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Figura No.1. Modelo Outsourcing
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1. Introducciéon

La evaluacion de la comercializacion por medio de la intermediacion via outsourcing en
enajenacion de bebidas y alimentos en la region sur del estado de Chihuahua servira para
determinar el uso estratégico de recursos externos para la realizacion de actividades

tradicionalmente manejadas por el personal y recursos internos.

Muchas empresas han implementado la estrategia de outsourcing, en sus negocios, con
grandes resultados y casos de éxito importantes, el problema que hemos detectado en empresas
que no utilizan adn esta herramienta, es que en los contratos celebrados de compra-venta,
distribucion, proveeduria o incluso de trabajo, hay grandes deficiencias que provocan costos
extras, y la mayoria de las veces conflictos para las partes, lo que resulta ser perjudicial para la

economia del negocio.

Las empresas deben concentrar sus recursos en su negocio principal y bajo este enfoque,
el outsourcing o subcontratacion se integra como una solucion para optimizar recursos. Sin
embargo, en la actualidad el outsourcing no solo es un medio para reducir los costos, ha
demostrado ser una herramienta Util para el crecimiento de las empresas porque les permite
enfocarse ampliamente en asuntos empresariales, acelerar los beneficios, compartir riesgos y
destinar recursos para otros propositos. La subcontratacion se emplea en diversas areas y es por
ello que en esta tesis se pueden ver los efectos y consecuencias de incluir la intermediacion

comercial via outsorcing en el sector de alimentos y bebidas.

Este uso estratégico consiste en delegar a organizaciones externas, aquellas funciones de

la empresa en las que o se ha decidido no invertir recursos propios en ella y/o no se poseen



muchas habilidades; cediendo a otras organizaciones especializadas para las que estas funciones

si son esenciales y estratégicas por constituir la base del negocio.

En este trabajo:

Se revisa la definicion de outsourcing, asi como las ventajas y desventajas que conlleva el
uso del outsourcing como estrategia de trabajo. El objetivo es plantear y explicar como la
subcontratacion, es un fenémeno, que ha logrado dar uniformidad en varios aspectos de un
negocio como, por ejemplo: costos, inventario, abastecimiento y financiamiento, elevando la
competitividad y poder determinar los efectos y consecuencias de incluir la intermediacion
comercial via outsorcing en el sector de alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo del

Parral, Chihuahua.

Aunque es importante sefialar que el outsourcing ya fue derogado en el afio 2020; sin
embargo, en el periodo en que se llevd a cabo la presente tesis aun se encontraba vigente y en

aplicacién para diferentes empresas.

En esta tesis se puede ver méas adelante como el outsourcing esta reconocido como un
mecanismo vital para estimular el empleo local a través de lo que se conoce como enlaces en la

region local en el sector de bebidas y alimentos.

Un resultado positivo de la decisién de comprar via intermediacion comercial puede ser
la creatividad, la participacion y la cooperacion que se logra en la etapa de decision al momento

de elegir donde comprar a un mejor precio y calidad en el servicio.
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El outsourcing es un mecanismo para obtener un nuevo dialogo, ideas, creatividad y
potencial econdmico, donde se puede llegar a tener mas libertad para lograr que las cosas se

hagan, hacerlas mejor y mas barato, y dar mas satisfaccion al cliente.

11



2. Antecedentes del problema

En afos recientes se ha observado una tendencia hacian un crecimiento acelerado de
clientes en lugares denominados como: bares, cantinas, botaneros, cafeterias, entre otros.

Contando cada uno de ellos con diferentes variaciones en cuanto al servicio ofrecido al cliente.

Este crecimiento de demanda comercial en la poblacion de Hidalgo del Parral, Chihuahua
ha obligado a los propietarios de este giro econdmico a buscar diversas alternativas para dar
solucion al abasto de inventario., asi mismo, eficientizar las adquisiciones de mercancias

ubicando los mejores precios.

El buscar alternativas de financiamiento ayuda al propietario a tener los productos a su
alcance sin la necesidad de contar con la liquidez monetaria en el momento de realizar la compra
de la mercancia y asi poder tener el inventario 6ptimo deseado y ofrecer un mejor servicio al

cliente.

Una de las alternativas utilizadas actualmente por este sector comercial es la implementacion de
outsourcing en la enajenacién de los diversos productos, la intermediacion comercial es una
estratégica de gestion ideal para mejorar la competitividad del sector de alimentos y bebidas,
consiste en delegar el servicio de ciertos productos del negocio a un especialista en este sector

restaurantero. (Guzman & Castellon, 2008)

En la administracion moderna es esencial que las empresas se concentren en su actividad
principal, que en el caso del sector restaurantero, es la produccién y venta de alimentos y
bebidas. Existen otras actividades, ajenas al objetivo principal de la empresa, que son muy

necesarias para la gestion, y pueden definirse como de soporte, logisticas o no distintivas. El
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outsourcing permite a las empresas no distraer recursos en las actividades que no son esenciales,
y dedicarse a su actividad principal. De esta manera, pueden flexibilizar su estructura del
personal y optimizar sus costos operativos, para responder de una mejor manera a los cambios

del mercado y a las demandas del entorno. (Sorensen, 2011)

3. Formulacién del problema

¢Cuales son los efectos y consecuencias en el abasto, el costo de inventario y el costo de
financiamiento al incluir la intermediacion via la intermediacién comercial en el sector de

alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo del Parral, Chihuahua?

