si.
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Red privada virtual

Rentabilidad

Tasa interna de retorno

Tunneling

Valor presente neto

Vision

Se refiere a una red en la cual algunas partes se
conectan usando Internet publico, pero los datos
enviados por Internet se cifran de manera que

toda la red es "virtualmente" privada.

Es un indice que mide la relacion entre utilidades
o beneficios, y la inversion o los recursos que se

utilizaron para obtenerlos.

Es la tasa maxima de utilidad que puede pagarse

u obtenerse en la evaluacién de una alternativa.

Es una tecnologia que permite enviar datos en
una red mediante otras conexiones de la red. El
tunneling funciona encapsulando el protocolo de
red dentro de paquetes transportados por la

segunda red.

Alternativa para toma de decisiones de inversion,
lo cual permite determinar de ante mano si una
inversiéon vale la pena o no poder realizarla, y no
hacer asi malas inversiones que provoquen en un

futuro perdidas.

El camino al cual se dirige la empresa a largo
plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las
decisiones estratégicas de crecimiento junto a las

de competitividad.
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WAN

Son redes informéticas que se extienden sobre un
area geogréafica extensa. Contiene una coleccién
de maquinas dedicadas a ejecutar los programas
de usuarios (hosts). Estos estan conectados por la

red que lleva los mensajes de un host a otro.
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RESUMEN

En la actualidad la globalizacion de mercados obliga a las empresas a
modernizar los procesos y ser mas productivos, para lograr asi un nivel
competitivo dentro del mercado nacional e internacional. En la busqueda de la
optimizacién de los procesos y la productividad es requerido que las empresas
se dediquen mas a cumplir con su razén de ser y busquen ayuda de terceros

para suplir las demas necesidades.

Los gerentes buscan estrategias que generen mayor productividad a
menores costos haciendo el buen uso de los recursos, buscando empresas que
les brinden el soporte necesario, tanto a nivel de suministros como a nivel de
capacitacion de su personal, para ser empresas mas competitivas con el

avance de la tecnologia.

De ser implementada la oficina virtual y capacitaciones a las empresas
gue deseen su consulta se ofrecen ventajas, tales como, analisis de mercados,
analisis técnico, econémico, financiero y administrativo, andlisis de rentabilidad,
beneficios del outsourcing en las empresas, analisis de redes Vvirtuales,

sistemas de computo, contribucion social, mejoras de productividad, etc.

En un entorno cada dia mas competitivo la oficina virtual brinda la
posibilidad de expandir la magnitud de las actividades, con un incremento
menos proporcional en los costes. La oficina virtual brinda sus beneficios no
s6lo a empresas del rubro servicios, sino también a empresas manufactureras

en todo lo que atafie a las labores de oficina.
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OBJETIVOS

General
Realizar el estudio de factibilidad de la creacion de una empresa dedicada

a prestar servicios de consultoria, oficina virtual y capacitaciones.

Especificos

1. Establecer las herramientas necesarias para elaborar la creacion de la
empresa bajo los estandares de calidad y servicio al cliente para
comprender la finalidad del estudio.

2. Elaborar un estudio de mercado para determinar las condiciones de la
necesidad de adquirir el servicio de oficina virtual y capacitaciones en las

empresas que se visitaran considerando la demanda que se tendra.

3. Elaborar un estudio técnico para la prestacién del servicio de consultoria,

oficina virtual y capacitaciones.
4. Establecer la factibilidad financiera del estudio visualizando su viabilidad.
5. Ofrecer servicios administrativos en Guatemala mejorando Ila

productividad en las oficinas apoyando empresas que tiene altos costos

directos.

XVl



Reforzar el recurso humano de cada empresa con las capacitaciones a
implantar innovando tecnologias y aumentado la eficiencia del empleado.

Posicionar la empresa a nivel comercial por medio de la pagina web

dando a conocer el servicio de oficina virtual.
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INTRODUCCION

La capacidad de la oficina automatizada, para vincular a las personas
electronicamente, ha abierto nuevas posibilidades en la forma como se realiza
el trabajo en la misma. Dicha capacidad incluso hace innecesario que el trabajo
de oficina se realice en la misma oficina. En vez de ello, ese trabajo se efectla
en cualquier lugar en el que el empleado se encuentre. El estudio de factibilidad
de la creacion de una empresa dedicada a prestar servicios de consultoria y
capacitaciones consiste, en vincular la empresa con el trabajo de casa, término
gue sugiere que el trabajo de oficina puede efectuarse virtualmente por medio

de comunicacioén electrénica.

Las empresas de hoy en dia estan practicamente obligadas a crecer
haciendo buen uso de los recursos respondiendo a las variaciones de la
economia, la reduccion de costos y batallar por el mejor servicio a los clientes.
Parte de estas tendencias actuales, es el prestar servicios via web que es
cuando una organizacion transfiere la propiedad de un proceso de negocio a
una compariia que se encargue de realizar el trabajo por ellos. Se basa en el
desprendimiento de alguna actividad, que no forme parte de las habilidades
principales de una organizacion, a un tercero especializado. El estudio de
factibilidad considera a la misma como técnica, econdémica y operacional de

cada alternativa.
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El presente trabajo de graduacién es de utilidad al estudiante universitario
o profesional que esta interesado en emprender una empresa de este tipo y
comprender la importancia que el outsourcing puede influir en las empresas que
si es bien aplicado puede reducir escandalosamente los costos directos de una

empresa.

Buscando la optimizacion de los procesos y preparando a las empresas a
nuevas opciones para fortalecer a su personal por medio de capacitaciones,
ademas de ser un aporte importante para la investigacién, ya que no solo se
limita a evaluar conceptos tedricos sobre el tema, sino que también demuestra
mediante la investigacion de mercados y analisis de indicadores econémicos y

financieros, la viabilidad del estudio.
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1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1 Investigacion preliminar de la competencia

El estudio de factibilidad se inicia con el analisis preliminar de la
competencia que actualmente se tiene en el departamento de Guatemala, la
cual ofrece servicio con similitud del estudio a cubrir, en cuanto a oficina virtual,
suministros, capacitaciones se refiere con el fin de analizar la demanda que se

proyecta y conoce el mercado competitivo que se tiene actualmente.

El desglose de empresas que se investiga se enfoca dentro de las

siguientes ramas de servicio:

a. Capacitaciones

o ADEN - Alta direccién escuela de negocios
o CEDS — Custom english design services

o Consisa consultores

o Consultores en servicios

o Iberica consulting

o Asociacion de gerentes de Guatemala

b. Oficina Virtual

° Instant buro


http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=aden-dircom
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=ceds-dircom
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=consisaconsultores
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=consultoresenservicios-dircom
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=ibericaconsulting
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=instantburo-dircom

C.

Suministros

. SETECO

o Office depot

o Papeleria Arriola

1.1.1. Segmentacion de mercado

El grupo objetivo para el estudio de factibilidad es seleccionado en base a

las siguientes caracteristicas:

Status econdmico: niveles A,B,C+

Region geografica: ciudad capital, municipio de Mixco, Villa Nueva, San
José Pinula y Santa Catarina Pinula

El sexo de los consumidores: masculino y femenino

Estado de civil: indiferente

Edad: de 35 afios en adelante

Enfoque empresarial: las personas de este grupo objetivo se caracterizan
por pertenecer a empresas o inversionistas los cuales se podra ofrecer el
servicio de capacitaciones, los suministros para su empresa y las ventajas

de outsourcing como oficina virtual
1.1.2. Andlisis de la competencia
ADEN - Alta direccion escuela de negocios: esta enfocada a satisfacer

las necesidades de capacitacion de directivos, gerentes y profesionales

de negocios en toda Hispanoamérica.


http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=aden-dircom

Posee su sede central en Argentina, 14 centros en Latinoamérica y dos
en Europa. La mision de ADEN es desarrollar una comunidad de
profesionales de negocios de habla hispana para el estudio de las mas
avanzadas herramientas y estrategias de management, creando una red
de relaciones que sustente el crecimiento personal, profesional y

empresarial.

Europlaza World Business Center
5 Avenida 5-55 Zona 14

Torre 3, Oficina 901

Guatemala, Ciudad

Tel: (502) 2382-4077

Web: http://www.aden.org

CEDS — Custom english design services: desarrollamos estrategias de E-
Learning de acuerdo a los objetivos de aprendizaje, contenidos, cultura
organizacional y presupuesto. Especialistas en generar conocimiento
efectivo para que el personal sea productivo y altamente eficiente en el

momento oportuno.

4 Avenida A 21-25 zona 14

Teléfono: (502) 2363-2475 y 2368-3267
Fax: (502) 2386-1001

E-mail: ceds@cedsgt.com

Web: www.cedsgt.com


http://www.aden.org/
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=ceds-dircom
mailto:ceds@cedsgt.com
http://www.cedsgt.com/

CONSISA Consultores: es una asociacion de profesionales que tiene
como objetivo principal, apoyar en todo lo que sea necesario para lograr
el éxito de los negocios, principalmente en las areas de: Consultoria
financiera y tributaria, Auditoria integral, Outsourcing de contabilidad vy

Desarrollo de software.

13 Calle 2-60 Zona 10, Oficina 215, Edificio Topacio Azul
Teléfonos: (502) 23328859 y 23328860
E-mail: info@consisaconsultores.com

Web: www.consisaconsultores.com

Consultores en servicios: basandose principalmente en la experiencia
laboral y académica obtenida tanto en Guatemala como en el extranjero,
Consultores en Servicios, impulsa al éxito a empresas de pequefio,
mediano y gran tamafo, estando comprometidos con todos y cada uno
de sus clientes, donde la excelencia y calidad en el servicio es y sera

siempre su carta de presentacion.

Edificio Géminis 10, Torre Sur, Oficina 1303.
Guatemala, Guatemala Ciudad.
Teléfonos:(502) 2335-2676

(502) 4211-8577

E-mail: info@consultoresenservicios.com

Web: www.consultoresenservicios.com


http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=consisaconsultores
mailto:info@consisaconsultores.com
http://www.consisaconsultores.com/
http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=consultoresenservicios-dircom
mailto:info@consultoresenservicios.com
http://www.consultoresenservicios.com/

Iberica consulting: es una empresa conformada por profesionales de
diferentes disciplinas, dedicada a brindar soluciones integrales a las
organizaciones en las areas de: Asesoria y Capacitacion de Recursos
Humanos, Desarrollo Organizacional, Coaching, Automatizacion de

procesos y Programas en internet.

6a. Av. "A" 13-24 Zona 9

Torre Cannellt, 4to. Niv. Of. 403
Guatemala, C.A.

Tels: 2362-7943 / Cel: 5204-5508
Email: info@ibericaconsulting.com

Web: http://www.ibericaconsulting.com

Asociacion de Gerentes de Guatemala: su finalidad esencial es apoyar
los procesos de perfeccionamiento gerencial de los lideres responsables
de dirigir el sector privado y publico. Ofrecen los mejores recursos de
informacion, experiencia y conocimiento a nivel mundial para que los

gerentes se desarrollen como lideres.

03 Avenida 13-78 zona 10 Torre Citigroup Nivel 4
Guatemala

Licda. Heidy Garrido

Tel. 24274900

Fax. 23675006-7

Web. www.agg.org.gt


http://www.mediadeguate.com/cgi-bin/banners/ads.pl?banner=NonSSI;page=01;zone=B001;setdest=ibericaconsulting
mailto:info@ibericaconsulting.com
http://www.ibericaconsulting.com/

Instant buro: disponen de infraestructura fisica, servicio de oficinas por
mes, dia, hora que esta a disposicion de los clientes en los momentos
gue lo necesiten, sin tener que incurrir en los gastos que representa una

infraestructura permanente y su consiguiente devaluacion.

Av. Reforma, 6-39 z.10 Of. 1203 Niv. 12
Tel: 2379-4800
E-mail: info@instantburo.com

Web: http://www.instantburo.com

SETECO: empresa Lider a Nivel Nacional ofrece: Servicio Técnico
Preventivo, Correctivo y de Diagnostico a Equipo de Cémputo y Venta de
Suministros de Oficina y de Computacién de todas las marcas, asi como,
Instalacién de redes, Disefio, redisefio, Hosting y Dominios de P&aginas

Web a Nivel Nacional.

Tel. (502) 53017209/(502) 40152230

Email: setecosystem@gmail.com

Office depot: como siempre a la vanguardia en el desarrollo tecnoldgico,
presenta su Division de Servicios a Negocios (BSD por sus siglas en
inglés -Business Service Division). Una herramienta disefiada

especificamente para la reduccion de costos en las grandes empresas.

Permite la asignacion de niveles de gastos y aplicacion de presupuestos
por empleado, departamento, etc., todo manejado desde internet. La

Gran solucion para la gran empresa.


mailto:info@instantburo.com
http://www.instantburo.com/

Soporte de Comercio Electrénico
Teléfono Interior del Pais: 2411 9900
E-mail: sclientesgt@officedepot.com.gt

J- Papeleria Arriola: se tiene una gran variedad de emplasticadoras,
encuadernadoras, espirales plasticos, guillotinas, bobinas de espirales,

encuadernadoras coil.

PBX: (502) 22 38 45 84

Email: www.papeleriarriola.com

1.1.3. Planeacion del estudio de factibilidad

Para poder realizar una red de distribucién de clientes eficiente y rentable
es necesario saber las necesidades del grupo objetivo y que tanto el estudio
puede satisfacerlas. Se verifica la respuesta de posibles clientes potenciales

mediante encuestas, andlisis de precios de la competencia.
1.1.4. Ejecucion

Para la ejecucion del estudio de mercado ponemos en marcha el analisis
de la competencia sobre los clientes potenciales a cubrir y la recopilacion de las
encuestas que serviran para la puesta en marcha de la empresa en el mercado

actual.
1.1.5. Datos de clientes potenciales a cubrir

Las empresas que se pretenden como clientes potenciales para poder
ofrecerle nuestros servicios de consultoria y asesoria empresarial en ambito de

oficina virtual, capacitaciones y suministros se detallan a continuacion:


http://www.papeleriarriola.com/

o El Correo S.A. http://www.elcorreo.com.gt

o Tvo Telecom http://www.tvotelecom.com/

o Colegio Campo Alto http://www.campoalto.com/

o Coca Cola Guatemala http://www.coca-cola.com.gt/es/index.html
o Pepsi http://www.pepsimundo.com/guatemala/#

o Universidad de San Carlos de Guatemala http://www.usac.edu.gt/

Por mencionar algunos conforme la empresa Ofilink se vaya expandiendo
y conociendo, con el posicionamiento de la marca, el mercado objetivo se

incrementara generando mayor rentabilidad y estabilidad para la empresa.
1.1.6. Definicién de la muestra

Tomando como base los datos histéricos de la cantidad de empresas
activas en la ciudad capital Guatemalteca se ha estimado un total de 219,675
empresas inscritas para el afio 2010, que excluye los locales en los mercados,
los puestos callejeros, las asociaciones sin fines de lucro y las entidades
gubernamentales, datos mas recientes por parte del Banco de Guatemala,
Instituto Nacional de Estadistica de este total de empresas se toma una
muestra de 50 empresas siendo dicho valor el correspondiente a la poblacion
objetivo a la que se desea ofrecer el servicio conforme se posiciona la empresa

en el mercado.

Para realizar el estudio de mercado, se ha tomado una muestra acorde
con el tamafio de la poblaciéon objetivo, de tal forma como se explica a

continuacion:

q—_ N*@**pd-p)
(N -D)e* +(z* * p(l- p))



http://www.elcorreo.com.gt/
http://www.tvotelecom.com/
http://www.campoalto.com/
http://www.coca-cola.com.gt/es/index.html
http://www.pepsimundo.com/guatemala/
http://www.usac.edu.gt/

Doénde:
N = Tamafio de la poblacion objetivo
n = Tamafo de la muestra
z = valor obtenido de la tabla de la normal en base al intervalo de
confianza
e = error de estimacion

p = Probabilidad de aceptacion

Asumiendo un intervalo de confianza del 95%, se sabe que el valor para

“z” es 1.96 segun la tabla de la normal.

Figural. Curva Normal de “Z”

Fuente: elaboracion propia.

Se espera que el error de estimacion sea de 5%, la probabilidad de

aceptacion de 50% y el tamafio de la poblacién objetivo de 50 por lo que:

B (50) * (1.96° *0.5(1— 0.5)) _
~ (50-1)(0.05)% + (1.96° *0.5(1—0.5))

N=4434=44



1.1.7. Recopilacion de datos

Los datos son obtenidos de la informaciébn que proporciona las 44
encuestas elaboradas a 44 diferentes empresas, las cuales se llegan a convertir
en clientes potenciales, los datos recopilados son luego tabulados para poder
emitir estadisticas de andlisis y capacidad de impacto del estudio hacia las

empresas que actualmente se encuentran inscritas en la ciudad capital.

1.1.8. Tabulacién

La tabulacién de los datos es mediante el conjunto de valores obtenidos
de los resultados que la encuesta nos proporcione desglosandose mediante las
preguntas que se elaboren y asi determinar si es factible el estudio de mercado
que se realice para proseguir con el desarrollo del estudio de técnico, financiero

y administrativo del estudio.

1.2. Formato de Encuestas

Figura 2. Disefio de la encuesta

Universidad de San Carlos de Guatemala
Facultad de Ingenieria Industrial
Proyecto final tesis

Encuesta de Informacion - Investigacién de Mercado

Estudio: FACTIBILIDAD DE LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A PRESTAR SERVICIOS DE CONSULTORIA, OFICINA VIRTUAL Y
CAPACITACIONES

Sexo: M[ ] F[ ]
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Continuacion figura 2

DATOS GENERALES

FECHA

NOMBRE DE LA EMPRESA
NOMBRE DEL ENCUESTADO
CARGO

1. ¢ Conoce usted cdmo funciona un Outsourcing de Oficina Virtual, Trabajo en
Casa?
Si No

2. ¢Después de conocer lo que es un Outsourcing de Oficina Virtual estaria
dispuesto usted a adquirir los servicios de outsourcing, para dejar el area de
trabajo de su empresa en manos de una empresa que se dedique de velar por
el rendimiento de personas que hagan la misma labor de oficina, solo que
desde la comodidad de su casa siendo eficientes y cumpliendo con otras
obligaciones laborales de su empresa?

Si No

3. ¢ En qué areas implementaria el outsourcing?
Asesoria

Mantenimiento

Manufactura

Transporte

Recursos humanos

-~ ®o o 0o T o

Informatica

Capacitaciéon

o «Q

Vigilancia y seguridad

Disefio y Construccion

11




Continuacion figura 2

4. Califique de uno (1) a cuatro (4) segun la importancia que tengan para usted
las siguientes variables en un proceso de outsourcing oficina virtual,
capacitaciones.

Explicacion: siendo uno (1) la caracteristica mas importante y cuatro la menos
importante.

a. Eficaciay eficiencia en los procesos

b. Costos Bajos

c. Tecnologia

d. Confidencialidad

5. ¢Cree usted que alguno de sus departamentos requiera capacitaciéon para
desempefiar su trabajo?
Si No

¢cPorqué?

6. ¢ En qué area de trabajo le gustaria que se capacitara a su personal?

a. Asesoria general h. Psicologia

b. Mantenimiento y limpieza I Callcenter

C. Manufactura j- Técnica

d. Transporte K. Empresarial

e. Recursos humanos l. Vigilancia y  seguridad
f. Financiera industrial

g. Informatica m. Disefio 'y Construccion

7. ¢Consideraria la factibilidad de contratar una empresa que se dedigque a
capacitar a su personal con el fin de generar impacto en sus labores diarias?
Si No

cPorqué?

12




Continuacion figura 2

8. ¢Qué influencias del entorno provocarian la implementacién del outsourcing
en su empresa?

Mejorar las condiciones frente a los competidores

Aumento de los costos de operacion

Politica econdmica del gobierno

Falta de infraestructura

Reduccién de personal

-~ O o 0 T @

Avances tecnologicos

Satisfacer las exigencias del mercado

o «Q

Simplificar la administracion de la empresa

9. ¢ Estaria interesado en contratar una empresa que le brinde suministros de
oficina de calidad y a buen precio?
Si No

¢Porqué?

Fuente: elaboracion propia.

1.2.1. Andlisis e interpretacion de los datos

Luego de la elaboracion del formato anterior, se encuestaron a 44
empresas en general, para asi poder partir de los resultados que despliegan
informacion importante para la realizacion del estudio de mercado juntamente
con la tabulacion de los datos, se lleva a cabo en base a andlisis estadisticos de
conteo y promedios porcentuales para la toma de decisién, los datos son
posteriormente interpretados sobre el sentir y conocimiento del servicio a

ofrecer a las diferentes empresas evaluadas.
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1.2.2.

Resultados obtenidos

Los resultados obtenidos se detallan a continuacion en la siguiente tabla:

Tablal. Resultados encuestas
PREGUNTA | PREGUNTA
No Nombre de la empresa Cargo Sexo NO. 1 NO. 2
1 TIGO Supervisor call center M Sl Sl
2 PEPSICO Supervisor de area M NO Sl
3 TOLEDO AMATITLAN Supervisor de area M NO NO
4 CLARO Encargado de call center M NO NO
5 BAYER Supervisora de area F Sl NO
6 CLARO Gerente de internet F NO NO
7 MOVISTAR Supervisora de call center F NO NO
8 VIGUA Disefiador grafico M Sl NO
9 TOLEDO AMATITLAN Gerente de produccién F Sl NO
10 MOVISTAR Gerente de internet F Sl NO
11 TIGO Gerente de internet F Sl NO
12 EC';/IUBA?'E?\/II_L_I'_A'I?IEOC’?AA Disefiador grafico M SI NO
13 TVO TELECOM Gerente general M Sl Sl
14 PAIZ CHIQUIMULA Supervisora de ventas F NO NO
15 GUATEX Gerente F NO NO
16 BURGER KING MAJADAS Asesor de gerente F NO NO
17 TACO BELL Asesor de gerente M NO NO
18 PURINA Supervisora F NO Sl
19 COSEIN Psicéloga F NO Sl
20 EMISORAS UNIDAS Ventas M NO NO
21 | BURGUER KING LAS AMERICAS Asesor de gerente M NO Sl
22 TOLEDO AMATITLAN Gerente de mantenimiento M Sl Sl
23 PEPSICO Recursos humanos M Sl Sl
24 FRITO LAY Supervisora de area F Sl Sl
25 COCA COLA Supervisor M Sl Sl
26 CORREQOS Supervisor de area M Sl NO
27 P10 LINDO Supervisora F NO NO
28 DHL Supervisor M Sl Sl
29 CORREQOS Supervisor de area M NO Sl
30 ELEKTRA Asistente de gerente F NO Sl
31 COSEIN Psicdéloga F Sl Sl
32 FRITO LAY Asesora de gerente F NO Sl
33 ARIES GUATEMALA Encargado de tienda F Sl Sl
34 EL DUENDE Encargado de tienda M Sl Sl
35 ALMACENES TROPIGAS Asistente de gerente F Sl Sl
36 CEMACO Supervisor de bodega M Sl Sl
37 POLLO CAMPERO Asesor de gerente F Sl Sl
38 SCANDINAVIA GYM Supervisor M S NO
39 SERQUIM Gerente general M NO Sl
40 WORLD GYM Supervisora F NO NO
41 CABLE STAR Gerente de agencia M Sl Sl
42 BAYER Supervisor de area F Sl Sl
43 MAXIBODEGAS Gerente de area M Sl NO
44 HOLIDAY INN Supervisora de atencién cliente F Sl Sl

Fuente: elaboracion propia.

14




Tablall. Resultados encuestas

No Nombre de la empresa PREGUNTA NO. 3

1 TIGO Mantenimiento, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion

2 PEPSICO Asesoria, Mantenimiento, Manufactura, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion, Disefio y Construccion
3 TOLEDO AMATITLAN Mantenimiento, Informéatica, Capacitacion

4 CLARO Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion

5 BAYER Asesoria, Mantenimiento, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion, Disefio y Construccién
6 CLARO Asesoria, Capacitacion

7 MOVISTAR Asesoria, Mantenimiento, Manufactura, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion

8 VIGUA Asesoria, Mantenimiento, Recursos Humanos, Capacitacion

9 TOLEDO AMATITLAN Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Disefio y Construccion

10 MOVISTAR Asesoria, Informética, Capacitacion, Informéatica, Capacitacion

11 TIGO Asesoria, Mantenimiento, Manufactura

12 Egl?AQI'E%kf'IPEOCFi\A Mantenimiento, Transporte, Vigilanciay Seguridad, Disefio y Construccion

13 TVO TELECOM Mantenimiento, Manufactura, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion

14 PAIZ CHIQUIMULA Informética, Capacitacion

15 GUATEX Mantenimiento, Transporte, Vigilancia y Seguridad

1% BURGER KING MAJADAS ézﬁsstt)rr:‘i,d;:ansporte, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacién, Vigilancia y Seguridad, Disefio y
17 TACO BELL Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Recursos Humanos, Capacitacion

18 PURINA Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Informatica, Capacitacion, Disefio y Construccion

19 COSEIN Asesoria, Recursos Humanos, Informéatica, Capacitacion

20 EMISORAS UNIDAS Mantenimiento, Informatica, Capacitacion

21 BUR%’{EE:SQS LAS Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion, Vigilancia y Seguridad

- TOLEDO AMATITLAN g:glsj?ir[;:d’l\lll;r;t:;;n;lEr:)tr?étl;llljacr:ijg?]ctura, Transporte, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion, Vigilancia y
23 PEPSICO Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Capacitaciéon

24 FRITO LAY Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Vigilanciay Seguridad, Disefio y Construccion

25 COCA COLA Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Disefio y Construccion

26 CORREOS Asesoria, Informética, Capacitacion

27 PIO LINDO Mantenimiento, Manufactura, Transporte

28 DHL Mantenimiento, Manufactura, Transporte

29 CORREOS Mantenimiento, Manufactura, Transporte

30 ELEKTRA Mantenimiento, Transporte, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacién, Disefio y Construcciéon
31 COSEIN Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion

32 FRITO LAY Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Disefio y Construccion

33 ARIES GUATEMALA Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Capacitacion, Disefio y Construccion

34 EL DUENDE Asesoria, Mantenimiento, Manufactura

35 ALMACENES TROPIGAS Mantenimiento, Transporte, Informatica, Capacitacion

36 CEMACO Transporte, Recursos Humanos, Informética, Capacitacion

37 POLLO CAMPERO Mantenimiento, Manufactura

38 SCANDINAVIA GYM Disefio y Construccién

39 SERQUIM Mantenimiento, Manufactura

40 WORLD GYM Mantenimiento

41 CABLE STAR Asesoria, Informatica, Capacitaciéon

42 BAYER Mantenimiento, Manufactura, Informética, Vigilanciay Seguridad

43 MAXIBODEGAS Mantenimiento, Manufactura, Informaética, Vigilanciay Seguridad

44 HOLIDAY INN Mantenimiento, Transporte, Recursos Humanos, Informatica

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 111.