4. Justificacion

El buscar alternativas de abasto, costos de inventario y financiamiento en el sector de bebidas y
alimentos es de gran importancia, porque se ofrece un mejor servicio al cliente y el sector

restaurantero se ve beneficiado porque cuenta con un mejor servicio.

El outsourcing resulta eficiente y econémico:

Eficiente, porque brinda servicios de mayor calidad, ya que el outsourcing se dedica

exclusivamente a que a la empresa siempre cuente con abasto de inventario.

Econdmico, porque resulta menos costoso que mantener al personal de operaciones y
tiempo de supervision dedicados a un asunto ajeno a su actividad principal, que ademas nunca
se mantiene tan actualizado y competitivo como una empresa dedicada exclusivamente a dicha
tarea, de igual forma, contar con el financiamiento para que no se detenga la operacion del

negocio al momento de hacer la compra de los productos.
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En la préactica gerencial, la intermediacion comercial transforma la relacion cliente-
proveedor en una relacion de profunda cooperacion y una alianza estratégica para compartir el
conocimiento. No debe considerarse al outsourcing solo un método de ahorrar costos fijos, sino
de potenciar las capacidades distintivas de una organizacion, de agregar valor al servicio

(Sorensen, 2011).

5. Objetivos

General
Determinar los efectos y consecuencias de incluir la intermediacion comercial via outsorcing en

el sector de alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo del Parral, Chihuahua.

Especificos

e Determinar la demanda promedio de inventario de los establecimientos en el sector de
alimentos y bebidas en Hidalgo del Parral, Chih.

e Determinar el costo de inventario de los establecimientos en el sector de alimentos y
bebidas en Hidalgo del Parral, Chih.

e Conocer las alternativas y costos de financiamiento utilizados por los establecimientos en
el sector de alimentos y bebidas en Hidalgo del Parral, Chih.

e Analizar las fuentes de abastecimiento de inventarios de los establecimientos en el sector

de alimentos y bebidas en Hidalgo del Parral, Chih.
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6. Hipotesis

6.1 Hipdtesis de trabajo

H1: Existen efectos y consecuencias positivas al incluir intermediacion comercial via outsourcing

en el sector de alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo del Parral, Chih.

6.2 Hipdtesis alternativa o nula

Ho: Existen efectos y consecuencias negativas al incluir intermediacion comercial via la
intermediacion comercial en el sector de alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo del

Parral, Chih.

7. Variables

Dependiente/operacional:

Efectos y consecuencias positivas y/o negativas

Independiente/conceptual:

Intermediacion comercial via outsourcing
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8. Marco tedrico

Existen diferentes conceptos y definiciones acerca la intermediacion comercial, iniciamos con el
desglose de la palabra de voz inglesa compuesta por dos palabras, la primera “out” — fuera o
externo— y sourcing que proviene de “source”, se traduce como —origen o fuente—, por ende, su
traduccion puede ser fuente externa de productos o servicios. El Outsourcing también es llamado

tercerizacién o externalizacion (Cano C., 2008).

Actualmente se entiende por la intermediacién comercial el abatimiento de costos y la
especializacion cada vez mayor del trabajo. No existe una definicion normalizada por lo que se

cuenta con distintos conceptos y definiciones como las que se presentan a continuacion:

1. Consiste en la contratacion externa de recursos anexos, mientras la organizacién se dedica
exclusivamente a la razon o actividad basica de su negocio. No es sélo un contrato de personas o

activos, es un contrato para obtener resultados.

2. Implica la contratacion y posterior delegacion a largo plazo de uno 0 mas procesos no criticos
para un negocio, a un proveedor mas especializado con el fin de conseguir una mayor
efectividad, que permita orientar los mejores esfuerzos de una compariia a las necesidades

neuralgicas para el cumplimiento de una misién.

3. Es una estrategia de administracién por medio de la cual una empresa delega la ejecucion de

ciertas actividades a empresas altamente especializadas.

4. Método mediante el cual las empresas desprenden alguna actividad, que no forme parte de sus

habilidades principales, a un tercero especializado. Por habilidades principales o centrales se
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entiende todas aquellas actividades que forman el negocio central de la empresay en las que se

tienen ventajas competitivas con respecto a la competencia.

5. Accion de recurrir a una agencia externa para operar una funcion que anteriormente se

realizaba dentro de la compafiia.