Resultados encuestas

No. Nombre de la empresa PREGUNTA NO. 4 | PREGUNTA NO. 5
1 TIGO 2141 3 Sl
2 PEPSICO 1/13]|4 2 SI
3 TOLEDO AMATITLAN S.A. 1132 4 Sl
4 CLARO 1123 4 Sl
5 BAYER 114|2 3 Sl
6 CLARO 112]4 3 SI
7 MOVISTAR 1123 4 Sl
8 VIGUA 1143 2 Sl
9 TOLEDO AMATITLAN S.A. 143 2 Sl
10 MOVISTAR 1123 4 Sl
11 TIGO 1124 3 Sl
12 EMBOTELLADORA GUATEMALTECA 1134 2 Sl
13 TVO TELECOM 314 2 Sl
14 PAIZ CHIQUIMULA 3(2 |4 1 Sl
15 GUATEX 4 13| 2 1 Sl
16 BURGER KING MAJADAS 1123 4 Sl
17 TACO BELL 21114 3 Sl
18 PURINA 1124 3 Sl
19 COSEIN 3(2 |4 1 Sl
20 EMISORAS UNIDAS 21113 4 Sl
21 BURGUER KING LAS AMERICAS 3114 2 Sl
22 TOLEDO S.A. 1123 4 SI
23 PEPSICO 3(2 |4 1 Sl
24 FRITO LAY 1123 4 Sl
25 COCA COLA 413]2 1 Sl
26 CORREOS 1(3 |4 2 Sl
27 PIO LINDO 1123 4 Sl
28 DHL 1134 2 Sl
29 CORREOS 1123 4 Sl
30 ELEKTRA 3121 4 Sl
31 COSEIN 413]1 2 Sl
32 FRITO LAY 1(3 |4 2 Sl
33 ARIES GUATEMALA 213 |1 4 Sl
34 EL DUENDE GUATEMALA 213 |1 4 Sl
35 ALMACENES TROPIGAS 3112 4 Sl
36 CEMACO 1132 4 Sl
37 POLLO CAMPERO 143 2 Sl
38 SCANDINAVIA GYM 214 |1 3 NO
39 SERQUIM 112 |4 3 Sl
40 WORLD GYM 413]1 2 NO
41 CABLE STAR 3112 4 NO
42 BAYER 21114 3 Sl
43 MAXIBODEGAS 21113 4 Sl
44 HOLIDAY INN 1123 4 Sl

Fuente: elaboracion propia.

16




Tabla V. Resultados encuestas

Nombre de la

PREGUNTA

No PREGUNTA NO. 6
empresa NO. 7
Asesoria, Mantenimiento, Recursos Humanos, Informatica, Psicologia, Callcenter,
1 TIGO e SI
Técnica
2 PEPSICO A_ses9na, Manufac_tyra, Recursos Humanos, Callcenter, Técnica, Empresarial, S|
Disefio y Construccion
3 TOLEDO AMATITLAN [ Mantenimiento, Transporte, Técnica, Empresarial, Disefio y Construccion S|
4 CLARO Recursos Humanos, Callcenter Sl
5 BAYER Mantenimiento, Manufactura, Técnica, Empresarial, Disefio y Construccion Sl
6 CLARO Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Psicologia, Callcenter S|
7 MOVISTAR AsesorJa_l, Mgntenlrplento, Manufactura, Recursos Humanos, Financiera, S|
Informatica, Psicologia, Callcenter
Mantenimiento, Manufactura, Informatica, Psicologia, Técnica, Empresarial,
8 VIGUA o ] - o - Sl
Vigilancia y Seguridad, Disefio y Construccion
9 TOLEDO AMATITLAN Asesoria, _Mantenlmlento, Manufactura, Transporte, Técnica, Empresarial, Disefio y S|
Construccién
10 MOVISTAR Asesoria, Financiera, Informatica, Psicologia, Callcenter, Técnica, Empresarial Sl
11 TIGO Asesoria, Financiera, Informatica, Psicologia, Callcenter Sl
EMBOTELLADORA o . - L
12 GUATEMALTECA Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Empresarial, Disefio y Construccion Sl
13 TVO TELECOM Mantenimiento, Financiera, Informatica, Psicologia, Callcenter, Técnica Sl
14 PAIZ CHIQUIMULA Transporte, Recursos Humanos, Informatica Sl
15 GUATEX Transporte, Técnica, Empresarial, Vigilancia y Seguridad, Disefio y Construccién NO
16 BURGER KING Asesoria, Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Recursos Humanos, Financiera, NO
MAJADAS Informatica, Psicologia, Vigilancia y Seguridad
17 TACO BELL Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Vigilancia y Seguridad Sl
Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Financiera, Informatica, Psicologia,
18 PURINA PR ) - . . S - Sl
Técnica, Empresarial, Vigilancia y Seguridad, Disefio y Construccién
19 COSEIN Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Psicologia Sl
20 EMISORAS UNIDAS Asesoria, Recursos Humanos, Financiera, Informatica, Psicologia, Callcenter NO
BURGUER KING LAS . »
21 AMERICAS Asesoria, Recursos Humanos, Informatica NO
22 | TOLEDO AMATITLAN Mantenlmler_m,to, Manufactura, Transporte, Informéatica, Técnica, Empresarial, Disefio sI
y Construccién
23 PEPSICO Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Psicologia Sl
2 FRITO LAY Mante_nlmlentp, ~Manufactura, ',Transporte, Técnica, Empresarial, Vigilancia y si
Seguridad, Disefio y Construccién
25 COCA COLA Mante_nlmlentp, . Manufactura, ',Transporte, Técnica, Empresarial, Vigilancia y sI
Seguridad, Disefio y Construccién
26 CORREOS Mantenimiento, Recursos Humanos, Informatica, Técnica, Empresarial Sl
27 PIO LINDO Mante_nlmlentp, ~Manufactura, ',Transporte, Técnica, Empresarial, Vigilancia y S|
Seguridad, Disefio y Construccién
Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Técnica, Empresarial, Vigilancia y
28 DHL ; - " SI
Seguridad, Disefio y Construccién
29 CORREOS Mante_nlmlent_o, ~Manufactura, _,Transporte, Técnica, Empresarial, Vigilancia y S|
Seguridad, Disefio y Construccién
30 ELEKTRA Mantenimiento, Transporte, Recursos Humanos, Informatica, Técnica, Empresarial Sl
31 COSEIN Asesoria, Recursos Humanos, Informatica, Psicologia S|
32 ERITO LAY Manten|m|_§nto, Manufactura, Transporte, Técnica, Empresarial, Disefio y S|
Construccién
33 ARIES GUATEMALA Asesoria, Mantenimiento, Recursos Humanos, Financiera, Informéatica, Psicologia S
34 EL DUENDE Asesoria, Mantenimiento, Manufactura S
ALMACENES . . -
35 TROPIGAS Asesoria, Mantenimiento, Manufactura, Técnica Sl
36 CEMACO Asesoria, Mantenimiento, Transporte, Técnica, Empresarial, Disefio y Construccion Sl
37 POLLO CAMPERO Mantenimiento, Manufactura S
38 SCANDINAVIA GYM ninguna NO
39 SERQUIM Mantenimiento, Manufactura, Transporte, Técnica, Empresarial S
40 WORLD GYM ninguna NO
41 CABLE STAR Financiera, Informética, Callcenter, Técnica NO
42 BAYER Transporte, Financiera, Empresarial S
43 MAXIBODEGAS Transporte, Informatica, Vigilancia y Seguridad Sl
44 HOLIDAY INN Mantenimiento, Recursos Humanos, Financiera, Técnica, Empresarial NO

Fuente: elaboracion propia.
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TablaV. Resultados encuestas

Nombre de la

PREGUNTA

No empresa PREGUNTA NO. 8 NO. 9
1 TIGO mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, falta de S|
infraestructura, avances tecnolégicos
mejorar las condiciones frente a los competidores, falta de infraestructura, avances tecnolégicos, satisfacer
2 PEPSICO - } SI
las exigencias del mercado
TOLEDO AMATITLAN mgjorar_las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, satisfacer las si
exigencias del mercado
4 CLARO mejorar las condiciones frente a los competidores, falta de infraestructura Sl
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, falta de
5 BAYER B " N y S|
infraestructura, satisfacer las exigencias del mercado
6 CLARO mejorar las condiciones frente a los competidores, politica econémica del gobierno, falta de infraestructura, si
avances tecnoldgicos, satisfacer las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, avances
7 MOVISTAR P . N N Sl
tecnoldgicos, satisfacer las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, politica econémica
8 VIGUA ) ) P . - ) Sl
del gobierno, falta de infraestructura, avances tecnoldgicos, satisfacer las exigencias del mercado
9 TOLEDO AMATITLAN mg]orar_las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, satisfacer las sl
exigencias del mercado
10 MOVISTAR mejorar las condiciones frente a los competidores, satisfacer las exigencias del mercado Sl
11 TIGO mejorar las condiciones frente a los competidores, avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del sl
mercado
12 EMBOTELLADORA mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, satisfacer las sl
GUATEMALTECA exigencias del mercado
13 TVO TELECOM mejorar Ias_ Icondluones frente a los competidores, satisfacer las exigencias del mercado, simplificar la sl
administracién de la empresa
14 PAIZ CHIQUIMULA falta de infraestructura, avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado NO
15 GUATEX avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado NO
16 BURGER KING mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, satisfacer las NO
MAJADAS exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, falta de
17 TACO BELL h e ] ; - SI
infraestructura, avances tecnoldgicos, er las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, falta de
18 PURINA . e R X X Sl
infraestructura, avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado
19 COSEIN avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado Sl
20 EMISORAS UNIDAS avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado NO
BURGUER KING LAS mejorar las condiciones frente a los competidores, avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del
21 Sl
AMERICAS mercado
2 TOLEDO AMATITLAN mejorar las condlcwngs frente a los competidores, aumento d§ los costos Qe operacion, politica econémica sl
del gobierno, falta de infraestructura, avances tecnoldgicos, satisfacer las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, satisfacer las
23 PEPSICO - ) S|
exigencias del mercado
2 FRITO LAY mgjorar_las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, satisfacer las sl
exigencias del mercado
25 COCA COLA mgjorar_las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, satisfacer las sl
exigencias del mercado
26 CORREOS aumento de los costos de operacién, satisfacer las exigencias del mercado Sl
27 PIO LINDO aumento de los costos de operacion, satisfacer las exigencias del mercado Sl
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, politica econémica
28 DHL . N p— ¥ . ) Sl
del gobierno, falta de infraestructura, avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, avances
29 CORREOS .- - . . sI
tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacion, falta de
30 ELEKTRA . . R X X Sl
infraestructura, avances tecnolégicos, er las exigencias del mercado
31 COSEIN avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del mercado Sl
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, falta de
32 FRITO LAY . e R X . Sl
infraestructura, avances tecnolégicos, er las exigencias del mercado
33 ARIES GUATEMALA mejorar Ias_ condiciones frente a los competidores, falta de infraestructura, avances tecnolégicos, satisfacer si
las exigencias del mercado
34 EL DUENDE mgjr?:raadrolas condiciones frente a los competidores, avances tecnolégicos, satisfacer las exigencias del sl
ALMACENES mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, falta de
35 B . e > ] SI
TROPIGAS infraestructura, avances tecnolégicos, er las exigencias del mercado
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, reduccion de
36 CEMACO N . 8 SI
personal, satisfacer las exigencias del mercado
37 POLLO CAMPERO mejorar las condiciones frente a los competidores, satisfacer las exigencias del mercado Sl
38 SCANDINAVIA GYM mejorar las condiciones frente a los competidores NO
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, avances
39 SERQUIM - ! nte a S|
tecnoldgicos, satisfacer las exigencias del mercado
40 WORLD GYM mejorar las condiciones frente a los competidores, satisfacer las exigencias del mercado NO
a1 CABLE STAR emn?;rreasralas condiciones frente a los competidores, reduccién de personal, simplificar la administracion de la sl
mejorar las condiciones frente a los competidores, aumento de los costos de operacién, falta de
42 BAYER . . N . NO
infraestructura, satisfacer las exigencias del mercado
43 MAXIBODEGAS falta de infraestructura, avances tecnolégicos, simplificar la administracién de la empresa NO
44 HOLIDAY INN mejorar las condiciones frente a los competidores, politica econémica del gobierno, avances tecnoldgicos NO

Fuente: elaboracion propia.

18




De los resultados obtenidos se hicieron las estadisticas respectivas para
poder concluir la elaboracion del estudio de mercado y verificar la respuesta de
los posibles clientes a cubrir y a los cuales se pueden tomar como muestra y

apertura inicial de clientes que puede llegar a tener una relacion de empresas.
1.2.2.1. Estadisticas

Tabla VI. Estadistica pregunta No.1

¢, Conoce usted como funciona un Outsourcing de Oficina Virtual, trabajo en
casa?

PREGUNTA NO.1 PORCENTAJE
SI 56,82%

NO 43,18%
TOTALES 100,00%

Fuente: elaboracion propia.

Tabla VIl. Estadistica pregunta No.2

¢Después de conocer lo que es un Outsourcing de Oficina Virtual estaria
dispuesto usted a adquirir los servicios de outsourcing para dejar el area de
trabajo de su empresa en manos de una empresa que se dedique de velar por
el rendimiento de personas que hagan la misma labor de oficina solé que desde
la comodidad de su casa siendo eficientes y cumpliendo con otras obligaciones
laborales de su empresa?

PREGUNTA NO. 2 PORCENTAJE
Sl 54,55%

NO 45,45%
TOTALES 100,00%

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla VIIl.  Estadistica pregunta No. 3
¢En qué areas implementaria el outsourcing?

PREGUNTA NO. 3 ‘ PORCENTAJE
Asesoria \ 10,17%
Mantenimiento 16,95%
Manufactura 10,73%

Recursos Humanos
Informética
Capacitacion 15,25%
Vigilancia y Seguridad 4,52%
Disefio y Construccion \ 7,34%
TOTALES \ 100,00%

10,17%
15,25%

|

|

| |

| |

Transporte \ 9,60%
|

| |

| |

| |

|

|

Fuente: elaboracion propia.

Tabla IX. Estadistica pregunta No. 4
Califique de uno (1) a cuatro (4) segun la importancia que tengan para usted las
siguientes variables en un proceso de outsourcing oficina virtual,
capacitaciones. Explicacién: Siendo uno (1) la caracteristica mas importante y
cuatro la menos importante.

PREGUNTA NO. 4 PORCENTAJE
Eficacia y eficiencia en los procesos 32,00%
Costos Bajos 22,67%
Tecnologia 21,33%
Confidencialidad 24,00%
TOTALES 100,00%

Fuente: elaboracion propia

Tabla X. Estadistica pregunta No. 5
¢Cree usted que alguno de sus departamentos requiera capacitacion para
desempeiniar su trabajo?

PREGUNTA NO.5 | PORCENTAJE
sl | 93,18%

NO | 6,82%
| 100,00%
Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XI.  Estadistica pregunta No. 6

¢En qué area de trabajo le gustaria que se capacitara a su personal?

PREGUNTA NO.6 PORCENTAJE ‘

Asesoria 7,42% \
Mantenimiento 11,79%
Manufactura 8,73%

Transporte 8,73%
Recursos Humanos 6,99%

|
|
|
|
Financiera 4,80% \
Informética 9,17% \
Psicologia 6,11% \
Callcenter 4,37% \
Técnica 10,48%
Empresarial 9,61% \
Vigilancia y Seguridad 4,80% \
Disefio y Construccidn 6,99% \
TOTALES 100,00% |

Fuente: elaboracion propia.

Tabla XIl.  Estadistica pregunta No. 7

¢Consideraria la factibilidad de contratar una empresa que se dedique a
capacitar a su personal con el fin de generar impacto en sus labores diarias?

PREGUNTA NO. 7 PORCENTAJE
Sl 81,82%

NO 18,18%
TOTALES 100,00%

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XIIl.  Estadistica pregunta No. 8

¢, Qué influencias del entorno provocarian la implementacién del outsourcing en

Su empresa?
PREGUNTA NO. 8 PORCENTAJE

Mejorar las condiciones frente a los competidores 24,00%
Aumento de los costos de operacion 16,00%
Politica econémica del gobierno 3,33%

Falta de Infraestructura 11,33%

Reduccion de personal 1,33%

Avances Tecnoldgicos 16,67%

Satisfacer las exigencias del mercado 25,33%

Simplificar la administracidn de la empresa 2,00%
TOTALES 100,00%

Fuente: elaboracién propia.

Tabla XIV. Estadistica pregunta No. 9.

¢ Estaria interesado en contratar una empresa que le brinde suministros de

oficina de calidad y a buen precio?

PREGUNTA NO. 9 PORCENTAJE
Sl 79,55%

|
|
NO 20,45% |
TOTALES 100,00% |

Fuente: elaboracion propia.
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1.2.2.2. Gréficas

Figura 3. Gréfica pregunta No. 1

éConoce usted como funciona un Outsourcing de Oficina
Virtual, Trabajo en Casa?

5 0,
60.00%
. 40.00%
porcentaje de
respuesta 20.00%

0.00%
o) O

alternativas de respuesta

Fuente: elaboracion propia.

Figura 4. Gréfica pregunta No. 2

iDespués de conocer lo que es un Outsourcing de Oficina Virtual estaria dispuesto usted a adquirir
los servicios de outsourcing para dejar el drea de trabajo de su empresa en manos de una empresa
que se dedique de velar por el rendimiento de personas que

54.55%
55.00%

50.00% 45.45%

Porcentaje de
respuesta 45.00%

40.00%
NO

alternativas de respuesta

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 5. Gréfica pregunta No. 3

¢En qué areas implementaria el outsourcing?
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Fuente: elaboracion propia.

Figura 6. Grafica pregunta No. 4

Califique de uno (1) a cuatro (4) segun la importancia que tengan para usted las
siguientes variables en un proceso de outsourcing oficina virtual, capacitaciones.
Explicacién: Siendo uno (1) la caracteristica mas importante y cuatro la menos

35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

importante.

32.00%

22.67%

Eficacia y eficiencia Costos Bajos Tecnologia Confidencialidad
en los procesos

Variables de procesos

Fuente: elaboracion propia.
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Figura7. Grafica pregunta No. 5

éCree usted que alguno de sus departamentos requiera capacitacién
para desempefiar su trabajo?

93.18%
100.00%

Porcentaje de
respuesta 50.00%

NO
Alternativas de respuesta

Fuente: elaboracién propia.

Figura 8. Gréafica pregunta No. 6

¢En que area de trabajo le gustaria que se capacitara a su personal?
11.79%
12.00% -

10.48%
- 961%
8.73%8.73% T
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Areas de empresas

Fuente: elaboracion propia.
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Figura9. Gréfica pregunta No. 7

éConsideraria la factibilidad de contratar una empresa que se dedique a
capacitar a su personal con el fin de generar impacto en sus labores diarias?

81.82%

e

100.00%
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Fuente: elaboracién propia.

Figura 10. Gréafica pregunta No. 8

¢Qué influencias del entorno provocarian la implementacion del outsourcing
en su empresa?
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Fuente: elaboracion propia.
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Figura 11. Gréafica pregunta No. 9

¢éEstaria interesado en contratar una empresa que le brinde suministros de
oficina de calidad y a buen precio?

79.55%
80.00%

Porcentaje de 60.00%

respuesta 40.00%

20.00%

0.00%
Sl NO

Alternativas de respuestas

Fuente: elaboracion propia.

Comentarios de los datos obtenidos

El producto y servicio se centr6 en oficina virtual, capacitaciones,
suministros hacia los clientes para ofrecer servicios 100% funcionales y que
generen impacto sobre las empresas, con servicios de alta calidad y en el

resultado que desplegaron las encuestas se pudo observar lo siguiente:

La mayoria de las personas encuestadas son de género masculino y se
encuentran en un rango de 26 a 35 afios de edad, lo que nos indica que son
personas sin compromisos econdmicos, dispuestos a invertir una cantidad de
dinero en servicios que vuelvan funcional la empresa y se automaticen los
procesos, otro factor es, que las personas que se encuestaron pertenecen a
puestos altos en empresas que tienen opcion de toma de decisiones, es un dato
valioso ya que refleja que los productos y servicios que se ofrecen al mercado,
tienen una posible compra de los mismos por el precio que se ofrece al

consumidor.
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Ademas del andlisis de la pregunta nimero dos las personas estarian
interesadas en adquirir el servicio oficina virtual para dejar el &rea de trabajo de
su empresa en manos de una empresa que se dedique de velar por el
rendimiento de personas que hagan la misma labor de oficina s6lo que desde la
comodidad de su casa siendo eficientes y cumpliendo con otras obligaciones
laborales de la empresa son los servicios mas destacados y fuertes juntamente
con el sector de capacitaciones, para las empresas segun encuesta para el

interés del consumidor.

En el enfoque en base a capacitaciones de é&reas de trabajo segun
pregunta nimero cinco y pregunta siete, las personas estaran dispuestas a
contratar esta empresa y tienen el conocimiento de que todas las areas de
trabajo en las diferentes ramas necesitan y requiere ser capacitados, estaran

dispuestos a invertir en una empresa como ésta.

Como vendedores da el resultado que las personas en el mercado podran
adquirir estos productos y servicios sin ningun problema econémico y ademas

de los privilegios que se otorgan por su compra.

Otro factor importante es que las personas estaran dispuestas a entrar en
andlisis de los precios que se ofrecen en cuanto a suministros y tener
vendedores deseosos de ofrecer el servicio y producto, siempre y cuando
existan ganancias abundantes, esto nos ayuda en ganancias para la empresa y
ademas a expandir el mercado a otros puntos del pais, que para Ofilink es uno

de los objetivos a alcanzar.
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1.2.3. Demanda esperada

Para lograr un punto de equilibrio y que la empresa sea rentable, la

demanda esperada se distribuye de la siguiente manera:
Tabla XV. Demanda esperada

MES METAS DE CLIENTES
23
24
25
26
27

o O | W N B

Fuente: elaboracién propia.

Se tienen cantidades que representan las ventas netas de clientes
potenciales, independientemente de los productos y servicios ofrecidos, ya que

los vendedores tienen metas basadas en esta proyeccion.
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2. ESTUDIO TECNICO

2.1. Aspectos técnicos

Basado en el estudio de mercado se ha determinado que es posible llevar
a cabo el estudio de factibilidad, teniendo resultados satisfactorios se prosigue

al siguiente estudio.

2.1.1. Proceso para oficina virtual

Figura 12. Diagrama de flujo proceso de oficina virtual

OF1- . [LINK
[F-5:25 3 A S A

' CONSULTORTA EMPRESARTAL

[Proceso Para Oficina Virtual

Vendedores Empresas Secretaria Asesores de Tecnicos
Venta

Archiva

contrato de
inseripeion

Traslada

Fuente: elaboracion propia.
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2.2. Tecnologias relacionadas con oficina virtual

Entre las tecnologias relacionadas con oficina virtual se tienen las redes,
servidores, paginas web, software, VPN, tecnologia computarizada que faciliten
el desarrollo de la elaboracién de la oficina virtual, como video conferencias

para las capacitaciones, compra de suministros via web, etc.

2.2.1. Analisis Ishikawa

El diagrama causa y efecto también llamado de esta forma es
basicamente el organizar y presentar diferentes teorias propuestas referentes a
un problema, también llamado diagrama de espina de pescado y se utiliza en
las fases de diagnostico y solucién de la causa. A continuacién se presenta el
diagrama de Ishikawa de las posibles causas e impactos que generara la

busqueda de capacitaciones de calidad.

Figura 13. Diagrama de Ishikawa

Impacto
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Instructivos

Cafionera
Experiencia

Contenido .
Tecnologico

Forma de Capacitar

Computadora Marcadores

Personalidad Didactico

Conocimientos

Almohadilla

Fuente: elaboracion propia.
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2.2.2. Redes

¢, Qué es una red?