6. Estas definiciones coinciden en optar por la contratacion de un tercero especializado que
realice las actividades no criticas de la empresa, al no estar satisfecho con las definiciones

anteriores se presenta una definicion personal de la intermediacion comercial: (Cano C., 2008).

Estrategia administrativa que sirve para que un proveedor o outsourcer, brinde un servicio
especifico a una entidad denominada cliente o contratista, a través de un contrato en el cual
ambas empresas se convierten en socios al tener como fin el cumplimiento de los objetivos
propuestos, al buscar agilizar el servicio, optimizar la calidad y reducir los costos por lo que

deben compartir planeacion, oportunidades, riesgos y beneficios.

El entorno global exige a las empresas innovar para satisfacer las necesidades de los
consumidores ya sea con productos, servicios 0 ambos, por ende se necesita concentrar recursos
en las tareas principales para ello se piensa en la alternativa de la intermediacion comercial. El
funcionamiento del método se simplifica a que el cliente ofrece al proveedor informacion clave y
estratégica de su negocio a cambio de que este aporte recursos, tecnologia, tiempo, personal y
esfuerzo para integrarse de manera total al proceso del cliente al ocuparse de decisiones
tecnoldgicas, manejo de proyecto, implementacidn, administracion asi como operacién de la

infraestructura.
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La intermediacion comercial implica un diagndéstico a fondo de la situacion de la empresa
ademas abarcan areas de sistemas financieros, actividades de mercadotecnia, ventas, recursos
humanos, sistemas administrativos, produccion, sistemas de transporte y distribucidn, procesos

de abastecimiento, actividades secundarias, tecnologia y sistemas. (Cano C., 2008)

Este esquema implica una relacion a largo plazo entre cliente y proveedor con responsabilidad
compartida que genera un compromiso estratégico; es mas que una simple relacion de contrato

entre cliente-proveedor, es una alianza estratégica entre dos empresas con un fin comun.

La intermediacion comercial no se limita a una asesoria puntual para un area especifica;
tampoco consiste en la contratacion de personal experto por un breve periodo para que mejore
puntos especificos del servicio, implica toda una estrategia de andlisis a nivel directivo. Ademas
de no ser una moda en la cual el cliente y proveedor sélo sacan provecho instantaneo e individual
uno del otro al aplicarlo en todas y cada una de las areas de la empresa.

En un principio, después de la segunda guerra mundial, las empresas concentraron en si mismas
la mayor cantidad posible de actividades para no tener que depender de los proveedores. No
obstante esta practica, efectiva en su momento, con el desarrollo de la tecnologia terminé por ser
obsoleta. EI gran tamafio de las empresas no permitia la actualizacion y competitividad
necesarias.

Surgido en Europa en la década de los 70’s y esparcido a todo el mundo en los afios 90°s la
subcontratacion se enfoco principalmente en las areas de informacién tecnologica de las
empresas; el término Outsourcing no fue empleado sino hasta 1980 para describir la

transferencia de los sistemas de informacién de las grandes compaiiias (Mondragén, 2002).
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Para nuestro pais el Outsourcing se hace presente con el Tratado de Libre Comercio (TLC), en
1994, entre Canada, Estados Unidos y México, en donde se establece una serie de disposiciones
que conforman un conjunto de reglas bilaterales para el comercio de servicios con acuerdos y

tratados internacionales aplicables a paises miembros de la Organizacion Mundial del Comercio.

Bajo este marco regulatorio, el comercio internacional trajo consigo nuevos conceptos tales
como las ventajas comparativas y competitivas (Guzman & Castellén, 2008).

La ventaja comparativa centra la eficiencia del comercio internacional en los factores
productivos y costos relativos, de tal manera que un pais o empresa debe especializarse en
producir exclusivamente bienes 0 mercancias de los cuales tiene abundancia de recursos y costos
relativos favorables, a su vez debe adquirir de otro u otros paises 0 empresas aquellos bienes de
los que carece.

La ventaja competitiva se produce a partir de un valor agregado o beneficio constante que recibe
el cliente, creado y proporcionado por la empresa en forma superior a como lo hace la
competencia. Implica calidad y diferenciacion de los productos o servicios en las preferencias de
los consumidores. “A mayor competencia, mayor necesidad por desarrollar ventajas competitivas

entre las empresas” (Guzman & Castellon, 2008).

Este esquema (la intermediacion comercial) fue utilizado por muchas compafiias
norteamericanas carentes de capital suficiente para realizar ellas mismas todos los procesos de
produccidn necesarios para la elaboracién del producto final, destaca el caso de Pepsi y Coca-
Cola que en sus comienzos tuvieron el mismo proveedor externo para la elaboracion de las

botellas de vidrio.
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El desarrollo de la intermediacion comercial ha sido tal que en 1992, los consorcios mexicanos
constructores ICA, Grupo Mexicano de Desarrollo y La Nacional se unieron con la empresa
brasilefia Oderbrecht para construir la Presa Hidroeléctrica Huites en Sinaloa, el proyecto
hubiese llevado de 5 a 7 afios de construccion para una sola constructora pero gracias a esta

asociacion se concluy6 en 3 afios (Guzman & Castellon, 2008).