Figura 14. Esquemade unared

Fuente: elaboracién propia.

Cada uno de los tres siglos pasados ha estado dominado por una sola
tecnologia. El siglo XVIII fue la etapa de los grandes sistemas mecanicos que
acompafiaron a la Revolucion Industrial. El siglo XIX fue la época de la maquina
de vapor. Durante el siglo XX, la tecnologia clave ha sido la recoleccion,
procesamiento y distribucion de informacién. Entre otros desarrollos, se ha
asistido a la instalacion de redes telefonicas en todo el mundo, a la invencion de
la radio y la television, al nacimiento y crecimiento sin precedente de la industria
de los computadores, asi como la puesta en Orbita de los satélites de

comunicacion.
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A medida que se avanza hacia los ultimos afios de este siglo, se ha dado
una rapida convergencia de estas areas y también las diferencias entre la
captura, transporte almacenamiento y procesamiento de informacion estan
desapareciendo con rapidez. Organizaciones con centenares de oficinas
dispersas en una amplia area geogréfica esperan tener la posibilidad de
examinar en forma habitual el estado actual de todas ellas, simplemente
oprimiendo una tecla. A medida que crece la habilidad para recolectar procesar
y distribuir informacién, la demanda de mas sofisticados procesamientos de

informacion crece todavia con mayor rapidez.

Usos de las redes

Las redes en general, consisten en "compartir recursos” y uno de sus
objetivos es hacer que todos los programas, datos y equipo estén disponibles
para cualquiera de la red que asi lo solicite, sin importar la localizacion fisica del
recurso y del usuario. En otras palabras, el hecho de que el usuario se
encuentre a 1000 kilometros de distancia de los datos, no debe evitar que éste

los pueda utilizar como si fueran originados localmente.

Un segundo objetivo consiste en proporcionar una alta fiabilidad, al contar
con fuentes alternativas de suministro. Por ejemplo, todos los archivos podrian
duplicarse en dos o tres maquinas, de tal manera que si una de ellas no se
encuentra disponible, podria utilizarse una de las otras copias. Ademas, la
presencia de multiples CPU, significa que si una de ellas deja de funcionar, las
otras pueden ser capaces de encargarse de su trabajo, aunque se tenga un

rendimiento global menor.
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22.2.1. Ventajas del manejo de redes

Entre las ventajas que podemos tener al hacer uso de las redes Red de
area local (LAN) y Red de area amplia (WAN) se toman a grandes rasgos

ciertos puntos sumamente importantes que son:

a. LAN

e Ventajas: una LAN da la posibilidad de que los PC's compartan entre
ellos  programas, informacion, recursos entre otros. La maquina
conectada (PC) cambia continuamente, asi que permite que sea
innovador este proceso y que Se incremente sSus recursos Yy

capacidades.

b. WAN

e Ventajas: las WAN pueden utilizar un software especializado para
incluir mini y macro computadoras como elementos de red. Las WAN
no esta limitada a espacio geografico para establecer
comunicaciéon entre PC's o mini o macro computadoras. Puede llegar
a utlizar enlaces de satélites, fibra Optica, aparatos de rayos

infrarrojos y de enlaces.

2.2.2.2. Tipos de redes

La oferta de redes de area local es muy amplia, existiendo soluciones casi

para cualquier circunstancia.
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Podemos seleccionar el tipo de cable, la topologia e incluso el tipo de
transmision que mas se adapte a las necesidades. Sin embargo, de toda esta
oferta las soluciones mas extendidas son tres: Ethernet, Token Ring y Arcnet.

Comparativa de los tipos de redes

Para elegir el tipo de red que mas se adapte a las pretensiones, se tiene
gue tomar en cuenta distintos factores, como son el nimero de estaciones,
distancia méaxima entre ellas, dificultad del cableado, necesidades de velocidad
de respuesta o de enviar otras informaciones aparte de los datos de la red y el

costo.

Como referencia para los parametros anteriores, se puede realizar una
comparacion de los tres tipos de redes comentados anteriormente. Para ello, se
supone que el tipo Ethernet y Arcnet se instalan con cable coaxial y Token Ring
con par trenzado apantallado. En cuanto a las facilidades de instalacién, Arcnet
resulta ser la mas facil de instalar debido a su topologia. Ethernet y Token Ring

necesitan de mayor reflexién antes de proceder con su implementacion.

En cuanto a la velocidad, Ethernet es la mas rapida, 10/100/1000 Mb/s,
Arcnet funciona a 2,5 Mb/s y Token Ring a 4 Mb/s. Actualmente existe una
version de Token Ring a 16 Mb/s, pero necesita un tipo de cableado mas caro.
En cuanto al precio, Arcnet es la que ofrece un menor costo; por un lado porque
las tarjetas que se instalan en los PC para este tipo de redes son mas baratas,
y por otro, porque el cableado es mas accesible. Token Ring resulta ser la que
tiene un precio mas elevado, aunque las placas de los PC son mas baratas que
las de la red Ethernet, sin embargo su cableado resulta ser caro, entre otras
cosas porque se precisa de una Unidad de acceso a multiples estaciones

(MAU) por cada grupo de ocho usuarios mas.
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2.2.2.2.1. Red de area Local (LAN)

Una red de &rea local, red local o LAN (del inglés Local area network) es la
interconexion de varios ordenadores y periféricos. Su extension esta limitada
fisicamente a un edificio o a un entorno de 200 metros o con repetidores
podriamos llegar a la distancia de un campo de 1 kildbmetro. Su aplicacién mas
extendida es la interconexion de ordenadores personales y estaciones de
trabajo en oficinas, fabricas, etc., para compartir recursos e intercambiar datos y

aplicaciones. En definitiva, permite que dos o0 mas maquinas se comuniquen.

El término red local incluye tanto el hardware como el software necesario
para la interconexion de los distintos dispositivos y el tratamiento de la

informacion.

a. Ventajas

En una empresa suelen existir muchos ordenadores, los cuales
necesitan de su propia impresora para desplegar informes (redundancia
de hardware), los datos almacenados en uno de los equipos es muy
probable que sean necesarios en otro de los equipos de la empresa, por
lo que serad necesario copiarlos en este, pudiéndose producir desfases
entre los datos de dos usuarios, la ocupacién de los recursos de
almacenamiento en disco se multiplican (redundancia de datos), los
ordenadores que trabajen con los mismos datos tendran que tener los
mismos programas para manejar dichos datos (redundancia de software),

etc.
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La solucién a estos problemas se llama red de é&rea local, esta permite
compartir bases de datos (se elimina la redundancia de datos),
programas (se elimina la redundancia de software) y periféricos como
puede ser un médem, una tarjeta RDSI, una  impresora, etc. (se elimina
la redundancia de hardware); poniendo a nuestra disposicion otros
medios  de comunicacion como pueden ser el correo electrénico y el
chat. Permite realizar un proceso distribuido, es decir, las tareas se
pueden repartir en distintos nodos y permite la integracion de los
procesos y datos de cada uno de los usuarios en un sistema de trabajo

corporativo.

Tener la posibilidad de centralizar informacién o procedimientos facilita la
administracion y la gestion de los equipos. Ademas una red de area local
conlleva un importante ahorro, tanto de tiempo, ya que se logra gestion de
la informacién y del trabajo, como de dinero, ya que no es preciso comprar
muchos periféricos, se consume menos papel, y en una conexion a
internet se puede utilizar una Unica conexion telefénica o de banda

ancha compartida por varios ordenadores conectados en red.

Caracteristicas importantes

. Tecnologia broadcast (difusibn) con el medio de transmisiéon
compartido.

. Capacidad de transmision comprendida entre 1 Mbps y 1 Gbps.

. Extension maxima no superior a 3 km (una FDDI puede llegar a
200 km)

. Uso de un medio de comunicacion privado

. La simplicidad del medio de transmisién que utiliza (cable coaxial,

cables telefonicos y fibra éptica)
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. La facilidad con que se pueden efectuar cambios en el hardware y
el software

. Gran variedad y namero de dispositivos conectados

. Posibilidad de conexion con otras redes

. Limitante de 100 m

Figura 15. Red de area local LAN

Redes de tipo Cliente-Servidor Red deL[X: Local

Estaciones de Trabajo Cliente

Impresora Servidor

Fuente: elaboracion propia.

2.2.2.2.2. Red de area amplia (WAN)

Las redes de area extensa cubren grandes regiones geograficas como un
pais, un continente o incluso el mundo. Cable transoceanico o satélites se
utilizan para enlazar puntos de grandes distancias entre si. Con el uso de una
WAN se puede conectar desde Espafia con Japdn sin tener que pagar enormes

cantidades de teléfono.
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La implementacion de una red de &rea extensa es muy complicada. Se
utilizan multiplexadores para conectar las redes metropolitanas a redes
globales, utilizando técnicas que permiten que redes de diferentes
caracteristicas puedan comunicarse sin problema. EI mejor ejemplo de una red

de area extensa es internet.

Una Red de area amplia (Wide area network o WAN, del inglés), es un tipo
de red de computadoras capaz de cubrir distancias desde unos 100km hasta
unos 1000 km, dando el servicio a un pais o un continente. Un ejemplo de este
tipo de redes es Red espafiola para interconexién de los recursos informaticos
(IRIS), internet o cualquier red en la cual no estén en un mismo edificio todos
sus miembros (sobre la distancia hay discusion posible). Muchas WAN son
construidas por y para una organizacion o empresa particular y son de uso
privado, otras son construidas por los proveedores de internet (ISP) para

proveer de conexidn a sus clientes.

Hoy en dia internet proporciona WAN de alta velocidad y la necesidad de
redes privadas WAN se ha reducido drasticamente mientras, que las VPN que
utilizan cifrado y otras técnicas para hacer esa red dedicada aumentan
continuamente. Normalmente la WAN es una red punto a punto, es decir, red de
paquete conmutado. Las redes WAN pueden usar sistemas de comunicacion
via satélite o de radio. Fue la aparicién de los portatiles y los PDA la que trajo el

concepto de redes inaldmbricas.

Una red de area amplia o WAN (Wide area network) se extiende sobre un
area geogréafica extensa, a veces un pais o un continente, y su funcién
fundamental esta orientada a la interconexién de redes o equipos terminales

gue se encuentran ubicados a grandes distancias entre si.

40


http://es.wikipedia.org/wiki/Red_de_computadoras
http://es.wikipedia.org/wiki/RedIRIS
http://es.wikipedia.org/wiki/RedIRIS
http://es.wikipedia.org/wiki/Internet
http://es.wikipedia.org/wiki/ISP_(Internet)
http://es.wikipedia.org/wiki/Red_privada_virtual
http://es.wikipedia.org/wiki/Criptograf%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/PDA
http://es.wikipedia.org/wiki/Red_inal%C3%A1mbrica

Para ello cuentan con una infraestructura basada en poderosos nodos de
conmutacion que llevan a cabo la interconexion de dichos elementos, que
ademas fluyen un volumen apreciable de informacion de manera continta. Por
esta razén también se dice que las redes WAN tienen caracter publico, pues el
trafico de informacion que por ellas circula proviene de diferentes lugares,
siendo usada por numerosos usuarios de diferentes paises del mundo para
transmitir informacién de un lugar a otro. A diferencia de las redes LAN (siglas
de "local area network", es decir, "red de area local"), la velocidad a la que
circulan los datos por las redes WAN suele ser menor que la que se puede
alcanzar en las redes LAN.

Ademas, las redes LAN tienen caracter privado, pues su uso esta
restringido normalmente a los usuarios miembros de una empresa, o institucion,
para los cuales se disefid la red. La infraestructura de redes WAN la componen,
ademas de los nodos de conmutacién, lineas de transmision de grandes
prestaciones, caracterizadas por sus grandes velocidades y ancho de banda en
la mayoria de los casos. Las lineas de transmision (también llamadas
“circuitos"”, "canales" o "troncales") mueven informacién entre los diferentes

nodos que componen la red.

Los elementos de conmutacion son dispositivos de altas prestaciones,
pues deben ser capaces de manejar la cantidad de trafico que por ellos circula.
De manera general, a estos dispositivos les llegan los datos por una linea de
entrada, y este debe encargarse de escoger una linea de salida para
reenviarlos. En el mismo, cada host estd conectada a una red LAN, que a su
vez se conecta a uno de los nodos de conmutacion de la red WAN. Este nodo
debe encargarse de encaminar la informacién hacia el destino para la que esta

dirigida.
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Antes de abordar el siguiente tema, es necesario que quede claro el
término conmutacién, que pudiéramos definirlo como la manera en que los
nodos o elementos de interconexidbn garantizan la interconexion de dos

sistemas finales, para intercambiar informacion.

Figura 16. Red de &rea amplia WAN

Red de Area Local (LAN)

WAN

Red de Area Local (LAN)

Red de Area Local (LAN)

Fuente: elaboracién propia.

Figura 17. Conexién mundial WAN

Fuente: elaboracion propia.
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2.2.2.2.3. Red privada virtual (VPN)

Es una red privada que se extiende, mediante un proceso de
encapsulacion y en su caso de encriptacion, de los paquetes de datos a
distintos puntos remotos mediante el uso de unas infraestructuras publicas de
transporte. Los paquetes de datos de la red privada viajan por medio de un

“tunel" definido en la red publica.

Figura 18. Conexién VPN

Conexion VPN

Red Publica o
Compartida

Fuente: elaboracion propia.

Figura 19. Funcionamiento VPN
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Fuente: elaboracion propia.
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En la figura anterior se muestra como viajan los datos a través de una
VPN ya que el servidor dedicado es del cual parten los datos, llegando a firewall
gue hace la funcién de una pared para engafar a los intrusos a la red, después
los datos llegan a nube de internet donde se genera un tunel dedicado
Gnicamente para los datos de la empresa; para que estos con una velocidad y
con un ancho de banda también garantizados lleguen a su vez al firewall remoto
y terminen en el servidor remoto. Las VPN pueden enlazar las oficinas
corporativas de la empresa, con los socios, usuarios moviles, oficinas remotas
mediante los protocolos como internet, IP, Ipsec, Frame Relay, ATM como lo

muestra la figura siguiente.

Figura 20. Servicio de red

Internet, IP, Ipsec,
FR, ATM, MPLS

Servicio de

Corporaciones
mundiales

| =i
Oficinas Virtuales "]l
Companeros de Trabajo

Fuente: elaboracion propia.

44


http://www.monografias.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/rete/rete.shtml
http://www.monografias.com/trabajos3/firewalls/firewalls.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Internet/
http://www.monografias.com/trabajos3/firewalls/firewalls.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/rete/rete.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/mncerem/mncerem.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Internet/
http://www.monografias.com/trabajos/protocolotcpip/protocolotcpip.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/framerelay/framerelay.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/atm/atm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml

Requerimientos basicos de una VPN

Por lo general cuando se desea implantar una VPN hay que asegurarse
gue esta proporcione:

o Identificacion de usuario

o Administracion de direcciones

o Codificacion de datos

o Administracion de claves

o Soporte a protocolos multiples

Herramientas de una VPN

. VPN Gateway

o Software

o Firewall

. Router

. VPN Gateway

o Dispositivos con un software y hardware especial para proveer de
capacidad a la VPN

. Software
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Ventajas de una VPN

o Dentro de las ventajas mas significativas podremos mencionar la
integridad, confidencialidad y seguridad de los datos

. Reduccién de costos

o Sencilla de usar

o Sencilla instalacion del cliente en cualquier pc Windows

o Control de acceso basado en politicas de la organizacion

o Herramientas de diagnostico remoto

o Los algoritmos de compresion optimizan el trafico del cliente

o Evita el alto costo de las actualizaciones y mantenimiento a las PC’s

remotas

Tipos de VPN: basicamente existen tres arquitecturas de conexién VPN:

VPN de acceso remoto: es quizas el modelo mas usado actualmente,
consiste en usuarios o proveedores que se conectan con la empresa
desde sitios remotos (oficinas comerciales, domicilios, hoteles, aviones
preparados, etcétera) utilizando internet como vinculo de acceso. Una
vez autentificados tienen un nivel de acceso muy similar al que tienen en
la red local de la empresa. Muchas empresas han reemplazado con esta

tecnologia su infraestructura dial-up (médems y lineas telefénicas).

VPN punto a punto: este esquema se utiliza para conectar oficinas
remotas con la sede central de la organizacion. El servidor VPN, que
posee un vinculo permanente a internet, acepta las conexiones via

internet provenientes de los sitios y establece el tinel VPN.
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Los servidores de las sucursales se conectan a internet utilizando
los servicios de su proveedor local de internet, tipicamente
mediante conexiones de banda ancha. Esto permite eliminar los
costosos vinculos punto a puntos tradicionales, sobre todo en las
comunicaciones internacionales. Es mas comun el siguiente punto,

también llamado tecnologia de tunel o tunneling.

e  Tunneling: internet se construyé desde un principio como un
medio inseguro. Muchos de los protocolos utilizados hoy en
dia, para transferir datos de una maquina a otra, a través de la
red, carecen de algun tipo de cifrado o medio de seguridad
que dichos datos. Este tipo de técnica requiere de forma
imprescindible tener una cuenta de acceso seguro en la

maquina, con la que se quiere comunicar los datos.

VPN interna VLAN: este esquema es el menos difundido pero uno de
los mas poderosos para utilizar dentro de la empresa. Es una variante del
tipo "acceso remoto" pero, en vez de utilizar internet como medio de
conexiéon, emplea la misma red de area local (LAN) de la empresa. Sirve
para aislar zonas y servicios de la red interna. Esta capacidad lo hace
muy conveniente para mejorar las prestaciones de seguridad de las redes
inalambricas  (WiFi). Un ejemplo clasico es un servidor con
informacion sensible, como las ndminas de sueldos, ubicado detrds de
un equipo VPN, el cual provee autenticacion adicional mas el agregado
del cifrado, haciendo posible que solo el personal de recursos humanos

habilitado pueda acceder a la informacion.
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2.2.3. Tipos de conexion

Las formas en que nos conectamos a la red de redes, marcan diferencias
significativas a la hora de navegar por la web. Muchas veces se puede ver
limitado, al acceder a internet, por el tipo de conexion del que se dispone, y es
probable que queden muchos sitios sin ser vistos, debido al tiempo que
demanda "bajar" determinado tipo de contenidos, como es el caso del video o
audio, los cuales se necesitan una buena conexion para ser visitados. Existen
distintas formas de conectarse a internet y cada una de ellas tiene
caracteristicas definidas, pero antes de describirlas se define un término que es
clave cuando se habla de internet y que parece importante mencionar: el ancho

de banda.

Ancho de banda: es la cantidad de informacion que puede ser
transportada en una red en un periodo determinado. El verdadero ancho de
banda de una red queda determinado por una combinacion de los medios

fisicos y las tecnologias seleccionadas para sefializar y detectar sefales de red.

El "ancho de banda" establece la cantidad de informacion que se puede
bajar y transmitir en un tiempo determinado. También serd determinante al
momento de poder ver distintos contenidos, principalmente multimediales como
el caso de videos, televisidn on line, o escuchar radios que se emiten por
internet. Por esto se dice que el "ancho de banda" es directamente proporcional
a la velocidad y al tiempo necesario para bajar una determinada informacion de
internet. El ancho de banda y las velocidades de transmision se miden en una

unidad llamada bits por segundo o bps.
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De acuerdo a la forma en que se conectan a la red los usuarios y al ancho
de banda disponible para la transmision de informacion, tenemos distintas

formas de acceso a Internet:

a. Red telefonica conmutada (DIAL UP o RTC): también llamada Red
telefénica basica (RTB) -es la red original y habitual que posee la mayor
parte de los usuarios de internet en el mundo, y cuyo acceso se logra a
través de un mdédem analégico que se conecta a la linea telefénica
domiciliaria. A este tipo de comunicacion se la denomina analdgica. La
sefial del ordenador, que es digital, se convierte en analogica a través del

modem y se transmite por la linea telefonica.

Es la red de menor velocidad y calidad. Con ella se pueden alcanzar
velocidades promedios de 56,6 Kbps, en el sentido de recepcién del
usuario, mientras que para el envio de datos por parte del mismo es
mucho menor. Sin embargo muchos cibernavegantes aun poseen
modems de menor capacidad y se conectan a internet con velocidades
inferiores a las mencionadas, que pueden variar entre los 28,8 Kbps y
33,6 Kbps.

b. Red digital de servicios integrados (RDSI): La Red Digital de Servicios
Integrados (RDSI), envia la informacién codificada digitalmente, por ello
necesita un adaptador de red, médem o tarjeta RDSI que adecua la
velocidad entre la computadora y la linea. Para disponer de RDSI hay
gue contratar un operador de telecomunicaciones para que instale esta
conexion especial que, légicamente es mas cara pero permite una

velocidad de conexion digital a 64 kbit/s en ambos sentidos.
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Por ello se dice que es una conexidn simétrica, ya que la capacidad (y
velocidad) para recibir una cantidad de informacion determinada, es la
misma que para enviarla desde nuestra computadora al servidor. El
aspecto de una tarjeta interna RDSI es muy parecido a un moédem interno

para red telefonica conmutada (RTC).

En instalaciones mas sofisticadas y especiales este tipo de conexion da
la posibilidad, sobre todo a las empresas, de poder disponer de
velocidades de acceso de hasta 128 Kbps y no necesita médems sino
gue se realiza un enlace especial entre la empresa y las computadoras

de los usuarios.

Asymmetric digital subscriber line (ADSL): ADSL (o Linea de Abonado
Digital Asimétrica) es una tecnologia que posee como principal ventaja la
posibilidad de recibir datos a gran velocidad, utilizando los cables de la
linea telefénica hogarefia. Las transmisiones de voz, datos, audios y
videos, muchas veces no pueden ser visualizadas correctamente con
una conexion telefénica normal, pero con este sistema que aprovecha la
capacidad total de la conexion telefonica domiciliaria, puede establecerse
una conexion digital de doble via a gran velocidad y mejorando la calidad

de recepcién notablemente.

Por eso se afirma que el ADSL estad basado en un par de cobre de la
linea telefénica normal, que la convierte en una linea de alta velocidad.

En el servicio ADSL el envio y recepcion de los datos se establece desde
el ordenador del usuario a través de un modem ADSL. Estos datos pasan
por un filtro (splitter), que permite la utilizacion simultanea del servicio

telefonico basico (RTC) y del servicio ADSL.
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El sistema ADSL permite velocidades de hasta 8 Mbps en el sentido red-
>usuario y de hasta 1 Mbps en el sentido usuario->red. La velocidad de
transmision también depende de la distancia del médem a la centralita,
de forma que si la distancia es mayor de 3 Kildbmetros se pierde parte de

la calidad y la tasa de transferencia empieza a bajar.

Internet cable: es un sistema que cada vez se esta popularizando mas en
Guatemala y a él se accede a través de un médem especial conectado a
una linea de cable de television. El denominado "cable médem" es capaz
de conseguir tasas elevadas de transmision, pero utilizando una
tecnologia completamente distinta. En lugar de establecer una conexién
directa, o punto a punto, con el proveedor de acceso, se utilizan
conexiones multipunto, en las cuales muchos usuarios comparten el

mismo cable.

Internet via satélite: en los dltimos afios, cada vez mas compafias estan
empleando este sistema de transmision para distribuir contenidos de
Internet o transferir ficheros entre distintas sucursales. De esta manera,
se puede aliviar la congestion existente en las redes terrestres

tradicionales.

En Guatemala, aun este sistema de conexion a internet resulta caro y
gueda reservado a las grandes empresas que necesitan una gran
capacidad de transmision de datos. El sistema de conexion que
generalmente se emplea es un hibrido que utiliza el satélite y teléfono.
Este ultimo se utiliza como "linea de retorno” y lo utiliza el usuario para
enviar datos, por eso se dice que la conexién satelital no es bidireccional,

ya que aun necesita del teléfono para tal fin.
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Para poder establecer una conexion satelital a internet hay que tener
instalada una antena parabdlica digital, un acceso telefénico a internet
(utilizando un médem RTC, RDSI, ADSL o por cable), una tarjeta
receptora para PC, un software especifico y una suscripcion a un

proveedor de satélite.

Internet en teléfonos celulares digitales: puede decirse que es uno de los
sistemas mas modernos de conexion a internet y a pesar de que en
Guatemala, aun es de dificil acceso, por el alto costo que poseen las
llamadas a través de los teléfonos moviles, en otros paises se utiliza con
gran asiduidad. Como ejemplo se menciona a los joévenes italianos o
espafoles, que es el principal sector de consumo de esta tecnologia en
Europa, utilizan este tipo de conexion tanto para comunicarse a través de
mensajes de textos que aparecen en las pantallas de sus celulares, para

navegar en la web, o jugar por internet.

Este sistema, que se lo denomina "celular wireless" cuenta con un
modem conectado al teléfono celular digital, que puede alcanzar
velocidades de transferencias de datos de hasta 9,6 Kbps, lo que si se
compara con un acceso comun de internet a través de un mddem

analogico, da una idea de su lentitud.