Hoy en dia, es la elevada complejidad de los procesos que tienen lugar en las empresas lo que
hace necesaria la ayuda de otras compafiias especializadas, se piensa en cuatro motivos por los

cuales una empresa puede externalizar parcial o totalmente algunos de sus procesos internos:

e Debido a la existencia de una competencia muy elevada en practicamente todos los
sectores y a la mejora continua de la relacion calidad/precio, las empresas tienen la
necesidad de centrarse en el negocio basico y dejar aquellos procesos que no son de vital

importancia para el desarrollo global del producto o servicio.

e Conseguir una mayor calidad en los productos finales y a un coste menor, muchas
compafiias estan obligadas a renovar sus equipos Yy sistemas de informacion, por lo que

deben enfrentarse a un cambio tecnoldgico sustancial para poder competir.

e Es necesaria la participacion de personal (altamente) calificado para poder llevar a cabo
las operaciones que tienen lugar en los procesos mas complejos. El alto coste que supone
el personal especializado y la alta rotacion hacen de la escasez de especialistas una razén

para externalizar ciertos servicios.
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e Por ultimo, los cortos ciclos de vida de muchos productos, los cambios constantes en la
demanda del mercado y en ocasiones, la exigencia de servicios a la medida, hacen

necesaria una mayor flexibilidad en la prestacion de los servicios de las empresas.

La tendencia en cuanto la intermediacién comercial ha cambiado ya que actualmente las
compafiias hacen uso de esta, como una alternativa y herramienta multifuncional a su alcance no
solo para disminuir costos, sino para crecer, introducirse a nuevos mercados y lograr ventajas
competitivas. La formacion de sociedades en las cuales las compafiias encuentran mas que
simple soluciones a sus problemas, existe un apoyo real basado en la experiencia del proveedor
del servicio, es un consultor para la organizacion en la cual se da una relacion de ganancia para
las partes involucradas.
Con los cambios que dia a dia ocurren en el mundo, variaciones en la inflacién, condiciones
econdmicas de cada pais, tasas de cambio de moneda y tasas de interés, entre otros factores que
influyen directamente en el mundo empresarial, es necesario conocer y poner en practica nuevas
herramientas que generen desarrollo para la organizacion. (Alzate, 2014)
Los tipos de servicios ofrecidos por la intermediacién comercial se dividen en:
Servicios Tecnolodgicos: Proporcionan a los clientes ventajas tecnoldgicas ya que poseen
maquinaria o equipo, conocimientos, técnicas y herramientas que permiten alcanzar un alto
grado de competitividad en los procesos de produccion. El cliente dispone de estas ventajas sin
tener que asumir directamente los costos de las mismas, destacan las siguientes:

e Comercio Electronico

e Infraestructura y maquinaria
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e Aplicaciones de software

e Telecomunicaciones

e Transportes
b) Servicios Empresariales: El principal recurso en este servicio es el capital humano disponible
asi como su calificacion, puede ser:

e Atencion al cliente

e Recursos humanos (reclutamiento, capacitacion y adiestramiento, empleados temporales,

empleados calificados, etc.)

e Sistemas financieros

e Sistemas contables

e Actividades de mercadotecnia

e Limpieza

e Logistica

e Suministro/Administracion de la cadena de insumos

e Seguridad

e Departamento de ventas y distribucién

La intermediacién comercial presenta cinco modalidades que responden a determinadas
circunstancias, obligaciones y controles que se mantenga sobre el proceso productivo delegado

asi como el lugar donde se presten dichos servicios y los riesgos a compartir o en su defecto.

1. Right-sourcing implica la delegacion de un proceso productivo a diferentes empresas de la

intermediacion comercial en virtud de la exigencia de un alto grado de especializacion.
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2. In-house esta modalidad aplica cuando el servicio de la intermediacion comercial se produce
en las instalaciones de la organizacion contratante del servicio. Esta modalidad tiene la ventaja

de mantener un mayor control por parte del contratante sobre los servicios contratados.

3. Off-site implica que el servicio para el que fue contratado en la intermediacion comercial se
llevara a cabo en las instalaciones del outsourcer por lo que utilizara su propia maquinaria,

instalaciones o equipo.

Esta modalidad responde por lo general a los servicios tecnologicos ya que el proveedor del
servicio cuenta con la maquinaria, herramienta o equipo en su lugar de trabajo. Existen
excepciones en las que se sefiala en el contrato la transferencia de tecnologia a las instalaciones

de la empresa contratante.