2.2.4. Topologias de redes

Los nodos de red (los computadores), necesitan estar conectados para

comunicarse. A la forma en que estan conectados los nodos se le llama

topologia. Una red tiene dos diferentes topologias: fisica y l6gica. La topologia

fisica, es la disposicion fisica actual de la red, la manera en que los nodos estan

conectados unos con otros.
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La topologia logica, es el método que se usa para comunicarse con los
demas nodos, la ruta que toman los datos de la red entre los diferentes nodos
de la misma. Las topologias fisicas y l6gica pueden ser iguales o diferentes. Las

topologias de red mas comunes son: bus, anillo y estrella.

o Red de bus: en una topologia de bus, cada computadora esta conectada
a un segmento comun de cable de red. El segmento de red se coloca
como un bus lineal, es decir, un cable largo que va de un extremo a otro
de la red y al cual se conecta cada nodo de la misma. El cable puede ir
por el piso, paredes, techo, o puede ser una combinacién de éstos,

siempre y cuando el cable sea un segmento continuo.

Figura 21. Gréficared de bus

Fuente: elaboracion propia.

o Red de anillo: una topologia de anillo consta de varios nodos unidos
formando un circulo l6gico. Los mensajes se mueven de nodo a nodo en
una sola direcciéon. Algunas redes de anillo pueden enviar mensajes en
forma bidireccional, no obstante, sélo son capaces de enviar mensajes

en una direccién cada vez.
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La topologia de anillo permite verificar si se ha recibido un mensaje. En
una red de anillo, las estaciones de trabajo envian un paquete de datos

conocido como flecha o contrasefia de paso.

Figura 22. Gréficared de anillo

Fuente: elaboracion propia.
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Red de estrella: uno de los tipos mas antiguos de topologias de redes es
la estrella, la cual usa el mismo método de envio y recepcion de
mensajes que un sistema telefonico, ya que todos los mensajes de una
topologia LAN en estrella deben pasar a través de un dispositivo central
de conexiones conocido como concentrador de cableado, el cual controla

el flujo de datos.

Figura 23. Gréficared de estrella

Fuente: elaboracion propia.
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2.2.5. Servicios y publicidad

Entre los servicios que se brindaran en la empresa se tienen los

siguientes:

o Servicios de suministros de oficina (papel, lapiceros, tape, tinta de
impresora, folder, marcadores, pizarrones, etc.)

o Servicios de capacitaciones en todo el territorio de Guatemala (trabajo en
equipo, equipos de alto desempefio, atencion al cliente, cobranza,
liderazgo, psicologia, inteligencia emocional, toma de decisiones, recursos
humanos, educacion, etc.)

o Servicios de Oficina Virtual (trabajo desde casa, mantenimiento de redes,
manejo de areas de trabajo de forma externa, etc.)

La publicidad es enfocada a la elaboracién de una pagina web en la que

puedan solicitar los servicios y tener contactos para enviar masivamente

informacion de promociones, servicios nuevos, ofertas de paquetes, etc.
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Figura 24. Pé&gina web Ofilink

rFireioOA
Gratis, mas seguro y libre

Siente la seguridad de Dejar el Area de
Trabajo de tu.empresa en las mejores
manos

Guatemala, Febrero de 2011

Ofilink, Asesoria y Soporte Empresarial

/ Contactenos en: Centro Comercial Pradera Zona 10 Local 20, Guatemala, C.A.
- |

Ing. Sergio Pineda
Telefonos: (502) #######

Fuente: elaboracién propia.

2.2.6. Promocion de Oficina Virtual
Se lleva a cabo por medio de volanteo, canjes televisivos con empresas

de cable como TVOTELECOM, CLARO, CINGULAR, CABLESTAR, ademas de

promocionar en radio y publicidad en pancartas y medios de prensa.

57



Figura 25. Anuncio Ofilink no. 1

Lo lleves

Ofilink/asesoria y consultoria empresarial

Contratanos y siente la sequridad de dejar el
area de trabajo de su empresa en buenas manos

Fuente: elaboracién propia.

58



Figura 26.  Anuncio Ofilink no. 2

Fuente: elaboracion propia.

Figura 27. Anuncio Ofilink no. 3

Fuente: elaboracion propia.
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Figura 28.  Anuncio Ofilink no. 4

““Fficienciay excelencia de tus trabajadores
desarrollando su labor desde casa

Fuente: elaboracion propia.

2.3. Outsourcing

2.3.1. Definicidon de outsourcing

Es un método que permite a los grandes, medianos y pequefios
empresarios del sector privado y publico hacer una notoria reduccién de costos,
a través de la subcontratacion con terceros, para el manejo de areas

especificas que distraen la atencién del objetivo real de la compaifiia.
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Es una tendencia que ha formado parte importante en las decisiones
administrativas de los ultimos afios en todas las empresas a nivel mundial,
movidas por la urgencia de crecer en la eficiencia y eficacia de su gestion para
sostener sus posiciones en los mercados globalizados e hipercompetitivos. Las
unidades econdmicas deben buscar la especializacion a través de terceros que
resulten capaces de ejecutar ciertas actividades mejor que la propia empresa a
efectos de que esta ultima se pueda centrar en su misién basica o actividad

especifica, con el objeto de obtener asi un mejor resultado integral.

2.3.2. Caracteristicas para su contrato

o Relativas al contrato entre las partes: su elaboracién es compleja, puesto
gue debe establecer claramente las responsabilidades de ambas partes
en cualquier aspecto, no solo del nivel de servicio actual sino también del
nivel de servicio futuro. Suele tener una duracién de varios afios. En el
sector privado tiene una duracién no menor a 5 6 7 afios, siendo habitual

un periodo de 10 afios.

2.3.3. Historia del outsourcing

El outsourcing es una practica que data desde el inicio de la era moderna.
Este concepto no es nuevo, ya que muchas compafiias competitivas lo
realizaban como una estrategia de negocios. Al inicio de la era post-industrial se

inicia la competencia en los mercados globales.
Después de la segunda guerra mundial, las empresas trataron de

concentrar en si mismas la mayor cantidad posible de actividades, para no

tener que depender de los proveedores.
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Sin embargo, esta estrategia que en principio resultara efectiva, fue
haciéndose obsoleta con el desarrollo de la tecnologia, ya que nunca los
departamentos de una empresa podian mantenerse tan actualizados y
competitivos como lo hacian las agencias independientes especializadas en un
area, ademds, su capacidad de servicio para acompafiar la estrategia de

crecimiento era insuficiente.

El concepto de outsourcing comienza a ganar credibilidad al inicio de la
década de los 70’s enfocado, sobre todo, a las areas de informacion tecnolégica
en las empresas. Las primeras empresas en implementar modelos de
outsourcing fueron gigantes como EDS, Arthur Andersen, Price Waterhouse y
otros. El outsourcing es un término creado en 1980 para describir la creciente
tendencia de grandes compafiias, que estaban transfiriendo sus sistemas de

informacion a proveedores.

En 1998, el outsourcing alcanzé una cifra de negocio a nivel mundial de
cien mil millones de dolares. De acuerdo con estudios recientes, esta cantidad
se dispara hasta 282 mil millones de ddlares. A mediados de los 80's una
corriente en el outsourcing empezé a tomar fuerza: la flexibilidad. Esta teoria,
originada en Inglaterra, planteaba la opcion de contratar servicios externos para

algunos procesos de produccion.

En la década de los 90's, la corriente organizacional a cambiado hacia la
reubicacidon de recursos y servicios que permitan la maximizacion y
especializacion de los negocios. Es asi como en un contexto de globalizacion
de mercados, las empresas deben dedicarse a innovar y a concentrar sus
recursos en el negocio principal, por ello el outsourcing ofrece una solucién

optima.
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2.3.4. Importancia del outsourcing

La importancia de la tercerizacion, radica en que esta pretende concentrar
los esfuerzos de la comparfia en las actividades principales del giro de
negocios. De esta manera se pretende otorgar mayor valor agregado para los
clientes y productos mediante agilidad y oportunidad en el manejo de los
procesos transferidos, una reduccion de los tiempos de procesamiento e
inclusive, en la mayoria de los casos, una reduccion de costos y de personal,

asi como una potencializacion de los talentos humanos.

2.3.5. Ventajas de utilizar el sistema

La compafia contratante, o comprador, se beneficia de una relacion de
outsourcing ya que logra en términos generales, una "funcionalidad mayor" a la
gue tenia internamente con "costos inferiores" en la mayoria de los casos, en

virtud de la economia de escala que obtienen las compafias contratadas.

En estos casos la empresa se preocupa exclusivamente por definir la
funcionalidad de las diferentes areas de la organizacion, dejando que la
empresa de outsourcing se ocupe de decisiones de tipo tecnolégico, manejo de
proyecto, implementacion, administracion y operacion de la infraestructura. Se
pueden mencionar los siguientes beneficios o ventajas del proceso de

Outsourcing:

Los costos de manufactura declinan y la inversién en planta y equipo se
reduce.

o Permite a la empresa responder con rapidez a los cambios del entorno.

o Incremento en los puntos fuertes de la empresa.

o Ayuda a construir un valor compartido.
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o Ayuda a redefinir la empresa.

o Construye una larga ventaja competitiva sostenida mediante un cambio
de reglas y un mayor alcance de la organizacion.

o Incrementa el compromiso hacia un tipo especifico de tecnologia que
permite mejorar el tiempo de entrega y la calidad de la informacion para
las decisiones criticas

o Permite a la empresa poseer lo mejor de la tecnologia sin la necesidad
de entrenar personal de la organizacion para manejarla

o Permite disponer de servicios de informacion en forma r4pida
considerando las presiones competitivas

o Aplicacién de talento y los recursos de la organizacion a las areas claves

o Ayuda a enfrentar cambios en las condiciones de los negocios

o Aumento de la flexibilidad de la organizacién y disminucion de los
costos fijos

o Reduccién de espacio y utilizacion de este en areas mas productiva

o Reduccion de los costos administrativos en un 25% ya que desaparece el
departamento o personal de la planilla

o Minimizacién de los problemas laborales legales en que pueda incurrir el

ente econémico
2.3.6. Desventajas de utilizar el sistema
Como en todo proceso existen aspectos negativos que forman parte
integral del mismo. El outsourcing no queda exento de esta realidad. Se pueden

mencionar las siguientes desventajas del Outsourcing:

o Estancamiento en lo referente a la innovacion por parte del suplidor

externo
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o La empresa pierde contacto con las nuevas tecnologias que ofrecen
oportunidades para innovar los productos y procesos.

o Al suplidor externo aprender y tener conocimiento del producto en
cuestion existe la posibilidad de que los use para empezar una industria
propia y se convierta de suplidor en competidor.

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

o Las tarifas incrementan la dificultad de volver a implementar las
actividades que vuelvan a representar una ventaja competitiva para la
empresa.

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

o Reduccion de beneficios.

. Pérdida de control sobre la produccion.

2.3.7. Areas de la empresa que pueden trasladarse a

outsourcing

En lo que se ha convertido una tendencia de crecimiento, muchas
organizaciones estan tomando la decision estratégica de poner parte de sus
funciones en las manos de especialistas, permitiéndoles concentrarse en lo que
mejor saben hacer maximizar el rendimiento minimizando los costos. El
proceso de outsourcing no solo se aplica a los sistemas de produccion, sino que
abarca la mayoria de las areas de la empresa. A continuacién se muestran los

tipos mas comunes:

o Outsourcing de los sistemas financieros
o Outsourcing de los sistemas contables

o Outsourcing de las actividades de Mercadotecnia
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o Outsourcing en el area de recursos humanos
o Outsourcing de los sistemas administrativos

o Outsourcing de actividades secundarias

Aqui es preciso definir que una actividad secundaria, es aquella que no
forma parte de las habilidades principales de la compafiia. Dentro de este tipo
de actividades estan la vigilancia fisica de la empresa, limpieza de la misma,
abastecimiento de papeleria y documentacion, manejo de eventos vy

conferencias, la administracion de comedores, entre otras:

o Outsourcing de la produccién
o Outsourcing del sistema de transporte
o Outsourcing de las actividades del departamento de ventas y distribucion

o Outsourcing del proceso de abastecimiento

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

o Outsourcing total: implica la transferencia de equipos, personal, redes,
operaciones y responsabilidades administrativas al contratista.
o Outsourcing parcial: solamente se transfieren algunos de los elementos

anteriores.
2.3.8. Puntos basicos para lograr un outsourcing exitoso
Para lograr un buen resultado en el proceso de outsourcing hay que
considerar tres aspectos principales: La revision de la estructura de la empresa,

la determinacion de las actividades a outsourcing y la seleccion de los

proveedores.
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Revisar la estructura de la empresa

Se pueden identificar cuatro puntos basicos para que una empresa

cuente con la estructura adecuada.

o Contar con una buena administracion del proceso de
abastecimiento: el proceso de outsourcing debe tener una mision
definida: aumentar el valor del producto percibido por los
consumidores. Un disefio exitoso de la estrategia del proceso de
abastecimiento, consiste en aprovechar al maximo las ventajas o
habilidades principales de la organizacién y subcontratar todo lo

demas.

o Determinar habilidades principales e identificar cuellos de botella:
uno de los pasos clave para que una empresa pueda lograr un
proceso de outsourcing exitoso, es identificar cuales de las
actividades que realiza son las centrales o principales para el
negocio. Estas generalmente son aquellas en las que tiene alguna
ventaja sobre sus competidores ya sea mejor tecnologia, mejor

calidad, menores costos, etc.

o Cambiar la cultura organizacional: un paso importante dentro de
proceso de outsourcing es lograr que los integrantes de las
organizaciones entiendan los fundamentos de esta separacion de
actividades, asi como los motivos que llevan a ella y los beneficios

gue puede traer para la compafia.
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o Contar con la tecnologia de informacion adecuada: una vez que se
han establecido los puntos basicos para el outsourcing es importante
gue la empresa cuente con la tecnologia necesaria para poder

mantener una relacién de este tipo.

Determinar a cudles actividades aplicar outsourcing y a cuéles no: dentro
de una organizacion existen diversos tipos de actividades que
dependiendo de su naturaleza pueden o no someterse a un proceso de

outsourcing.

Dentro de las actividades de una empresa se tienen las actividades
estratégicas, las altamente rentables y las rutinarias y/o de apoyo. Las
dos primeras actividades deben conservarse internamente mas, la

tltima es recomendable que se subcontrate.

Se pueden identificar tres criterios para determinar las actividades a

subcontratar, estos son:

o Actividades que hacen uso intensivo de recursos: mediante esta
técnica las comparfias pueden entrar en un nuevo mercado sin la
necesidad de incurrir  inmediatamente  en inversiones
considerables de equipo. Algunas utilizan esta técnica buscando

aumentar su eficiencia y reducir los costos

o Actividades que usan servicios especializados: la subcontratacion
ofrece a las empresas gran flexibilidad en sus sistemas, ya que
pueden contar con el apoyo de un tercero especializado que

pueda adaptarse mejor a los cambios del mercado.
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o Actividades relativamente independientes: una forma de identificar
actividades que no formen parte de las habilidades centrales de
una empresa, es observar aquellas tareas que tienen una relativa
independencia con respecto a las demas funciones de la compafia.
Respecto a las actividades que no se deben  subcontratar estan: la
administracion de la planeacion estratégica, la tesoreria, el control
de proveedores, administracion de calidady la supervision de la
satisfaccion del cliente y de Reglamentos como: Responsabilidad del
Producto, Calidad, Regulaciones Ambientales, Higiene, Seguridad

del Personal y Seguridad Publica.

c. Seleccionar al proveedor

Existen ciertos pasos a llevar a cabo en la seleccién de un proveedor:

o Analizar la relaciéon costo / beneficio: cuando el proveedor realiza
un costo menor y con igual o mayor calidad cierta actividad, se
obtiene un resultado positivo esto quiere decir que la empresa ha
logrado identificar una actividad que no forma parte de sus
habilidades principales. Cuando el proveedor presenta un costo
generalizado mayor que el que obtiene la empresa el resultado es
negativo y se puede deducir 2 cosas:

o La empresa intenta desintegrar una actividad que forma parte de

sus habilidades centrales y/o.
o La seleccion del proveedor es deficiente y éste no tiene las

capacidades suficientes para ofrecer el servicio ala empresa o0 la

actividad no forma parte de sus habilidades principales.
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o Seleccionar cuidadosamente a los proveedores: al seleccionar un
proveedor las empresas deben buscar que éstos que se
enfoquen en la industria en la que ellos se encuentran, ademas ellos
deben comprender el manejo de los productos que se van a

subcontratar.

o Elaborar un contrato escrito y estricto: por mas atractivo y beneficioso
gue pueda parecer, no se debe olvidar que la subcontratacién es
delicada, se estan colocando actividades importantes para la
empresa en manos de terceros que pueden perjudicar los intereses

de la compafiia si no se ajustan a sus necesidades.

Es por esto, que uno de los puntos basicos al buscar subcontratar es
indispensable tener un contrato por escrito, que sea claro en
establecer todos los puntos necesarios para que el tercero cumpla
con la entrega del producto y/o servicio, asi como con las
caracteristicas requeridas por la empresa. Una vez escogido el
proveedor adecuado para la desintegracién, la empresa debe
establecer las metas y los costos del proyecto de subcontratacion.

2.3.9. Riesgos de outsourcing

Los riesgos involucrados en el proceso de outsourcing pasan de ser

riesgos operacionales a riesgos estratégicos.

a. Losriesgos operacionales afectan mas la eficacia de la empresa.

b. Los riesgos estratégicos afectan la direcciéon de la misma, su cultura, la

informacion compartida, entre otras.
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Los principales riesgos de outsourcing son:

o No negociar el contrato adecuado
. No adecuada seleccion del contratista

o Puede quedar la empresa a mitad de camino si falla el contratista

o Incrementa el nivel de dependencia de entes externos
o Inexistente control sobre el personal del contratista
o Incremento en el costo de la negociacion y monitoreo del contrato

o Rechazo del concepto de outsourcing

Al delegar un servicio a un proveedor externo las empresas estan
permitiendo que éste se dé cuenta de como sacarle partida al mismo y se

guede con las ganancias.

Uno de los riesgos mas importantes del outsourcing es que el proveedor
seleccionado no tenga las capacidades para cumplir con los objetivos y

estandares que la empresa requiere.

2.3.10. Factores criticos del éxito de una transaccion de

outsourcing

a. Claridad de objetivos: el elemento méas importante en el éxito a largo plazo
de una relacién de outsourcing, es la claridad de objetivos. El  cliente
debe tener muy definidas las metas que se pretenden alcanzar con el
outsourcing y mas importantes aun, éstas deben estar adecuadamente
externalizadas, habiéndose comprometido el proveedor a ser medido en

su desempefio con base a ellas.
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Expectativas realistas: el outsourcing es un medio, una herramienta, no
una persona. Es importante entonces fijarle frontera dentro de los limites
de lo posible, en principio muchas veces violado en el afan del proveedor
de realizar el negocio y del cliente de solucionar sus problemas operativos
con una varita magica. El amplio historial del outsourcing bien explotado,
ayuda a mantener las expectativas de ambas partes firmemente ancladas

dentro de lo realizable.

Existe ya una base de conocimientos producto de las experiencias de la
industria en los ultimos designios. Que permite establecer claramente las
posibilidades de éxito de una transaccion de outsourcing basada en las
condiciones actuales tanto del cliente como el del proveedor. Este debe
ser el parametro que fije las expectativas de ambos lados al entrar en

una relacion de outsourcing.

Compromiso del cliente: como toda herramienta empresarial sofisticada,
el outsourcing requiere de recursos altamente calificados por parte del
cliente, que puedan explotar beneficios potenciales mediante  funciones

de gerencias y supervision adecuadas. Es importante recalcar aqui el
delicado balance entre macro-gerencia y micro-gerencia del proveedor

de outsourcing por parte del cliente.

La macro-gerencia, lleva al cliente a no asignar suficientes recursos a

supervision y control del proveedor, quedando este ultimo a la deriva
en términos de directrices operativas, mientras que la micro-gerencia,
lleva al cliente por un lado absorber los ahorros esperados en
infraestructura informatica, al crear una neo-burocracia de control
administrativo dedicada al manejo de la relacién: por el otro lado,y mas

gravemente adn.
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Encierra al proveedor, constrefiido por una avalancha de requisitos
administrativos que le impiden implantar los procedimientos optimados,
sobre los cuales se fundaba su promesa al cliente de eficiencia

operativa y economia de escala.

Definicién detallada de la cartera de servicios incluidos: en muchas
coacciones el proveedor tiende a ser explicitamente vago sobre la
cartera de servicios incluidos en el costo basico de una transaccion de

outsourcing.

Mas aun, esta imprecision es muchas veces utilizada exitosamente como
estrategia de penetracion del cliente: se gana al cliente con precios
artificialmente bajos para luego beneficiarse con los ingresos del negocio
a futuro: una vez firmado el contrato y concluida la transferencia de
operaciones al proveedor, comienza la letania de  excepciones 0
servicios no incluidos, que originan innumerables cargos adicionales para
evitar este mal casi endémico, es sumamente importante la
definicion clara y precisa de todos los servicios incluidos. Una transaccion

de outsourcing.

A mayor precision, menores sorpresas posteriores. Cuando son
garantia de actitud de una relacion de negocios pudiendo afectar

peligrosamente operaciones criticas del cliente.

Definicion adecuada de niveles y modelos de servicio: en este rubro
entran los criterios minimos de localidad de los servicios prestados como
parte de la transaccion de outsourcing entre las partes. Cada servicio
debe tener asociado tanto el modelo de prestacion adoptado, como los

parametros de aceptacion y medicion de su desempefio.
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Asi el progreso de la relacion puede ser monitoreado por una bateria de
indicadores, los cuales sirven tanto para mostrar el éxito de la
transaccion como para tomar medidas de preventas y/o correctivas en
caso de que algunos servicios muestren tendencias a la degradacion,

antes de convertirse en problemas criticos.

Flexibilidad financiera: el éxito de toda transaccion de outsourcing tiene
como fundamento el beneficio econémico de ambas partes como medida
de prevencion frente a situaciones cambiantes, toda transaccion debe
incorporar suficiente flexibilidad financiera como para adaptarse a
condiciones cambiantes que puedan afectar el costo total de la relacion
comercial entre ambas partes, para asi garantizar de alguna manera el

beneficio econdmico buscado originalmente.

Compromiso del proveedor: una de las ventajas mas competitivas y fuerte
del outsourcing es la disponibilidad por parte del proveedor de recursos
altamente calificados para resolver los problemas operativos en la
infraestructura informatica del cliente. El proveedor debe comprometerse
a mantener la disponibilidad prometida a lo largo de la relacion,
evitando la rotacidén excesiva de personal, asi como la utilizacién de
clientes comprometidos a largo plazo como escuela de sus cuadros

profesionales, con su posterior resignacioén a nuevos clientes.

Como toda relacion exitosa de negocios, es necesario garantizar una
continuidad y calidad minima por parte del proveedor en los recursos
humanos asignados a la atencion y cumplimientos de los compromisos

contraidos.
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Conformidad gerencial: el éxito de todo proyecto a largo plazo depende
en gran medida de la continuidad del equipo gerencial responsable del
mismo. En el caso del outsourcing este requisito se acentia mas adun,
dado que las condiciones generales de la transaccion se fijan justo antes
del comienzo formal de la relacion, al momento de la negociacion y firma

del contrato de prestacion de servicios.

A partir de alli, el éxito de la transaccion depende de adecuada
interpretacion y seguimiento de las clausulas establecidas en el contrato,
es esencial que los equipos gerenciales responsables del proyecto por

ambas partes se involucren plenamente en las negociaciones
contractuales, para llevar consigo la relacion del espiritu del contrato.
Esta es ciertamente una garantia importante para el éxito de la relacién a

largo plazo.

Flexibilidad tecnolégica: todos sabemos que la innovacion tecnoldgica es
el modus operandi en el mundo de la informética. Al mismo tiempo las
transacciones de outsourcing generalmente se expresan en contrato de
prestacion de servicios a largo plazo. Por tanto, para evitar problemas
causados por obsolescencia tecnolégica no prevista en la transaccion
original, ésta debe incorporar definiciones y procedimientos de

actualizacion tecnolégica.

Asi como criterios basicos de evaluacién e incorporacion de nuevas
tecnologias a los servicios prestados tales salvaguardas garantizan una
de las promesas basicas del outsourcing, la tecnologia, manejada por

expertos redituando beneficios reales al negocio.
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Flexibilidad operativa: uno de los objetivos mas importante del
outsourcing es profesionalizar la operacion informatica del cliente, mas
alla de compromisos formales y definiciones exactas de servicios
prestados, el resultado esperado de una solucibn de outsourcing es
generalmente, el mejoramiento y eficiencia de la operacion debido a la
variedad de situaciones y cambios de condiciones operativas que puedan
ocurrir durante el transcurso de la relacién, es muy importante que la
transaccion original incorpore suficientes elementos de flexibilidad que
puedan ser utilizados posteriormente para cambiar los términos
operativos. O hasta la definicion de los servicios prestados, sin necesidad

de recurrir a tortuosas renegociaciones del contrato.
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3. ESTUDIO ECONOMICO

3.1. Monto de la inversion del estudio

El estudio de factibilidad consta con un capital de Q 375,000.00
Constituido en 2 partes para su ejecucion:

e Q275000 financiados por el Banco Industrial a plazo de 24 meses

e Q100000 adquiridos por varios inversionista capital propio.