4. Co-sourcing es el siguiente paso de la intermediacion comercial en cuanto a la ejecucion de
determinados procesos productivos, ya sea por no contar con recursos suficientes o por cautela
en el desembolso de capital por parte de la empresa, esta contrata un outsourcer el cual financiara
total o parcialmente el proceso productivo a realizar, conviniendo un porcentaje de las utilidades
del producto o servicio, obviamente el outsourcer contara con un mayor margen de utilidad por
asumir el riesgo que implica el negocio.

Actualmente esta modalidad de la intermediacion comercial se aplica bastante a la construccion,
se tienen las concesiones por parte del gobierno con las cuales se busca promover el desarrollo
del sector privado asi como la privatizacion de las empresas del sector publico, los diferentes
esquemas en que se apoyan las concesiones pueden ser; Contrato de Concesion BOT
(Construccidn, operacion y transferencia) y el Contrato de arrendamiento BLT (Construir,

arrendar y transferir). (Alzate, 2014)
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5. Out-tasking atiende principalmente al control que sobre el proceso productivo externalizado se
ejerza, en esta modalidad la empresa contratante es quien determina los objetivos de calidad, las
fechas de entrega, los sistemas que se usan, fechas de embarque, es quien mantiene el control
estricto del proceso de produccidn, esta modalidad es aplicada cuando se contrata la

intermediacion comercial de plantilla laboral (Guzméan & Castellon, 2008).

A nuestro entender por la intermediacion comercial se define como la contratacion y delegacion
de procesos de la empresa que no estan ligados con la actividad o giro principal de la
organizacion, permitiendo asi mayor enfoque en su objetivo principal para obtener mayor
productividad.

En resumen, es un proceso en el cual una firma identifica una porcién de su proceso de negocio
que podria ser desempefiada mas eficientemente y/o mas efectivamente por otra corporacion, la
cual es contratada para desarrollar esa porcion de negocio. Esto libera a la primera organizacion
para enfocarse en la parte o funcion central de su negocio. Lo esencial en la intermediacion
comercial o tercerizacion es que transfiriendo ciertos procesos que no forman parte del giro
principal del negocio, permite la concentracion de los esfuerzos en las actividades esenciales a

fin de obtener competitividad y resultados tangibles (Alzate, 2014).

La intermediacion comercial surge debido a que no existen empresas que sean realmente
productivas en todas las actividades que realiza, ya que las empresas modernas tienen muchos
campos de actividad, dificultando asi alcanzar altos niveles de desempefio por si mismas. Es por
es0 que ésta es una tendencia que ha formado parte importante en las decisiones administrativas

en los ultimos afios dentro de todas las empresas a nivel mundial. La tercerizacion hasta hace

24



tiempo era considerada simplemente como un medio para reducir significativamente los costos;
sin embargo en los Gltimos afios ha demostrado ser una herramienta util para el crecimiento de

las empresas (Mondragon, 2002).

La metodologia de la intermediacion comercial es parte de la toma de decisiones gerenciales, la
misma incluye los pasos de todo proceso administrativo de evaluacién, planeacion y ejecucion,
ayuda a planear y fijar expectativas de negocios e indica aquellas areas donde se necesitan
conocimientos especializados para realizar las distintas actividades de la organizacion. Para ello
es preciso pasar de un enfoque de abastecimiento tradicional que consiste en un conjunto de
actividades que permite identificar y adquirir los bienes y servicios que la compafiia requiere
para su operacion de fuentes internas o externas a una vision estratégica enfocada a aumentar el

valor y la calidad de los productos de la empresa.

Es preciso aclarar que la intermediacion comercial es diferente en relaciones de negocios y
contratacion, ya que en esta Gltima el contratista es propietario del proceso y lo controla, es
decir, le dice al suplidor qué y como quiere que se desempefien y se fabriquen los productos o
servicios comprados, por lo que el suplidor no puede variar las instrucciones en ninguna forma.
En el caso de la intermediacion comercial el comprador transfiere la propiedad al suplidor, es
decir, no instruye al mismo en como desempefiar una tarea sino que se enfoca en la

comunicacion de cuales resultados quiere y le deja al suplidor el proceso de obtenerlos.

Al implementar la intermediacion comercial, es el proveedor de la intermediacion comercial el
que tiene la mayor experiencia. Por esta razon, es recomendable que proporcione al cliente
borradores de planes de implementacion como parte de su oferta. Aungue esto permitira

fortalecer el espiritu de colaboracion que se busca en la alianza estratégica, el cliente no debe
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eximirse de desarrollar su propio plan de implementacion. En otras palabras, si bien es cierto que
la experiencia del proveedor lo hace el agente privilegiado de la implementacion, no hay que
olvidar que el servicio que brinda debe ser enmarcado dentro del planeamiento estratégico de la

empresa contratante.