Como un monto necesario para todos los costos, gastos e inversiones del
estudio para que pueda mantenerse en los primeros meses donde la empresa
se encuentra en un estado de introduccion del servicio y productos que
ofreceremos a los clientes potenciales, tomando empuje para posicionarse en el

mercado.

3.2. Sostenibilidad del estudio

El estudio de factibilidad estéa disefiado para las empresas de la ciudad de
Guatemala; que tienen necesidad de capacitaciones, oficina virtual y el adquirir

suministros que tiene como fin satisfacer las necesidades de los demandantes.

Para que el estudio cumpla su propoésito se realiza un censo a las cabezas
visibles de 44 microempresas, empresas del municipio, quienes con sus
diferentes respuestas ayudan a determinar si existe la posibilidad de

materializarlo.
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Para determinar la sostenibilidad del proyecto se debe tener en cuenta las
necesidades de los clientes y la competencia.

Los clientes son quienes determinan si el servicio que se les ofrece esta
bien disefiado, satisface las necesidades de la empresa en determinadas areas,
en este caso areas de capacitacion, oficina virtual y suministros, si el precio del
servicio es alto o bajo teniendo en cuenta el valor de éste en el mercado y si el

costo beneficio justifica la inversion.

La competencia es un factor muy importante en la realizacion de un
estudio, sin olvidar que muchas de estas empresa cuentan con caracteristicas
gue las hacen reconocidas en el mercado tales como; nombre, cliente, precio,

variedad en el servicio, todo esto se convierte en un punto a favor para ellas.

El conocer las fortalezas de las empresas prestadoras de este servicio nos
da las bases para trabajar en este estudio, ya que se debe tener en cuenta las
caracteristicas mencionadas de la competencia y darle un valor agregado al

servicio a prestar.

La sostenibilidad del estudio seréa la labor de mantener a los clientes que
se vayan ganando, buscando la satisfaccion del producto y servicio prestado
con el fin de generar ingresos mensuales fijos y atraer mas clientes a nuestra
empresa convirtiéndola en una empresa rentable que genere impacto en su

entorno logrando posicionamiento en el mercado.
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3.3. Proyeccion de ingresos

Los cuadros que se presentaran a continuacion detallan los ingresos
proyectados que en concepto de ventas obtendria el proyecto, basados en el
monto de la cantidad de pedidos de nuestros clientes proyectada, asi como el
precio de venta estimado para el producto y servicio a lo largo de los 2 afios en
promedio.

3.3.1. Corto plazo
Proyeccién de ventas (6 meses)

Tabla XVI. Proyeccion ingresos corto plazo

TOTAL DE
ool I ol sl (o e
SERVICIO DE SERVICIO VENTA MENSUAL MENSUAL
VENTAS MES 1 | CAPACITACIONES 15 Q1,500.00 Q22,500.00 Q2,700.00 Q25,200.00
OFICINA VIRTUAL 3 Q5,000.00 Q15,000.00 Q1,800.00 Q16,800.00
SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00
VENTAS MES 2 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 3 Q5,000.00 Q15,000.00 Q1,800.00 Q16,800.00
SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00
VENTAS MES 3 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 4 Q5,000.00 Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00
SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00
VENTAS MES 4 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00
SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 0Q1,920.00 Q17,920.00
VENTAS MES 5 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00
SUMINISTROS 5 Q4,000.00 Q20,000.00 0Q2,400.00 0Q22,400.00
VENTAS MES 6 | CAPACITACIONES 17 Q1,500.00 Q25,500.00 Q3,060.00 Q28,560.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00
SUMINISTROS 5 Q4,000.00 Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00
TOTALES Q373,000.00 | Q44,760.00 Q417,760.00

Fuente: elaboracion propia.
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3.3.

2. Mediano plazo

Proyeccion de ventas (12 meses)

Tabla XVII.

Proyeccion ingresos mediano plazo

VENTAS MES 1 | CAPACITACIONES 15 Q1,500.00 | Q22,500.00 Q2,700.00 Q25,200.00
OFICINA VIRTUAL 3 Q5,000.00 | Q15,000.00 Q1,800.00 Q16,800.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 { Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 2 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 [ Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 3 Q5,000.00 | Q15,000.00 Q1,800.00 Q16,800.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 { Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 3 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 | Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 4 Q5,000.00 | Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 { Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 4 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 [ Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 | Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 [ Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 5 | CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 [ Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL Q5,000.00 | Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00

SUMINISTROS Q4,000.00 [ Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 6 | CAPACITACIONES 17 Q1,500.00 | Q25,500.00 Q3,060.00 Q28,560.00
OFICINA VIRTUAL Q5,000.00 | Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00

SUMINISTROS Q4,000.00 [ Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 7 | CAPACITACIONES 17 Q1,500.00 [ Q25,500.00 Q3,060.00 Q28,560.00
OFICINA VIRTUAL 6 Q5,000.00 [ Q30,000.00 Q3,600.00 Q33,600.00

SUMINISTROS 5 Q4,000.00 [ Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 8 | CAPACITACIONES 18 Q1,500.00 [ Q27,000.00 Q3,240.00 Q30,240.00
OFICINA VIRTUAL Q5,000.00 | Q35,000.00 Q4,200.00 Q39,200.00

SUMINISTROS Q4,000.00 { Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 9 | CAPACITACIONES 19 Q1,500.00 | Q28,500.00 Q3,420.00 Q31,920.00
OFICINA VIRTUAL 7 Q5,000.00 [ Q35,000.00 Q4,200.00 Q39,200.00

SUMINISTROS 6 Q4,000.00 | Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00

VENTAS MES 10 | CAPACITACIONES 20 Q1,500.00 [ Q30,000.00 Q3,600.00 Q33,600.00
OFICINA VIRTUAL 7 Q5,000.00 | Q35,000.00 Q4,200.00 Q39,200.00

SUMINISTROS 7 Q4,000.00 [ Q28,000.00 Q3,360.00 Q31,360.00

VENTAS MES 11 | CAPACITACIONES 21 Q1,500.00 | Q31,500.00 Q3,780.00 Q35,280.00
OFICINA VIRTUAL 8 Q5,000.00 [ Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

SUMINISTROS 7 Q4,000.00 [ Q28,000.00 Q3,360.00 Q31,360.00

VENTAS MES 12 | CAPACITACIONES 22 Q1,500.00 | Q33,000.00 Q3,960.00 Q36,960.00
OFICINA VIRTUAL 8 Q5,000.00 | Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

SUMINISTROS Q4,000.00 { Q32,000.00 Q3,840.00 Q35,840.00

TOTALES Q915,500.00 | Q109,860.00 | Q1,025,360.00

Fuente: elaboracion propia.
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3.3.3.

Largo plazo

Proyeccion de ventas (24 meses)

Tabla XVIII.

Proyeccion ingresos largo plazo

VENTAS MES 1 CAPACITACIONES 15 Q1,500.00 Q22,500.00 Q2,700.00 Q25,200.00
OFICINA VIRTUAL 3 Q5,000.00 Q15,000.00 Q1,800.00 Q16,800.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 2 CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 3 Q5,000.00 Q15,000.00 Q1,800.00 Q16,800.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 3 CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 4 Q5,000.00 Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 4 CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00

SUMINISTROS 4 Q4,000.00 Q16,000.00 Q1,920.00 Q17,920.00

VENTAS MES 5 CAPACITACIONES 16 Q1,500.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00

SUMINISTROS 5 Q4,000.00 Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 6 CAPACITACIONES 17 Q1,500.00 Q25,500.00 Q3,060.00 Q28,560.00
OFICINA VIRTUAL 5 Q5,000.00 Q25,000.00 Q3,000.00 Q28,000.00

SUMINISTROS 5 Q4,000.00 Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 7 CAPACITACIONES 17 Q1,500.00 Q25,500.00 Q3,060.00 Q28,560.00
OFICINA VIRTUAL 6 Q5,000.00 Q30,000.00 Q3,600.00 Q33,600.00

SUMINISTROS 5 Q4,000.00 Q20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 8 CAPACITACIONES 18 Q1,500.00 Q27,000.00 Q3,240.00 Q30,240.00
OFICINA VIRTUAL 7 Q5,000.00 Q35,000.00 Q4,200.00 Q39,200.00

SUMINISTROS 5 Q4,000.00 20,000.00 Q2,400.00 Q22,400.00

VENTAS MES 9 CAPACITACIONES 19 Q1,500.00 Q28,500.00 Q3,420.00 Q31,920.00
OFICINA VIRTUAL 7 Q5,000.00 Q35,000.00 Q4,200.00 Q39,200.00

SUMINISTROS 6 Q4,000.00 Q24,000.00 Q2,880.00 Q26,880.00

VENTAS MES 10 CAPACITACIONES 20 Q1,500.00 Q30,000.00 Q3,600.00 Q33,600.00
OFICINA VIRTUAL 7 Q5,000.00 Q35,000.00 Q4,200.00 Q39,200.00

SUMINISTROS 7 Q4,000.00 Q28,000.00 Q3,360.00 Q31,360.00

VENTAS MES 11 CAPACITACIONES 21 Q1,500.00 Q31,500.00 Q3,780.00 Q35,280.00
OFICINA VIRTUAL 8 Q5,000.00 Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

SUMINISTROS 7 Q4,000.00 Q28,000.00 Q3,360.00 Q31,360.00

VENTAS MES 12 CAPACITACIONES 22 Q1,500.00 Q33,000.00 Q3,960.00 Q36,960.00
OFICINA VIRTUAL 8 Q5,000.00 Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

SUMINISTROS 8 Q4,000.00 Q32,000.00 Q3,840.00 Q35,840.00

VENTAS MES 13 CAPACITACIONES 22 Q1,500.00 Q33,000.00 Q3,960.00 Q36,960.00
OFICINA VIRTUAL 9 Q5,000.00 Q45,000.00 Q5,400.00 Q50,400.00

SUMINISTROS 9 Q4,000.00 Q36,000.00 Q4,320.00 Q40,320.00

VENTAS MES 14 CAPACITACIONES 23 Q1,500.00 Q34,500.00 Q4,140.00 Q38,640.00
OFICINA VIRTUAL 9 Q5,000.00 Q45,000.00 Q5,400.00 Q50,400.00

SUMINISTROS 10 Q4,000.00 Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

VENTAS MES 15 CAPACITACIONES 23 Q1,500.00 Q34,500.00 Q4,140.00 Q38,640.00
OFICINA VIRTUAL 11 Q5,000.00 Q55,000.00 Q6,600.00 Q61,600.00

SUMINISTROS 10 Q4,000.00 Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

VENTAS MES 16 CAPACITACIONES 24 Q1,500.00 Q36,000.00 Q4,320.00 Q40,320.00
OFICINA VIRTUAL 12 Q5,000.00 Q60,000.00 Q7,200.00 Q67,200.00

SUMINISTROS 10 Q4,000.00 Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

VENTAS MES 17 CAPACITACIONES 25 Q1,500.00 Q37,500.00 Q4,500.00 Q42,000.00
OFICINA VIRTUAL 13 Q5,000.00 Q65,000.00 Q7,800.00 Q72,800.00

SUMINISTROS 10 Q4,000.00 Q40,000.00 Q4,800.00 Q44,800.00

VENTAS MES 18 CAPACITACIONES 24 Q1,500.00 Q36,000.00 Q4,320.00 Q40,320.00
OFICINA VIRTUAL 13 Q5,000.00 Q65,000.00 Q7,800.00 Q72,800.00

SUMINISTROS 11 Q4,000.00 Q44,000.00 Q5,280.00 Q49,280.00

VENTAS MES 19 CAPACITACIONES 25 Q1,500.00 Q37,500.00 Q4,500.00 Q42,000.00
OFICINA VIRTUAL 14 Q5,000.00 Q70,000.00 Q8,400.00 Q78,400.00

SUMINISTROS 11 Q4,000.00 Q44,000.00 Q5,280.00 Q49,280.00

VENTAS MES 20 CAPACITACIONES 25 Q1,500.00 Q37,500.00 Q4,500.00 Q42,000.00
OFICINA VIRTUAL 15 Q5,000.00 Q75,000.00 Q9,000.00 Q84,000.00

SUMINISTROS 12 Q4,000.00 Q48,000.00 Q5,760.00 Q53,760.00

VENTAS MES 21 CAPACITACIONES 25 Q1,500.00 Q37,500.00 Q4,500.00 Q42,000.00
OFICINA VIRTUAL 16 Q5,000.00 Q80,000.00 Q9,600.00 Q89,600.00

SUMINISTROS 13 Q4,000.00 Q52,000.00 Q6,240.00 Q58,240.00

VENTAS MES 22 CAPACITACIONES 27 Q1,500.00 Q40,500.00 Q4,860.00 Q45,360.00
OFICINA VIRTUAL 16 Q5,000.00 Q80,000.00 Q9,600.00 Q89,600.00

SUMINISTROS 13 Q4,000.00 Q52,000.00 Q6,240.00 Q58,240.00

VENTAS MES 23 CAPACITACIONES 27 Q1,500.00 Q40,500.00 Q4,860.00 Q45,360.00
OFICINA VIRTUAL 17 Q5,000.00 Q85,000.00 Q10,200.00 Q95,200.00

SUMINISTROS 14 Q4,000.00 Q56,000.00 Q6,720.00 Q62,720.00

VENTAS MES 24 CAPACITACIONES 28 Q1,500.00 Q42,000.00 Q5,040.00 Q47,040.00
OFICINA VIRTUAL 18 Q5,000.00 Q90,000.00 Q10,800.00 Q100,800.00

SUMINISTROS 15 Q4,000.00 Q60,000.00 Q7,200.00 Q67,200.00

TOTALES Q2,729,500.00 Q327,540.00 Q3,057,040.00

Fuente: elaboracion propia.
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Proyeccion de costos

3.4.

En este cuadro se presenta la estructura de los costos, proyectados a dos

del proyecto, tomando en cuenta cada uno de los rubros que se tiene en el

afnos

desarrollo normal de las actividades del mismo.

Corto plazo

3.4.1.

Proyeccién de costos (6 meses)

Tabla XIX.

Proyeccion costos corto plazo

1, Costos de Instalacion

Falricacion de tabiques de tabla yeso seqin disefio, de piso a cielo. 4,500.00

Aplicacidn de pintura en tahiques nuevos. Q1,100.00

Aplicacidn de pintura en muro de recepcién. Q1,100.00

Aplicacidn de pintura blanca en cielo. (1,100.00

10 u. de tomacorrientes polarizados. Q70000

5 v, de luminarias con switch marca biticino std. 550,00

Readecuacion de dos luminarias existentes. Q275.00

Demolicion de tabla yeso en cielo existente. 03,500.00

5u. Puertas de mdf color blanco, bisagras, chapa y marco de pino, (marco con

laca blanca). 02,955.00

Sacado de ripio. Q2,700.00

Mueble de recepcidn en tabla yeso. 03.250.00

Top de tabla yeso con aplicacidn de masilla pléstica. Q1,200.00

Mano de Obra Indirecta 6,500.00

Mantenimiento Q1,000.00 (1,000.00

2. Costo de Venta

Comisiones sobre ventas 5,000.00 | Q5,000.00 | ©5,000.00 | 5,000.00 | @5,000.00 | 5,000.00
Combustible vehiculos 02,000.00 | Q2,000.00 | ©2,000.00 | Q2,000.00 | Q2,000.00 | Q2,000.00
Distribucién de suministros 350000 | Q3,700.00 | Q4,000.00 | Q3,000.00 | Q3,500.00 | Q3400.00
Equipos de reparto 0250000 | Q2,000.00 | Q2,700.00 | Q2500.00 | Q2,000.00 | Q2,200.00
Propaganda y Publicidad Q12,000.00 | Q12,000.00 | 8,000.00 | ©5,500.00 | 11,000.00
Mercadotecnia 5,000.00 | Q5,000.00 | ©5,000.00 | 5,000.00 | ©5,000.00 | 5,000.00
Sequros y reparaciones 3,500.00 | Q350000 | Q3500.00 | Q4,000.00 | Q3,500.00 | Q350000
Salarios de Vendedores Q4,000.00 | Q4,000.00 | Q4,000.00 | Q4,000.00 | Q4,000.00 | Q4,000.00
TOTAL DE COSTOS 29,520.00 | 37,500.00 | 37,200.00 | Q35,200.00 | ©31,000.00 | Q37,000.00 | 925,100.00

Fuente: elaboracion propia.
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Mediano plazo

3.4.2.

Proyeccién de costos (12 meses)

Proyeccion costos mediano plazo

Tabla xx.

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1. Costos de Instalacion
Fabricacién de tabiques de tabla yeso segiin
disefio, de piso a cielo. Q4,500
Aplicacion de pintura en tabiques nuevos. Q1,100
Aplicacion de pintura en muro de recepcion. Q1,100
Aplicacion de pintura blanca en cielo. Q1,100
10 u. de tomacarrientes polarizados. Q700
5 U, de luminarias con switch marca hiticino std. Q550
Readecuacion de dos luminarias existentes. Q275
Demolicion de tabla yeso en cielo existente. Q3,500
5u. Puertas de mdf color blanco, bisagras, chapa
y marco de pino, (marco con laca blanca). 2,955
Sacado de ripio. Q2,700
Mueble de recepcion en tabla yeso. Q3,250
Top de tabla yeso con aplicacion de masilla
plastica. Q1,290
Mano de Obra Indirecta Q6,500
Mantenimiento Q1,000 Q1,000 Q1,000 Q1,000
2. Costo de Distribucion
Comisiones sobre ventas Q5,000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000
Combustible vehiculos de ventas Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2,000
Distribucion de suministros Q3,500 | Q3,700 | Q4,000 | Q3,000 | Q3,500 | Q3,400 | Q3,000 | Q2500 | Q4,000 | Q3,000 | Q3,500 | Q4,000
Equipos de reparto Q2,500 | Q2,000 | Q2,700 | Q2500 | Q2,000 | Q2,200 | Q1,700 | Q2,000 | Q1,950 | Q2500 | Q2,500 | Q2,300
Propaganda y Publicidad Q12,000 | Q12,000 | Q8,000 | Q5500 | Q11,000 Q8,000 Q7,500 | Q10,000 | Q4,000 | Q8,500
Mercadotecnia Q5,000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5,000
Seguros y reparaciones Q3,500 | Q3500 | Q3,500 | Q4,000 | Q3,500 | Q3500 | Q3,000 | Q3,000 | Q3250 | Q3,000 | Q3,800 | Q3,500
Salarios de Vendedores Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000 | Q4,000
TOTAL DE COSTOS Q29,520 | Q37,500 | Q37,200 | Q35,200 | Q31,000 | Q37,000 | Q25,100 | Q31,700 | Q24,500 | Q32,700 | Q35,500 | Q29,800 | Q34,300

: elaboracioén propia.

Fuente
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Largo plazo

3.4.3.

Proyeccién de costos (24 meses)

Tabla XXI.

Proyeccion costos largo plazo

1. Costos de Instalacion

Fabricacion de tabiques de
tabla yeso segin disefio, de

piso a cielo. Q4,500
Aplicacion de pintura en
tabigues nuevos. Q1,100
Aplicacion de pintura en
muro de recepcion. Q1,100
Aplicacin de pintura blanca
en cielo. Q1,100
10 u. de tomacorientes
polarizados. Q700
5u. de luminarias con switch
marca biticino std. Q550
Readecuacion  de  dos
luminarias existentes. Q275
Demolicion de tabla yeso en
cielo existente. Q3,500
5u. Puertas de mdf color
blanco, bisagras, chapa y
marco de pino, (marco con
laca blanca). 02,955
Sacado de ripio. Q2,700
Mueble de recepcion en
tabla yeso. Q3,250
Top de tabla yeso con
aplicacion  de  masi
pléstica. Q1,200
Mano de Obra Indirecta Q6,500
Q1,000 Q1,000 Q1,000 01,000 Q1,000 Q1,000 Q1,000 Q1,000 Q1,000 Q1,000
2. Costo de Distri
Comisiones sobre ventas Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 [ Q5000 [ Q5000 | Q5000 | Q5,000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5,000
Combustible vehiculos de
ventas Q2000 | Q2,000 | Q2,000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 [ Q2000 [ Q2000 | Q2000 | Q2,000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2000 | Q2,000
Distribuci6n de suministros Q3500 | Q3700 | Q4,000 | Q3,000 | Q3500 | Q3400 | Q3,000 [ Q2500 | Q4000 | Q3,000 | Q3500 | Q4000 | Q2700 | Q2500 | Q3500 | Q5000 | Q5500 | Q6,000 | Q3250 | Q3,700 | Q3500 | Q3000 | Q3000 | Q3,750
Equipos de reparto Q2500 | Q2000 | Q2700 | Q2500 | Q2,000 | Q2200 | Q1700 | Q2000 | Q1,950 | Q2500 | Q2500 | Q2300 | Q2500 | Q2700 | Q2600 | Q2650 | Q3000 | Q3000 | Q2958 | Q3782 | Q2989 | Q3110 | Q3189 | Q3,200
Propaganda y Publicidad Q12000 | Q12000 | Q8000 | Q5500 | Q11,000 Q8000 Q7500 | Q10000 | Q4000 | Q8500 | Q20000 | Q9255 | Q10987 | Q11000 Q2000 | Q8000 | Q7000 | Q7622 | Q5000 | Q0234 | Q11253
Mercadotecria Q5,000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000 | Q5000
Seguros y reparaciones Q3500 | 03500 | 03500 | Q4000 | Q3500 | Q3500 | Q3000 | Q3000 | Q3250 | Q3000 | Q3800 | Q3500 | Q3478 | Q3256 | Q3456 | Q3500 | Q3000 | 0325 | Q3200 | 03100 | Q3700 | Q2990 | Q2983 | Q3000
Salarios de Vendedores Q4,000 4,000 4000 | Q4,000 4,000 4,000 4,000 14,000 000 4,000 4,000 4,000 4000 | Q4000 | Q4000 | Q4000 4,000 4000 | Q4000 | Q4000 | Q4000 | Q4000 4000 | Q4,000
TOTAL DE COSTOS Q29520 | Q37500 | Q37,200 | Q35200 | Q31,000 | Q37,000 | Q25100 | Q31,700 | Q24500 | Q32,700 | Q35500 | Q29,800 | Q34300 | Q45678 | Q33711 | Q37,543 | Q38150 | Q28500 | Q30265 | Q34408 | Q33582 | Q34811 | Q30100 | Q36406 | Q37203

7

: elaboracioén propia.

Fuente

84



3.5. Proyeccion de gastos

En este cuadro se presenta la estructura de los gastos, proyectados a dos
afos del proyecto, tomando en cuenta cada uno de los rubros que se tiene en el

desarrollo normal de las actividades del mismo.

3.5.1. Corto plazo

Proyeccion de gastos (6 meses)

Tabla XXIl.  Proyeccidn gastos corto plazo

CONCEPTO
1. Gastos Administrativos
Pago de Planillas Sueldos y Salarios Q44,487.51 | Q44,487.51 | Q44,487.51 | Q44,487.51 | Q44,487.51 | Q44,487.51
Arrendamiento, Alquiler del local Q6,000.00 Q6,000.00 Q6,000.00 Q6,000.00 Q6,000.00 Q6,000.00 Q6,000.00
Agua Q450.00 Q450.00 Q450.00 Q450.00 Q450.00 Q450.00 Q450.00
Luz Eléctrica Q1,000.00 Q1,000.00 Q1,000.00 Q1,000.00 Q1,000.00 Q1,000.00 Q1,000.00
Teléfono Q125.00 Q125.00 Q125.00 Q125.00 Q125.00 Q125.00 Q125.00
Celulares Q5,000.00 Q5,000.00 Q3,500.00 Q3,500.00 Q3,500.00 Q3,500.00 Q3,500.00
Mobiliario y Equipo Q15,000.00 | Q15,000.00
Vehiculos Q50,000.00 Q50,000.00
Papeleria y tiles Q10,000.00 | Q10,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00
Equipo de Computo Q20,000.00 | Q10,000.00 Q2,000.00 Q1,500.00 Q850.00 Q2,000.00 Q1,000.00
Seguridad y Vigilancia Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00 Q3,000.00
Impuestos y tasas municipales Q7,200.00 Q7,200.00 Q7,200.00 Q7,200.00 Q7,200.00 Q7,200.00 Q7,200.00
Capacitacion Q2,500.00 Q2,000.00 Q3,500.00 Q3,000.00
Otros Q2,000.00 Q2,000.00 Q1,500.00 Q1,500.00 Q1,500.00 Q2,000.00
2. Gastos de Mantenimiento
Mantenimiento y Reparacién de Equipos de oficina |  Q2,500.00 Q2,500.00 Q2,500.00 Q2,500.00 Q2,500.00 Q2,500.00 Q2,500.00
Servicio de Limpieza Q1,250.00 Q1,250.00 Q1,250.00 Q1,250.00 Q1,250.00 Q1,250.00 Q1,250.00
Servicio de Contabilidad Q1,500.00 Q1,500.00 Q1,500.00 Q1,500.00 Q1,500.00 Q1,500.00 Q1,500.00
Mantenimiento de Software/Licencia Q7,550.00 Q7,550.00 Q7,550.00 Q7,550.00 Q7,550.00 Q7,550.00 Q7,550.00
Depreciacién de Mobiliario y Equipo Q250.00 Q250.00 Q250.00 Q250.00 Q250.00 Q250.00 Q250.00
Mantenimiento de Vehiculos Q4,000.00 Q4,000.00 Q4,000.00 Q4,000.00 Q4,000.00 Q4,000.00 Q4,000.00
Depreciacién de Vehiculos Q1,666.67 Q1,666.67 Q1,666.67 Q1,666.67 Q1,666.67 Q1,666.67 Q1,666.67
TOTAL DE COSTOS Q136,491.67 | Q175,479.18 | Q93,479.18 | Q93,979.18 | 089,829.18 | Q90,979.18 | Q93,479.18

Fuente: elaboracion propia.
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Mediano plazo

3.5.2.

Proyeccién de gastos (12 meses)

Tabla XXIII.

Proyeccion gastos mediano plazo
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3.6. Periodo de recuperacion de lainversion

El periodo de recuperacion de la inversion total que se necesita teniendo
un promedio de ingresos de Q. 59 920 se recupera la inversion en 6 meses con
25 dias en poco tiempo se tendrd la inversion recuperando y generando

ganancias del sexto mes en adelante.
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4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1. Recursos

41.1. Recursos humanos del estudio

El talento humano es el activo mas importante dentro de la organizacion,
porque sera el encargado de impulsar y desarrollar todos y cada uno de los
servicios. El propdsito es crear un amplio sentido de pertenencia a proyectar
externamente. Se cuenta con un personal altamente capacitado en el area que
requieren las empresas contratistas, mas especificamente en el area de
capacitaciones y areas de manejo de oficinas y suministros. El equipo se

integra de la siguiente forma:

o Junta Directiva (integrada por socios y accionistas)
o Gerente General

. Gerente de Informatica

o Gerente Administrativo

o Técnico en Redes

o Gerente de Mercadeo y Ventas
o Secretaria

o Capacitadores

o Encargado de Suministros

o Contador

o Asesor de ventas

° Vendedores
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4.1.2. Recursos técnicos

Entre los recursos técnicos que se deben de contemplar para el desarrollo

de la oficina virtual y Capacitaciones son los siguientes:

o Pagina Web (para publicidad y contratacion de servicio).
. Nueve computadoras

o Una impresora

o Local

o Papeleria y suministros

o Cafionera

o Mobiliario

. Dos vehiculos

4.1.3. Recursos financieros

El estudio de factibilidad consta con un capital de Q 375 000 constituido en
2 partes para su ejecucion:
e Q 275 000 financiados por el Banco Industrial a plazo de 24 meses

e Q 100 000 adquiridos por varios inversionista capital propio.
4.2. Presupuestos
Es un plan de accién dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en
valores y términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo vy

bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro de

responsabilidad de la organizacion.
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4.2.1. Tipos de presupuestos

Presupuesto maestro

El presupuesto maestro esta integrado basicamente por dos areas que son:

o El presupuesto de operacion

o El presupuesto financiero

Cada uno de los presupuestos deben ser elaborados a  precios
constantes, es decir, deben llevar todos los pesos al mismo poder de compra,
de tal manera que uno de los objetivos basicos del presupuesto, como lo es el
control administrativo pueda desarrollarse; porque de otra manera seria
imposible llevar a cabo dicha actividad, al mezclar en los datos comparativos
pesos con diferente poder de compra.
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Figura29. Diagrama de presupuesto maestro
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Presupuestados Presupuestado Presupuestado

Fuente: elaboracién propia.

Presupuesto de operacién

a.

Presupuesto de ventas

Para desarrollar este presupuesto es recomendable la siguiente
secuencia: determinar claramente el objetivo que desea lograr la
empresa con respecto al nivel de ventas en un periodo determinado, asi

como las estrategias que se desarrollara para lograrlo.

Realizar un estudio del futuro de la demanda, apoyado en ciertos
métodos que garanticen la objetividad de los datos, como analisis de

regresion y correlacion, analisis de la industria, etcétera.
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Basandose en los datos deseados para el futuro que generé el prondstico
del inciso anterior y en el juicio profesional de los ejecutivos de ventas, se
elabora el presupuesto de éstas tratando de dividirlo por zonas, divisiones,

lineas. De tal forma que se facilite su ejecucion.

b.  Presupuesto de produccién

Este es importante, ya que de él depende todo el plan de requerimientos
con respecto a los diferentes insumos o0 recursos que se utilizan en el

proceso productivo.

Ventas Presupuestadas+
Inventario Final Articulos terminados —

Inventario Inicial Articulos terminados

c. Presupuesto de necesidades de materia prima y de compras

El presupuesto de requerimientos de materia prima se debe expresar en
unidades monetarias una vez que el departamento de compras defina el
precio al que se va a adquirir, lo cual constituye el costo del material

presupuestado.
En este presupuesto se incluye Unicamente el material directo, ya

gue los materiales indirectos (accesorios, etc.), se incorporan en el

presupuesto de gastos indirectos de fabricacion.
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Los beneficios del presupuesto de requerimientos de materia son:

Indica las necesidades de materia prima para determinado periodo
presupuestal.

Genera informacion para compras.

Determina niveles adecuados de inventarios para cada tipo de materia
prima.

Ejerce el control administrativo sobre la eficiencia con que se maneja la

materia prima.

Presupuesto de mano de obra directa

Trata de diagnosticar las necesidades de recursos humanos y cémo
actuar, de acuerdo con dicho diagnostico, para satisfacer los

requerimientos de la produccion planeada.

Este presupuesto debe permitir la determinacion del estandar en horas
de mano de obra para cada tipo de linea que produce la empresa, asi
como la calidad de mano de obra que se requiere, con lo cual se puede
detectar si se necesitan mas recursos humanos o si los actuales son

suficientes.

Presupuesto de gastos de fabricacion indirectos

En el contexto del desarrollo del plan maestro es muy importante utilizar
el denominador presupuesto flexible, que consiste en presupuestar
segun diferentes niveles de actividad tanto de ingresos como los gastos,
de acuerdo con el comportamiento que manifiesten ambos en funcion de

una actividad determinada.
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Especialmente en las actuales circunstancias esta herramienta es
esencial para adaptarse a los cambios, ya que ayuda a detectar areas en
donde se esta incurriendo en costos excesivos. El uso del presupuesto
flexible cobra importancia cuando se emplea como herramienta de

control.

Presupuesto de gastos de operacion

Tiene por objeto planear los gastos en que incurrirdn las funciones de
distribucion y administracion de la empresa para llevar a cabo las

actividades propias de la naturaleza.

Estado de resultados presupuestado

El presupuesto maestro, como se ha indicado estad constituido por 2
presupuestos: el de operacion y el financiero. El presupuesto de
operacion se refiere propiamente a las actividades de producir, vender y
administrar una organizacion, que son las actividades tipicas a través de
los cuales una empresa realiza su mision de ofrecer productos o

servicios a la sociedad.

Dichas actividades dan origen a los presupuestos de ventas, de
produccion, de compras, de requerimientos de materia prima, de mano
de obra, de gastos indirectos de fabricaciébn, de costo de venta y de
gastos de operacion. Estos, a su vez, requieren ser resumidos en un
reporte que permita a la administracion, conocer hacia donde se dirigiran
los esfuerzos entorno a la operacién de la compaiiia, lo cual se logra a

través del Estado de Resultados Presupuestado.
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El presupuesto financiero se refiere al plan maestro que debe culminar
con la elaboracién de los estados financieros presupuestados, que son el
reflejo del lugar en donde la administracion quiere colocar la empresa,
asi como cada una de las areas, de acuerdo con los objetivos que se
fijaron para lograr la situacion global. La esencia del presupuesto
financiero surge de la informacion generada por el presupuesto de

operacion.

El presupuesto financiero, aunado a ciertos datos del estado de
resultados presupuestado, expresa el estado de situacion financiera
presupuestado y el estado de flujo de efectivo presupuestado. El estado
de resultados, el estado de situacion financiera y el estado de flujo de
efectivo presupuestado indican la situacion financiera proyectada. Con
estos informes queda concluida la elaboracion del plan anual o plan

maestro de una empresa.

4.2.2. Presupuesto propuesto

El presupuesto que se detalla a continuacion se elaboré en base a la
ubicacién de las instalaciones de las oficinas de la empresa Ofilink situadas en
el centro comercial Pradera zona 10 local 20, por lo cual se elaboré un plano
propuesto del area, disefio y sus respectivos departamentos, asi mismo el

analisis de costos.
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Figura 30. Plano de oficinas Ofilink

COCINA Y SALA
DE REUNIONES
OFICINA DE

HOMBRES/

MUJERES CAPACITACIONES

OFICINA
GERENTE DE
MERCADEO Y

VENTAS

OFICINA GERENTE DE
INFORMATICA

OFICINA GERENTE
ADMINISTRATIVO

glg

%@

ELABORADO POR: SERGIO PINEDA
PLANO DE OFICINAS OFILINK
CENTRO COMERCIAL PRADERA
GUATEMALA, JULIO 2010

G e A

Fuente: elaboracion propia.
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ESPERA

Remodelacion de local con un aproximado en preliminares de 60.00 mt® se
desarrolla por un valor de Q 29 520, valor que se compone por los siguientes

renglones:

. Fabricacion de tabiques de tabla yeso segun disefio, de piso a cielo
. Aplicacion de pintura en tabigues nuevos

. Aplicacién de pintura en muro de recepcion

. Aplicacion de pintura blanca en cielo

. 10 u. de tomacorrientes polarizados

. 5 u. de luminarias con switch marca biticino std

. Readecuacion de dos luminarias existentes

. Demolicién de tabla yeso en cielo existente
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. 5u. Puertas de mdf color blanco, bisagras, chapa y marco de pino,

(marco con laca blanca)

. Sacado de ripio

. Mueble de recepcion en tabla yeso

. Top de tabla yeso con aplicacion de masilla plastica

4.2.3.

Costos administrativos del estudio

Valor de Q 24 980

Valor de Q 4 540

Tabla XXV. Escala salarial empleados Ofilink
Cuota Patronal Pasivo Laboral
De eto ( 9 o) 0
00 0.67% abora Rea

Gerente Q5,750.00 [ Q250.00 | Q613.53 | Q57.50 | Q57.50 Q478.98 Q478.98 | Q478.98 Q239.78 | Q2,405.23 | Q8,405.23 | Q5,271.48

General

Gerente de Q4,250.00 [ Q250.00 | Q453.48 | Q42.50 | Q42.50 Q354.03 Q354.03 | Q354.03 Q177.23 | Q1,777.78 | Q6,277.78 | Q3,961.53

Informética

Gerente Q4,250.00 [ Q250.00 | Q453.48 | Q42.50 | Q42.50 Q354.03 Q354.03 | Q354.03 Q177.23 | Q1,777.78 | Q6,277.78 | Q3,961.53

Administrativo-

Financiero

Técnico en Q3,250.00 [ 250.00 | Q346.78 | Q32.50 | Q32.50 Q270.73 Q270.73 | Q270.73 Q135.53 | Q1,359.48 | Q4,859.48 | Q3,088.23

Redes

Gerente de Q4,250.00 [ Q250.00 | Q453.48 | Q42.50 | Q42.50 Q354.03 Q354.03 | Q354.03 Q177.23 | Q1,777.78 | Q6,277.78 | Q3,961.53

Mercadeo y

Ventas

Secretaria Q1,937.54 | Q250.00 | Q206.74 | Q19.38 | Q19.38 Q161.40 Q161.40 [ Q161.40 Q80.80 Q810.47 | Q2,998.01 | Q1,942.05

Capacitadores Q2,050.00 | Q250.00 | Q218.74 | Q20.50 | Q20.50 Q170.77 Q170.77 | Q170.77 Q85.49 Q3,430.06 | Q5,730.06 | Q8,161.06

Encargado de Q2,250.00 [ Q250.00 | Q240.08 | Q22.50 | Q22.50 Q187.43 Q187.43 | Q187.43 Q93.83 Q941.18 | Q3,441.18 | Q2,214.93

Suministros

Contador Q2,250.00 | Q250.00 | Q240.08 | Q22.50 | Q22.50 Q187.43 Q187.43 | Q187.43 Q93.83 Q941.18 | Q3,441.18 | Q2,214.93

Asesor de Q1,937.54 | Q250.00 | Q206.74 | Q19.38 | Q19.38 Q161.40 Q161.40 | Ql61.40 Q80.80 Q810.47 | Q2,998.01 | Q1,942.05

ventas

Vendedores Q1,937.54 | Q250.00 | Q206.74 | Q19.38 | Q19.38 Q161.40 Q161.40 | Ql61.40 Q80.80 Q3,241.89 | Q5,429.43 | Q7,768.21
TOTAL EN QUETZALES | Q44,487.51

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XXVI.

Gastos administrativos

Descripcion Cantidad | Precio Total

Pagina V_\/,eb (para_ pubI|C|dad y 1 03.500,00 03.500,00
contratacion de servicio).
Computadoras 9 Q5.555,56 Q50.000,00
Impresora 1 Q2.500,00 Q2.500,00
Papeleria y suministros. Q10.000,00 Q10.000,00
Cafonera 1 Q5.000,00 Q5.000,00
Mobiliario Q30.000,00 Q30.000,00
Vehiculos 2 Q50.000,00 Q100.000,00

Total en Q201.000,00

Quetzales
Fuente: elaboracién propia.
4.2.3.1. Costos fijos
Tabla XXVII.  Costos fijos

Concepto Valor Total

Local
Arrendamiento Q6.000,00
Servicios Publicos
Agua Q450,00
Luz Q1.000,00
Teléfono Q125,00
Mantenimiento y reparacion
de equipos. Q2.500,00
Celulares Q5.000,00
Otros Q1.500,00
Total en Quetzales Q16.575,00

Fuente: elaboracion propia.
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4.2.3.2. Costos variables

Tabla XXVIII. Costos variables
O epPLo al O Old cCO U0
Comisiones de Ventas Q5.000,00
Gasolina Q2.000,00 1000
Mantenimiento de vehiculos | Q4.000,00 5000
Otros/Imprevistos Q2.000,00
Total en Quetzales Q13.000,00

Fuente: elaboracion propia.
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Diagrama de Gantt

4.2.4.

Diagrama de Gantt

Figura 31.
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4.3. Criterios de rentabilidad

Los criterios de rentabilidad que se utilizan para el estudio son el valor
presente neto y la tasa interna de retorno con los cuales se podra visualizar la
factibilidad en efectivo y si la inversion del estudio vale la pena y de ser
aplicable los beneficios que puede conllevar en rentabilidad de la empresa.

a. Valor presente neto (VPN)

Este es una alternativa para toma de decisiones de inversion, lo cual
permite determinar de ante mano si una inversion vale la pena realizarla
0 no poder realizarla, y no hacer asi malas inversiones que provoquen en

un futuro pérdidas.

El valor presente neto puede desplegar tres posibles respuestas, las que

son:

VPN <O
VPN =0
VPN >0

Cuando el VPN < 0, y el resultado es un valor negativo muy grande
alejado de cero, se esta alertando o previniendo que el proyecto no es
rentable, ya que se estima que habran pocos, ingresos y en el tiempo
gue se pretende recuperar la inversion no se lograra, pero cuando  nos

da un VPN < 0 cercano a cero indica, que la opcion puede ser rentable

gue se pretende obtener una tasa de utilidad muy grande.
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Cuando el VPN = 0 indica que exactamente se est4 generando el
porcentaje de utilidad que se desea, y cuando el VPN > 0, esté indicando
gue la opcidén es rentable y que inclusive podria incrementarse el % de
utilidad.

Para poder realizar comparaciones en varias opciones y elegir la mejor,
siempre debe compararse con el mismo tiempo de vida util, si el caso

fuera lo contrario debe encontrarse un minimo comuin denominador.

De igual manera el diagrama de flujo se trabajan los ingresos como

valores positivos y los egresos como valores negativos es decir.

Figura 32. Diagrama de valor presente neto
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Fuente: elaboracion propia.
b. Tasa Interna de Retorno (TIR)
Conceptualmente podemos decir que la Tasa de Retorno es la tasa

maxima de utilidad que puede pagarse u obtenerse en la evaluacién de

una alternativa, se puede interpretar en la siguiente grafica.
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Figura 33. Gréafica tasa interna de retorno
C (/O

’/’9/1/

Fuente: elaboracién propia.

Donde indica la flecha, es practicamente cuando nuestro VPN = 0 por lo

que la formula a utilizar es la siguiente:

TIR = VPBgeneficio — VPNgastos = 0

Lo que se busca es un dato que sea menor al dato buscado y otro que sea

mayor y asi poder interpolar de la manera siguiente:

Tasa 1 VPN +
TIR VPN =0
Tasa 2 VPN —
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Figura 34. Formulatasainterna de retorno

(Tasa 1- Tasa 2)%(0 - VPN(-) )
Tasa 2
TIR <: (VPN+)-(VPN(-)) :>+ =

Fuente: elaboracién propia.

4.3.1. Valor presente neto

Alternativa 1

Consiste en levantar el sitio web que alberga la informacion ( consultas,
respuestas, ofertas, etc) en un servidor propio instalado en las oficinas de
la empresa, en este caso los recursos requeridos para la puesta en

marcha del proyecto son basicamente los siguientes:

. Una méaquina servidora

o PC’s de escritorio (para el desarrollo de las aplicaciones y
respuestas on line)

o Una conexion dedicada contratada a una empresa Portadora de
Servicios Internet (PSI)

o Un switch y un HUB de 4 puertas

o Escaner de alta resolucion y/o camara fotografica digital

o Impresora laser.

o Central telefénica.

o Un nombre de dominio que identifique el sitio.

o Software y licencias de soporte windows

. UPS’s
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En cuanto a los recursos hardware a adquirir, se cuentan:

Tabla XXIX. Recursos de hardware alternativa 1
[63)

Servidor 1 9735.00 | 9735.00
Computadores de desarrollo 2 2500.00 | 5000.00
Escaner 1 1250.00 | 1250.00
Camara Digital 1 700.00 700.00
Impresora Laser 1 2500.00 | 2500.00
Switch 1 1300.00 | 1300.00
Hub 1 1300.00 | 1300.00
UPS 3 350.00 1050.00
3

Tarjeta de red 350.00 1050.00
Cableado 40 metros| 1000.00 | 4000.00
Total [Q27,885.00

Fuente: elaboracion propia.

En cuanto al software:

Tabla XXX. Recursos de software alternativa 1
(63)

600.00 | 600.00
250.00 | 250.00
1500.00 | 1500.00
2700.00 | 2700.00
2500.00 | 2500.00
738.95 | 738.95
Total |Q8,288.95

Sistema Operativo para Servidor
Sistema Operativo para PC’s

Suite de Aplicaciones de Escritorio
Software de tratamiento de Imagenes
Software Editor de Paginas Web
Antivirus McAfee

P RR|R|Rk|e

Fuente: elaboracion propia.

(1) Aproximaciones de los precios, segun las tendencias del mercado de

hardware y del software, sujetas a modificaciones.
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o Egresos: pago de la mensualidad al Banco por préstamo de los
Q275000.00 se realizan pagos uniformes de Q 11774,79 durante 24

meses, a partir del primer mes de obtenido el préstamo.

Tabla XXXI. Egresos alternativa 1

Costos de Instalacion | Q29,520.00 Unico al mes inicial
Pagos de Planilla Q44,487.51 | Pago uniforme desde el primer mes

Gastos Administrativos | Q201,000.00 Unico al mes inicial

Costos Fijos Mensuales | Q16,575.00 | Pago uniforme desde el segundo mes

Costos Variables Q16,000.00 | Pago uniforme desde el primer mes

Dispositivos Q27,885.00 Unico al mes inicial

Software y Licencias Q8,288.95 Unico al mes inicial
Pago Mensual banco | Q11,744.79 Pago uniforme desde el primer mes

Totales Q355,501.25

Fuente: elaboracion propia.

. Ingresos:

Tabla XXXIl.  Ingresos alternativa 1

1 2 3 4 5 6 7 8
VENTAS | 059,920.00 Q61,600.00 Q67,200.00 Q72,800.00 Q77,280.00 Q78,960.00 Q84,560.00 Q91,840.00

MES 9 10 11 12 13 14 15 16
VENTAS | Q98,000.00 | Q104,160.00 | Q111,440.00 | Q117,600.00 | Q127,680.00 | Q133,840.00 | Q145,040.00 | Q152,320.00

MES 17 18 19 20 21 22 23 24
VENTAS | Q159,600.00 | Q162,400.00 | Q169,680.00 | Q179,760.00 | Q189,840.00 | Q193,200.00 | Q203,280.00 | Q215,040.00

Fuente: elaboracion propia.

VALOR PRESENTE NETO (VPN): Se calcula de la siguiente forma:

VPN =VPB - VPC

VPN = Valor presente de beneficios — Valor presente de costos
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Figura 35. Diagrama de flujo de efectivo alternativa No.1
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Fuente: elaboracion propia.

VPC = - 375000 — 266693.95 (P/F, 1.25%,1) — 72232.3(P/A, 1.25%,24)
—16575(P/A, 1.25%, 22)(P/F,1.25%,2)

VPB = 59920(P/F, 1.25%, 1) + 5600(P/F, 1.25%,3) + 11200(P/F, 1.25%,4)
15680(P/F, 1.25%,5) + 17360(P/F, 1.25%,6) + 22960(P/F, 1.25%,7)
30240(P/F, 1.25%,8) + 6160(P/F, 1.25%,10) + 13440(P/F, 1.25%,11)
19600(P/F, 1.25%,12) + 29680(P/F, 1.25%,13) + 35840(P/F, 1.25%,14)
47040(PIF, 1.25%,15) + 7280(P/F, 1.25%,17) + 10080(P/F, 1.25%,18)
17360(P/F, 1.25%,19) + 10080(P/F, 1.25%,21) + 13440(P/F, 1.25%,22) +
23520(P/F, 1.25%,23) + 35280(P/F, 1.25%,24) + 61600(P/A, 1.25%,
7)(PIF,1.25%,1) + 98000(P/A, 1.25%, 7)(PIF,1.25%,8) + 152320(P/A, 1.25%,
4)(PIF,1.25%,15) + 179760(P/A, 1.25%, 5)(P/F,1.25%,19)

+

+ + + o+

VPN = Q. 2543278 - Q. 2437445.38
VPN = Q. 105,833.0496

Para la Opcioén “A” el Valor presente neto es positivo, de 105,833.0496 y
TIR = 24.36% por lo que presenta ganancia en la inversion. Ahora tenemos

que valuar nuestra alternativa “B” como se detalla a continuacion:
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b. Alternativa 2

De otro modo el sitio web podria estar alojado en un servidor de alguna
PSI, y no en uno de propiedad de la empresa, con esto contratamos sus
maquinas, su capacidad de acceso, un espacio en disco web, alguin
programa cliente que permita “subir” las paginas; de manera que los

recursos necesarios son los siguientes:

o PC’s de escritorio (para el desarrollo de las aplicaciones y respuestas
on line)

o Una conexion a Internet y central telefénica

o Un switch y un HUB de 4 puertas

o Impresora laser

. Escaner de alta resolucion y/o cdmara fotografica digital

o Un nombre de dominio que identifique el sitio

o Software y licencias de soporte windows

. UPS’s

En cuanto a los recursos hardware a adquirir, se cuentan:

109



Tabla XXXIll. Recursos de hardware alternativa 2

DISPO 0 3 dad Precio ptota
Pago por servicio prestado 1 7500,00 | 7500,00
Computadores de desarrollo 3 2500,00 | 7500,00
Escéner 1 1250,00 | 1250,00
Cémara Digital 1 700,00 700,00
Impresora Laser 1 2500,00 | 2500,00
Switch 1 1300,00 | 1300,00
Hub 1 1300,00 | 1300,00
UPS 3 350,00 1050,00
Tarjeta de red 3 350,00 1050,00
Cableado 40 metros | 1000,00 | 4000,00

Total |Q28.150,00

Fuente: elaboracién propia.

En cuanto al software:

Tabla XXXIV. Recursos de software alternativa 2

O al € > a a 0al O PDLOILa

Sistema Operativo para PC’s 1 250.00 250.00

Suite de Aplicaciones de Escritorio 1 1500.00 1500.00

Software de tratamiento de Imagenes 1 2700.00 2700.00

Software Editor de Paginas Web 1 2500.00 2500.00

Antivirus McAfee 1 738.95 738.95
Total (quetzales) | Q7,688.95

Fuente: elaboracion propia.

(1) Aproximaciones de los precios, segun las tendencias del mercado de

hardware y del software, sujetas a modificaciones.
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Egresos: pago de la mensualidad al Banco por préstamo de los

Q275000.00 se realizan pagos uniformes de Q 11774,79 durante 24

meses, a partir del primer mes de obtenido el préstamo.

Tabla XXXV.

Egresos alternativa 2

Costos de Instalacion 0Q29,520.00 Unico al mes inicial
Pagos de Planilla Q44,487.51 | Pago uniforme desde el primer mes
Gastos Administrativos | Q201,000.00 Unico al mes inicial
Costos Fijos Mensuales | Q16,575.00 | Pago uniforme desde el segundo mes

Costos Variables Q16,000.00 | Pago uniforme desde el primer mes
Dispositivos Q28,150.00 Unico al mes inicial
Pago de Servicio servidor | Q7,500.00 |Pagos uniforme desde el tercer mes

Software y Licencias Q7,688.95 Unico al mes inicial
Pago Mensual banco Q11,744.79 | Pago uniforme desde el primer mes
Total en Quetzales Q362,666.25

Ingresos:

Tabla XXXVI.

Fuente: elaboracién propia.