Ventajas de la intermediacion comercial:

La compafiia que contrata, o comprador, se beneficiara de una relacion de la intermediacion
comercial ya que lograra en términos generales, una “funcionalidad mayor” a la que tenia
internamente con “costos inferiores” en la mayoria de los casos, en virtud de la economia de

escala que obtienen las compafiias contratadas.

En estos casos la empresa se preocupa exclusivamente por definir la funcionalidad de las
diferentes areas de su organizacion, dejando que la empresa subcontratada se ocupe de
decisiones de tipo tecnoldgico, manejo de proyecto, implementacion, administracion y operacion

de la infraestructura.

Se pueden mencionar los siguientes beneficios o ventajas del proceso de la intermediacion
comercial:
e Rebaja en los costos totales de los bienes y servicios adquiridos.
e Una mejora en la calidad del servicio obtenido, comparado con el que existia antes.
e Los trabajadores de la compafiia pueden dedicar su tiempo al verdadero objeto de su
negocio.
e Atencion especializada, permitiendo un trabajo en equipo con el departamento de
organizacion y metodos para mejoramiento o eliminacion de procesos.
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Reduccion de espacio.

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

Incremento en los puntos fuertes de la empresa.

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

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.

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

Permite disponer de servicios de informacion en forma rapida considerando las presiones
competitivas.

Aplicacion de talento y los recursos de la organizacion a las areas claves.

Ayuda a enfrentar cambios en las condiciones de los negocios.

El outsourcing en el ramo restaurantero el cliente aporta el compromiso de ofrecer al proveedor

un espacio para la elaboracién alimentos, bebidas y la fuerza de venta de su negocio. A cambio,

el proveedor aportara recursos (bebidas, jugos, frutas y jarabes), tecnologia (maquinaria,

herramientas y cristaleria), tiempo (disefios de bebidas y de alimentos a la carta exclusivos),

personal (entrenado y uniformado dispuesto al servicio nocturno) y esfuerzo para integrarse de

manera total al proceso de su cliente y de esta manera, poder crecer juntos.

Es importante diferenciar el la intermediacion comercial de la simple contratacion de empresas

de servicios, fijos o temporales. En la actualidad, es muy comin que las empresas tercereen sus

servicios de mantenimiento, limpieza y vigilancia, contratando empresas dedicadas a esas tareas.
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Tambien es frecuente que, en periodos de vacaciones, recurran a agencias de personal temporario
para los reemplazos del personal que ocupa puestos que no pueden quedar descubiertos. Sin
embargo, estos servicios no son considerados outsourcing, ya que las descriptas son labores
menores o temporales y las compafiias que las realizan no estan comprometidos con el éxito del

cliente, en lo que a agregar valor se refiere.

El outsourcing implica una reestructuracion de una determinada actividad de la empresa, que
incluye la transferencia de la operacién de procesos importantes, pero no directamente

vinculados con el Actividad Principal de la empresa, hacia un proveedor especialista.

No debe considerarse al outsourcing solo un método de ahorrar costos fijos, sino de potenciar las

capacidades distintivas de una organizacion, de agregar valor al servicio.

Principales razones para implementar la intermediacion comercial:

Reduce y controla costos operativos

Los costos operativos de una organizacion son mas altos que los costos de contratar proveedores
externos. En términos de gestion, es méas sencillo y econdémico identificar los costos de un

proveedor externo que los costos de transaccion internos.

Deben tenerse en cuenta los costos de supervision y administracion internos que los propios

ejecutivos realizan sobre todas las actividades.

Ademas de tener en cuenta el resultado del analisis comparativo de los costos, es necesario tener
en cuenta el ahorro del tiempo que los ejecutivos gastan en adminis-trar y controlar tareas

periféricas, tiempo que el outsourcing les permite dedicar a su Actividad Principal.
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Brinda estabilidad en la gestion

Contratar personal para realizar actividades no centrales pero que forman parte del proceso
productivo, genera pérdidas para la empresa, ya que cuando el personal se retira, se lleva consigo
los recursos dedicados a su capacitacion.

Con el sistema de la intermediacion comercial, la contratacion de especialistas, permite un mayor
control de la actividad externalizada y una mayor garantia de su nivel de calidad. Libera recursos
internos para otros propdsitos. Permite reasignar recursos humanos a otras funciones mas
estratégicas para la empresa, lo que da lugar a una mayor flexibilidad en los costos y posibilita

agregar valor a las actividades claves de la empresa.

Mejora el enfoque estratégico de la organizacion

Teniendo en cuenta que las actividades determinadas son las que le agregan valor a la propuesta
de negocio, se logran importantes ventajas competitivas al utilizar la intermediacion comercial
para aquellas actividades que no fueron identificadas como relevantes., es decir, que por medio

de la intermediacion comercial se mejora el enfoque estratégico de la organizacion.
9. Disefio y tipo de investigacion
Este proyecto se realiza mediante los tipos de investigacion siguientes:

Investigacion aplicada: Se caracteriza por su interés en la aplicacion, utilizacion y
consecuencias practicas de los conocimientos técnicos de la administracion especificamente de la

intermediacion comercial.
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Investigacion deductiva: Las conclusiones de este tipo de investigacion deben llevar a

consecuencias logicas y rigurosas en la aplicacion de la intermediacion comercial

Investigacion Transversal: Esta investigacion es muy practica y de mucha ayuda para llegar a
una conclusion de manera rapida y bastante clara en la aplicacion de la intermediacion

comercial.