Ingresos alternativa 2

MES
VENTAS

1
Q59,920.00

2
Q61,600.00

3
Q67,200.00

4
Q72,800.00

5
Q77,280.00

6
Q78,960.00

7
084,560.00

8
091,840.00

MES
VENTAS

9
98,000.00

10
0104,160.00

11
Q111,440.00

12
Q117,600.00

13
0127,680.00

14
0133,840.00

15
Q145,040.00

16
0152,320.00

MES
VENTAS

17
Q159,600.00

18
162,400.00

19
Q169,680.00

20
Q179,760.00

21
Q189,840.00

22
Q193,200.00

23
Q203,280.00

24
Q215,040.00

Fuente: elaboracion propia.

VALOR PRESENTE NETO (VPN): Se calcula de la siguiente forma:

VPN = Valor presente de beneficios — Valor presente de costos

VPN =VPB - VPC
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Figura 36. Diagrama de flujo de efectivo alternativa No.2
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Fuente: elaboracion propia.

VPC = - 375000 — 266358.95 (P/F, 1.25%,1) — 72232.3(P/A, 1.25%,24)
—16575(P/A, 1.25%, 22)(P/F,1.25%,2) — 7500(P/A, 1.25%,22)(P/F,1.25%,2)

+

VPB = 59920(P/F, 1.25%, 1) + 5600(P/F, 1.25%,3) + 11200(P/F, 1.25%,4)
15680(P/F, 1.25%,5) + 17360(P/F, 1.25%,6) + 22960(P/F, 1.25%,7)
30240(P/F, 1.25%,8) + 6160(P/F, 1.25%,10) + 13440(P/F, 1.25%,11)
19600(P/F, 1.25%,12) + 29680(P/F, 1.25%,13) + 35840(P/F, 1.25%,14)
47040(PIF, 1.25%,15) + 7280(P/F, 1.25%,17) + 10080(P/F, 1.25%,18)
17360(P/F, 1.25%,19) + 10080(P/F, 1.25%,21) + 13440(P/F, 1.25%,22) +
23520(P/F, 1.25%,23) + 35280(P/F, 1.25%,24) + 61600(P/A, 1.25%,
7)(PIF,1.25%,1) + 98000(P/A, 1.25%, 7)(PIF,1.25%,8) + 152320(P/A, 1.25%,
4)(PIF,1.25%,15) + 179760(P/A, 1.25%, 5)(P/F,1.25%,19)

+

+

+

+

VPN = Q. 2543278 — Q. 2577072.91
VPN = (Q. 33794.47)

Para la opcion “B” el Valor presente neto es negativo, de 33,794.47y
TIR = 11.98% por lo que presenta perdida para la inversion.
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Para la opcion “A” el Valor presente neto es positivo, de 105,833.04, y una TIR
de 24.36 %. Por lo que presenta ganancia en nuestra inversion. Lo que
muestra que esta opcidn es la mas favorable para utilizar en la implementacion

del proyecto.

4.3.2. Tasa interna de retorno

TIR para este proyecto es = 24.36%

Célculo TIR opcion 1

TIR = VPBgeneficio = VPNgastos = 0

Tasa 1 VPN +
- (Tasa 1 - Tasa 2)%(0 - VPN(-) )
TIR VPN =0 TIR -<: VPN ) (VPN :>+Tasa2
Tasa 2 VPN —
Comprar nosotros el servidor
15% VPN=  105833.05
TIR VPN= 0
25% VPN=  -7149.47

TIR = 24.36%
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Célculo TIR opcion 2
Servidor Externo

11% VPN = 11054.74
TIR VPN = 0
15% VPN = -33794.47
TIR = 11.98%

Estados Financieros Proyectados

Tabla XXXVII. Estados financieros proyectados
Ingresos Q3,057,040.00
Egresos Q2,857,598.90
Utilidad en operaciones Q199,441.10
Impuesto sobre la renta (ISR) 31% Q61,826.74
Utilidad Neta Q137,614.36

Fuente: elaboracion propia.
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.1. Aspectos administrativos

Entre los aspectos administrativos del estudio se contempla el personal
que se contrata, inscripcion de la empresa en los registros que requiere la
ciudad de Guatemala, formularios y perfil de puestos que se necesitan para que

la empresa logre producir y generar rentabilidad.

5.2. Aspectos legales

Al considerar la negociacion de un contrato de outsourcing se deben de

tener en cuenta ciertos aspectos los que son:

a. Decisiones Iniciales

o Redactar un acuerdo independiente de no revelacién con cada uno
de los proveedores potenciales

o Definir que sistemas y/o servicios van a subcontratarse

o Confirmar la viabilidad financiera del proveedor

o Definir quién inicia la elaboracion del contrato el proveedor o el
cliente

o Que recursos deberan utilizarse en la elaboracion ylo
negociacion

o Decidir la fecha de inicio para el contrato

o Decidir la fecha de transicion para el inicio de los servicios de

outsourcing
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Duracion del contrato

Por ejemplo

Administracion funcional
Experiencia técnica
Administracion de contratos
Asesoria legal interna

Asesoria legal externa

b.  Definir la terminologia

Definir los términos apropiados para este acuerdo particular de
outsourcing, Por ejemplo, los servicios y el nivel de servicios
Identificar los establecimientos donde se realizan los servicios
Identificar los equipos que se usa para proveer los servicios
Identificar el software que se utiliza para los servicios si se va a

subcontratar tecnologia informatica

Estructura del contrato

Integrar en el contrato documentos de invitacion a licitacion y
respuesta a licitacion, o ha cambiado la situacion desde que se
elaboraron los documentos

Lo ultimo puede ser una forma practica para estructurase el contrato
si puede dividirse en etapas definidas, como outsourcing de servicios
operativos seguidos por el desarrollo de nuevos servicios. o si formar

parte de los acuerdos una transferencia de activos
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Locales e instalaciones

° Definir la ubicacién en donde se llevara a cabo el contrato, en las

instalaciones del proveedor o del cliente

Equipo de hardware

o Verificar si es responsable el proveedor de proporcionar el equipo
para el funcionamiento operativo de los servicios en sus propias
instalaciones. O nosotros proporcionaremos el equipo

o Requerir un avaltuo formal

o Definir el seguro de los equipos que se utilizan en el outsourcing

o Definir quién sera responsable de los arreglos y pagos de

mantenimiento

Software

o Establecer si el cliente posee un software para que lo utilice el
proveedor en el outsourcing

o En caso de ser asi; el cliente debe otorgar la licencia de su propio
software para que lo utilice el proveedor en el outsourcing

o Definir quién tendré los derechos del software que se desarrolle en

los arreglos del outsourcing

Términos de cargos y pagos

o Elaborar el calculo por los cargos del servicio, tiempo y materiales
o Contabilizar los costos que tendra el proveedor mas utilidad

acordada
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o Definir cuéles son los cargos a incluir y excluir, ya sea ingresarlos por
separados y servicios subordinados.

o Elaborar un sistema de descuento por incumplimiento de los niveles
de servicio que no estén dentro de los criterios acordados.

o Sistematizar si los cargos permiten cambios en los servicios.

. Revisar los criterios para la revision, como el indice de precios al
menudeo, estudios de salarios en computacion, etc.

o Definir los métodos de pago.

h. Identificar las responsabilidades del proveedor

Por ejemplo
o Auxiliar en la evaluacion de los niveles de servicio
o Cumplir los niveles de servicios
. Nombrar un representante
o Revisar regularmente los arreglos del outsourcing

o Cumplir las normas del cliente en materia de higiene y seguridad

I Identificar la responsabilidad del cliente

Por ejemplo
o Nombrar un representante para las reuniones con el proveedor

o Cuales seran los procedimientos especiales para los problemas no

resueltos en las reuniones

o Habra provisiones para auditorias independientes del sistema
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5.3.

Seguridad

Confidencialidad en el desempefio de los contratos

Si, como parte de los arreglos del outsourcing, se estan procesando
electronicamente datos personales de persona vivas que puedan
identificarse

Prepararse como proveedor para dar una garantia de cumplimiento

de proteccién de datos

Inscripcion de la empresa

Pasos para realizar su tramite de registro e inscripcion

Se presenta el formulario Unico debidamente lleno y legalizado por
un abogadoy notarioylos requisitos correspondientes a los
trdmites que desea realizar al ejecutivo de atencion al cliente en el
Registro Mercantil.

Se paga en la agencia bancaria el monto indicado en la orden de
pago Unico que se le entregara.

Presente el recibo de pago en la Ventanilla Agil.

Su tramite estara resuelto 24 horas después*.

En el caso de sociedades mercantiles inscripcidén provisional en 24 horas y

para la inscripcion definitiva debera esperar el plazo que la ley establece en el

articulo 341 del Cddigo de Comercio (Decreto 2-70).
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Instrucciones para llenar formulario

Para llenar el formulario Unico de tramites, debe usar maquina de
escribir.

No debe llenar el formulario con tachones o manchas.

Se utiliza una “x” para marcar en las casillas que identifican los
tramites que desea hacer.

Inscripcidén a impuestos.

En esta seccion el usuario suministra informacion relacionada con la
inscripcion:

Impuesto al Valor Agregado (IVA).

Impuesto Sobre la Renta (ISR).

Impuesto Extraordinario y Temporal de Apoyo de los Acuerdos de
Paz (IETAAP).

Autorizacién de maquinas registradoras.

Solicitud de autorizacion y habilitacion de libros en la SAT y el

Registro Mercantil.

Inscripcion en el régimen de seguridad social

En esta seccién debe elegir el pago de INTECAP, pago de IRTRA, de

conformidad con las caracteristicas de la empresa a inscribir

Toda empresa de trasporte, debe pagar IGSS, a partir de 1
trabajador.

Toda empresa debe pagar IGSS, a partir de 3 0 mas trabajadores.
Todas las empresas industriales deben pagar INTECAP.

El pago del IRTRA no es opcional, estan exentas las fundaciones,

asociaciones, entidades religiosas y las agricolas.
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5.4.

o Sociedad Andénima: El codigo de comercio establece en los articulos
10 y 86, que es la que tiene el capital dividido y representado por
acciones. La responsabilidad de cada accionista esta limitada al pago
de las acciones que hubiere suscrito. La empresa Ofilink se dedica a
la venta directa de suministros, oficina virtual y capacitaciones
ademas existen un grupo de personas aportando cierto capital se

clasifica en el rango de una Sociedad Anénima.

Régimen tributario

Ley del impuesto sobre la renta (ISR), la forma de pago depende del
sistema que mejor convenga a la organizacion, para lo cual adquiere el

régimen de 31% sobre las utilidades generadas.

Ley al valor agregado (IVA) éste se paga a la SAT y su valor mensual es
del 12%. Dentro de la politica de racionalizaciéon y reordenamiento
tributario, el gobierno de la Republica ha propuesto una nueva Ley de
Impuesto al Valor Agregado, que amplia el ambito de aplicacion del
tributo, incorpora nuevos contribuyentes, elimina exenciones, facilita a la
administracion tributaria el cumplimiento de sus atribuciones y les entrega
nuevos y mas eficientes elementos de control para permitir que el

Gobierno cumpla con sus objetivos de desarrollo econémico y social.
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5.5. Caddigo tributario

Ley de registro tributario unificado y control general de contribuyentes:

Articulo 1°.- Se establece el Registro Tributario Unificado, en donde se
inscribirdn todas las personas naturales o juridicas que estén afectas a

cualquiera de los impuestos vigentes o que se establezcan en lo futuro.

Articulo 2°.- La formacion, integracion y mantenimiento del Registro a
que se refiere esta ley, son de la competencia del Ministerio de Hacienda y
Crédito Publico, a cuyo efecto éste procedera inicialmente a levantar un censo
de los actuales sujetos de obligacion tributaria y a dictar las medidas que estime
pertinentes para garantizar en todo tiempo la eficiencia y actualidad del
mencionado Registro.

Todas las personas naturales o juridicas, asociaciones o unidades
econdmicas con o sin fin de lucro, domiciliadas o residentes en el pais, y las
autoridades de las dependencias de los Organismos del Estado, sus entidades
descentralizadas, autbnomas y semiautbnomas, las empresas publicas y las
municipalidades, quedan obligadas a proporcionar los datos e informes que le

sean requeridos con relacion al Registro Tributario Unificado.

Articulo 3°.- A cada persona o entidad que se inscriba en el Registro
Tributario Unificado le sera asignado un Numero de ldentificacion Tributario
(NIT), el cual le sera comunicado oportunamente, extendiéndole, ademas, una
credencial, cédula o carnet de inscripcion que contendra los datos que

establezca el Reglamento.
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El Nimero de Identificacion Tributaria debera ser usado en todas las
relaciones mercantiles, laboral-patronales, transacciones financieras, gestiones
administrativas y judiciales en toda otra operacién o acto de indole similar que
resulte gravada con algun impuesto o que se efectie ante las Oficinas

Administradoras de Impuestos.

Articulo 4°.- Los contribuyentes, sus representantes legales y toda
persona responsable del cumplimiento de cualquier obligacion tributaria, deben
proporcionar a las dependencias que administran y controlan los impuestos,
contribuciones, tasas y cualquier otro gravamen tributario, la direccién de su

residencia y la que fijen para recibir notificaciones.

Quedan comprendidas en el parrafo anterior, las personas que
legalmente representen a personas juridicas, lo mismo que aquellas que actien
en calidad de retenedoras de impuestos a cargo de personas residentes o
domiciliadas en el exterior por las obligaciones que les correspondan cumplir a

Sus respectivos representados.

Articulo 5°.- En tanto no se proporcione por escrito y en la forma
reglamentaria respectiva, el cambio de direccion para recibir notificaciones,
éstas se haran en la que se tenga registrada y surtiran los efectos legales
correspondientes.

En caso de que no se pudieran hacer las notificaciones en el lugar
sefalado, por no residir las personas obligadas en dicho lugar, la notificacion se
hara por edicto publicado una sola vez en el Diario Oficial, corriendo los
términos legales desde la fecha de publicacién. Las notificaciones personales

se haran en la forma que determinan las leyes ordinarias.
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Articulo 6°.- En cuanto a las notificaciones que deban hacerse a las
personas inscritas en el Registro Tributario Unificado, el procedimiento legal a

seguir sera el establecido en la Ley del Impuesto sobre la Renta.

Articulo 7°.- El incumplimiento de cualquiera de las obligaciones que
establece la presente ley y la rendicion de datos falsos o inexactos se
sancionardn con una multa de cinco a quinientos quetzales (Q.5.00 a
Q.500.00), debiendo hacerse efectiva dentro de los diez dias habiles siguientes

a la fecha en que sea notificada la correspondiente resolucion.

Articulo 8°.- El Ministerio de Hacienda y Crédito Publico, debera disponer
cuanto sea necesario y conveniente en el orden administrativo para asegurar la
formacién y consolidacion del Registro Tributario Unificado y el establecimiento
del Numero de Identificacién Tributaria, en forma tal que cumplan su finalidad

de ser medios adecuados de control general de los contribuyentes.

Articulo 9°.- El Ministerio de Hacienda y Crédito Publico publicara
anualmente el Registro Tributario Unificado, a efecto de hacer del conocimiento
general el nombre de las personas alli inscritas, las cuales figuraran en estricto

orden alfabético y con su correspondiente Numero de Identificacion Tributaria.
Articulo 10.- El Organismo Ejecutivo, por conducto del Ministerio de
Hacienda y Crédito Publico, dictara el Reglamento y las disposiciones que sean

necesarias para la correcta aplicacion de la presente ley.

Articulo 11.- Se derogan todas aquellas disposiciones legales o

reglamentarias que se opongan a la presente ley.

124



Articulo 12.- El presente decreto entrara en vigor a los ocho dias
siguientes de su publicacion en el Diario Oficial. Pase al Organismo Ejecutivo

para su publicacién y cumplimiento.

5.6. Nombre de la empresa

Figura 37. .. Logo empresa Ofilink
g i g , p ®

Fuente: elaboracién propia.

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A
PRESTAR SERVICIOS DE CONSULTORIA, OFICINA VIRTUAL Y
CAPACITACIONES”.

5.7. Personeria juridica

o Para nombrar al Representante Legal y/o Gerente General, el abogado
debera de solicitarles su Cédula de Vecindad y Namero de Identificacion
Tributaria (NIT) a las personas que han sido electas para estos cargos

o Elaborar acta de nombramiento de Representante Legal y Gerente
General, (puede ser la misma persona quien represente a la empresa) y

llevar la misma a registrar en el Registro Mercantil

Representante Legal: Sergio David Pineda Vargas
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5.8. Domicilio

Debido a que el estudio esta dirigido a empresas guatemaltecas por esta
razon se ha determinado que el punto estratégico para el desarrollo de la oficina
virtual y capacitaciones es en Centro Comercial Pradera zona 10, Local 20
ciudad de Guatemala.

En este lugar se cuenta con una excelente adecuacion de las
instalaciones, el equipo técnico, la ubicacién disminuye los costos de transporte
y facilita la cercania de la empresa con los clientes y la recoleccién y entrega de

la informacion.

5.9. Tipo de personal administrativo y operativo

a. Gerente General

Titulo o nombre del puesto: gerente general

Reporta a: junta directiva

Profesion o nivel académico: Ingeniero industrial o administrador de empresas
Experiencia: 8 afios

Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 25 y 45 afios

Areas o puestos con relacion de trabajo:

o Gerente de Mercadeo y Ventas

o Gerente Administrativo-Financiero
o Gerente de Informética

o Bodega de suministros
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Descripcidn genérica del puesto: Responsable directo del control interno de la

operacion de la empresa, debiendo coordinar en forma eficiente y productiva las

actividades financieras y administracion de recursos humanos y econémicos, en

base a las politicas y lineamientos dictados por la junta directiva de la empresa.

A manera de velar por resguardar el patrimonio de la misma, ademas de la

administracion, supervision de los ingresos y resultados de la empresa, manejo

de suministros de manera 6ptima. Asi como velar por que se obtengan los

resultados deseados analizando los ingresos globales.

Descripcidn especifica del puesto:

Responsable de impulsar el mercado objetivo, brindando soporte y ayuda a
los diferentes departamentos a su cargo, buscando la diversificacion y
explotacion de nuevos clientes del negocio acorde al mercado y sector con
enfoque a la rentabilidad

Como parte de la administracién responsable del control interno y de que
todos los procesos autorizados por la Junta Directiva

Responsable de la supervision del buen manejo de fondos y pagos de
planilla

Velar por la buena imagen de la empresa

Responsable del crecimiento ordenado de la compafiia

Responsable de crear y mantener un ambiente de trabajo agradable y con

enfoque a la productividad

Atribuciones diarias:

Revision de reportes de ingresos y oficinas subsidiarias con reportes del
sistema
Coordinacion con los gerentes de areas de las actividades diarias

Andlisis de posibles clientes potenciales y toma de decisiones
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Control de resultados de productividad diarios de los capacitadores
Elaboracion de reporte de ingresos a Junta Directiva
Control de los egresos de capacitaciones y Oficina Virtual
Control del material de suministros en base a reportes generados por el
encargado de bodega
Supervision de la labor de los gerentes de area
Supervision administrativo del cumplimiento de las diferentes areas
Supervision del trabajo del Gerente Administrativo-Financiero, Gerente de

Mercadeo, Gerente Informatica

Atribuciones semanales y/o quincenales:

Revision y analisis de actividades e informes de Gerente administrativo-
Financiero

Coordinacion y control de fondos

Coordinacion y mantenimiento con encargado de pagina web

Supervision de informacién de la bodega de suministros que se encuentre
al dia, cuadrado y en forma veraz, asi como la limpieza y orden de la
misma

Entrega de sueldos a personal a su cargo

Revision de las liquidaciones de caja chicay fondo de anticipos de sueldos
Envio de reportes de cobros, a Junta Directiva

Informes estadisticos sobre movimiento de materiales de bodega de
suministros

Realizacion de estrategias de crecimiento

Localizacion y explotacion de nuevos mercados en conjunto con el Gerente
de mercadeo y ventas

Participacion con la Junta directiva y gerentes de area en reuniones de

productividad
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Aptitudes necesarias del puesto: liderazgo, detallista, ordenado, poseer alta

capacidad de ejecucién de lo programado, buena coordinacion y supervision de

funciones, con buenas relaciones interpersonales y conocimientos de

administracion de recursos humanos, monetarios y econémicos, experiencia en

sistemas computarizados y manejo de fondos.

Conocimientos en:

Sistemas contables computarizados de créditos

Administracion de recursos humanos

Experiencia en mercadeo y ventas de preferencia en el ramo de servicio de
outsourcing

Control de proveedores e inventarios

Conocimientos solidos de control interno, como responsable del mismo
Conocimientos estadisticos de productividad

Toma de decisiones

Pagos de Planilla

Requisitos indispensables:

Ordenado

Responsable

Colaborador

Experiencia en contabilidad

Buenas relaciones personales, poseer alto grado de coordinacion de

actividades con enfoques y objetivos claros, dirigidos a la productividad.

129



b. Gerente administrativo-financiero

Titulo o nombre del puesto: gerente administrativo-financiero

Reporta a: gerente general

Profesion o nivel académico: ingeniero industrial o administrador de empresas
Experiencia: 9 afios de experiencia con conocimientos en el ramo de servicio al
cliente y administracion. Con enfoque al mejoramiento del servicio que ofrece la
empresa

Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 25 y 40 afos

Areas bajo su responsabilidad:
o Bodega de Suministros
e Capacitacion

e Financiera

e Administrativa

Areas o puestos con relacion de trabajo:
e Gerente de Informética o web master
e Gerente de Mercadeo y Ventas

e Encargado de Suministros

Descripcion genérica del puesto: Responsable de la capacitacion, apoyo y
supervision del personal del departamento de capacitacion, bodega de la
empresa, con enfoque a mantener o mejorar el servicio proporcionado por la
empresa, asi como velar por los costos administrativos y financieros,
optimizacion de recursos.

Descripcion especifica del puesto: Supervisar y coordinar a los capacitadores

en su trabajo, velar por rendimiento de los mismos y optimizacién de recursos

130



qgue la empresa tiene, velar por llegar a las metas trazadas y el profesionalismo

de los capacitadores en el servicio outsourcing.

Atribuciones diarias:

Coordinar a los capacitadores para la ejecucion de las actividades
planificadas para el mejoramiento del servicio.

Revision de los controles de calidad elaborados por los capacitadores y
presentaciones y talleres efectuados como medida de rendimiento y
cumplimiento de logros.

Atencion a las necesidades de materiales de oficina en los pedidos al
encargado de suministros.

Supervisar y monitorear que las actividades asignadas al personal a su
cargo sean realizadas.

Reunién con personal administrativo y capacitadores y contadores.

Revision vy solicitud de material de oficina encargado de suministros.
Reporta a Gerencia ingresos obtenidos por el outsourcing y capacitaciones
de la oficina virtual, cuantos clientes potenciales nuevos ingresaron y
quienes esta por vencerles el contrato para su renovacion. Velar por la
atencién personalizada a nuestros clientes.

Supervision de los presupuestos y manejo de facturacion de la empresa.

Aptitudes necesarias del puesto: Ordenado, poseer alta capacidad de ejecucion

de lo programado, con enfoque al control y a lograr una buena coordinacion y

supervision de funciones, con buenas relaciones interpersonales con

conocimiento en administracion manejo de personal y manejo de fondos.

Conocimientos en:

Manejo de sistemas de computo (hardware y software)

Paginas Web
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e Administracion de recursos humanos

e Finanzas

Requisitos del puesto

e Ordenado y detallista.
e Don de Mando

e Responsable

e Colaborador y dispuesto a trabajar bajo presiéon

c. Gerente de informatica o web master

Titulo o nombre del puesto: gerente de informética o web master

Reporta a: gerente general

Profesién o nivel académico: ingeniero en sistemas, técnico electricista.
Experiencia: 5 afios de experiencia con conocimientos en el ramo de servicio de
paginas web y manejo de redes. Con enfoque al mejoramiento del servicio que
ofrece la empresa

Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 25 y 45 afios

Areas bajo su responsabilidad:

o Reparacion, instalacién y mejora de servicio de internet, redes y pagina
web

o Técnicos en Redes

Areas o puestos con relacion de trabajo:

e  Gerencia Administrativo-Financiero

e Gerente de Mercadeo y Ventas

e Técnicos en Redes

e Encargado de Suministros
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Descripcién genérica del puesto: Responsable de la capacitacion, apoyo y
supervision del personal del departamento de técnicos de la empresa, con
enfoque a mantener o mejorar el servicio proporcionado por la empresa, asi
como la instalacion y montar equipos de outsourcing en casas, manejo de redes
y VPN.

Descripcion especifica del puesto: Capacitar y coordinar a los técnicos en su
trabajo en su funcion de instalacion, mantenimiento y redes del servicio
outsourcing, ademas de la supervision del buen uso de las herramientas y

material solicitado.

Atribuciones diarias:

e Coordinar a los técnicos para la ejecucion de las actividades planificadas
para el mejoramiento del servicio.

e Revision de las solicitudes de material efectuadas al Encargado de
Suministros.

e Atencion a las necesidades de los clientes que trabajar por medio del
outsourcing desde su casa.

e Supervisar y monitorear que las actividades asignadas al personal a su
cargo sean realizadas.

e Reunion con personal administrativo y técnicos.

e Revision vy solicitud de material encargado de suministros.

e Reporte sobre las 6rdenes de trabajo realizadas al Gerente General, para

gue sirva de informacién sobre atencion de servicio y prontitud.

Aptitudes necesarias del puesto: Ordenado, poseer alta capacidad de ejecucion

de lo programado, con enfoque al control y a lograr una buena coordinacion y
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supervision de funciones, con buenas relaciones interpersonales con

conocimiento de instalaciones de redes y mantenimiento de fibra éptica, HTML.

Conocimientos en:

e Aspectos de instalaciones eléctricas

e Conocimientos de material electrénico, preferentemente al ramo de servicio
de redes y paginas web

e Administracién de recursos humanos

Requisitos del puesto

e Ordenado y detallista
e Don de Mando

e Responsable

e Colaborador y dispuesto a trabajar bajo presion

d. Gerente de mercadeo y ventas

Titulo o nombre del puesto: gerente de mercadeo y ventas

Reporta a: gerente general

Profesion o nivel académico: disefio grafico, publicistas, administradores de
empresas o ingeniero industrial.

Experiencia: 4 afios de experiencia con conocimientos en el ramo de publicidad
y mercadeo. Con enfoque al mejoramiento del servicio que ofrece la empresa.
Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 25 y 30 afios

Areas bajo su responsabilidad:
e Crecimiento de la empresa, mercadotecnia, impulso de la marca,

publicidad, canjes de servicio.
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e Asesores de ventas

e Vendedores

Areas o puestos con relacion de trabajo:
e Gerencia Administrativo-Financiero

e Gerente de Informatica o web master
e Vendedores

e Encargado de suministros

Descripcidn genérica del puesto: responsable de la capacitacion, apoyo y
supervision del personal del departamento de ventas de la empresa, con
enfoque a mantener o mejorar el servicio proporcionado por la empresa. Asi
como el crecimiento e impulso del logotipo y posicionamiento en la ciudad de
Guatemala, negociacion con clientes potenciales, elaboracién de promociones

de ventas.

Descripcién especifica del puesto: capacitar y coordinar a los asesores de
ventas y vendedores en el trabajo, en funciéon de atraer a nuevos clientes
potenciales, comunicacion con informatica para mantener actualizada la pagina
con promociones y descuentos por contratar los servicios de outsourcing,
ademas de la supervision del buen uso del fondo asignado a publicidad y

mercadeo, impresion de pancartas y manejo de volantes y material solicitado.

Atribuciones diarias:

e Coordinar a los Asesores de venta para la ejecucién de las actividades
planificadas para el mejoramiento del servicio.

e Revision de contratos efectuados por los vendedores y supervision de

trabajo de los asesores de venta.
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e Atencion a las necesidades de las empresas que contraten nuestros
servicios de outsourcing y capacitaciones.

e Supervisar y monitorear que las actividades asignadas al personal a su
cargo sean realizadas.

e Reunion con personal administrativo y vendedores.

e Revision y solicitud de material para volanteo y publicidad encargado de
suministros.

e Reporte sobre ingresos de venta mensuales y prondéstico de ventas

semanales a Gerente General.

Aptitudes necesarias del puesto: ordenada, poseer alta capacidad de ejecucion
de lo programado, con enfoque al control y a lograr una buena coordinacion y
supervision de funciones, con buenas relaciones interpersonales con

conocimiento de tramites de registro de marcas, contactos publicitarios.

Conocimientos en:

e Aspectos de atencion al cliente

e Conocimientos en publicidad y disefo

e Manejo de sistemas de computo(Hardware y Software)

¢ Manejo de sistemas como freehand, autocad, photoshop

e Administracion de recursos humanos

Requisitos del puesto

e Ordenaday detallista.

e Liderazgo

e Responsable

e Colaboradoray dispuesta a trabajar bajo presion
e Trabajo en base a metas

e Proactiva
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e.

Secretaria

Titulo o nombre del puesto: secretaria

Reporta a: gerente administrativo-financiero

Profesion o nivel académico: secretaria oficinista, bilingte.

Experiencia: 3 afios de experiencia en puestos relacionados a servicio al cliente

y secretaria de gerencia.

Sexo: femenino

Edad: entre 20 y 27 afios

Areas o puestos con relacion de trabajo:

Gerente de Mercadeo y Ventas
Gerente de Informéatica
Vendedores

Capacitadores

Descripcién genérica del puesto: Se encarga de generar nuevos clientes

potenciales en la empresa, dando a conocer el producto y servicio que se

ofrece con una buena atencion al cliente, en la resolucion de crecimiento y

fuerza de ventas.

Atribuciones:

Atender llamadas telefonicas

Brindar informacion a los interesados sobre nuestro producto y servicio de
oficina virtual y capacitaciones

Archivar formularios de inscripcion

Redacta informes y actas sobre lo tratado en reuniones

Manejo de citas con clientes potenciales

Manejo de archivo
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e Elaboracion y redaccion de cartas

Aptitudes necesarias del puesto: ordenada, dinamica, proactiva, organizada,
extrovertida, vocacion de servicio, disponibilidad de horario.

Requisitos del puesto

e Actitud de servicio

e Excelentes relaciones interpersonales

e Conocimientos y redaccion de cartas

e Responsable

e Buena presentacién

e Conocimientos de computacion(hardware y software)

e Tener conocimientos del idioma Ingles (95%)

f. vendedor

Titulo o nombre del puesto: vendedor

Reporta a: gerente de mercadeo y ventas

Profesién o nivel académico: bachiller en computacién o perito contador.
Experiencia: 1 afio de experiencia en puestos relacionados a servicio al cliente
y ventas

Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 20 y 30 afios

Areas o puestos con relacion de trabajo:
e Gerente de Mercadeo y Ventas
e Capacitadores

° Ventas
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Descripcion genérica del puesto: Se encarga de generar nuevos clientes
potenciales en la empresa, dando a conocer el producto y servicio que se
ofrece con una buena atencion al cliente, en la resolucion de crecimiento y

fuerza de ventas.

Atribuciones:

e Atraer nuevos clientes a la empresa

e Tabulacién de contratos y papeleria de nuevos clientes
e Darle seguimiento a los clientes nuevos

e Llamadas a clientes nuevos como control de calidad

e Mantener a cartera de clientes

Aptitudes necesarias del puesto: Ordenado, dindmico, proactivo, organizado,

extrovertido, vocacion de servicio, vocacion de ventas.

Requisitos del puesto

e Actitud de Servicio

e Excelentes relaciones interpersonales

e Conocimientos de ventas (directa y telefonico)
e Buena presentacion

e Tener conocimientos del idioma Ingles (75%)
g. Capacitador
Titulo o nombre del puesto: capacitador

Reporta a: gerente administrativo-financiero

Profesion o nivel académico: psicélogo, maestro, administrador de empresas.
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Experiencia: 1 aflo de experiencia en puestos relacionados a servicio al cliente
y capacitaciones.

Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 25 y 35 afios

Areas o puestos con relacion de trabajo:
e Gerente de Mercadeo y Ventas

e Gerente de Informatica

e Vendedores

e Secretaria

Descripcién genérica del puesto: se encarga de capacitar en las diferentes
ramas que se enfoca la empresa hacia los clientes potenciales que se tienen,
capacitando de manera profesional y dejando plasmado el profesionalismo con

el que se caracteriza la empresa en cualquier punto de la ciudad de Guatemala.

Atribuciones:

e Preparar presentaciones para las capacitaciones a impartir

e Elaborar trifoliares informativos de cada capacitacion impartida

e Elaboracion de informes de capacitaciones impartidas y el logro obtenido

e Manejo de recursos utilizados en las capacitaciones

Aptitudes necesarias del puesto: ordenada, dindmica, proactiva, organizada,
extrovertida, vocacion de servicio, saber desenvolverse en publico,

disponibilidad de horario.

Requisitos del puesto
e Actitud de Servicio

o Excelentes relaciones interpersonales
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e Excelente presentacion

e Responsable

e Acostumbrado a trabajar bajo presion.

e Saber manejar a grupos grandes de personas.

e Conocimientos de computacion(hardware y software)

e Tener conocimientos del idioma Ingles (90%)

h. encargado de suministros

Titulo o nombre del puesto: encargado de suministros

Reporta a: gerente administrativo-financiero

Profesibn o nivel académico: administrador de empresas, auditor, perito
contador, ingeniero industrial.

Experiencia: 7 afios de experiencia en puestos similar, distribucién y logistica.
Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 28 y 37 afios

Areas o puestos con relacion de trabajo:
e Gerente de Mercadeo y Ventas

e Gerente de Informatica

e Capacitadores

e Contador

e Secretaria

Descripcidén genérica del puesto: Se encarga del manejo de la bodega central
de suministros, de las entradas y salidas de material a la bodega como el
manejo de inventario y existencias de la empresa, despacho y manejo de
fondos de la bodega, encargado de coordinar envios de materiales y

elaboracion de rutas.
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Atribuciones:

Llevar estricto control del manejo de fondos de la empresa

Archivo de registro de entradas y salidas de la bodega central

Hacer cotizaciones de material para mantener el slots con existencia
Despacho a los Gerentes de Mercadeo y ventas, informatica, administrativo
del equipo que se necesite para oficina

Encargado de velar por la ruta diaria de entrega de suministros

Supervision del contador y su trabajo

Elaboracion de reportes de presupuestos hacia gerencia administrativa y

financiera

Aptitudes necesarias del puesto: ordenada, dindmica, proactiva, organizada,

extrovertida, vocacion de servicio, liderazgo, disponibilidad de horario.

Requisitos del puesto

Actitud de Servicio

Excelentes relaciones interpersonales

Excelente presentacion

Responsable

Acostumbrado a trabajar bajo presion

Habilidad Numérica

Conocimientos de computacion(hardware y software)
Manejo de sistemas de inventarios

Tener conocimientos del idioma Ingles (90%)
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i contador

Titulo o nombre del puesto: contador

Reporta a: encargado de suministros

Profesion o nivel académico: perito contador, auditores.

Experiencia: 4 afios de experiencia en puestos relacionados con manejo de
inventarios y fondos de una organizacion, pagos de planilla, (IGSS, IRTRA).
Sexo: masculino y/o femenino

Edad: entre 25 y 35 afios

Areas o puestos con relacion de trabajo:
e Gerente Administrativo-Financiero

e Gerente de Informatica

e Gerente de Mercadeo y Ventas

e Capacitadores

e Secretaria

Descripcién genérica del puesto: se encarga del manejo de fondos y de los
rubros como suministros de la empresa el manejo del inventario de la empresa,

y velar por minimizar gastos en la empresa.

Atribuciones:

e Preparar informes del manejo de fondos

e Manejo del inventario de la empresa

e Manejo de entradas y salidas a la bodega suministro

e Elaboracion de cheques y seguimiento para pagos de planilla
e Manejo de cuentas bancarias de la empresa

e Control de facturacion de ingresos de la empresa

e Manejo de formularios descuentos, IGSS, IRTRA
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Aptitudes necesarias del

habilidad numérica, organizada, extrovertida, disponibilidad de horario.

Requisitos del puesto

J-

Actitud de Servicio

Excelentes relaciones interpersonales

Excelente Presentacion

Responsable

Acostumbrado a trabajar bajo presion

Excelente habilidad numérica

Conocimientos de computacion(hardware y software)

Conocimientos de formularios SAT, IGSS, IRTRA, pagos de planilla

Técnico en redes

Titulo o nombre del puesto: técnico en redes

Reporta a: gerente de informatica o web master

puesto: Ordenada, dinamica, proactiva,

buena

Profesion o nivel académico: técnico electricista, técnico en redes de fibra

Optica.

Experiencia: 2 afios de experiencia con conocimientos en el ramo de servicio de

outsourcing.

Sexo: masculino y/o femenino
Edad: entre 22 y 45 afos

Areas o puestos con relacion de trabajo:

Gerente de Mercadeo y Ventas
Gerente Administrativo-Financiero
Encargado de Suministros

Secretaria
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Descripcidén genérica del puesto: responsable de mantener o mejorar el servicio
proporcionado por la empresa, asi como la instalacion y manejo,

mantenimiento, actualizacion de pagina web.

Atribuciones

e Ejecucion de las actividades planificadas para el mejoramiento del servicio

e Solicitud de material necesario para la ejecucion de las ordenes de trabajo
al Gerente de Informatica o web méster

e Atencion a las comunidades que tienen el servicio contratado de

outsourcing

Aptitudes necesarias del puesto: ordenado, poseer alta capacidad de ejecucién
de lo programado, con conocimiento de instalaciones de servicios y manejo de

redes.

Conocimientos en:
e Aspectos de instalaciones eléctricas
e Conocimientos de material electrénico, preferentemente al ramo de servicio

de manejo de redes, HTML.

Requisitos del puesto
e Ordenado y detallista
e Responsable

e Colaborador y dispuesto a trabajar bajo presion
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5.10. Organigrama

Figura 38. Organigrama Ofilink

GERENTE
GENERAL

Fuente: elaboracion propia.
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5.11. Visién

Ser una empresa de outsourcing lider en el mercado nacional de oficinas
virtuales y capacitaciones dentro de las compafias de los diferentes sectores
econdmicos, brindado a los clientes un servicio eficiente para que se sientan

seguros de que dejan el area de trabajo de su empresa en buenas manos.

5.12. Misidn

Contribuir al desarrollo integral a través de la creacidbn de un ente
econémico que se dedica a la prestacion del servicio de outsourcing de oficinas
virtuales y capacitaciones, el cual mediante la utilizacibn de tecnologias
modernas, supervision y control ayuda al mejoramiento de los recursos

comprometidos en esta area y aporte al desarrollo empresarial.
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CONCLUSIONES

Se puede decir que existe una tendencia muy marcada a la practica del
Outsourcing en las empresas a nivel mundial. Cada dia mas las
organizaciones buscan alcanzar una mayor eficiencia a un menor costo,

sin dejar de lado los estdndares de calidad y servicio al cliente exigidos.

Son muchas las ventajas que puede ofrecer el outsourcing y la
consultoria empresarial a las empresas, por lo que la idea de una oficina
virtual que preste servicios de consultoria, suministros y capacitaciones
podria ser de gran interés para las empresas en Guatemala, dejandoles
una alternativa mas rapida y accesible que las tradicionales (no virtuales),
ademas de ser una idea por lo descrito en este informe totalmente factible
para cualquier empresa por mas pequefia que sea, ya que no es
necesario que cuenten con muchos recursos para poder acceder a ella,

siendo de gran utilidad y apoyo para éstas.

Como todo proceso administrativo en el estudio de factibilidad de la
creaciéon de una empresa dedicada a prestar servicios de consultoria,
oficina virtual y capacitaciones estan involucradas actividades de
planificaciéon, organizacibn y analisis que responden a objetivos
especificos de aprendizaje, orientados a descubrir, emplear y adaptar

nuevas estrategias para las diversas areas de la organizacion.
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Para la ejecucion de la creacion de la empresa fue necesario el uso de
estudios esenciales para la elaboracion de proyectos y estudios de
factibilidad el estudio de mercado es uno de los cuales se llevé a cabo
para buscar la respuesta de los posibles clientes potenciales y empresas
con servicios similares para investigar a fondo el mercado objetivo que
buscaba la finalidad del estudio, dando resultados satisfactorios para

continuar con la elaboraciéon de estudio de factibilidad.

Los procesos necesarios para la funcionalidad y ejecucién del estudio de
factibilidad para la implementacion de una empresa dedicada a
consultoria, oficina virtual y capacitaciones fue necesario estudiar a
profundidad conceptos de redes virtuales como redes LAN, WAN, VPN,
analisis de Ishikawa para buscar capacitaciones de calidad, y generar
impacto con el montaje del logotipo, hombre y publicidad del estudio asi
mismo la creacién de una pagina web funcional para que los clientes
puedan buscar mas informacion de la empresa Ofilink creada en este

presente estudio.

De acuerdo a resultados obtenidos en el estudio econdémico financiero
realizado, la inversién total que genera la movilizacién, montaje y puesta
en marcha de la creacién de la empresa que se dedica a consultoria,
oficina virtual y capacitaciones ubicada en el municipio de Guatemala
departamento de Guatemala centro comercial Pradera, asciende a la
cantidad de Q375,000. A través del uso de la metodologia de proyectos se
determind que la implementacion de la empresa Ofilink, es un proyecto
factible, que recuperara la inversion realizada, producird ganancias y por

ende sera rentable.
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Los servicios que se ofrecen definitivamente buscan con finalidad principal
el mejoramiento del recurso humano con las capacitaciones que se
pueden impartir a las empresas interesadas, la minimizacion de los costos
en cuanto a suministros y oficina virtual se refiere mediante el uso de
outsourcing y la innovacion de tecnologias que permitan buscar el

incremento en eficiencia al empleado.

En la actualidad las organizaciones estan buscando una nueva manera de
aumentar sus ingresos, conseguir costos efectivos en servicios y compartir
ideas con los consumidores. El outsourcing es la herramienta 6ptima para
ello. Debido a que se esta incentivando su uso para no tener desventajas

frente a sus competidores al incorporarse al mercado.
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RECOMENDACIONES

Es importante mantenerse actualizados en cuanto a tecnologias nuevas y
estudios de factibilidad se refiere para ir innovando nuevas estrategias y
bdsqueda de soluciones en cualquier situacion que se presente en la

empresa manteniendo la competitividad dentro del mercado.

Algunos de los beneficios potenciales de utilizar el outsourcing son la
disminucién de los costos, un enfoque mas dedicado a actividades
competitivas de la empresa, mayor flexibilidad y rapidez de respuesta asi

como el uso de tecnologia y materiales de clase mundial.

Por otra parte existen algunas desventajas posibles como son el decline
de la innovacion por suplidores, pérdida de control del proceso de
produccion y una eventual competencia por parte de los mismos que al

conocer el proceso a plenitud pasan de ser suplidores a competidores.

Hacer factible la oficina virtual implica crear una estrategia viable, siendo

los puntos a tomar en consideracion los siguientes:

e Proporcionar recursos de computos. La empresa debe proporcionarles
equipos adecuados para el mejor desarrollo o desempefio de sus
funciones.

e Proporcionar acceso a las fuentes de informacion. Si el empleado
requiere de informacién para las labores de investigacion, la
corporacion debe proporcionarle las fuentes que el empleado requiera

para cumplimentar sus actividades.
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e Proporcionar suministros diferentes de los de cOmputo. Implica
suministrar regularmente todos los deméas elementos de papeleria
propios de las actividades de oficina.

e Tomar medidas para remitir las llamadas telefénicas. Gestionar
eficazmente desde la oficina fija las llamadas de su personal a
distancia resulta esencial.

e Utilizar llamadas de conferencia. De tal modo se permite a mas de dos
personas participar simultaneamente de una conversacion telefonica

e Programar reuniones periddicas. La compafiia debe programar
reuniones a las que se espera que todo el personal asista. El propésito
de tales reuniones es fomentar un sentido de comunidad entre los
empleados, y deben programarse con la frecuencia necesaria para
lograr ese resultado.

e Seguir una rutina de trabajo. Los trabajadores a distancia deben
comprometerse a trabajar durante ciertas horas del dia, idealmente en
una habitacién alejada de las distracciones. Los amigos y parientes
deben entender que el empleado esta trabajando aunque esta en su

casa.

Utilizar de forma adecuada y eficaz toda la informacion, los procedimientos
legales que conllevan para la inscripcion de la empresa y tramites
necesarios para el Registro Mercantil en Guatemala ademas de los
recursos planteados en este estudio para lograr la implementacion,

funcionamiento y éxito del mismo.
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1. Formulario inscripcion empresa FU-01

At it s

ventaf)illa AGIL

No.

De la Persona Juridica, continuacion...

Nombre del 2

Fecha del Nombramiento del contador: NIT del contador:

No. de escritura: Lugar:

Fecha de la escritura: Plazo:

Notario que autoriza: NIT del notario:
Capital Social:
AUTORIZABO Qe ___SUSERITQIQ; PAGADO Q.

El capital se encuentra dividido en:

Acciones comunes: —_ Preferentes: Valor de cada accion:

Organo de Administracion:

Integrantes del Consejo de Administracion (Cargos):

Representacion Legal (Cargos):

Facultades de los Admini es:

Organo de Vigilancia:

Si ya esta Inscrito como persona juridica indique: Registro: Folio: Libre:
NIT de la Sociedad:

Actividad econémica del Propietario:
Industria |_] Comercio|_] Servicios |_| Agricultura |_]

Actividad econémica principal:

Actividad econdmica secundaria: L 1

B. Del Propietario o Representante Legal

Nombre:

Fecha de nacimiento: Cédula de vecindad No, de orden: No. de Registro:

Extendida por la Municipalidad de: Depar

En caso de ser extranjero indique naci idad: No. de pasaporte:

NIT: Si es casado indique régimen matrimonial:

Nombre completo del cargo:

Fecha de nombramiento: ___Fecha de vencimiento: Fecha de Acta Notarial:

resolucion de:

No. de leados contratados: A contratar:

Si ya esta inscrito como comerciante indique: Registro: Folio: Libra:

DOMICILIO FISCAL DEL PROPIETARIO O REPRESENTANTE LEGAL®
NUMERO CASA: | APTO. O SIMILAR: 70NA: COLONIA O BARRIO: I MUNICIFIO:

NOMERC O NOMBRE DE LA CALLE O AVENIDA:

CION DE CORREQ ELECTRONICO:

DEPARTAMENTO: { TELEFONO: ’ FAX: ‘ APDO. POSTAL: ‘

Para sociedades previamente registradas en el Registre Mercantil, que tengan mas de un rep e legal, compl la sigui inf

DATOS DE REPRESENTANTES LEGALES SECUNDARIOS (persona individual, juridica, entes, patrimonios o bienes)
NIT: NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL: FECHA DEL NOMBRAMIENTO: |  FECHA DEINSCRIPCION: | FECHA DE VENCIMIENTO:

2£1 Contador debe estar actualizado en SAT.
3Favor consignar direccion completa. Para cualquier modificacion dirigirse al Registro Mercantil y luego a cualquier oficina o agencia SAT.

Piginal de 4

159



T —

ventaf)illa AGIL

No.
C. Del Establecimiento o Empresa
Nombre comercial:
DIRECCEON COMERCIAL*
NUMERD O NOMBRE DE LA CALLE O AVENIDA: | NUMERO CASA: | APTO. O SIMILAR: MUNKIAO:

Z0NA: ‘ COLONA O BARRIO:

DEPARTAMENTO:

[ TELEFONO: I

FAX: l APDO. POSTAL: I GIRECCION DE CORREO ELECTROMICO:

Objeto de la empresa:

Fecha de inicio de actividades: Al inscribirse ||

Capital (Q):
Otra:

Categoria: Unfca _]

o Fecha

Sucursal |_] Agencia _]

Administrador, Gerente o Factor:

Il Inscripcién a Impuestos

Impuesto al Valor Agregado (IVA). A continuacién elija una de las opciones:

1.Régimen (pequedo contribuyente):

Simplificado declaracion anual _| Simplificado pago cuota fija (5%) _I

2.Régimen General: J

(persona individual, juridica entes, patrimonios o blenes)

Ingreses anuales estimados: Q.

NOTA: Si elige Régimen General 6 Simplificado declaracion anual [VA, debe seleccionar un régimen en el ISR,

Impuesto Sobre la Renta (ISR)

Tipo de Contribuyente:

Régimen Optativo (Pages trimestrales) Régimen general
Formas de calculo del impuesto (Art. 61 Ley del ISR) “’/Z"?’ l"":““"
ticulo
Nl bJ 9 Pago directo |_] ] Retencion definitiva [ ]
Sistema de evaluacién de inventarios
Sisterna contable Devengado |_| Percibido |_}
Impuesto Extraordinario y Temporal de Apoyo a los Acuerdos de Paz (IETAAP)
Formas de Acreditamiento: | Otros:
ISR acreditable al [ETAAP _j Bebidas |
IETAAP acreditables al ISR |_] Exento _]  Ley o resolucién No. Petréleo ]
B === N Tabaco [}
Autorizacién de maquinas registradoras 5 =4
Vehiculos L]
Mecanizadas | _] Computarizada ||
Marca Modelo No. fabricante/serie

“Favor consignar direccion completa. Para cualquier modificacion dirigirse al Registro Mercantil y luego a cualquier oficina o agencia SAT.
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* Para Registrar € bescribir Empresas

ventaf)illa AGIL

No.
Solicitud para autorizacién de impresién y uso de documentos
Nota: Si la sclicitud es para facturas impresas por maquina registradora imecnica, indicarlo en La columna.
Para olro Lipo de formulario debe acudir & cualguier oficina o agencia SAT.
Tipo de Impresién
Descripciaon del documaento ¥ ta* C o Serle Dot No, Total de documentos

NOTA: Serie es obligatoria segun Decreto 20-2006. Debe ser diferente para cada establecimiento.
*Nombre de la imprenta:
NIT de la imprenta:
Resolucion RFI:
IV. Inscripcion en el Régimen de Seguridad Social

Fecha de inscripcion en el 1GSS: Total de Trabajadores: Monto total de salarios Q.

Perfodo base de inscripcidn: _J semanal _‘ catorcenal _l quincenal _] mensual del al

Para uso exclusivo de IGSS:

INTECAP: | _si _Jno RTRA: [ Jsi [ Jno Cadigo:

Por este acto declaro de forma expresa bajo juramento, que la informacion contenida

en el presente formulario es exacta y veridica.

AUTENTICA

ANTE M1
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