Investigacion Mixta: Esta investigacion llevara la obtencién de resultados cuantitativos y el
soporte de obtencion de datos cualitativos en los datos obtenidos en la recopilacion de datos para

la aplicacion de la intermediacion comercial.

Investigacion Documental: La investigacion documental es de gran importancia en el desarrollo
de las actividades en la investigacion para la aplicacion del outsourcing a traves de la consulta de
documentos (libros, revistas, periodicos, memorias, anuarios, registros, codices, constituciones,

etc)

Investigacion Exploratoria: Para la aplicacion de la intermediacion comercial implica correr
riesgos, ser paciente y receptivo. Es importante mencionar que la investigacion exploratoria se
encarga de generar hip6tesis que impulsen el desarrollo de un estudio mas profundo del cual se

extraigan resultados y una conclusion.

Investigacion Explicativa: Al aplicar la intermediacion comercial se trata de buscar la

explicacion del comportamiento de las variables y el descubrimiento de las causas.

Investigacion no experimental: Este tipo de investigacidn se basa en la manipulacion de
variables en condiciones altamente controladas, los datos se obtienen de muestras y asi poder

aplicar la intermediacion comercial con el error menos posible.
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10. Método

10.1 Poblacién bajo estudio

El universo que se tomara para la investigacion esta conformado por: Los propietarios del sector

de alimentos y bebidas, gerentes generales, gerentes de ventas.

En el departamento de Desarrollo Social de la Presidencia Municipal de Hidalgo del Parral
Chih., Es donde se recaba la informacion necesaria para hacer la entrevista y aplicar la encuesta
a los establecimientos de alimentos y bebidas de ésta poblacion, dicha informacion arrojo que el

tamarfio de la poblacion es de 317.

10.2 Disefio muestral

Tamaiio de la muestra:

N x (22 (0)()
"TTEW-D+ 22(p)(Q)

Z =1.96 (Nivel de confianza)

d =0.10 (Error Admisible)

p = .50 (Probabilidad de éxito)

g = .50 (Probabilidad de fracaso)

N = (Tamafio de la poblacion)

_ 317 % (1.96%) * (.50)(.50)
©.102 (317 — 1) + 1.962(.50)(.50)

n

30445
"= 21204
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n = 73.88

Por lo tanto, son 74 encuestas las que se van a aplicar a los establecimientos de alimentos y
bebidas de la poblacion de Hidalgo del Parral, Chih.

10.3 Disefio de la investigacion

Debido a que el tema del Outsourcing es un tema nuevo y poco investigado en Hidalgo del
Parral, Chih., es poca la informacidn con la que se cuenta que permita relacionar la
intermediacion comercial con la gestion gerencial de los restaurantes de mediana empresa que

operan en la ciudad.

Este proyecto se realizara en el sector de alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo
del Parral, Chihuahua, en donde se les aplicara por medio de un cuestionario para determinar el
grado de satisfaccion en el abasto, el costo de inventario y el costo de financiamiento al incluir la
intermediacion via outsourcing. EI método que se utilizara para llevar a cabo la investigacion es
mixta, por lo que se realizard a través de la técnica de investigacion llamada encuesta, y el
instrumento que se empleara es el cuestionario., asi como, documental pues se llevara a cabo una
revision profunda de la literatura del outsourcing y se intentara aplicar en el municipio de

Hidalgo del Parral, chihuahua dentro del sector economico: Alimentos y bebidas
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10.4 Instrumento para la recopilacién de datos

Intermediacién comercial.- Estrategia administrativa de subcontratacion que sirve para que un
proveedor, brinde un servicio especifico a una entidad denominada cliente o contratista, a traves
de un contrato en el cual ambas empresas se convierten en socios al tener como fin el
cumplimiento de los objetivos propuestos, al buscar agilizar el servicio, optimizar la calidad y

reducir los costos por lo que deben compartir planeacion, oportunidades, riesgos y beneficios.

El presente cuestionario es para determinar el grado de satisfaccion en el abasto, el costo de
inventario y el costo de financiamiento al incluir la intermediacion via la intermediacion

comercial en el sector de alimentos y bebidas de Hidalgo del Parral, Chih.

Género
Cargo

1. ¢Esta usted familiarizado con el concepto de la intermediacion comercial o
Subcontratacién?

Si No

2. ¢Utiliza usted empresas externas para que lleven a cabo las actividades referentes a los
servicios de: limpieza, financiamiento, control de inventario, etc., de su establecimiento?

Si No ¢Por qué?

3. ¢Cuenta con el personal adecuado para que lleven a cabo las actividades referentes a los
servicios de: limpieza, financiamiento, control de inventario, etc., de su establecimiento?

Si No
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¢En cual de las siguientes areas le gustaria subcontratar a empresas externas para su
establecimiento?

a) Compras

b) Estrategias de financiamiento

c) Almacenamiento

d) Intermediacion

e) Otro, ¢(Cual?

¢Cuenta con el espacio suficiente para almacenar sus productos?

Si No

Para surtir su inventario, ¢le ofrecen algln tipo de servicio a domicilio?

Si No ¢Cual?

¢ Qué tan satisfecho o insatisfecho esta usted con el horario de servicio de los
proveedores? Favor de enumerar:

1. Muy insatisfecho

2. Insatisfecho

3. Indiferente

4. Satisfecho

5. Muy satisfecho.

Los proveedores de sus productos, ¢le ofrecen algun sistema de financiamiento en su

compra?
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Si No ¢Cual?

9. ¢Cuenta con el inventario necesario para satisfacer las necesidades de los clientes?

Si No En caso de que su repuesta sea no ¢Por qué?

10. La relacion costo beneficio con sus proveedores, ¢ le parece la adecuada?

Si No ¢Por qué?

11. ;Realiza usted algun analisis sobre el costo beneficio del servicio subcontratado?

Si No ¢Cual?

12. En caso de utilizar algun tipo de financiamiento, ¢ Cuantos dias solicitaria para el pago?

1-3 dias 1-5 dias 1-8 dias 1- 15 1-30 dias

13. ¢ Cudl es el beneficio mas importante que ha obtenido con la subcontratacién de empresas

externas en su gestion en el establecimiento?

14. ;Qué principal ventaja le ofreceria una subcontratacion de empresas externas?

15. Aun cuando esté utilizando la intermediacion comercial o subcontratacion en diferentes
areas, ¢Hay alguna area de su establecimiento en la que tiene la necesidad de

subcontratar?

Si No ¢Cual?
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16. ¢ Qué tan probable es que nos recomiende con establecimientos del mismo ramo?

Muy probable
Medianamente probable
Poco probable

Muy poco probable

Nada probable

Gracias por su colaboracion.

36



11. Procesamiento de la informacion
11 .1 Cuadros de correlacion

Tabla de tabulacion

GENERO %
HOMBRE 58 78%
MUJER 16 2204
74 100%

Tabla No. 1.- Tabulacién Relacion género.
Fuente: Elaboracidn propia, 2019.

GENERO

= HOMBRE
= MUJER

Gréfica No.1.- Relacion genero.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

El cuestionario que se aplico para determinar el grado de satisfaccion en el abasto, el costo de
inventario y el costo de financiamiento al incluir la intermediacion via la intermediacion
comercial en el sector de alimentos y bebidas de Hidalgo del Parral, Chih., teniendo como

resultado que las personas que atienden estos tipos de establecimientos es de un 78% del sexo
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masculino, mientras que el 22% es del sexo femenino. El cual en los ultimos afios el porcentaje
de mujeres en este tipo de negocios ha ido creciendo considerablemente, al igual que en la
intermediacion comercial, el cual no solo se ha convertido en una alternativa beneficiosa para las
empresas, sino también para los trabajadores, especialmente para las mujeres, hoy en dia la
industria de la tercerizacion de servicios en muchos paises es liderada por este genero,

impulsando asi su empoderamiento.
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CARGO %

EMPLEADO 57 77%
DUENO 15 20%
GERENTE 2 3%
TOTAL 74| 100%

Tabla No. 2.- Tabulacion Relacion cargo
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

CARGO

= EMPLEADO
= DUENO
= GERENTE

Grafica No.2.- Relacién cargo

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Del 100% de los entrevistados que atienden este tipo de establecimientos de venta de alimentos y

bebidas, de los encuestados el 77% son empleados, el 20% son los duefios y el 3% gerentes.

Estos resultados nos demuestran que los empleados que atienden este tipo de establecimientos de
venta de alimentos y bebidas, son los impulsores para la toma de decisiones al momento de
decidir sobre el abasto de mercancia, los cuales generalmente no son personas expertos en el

manejo de este tipo de productos, lo cual sin la intermediacion comercial dificilmente veremos
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mejoras en ahorro de costos, menor flexibilidad laboral, la cual no permite una respuesta mas
agil frente a las demandas de un mercado que es cada vez mas cambiante, poca especializacion
y/o menor efectividad en tareas que no son de propia actividad de la empresa, menor seguridad
ya que la intermediacion comercial asume sus propios errores y riesgos, menor innovacion ya
que la subcontratada supone una nueva forma de trabajar que llega al negocio desde el exterior, y
no centran el talento y el esfuerzo en las areas claves de la empresa, aquellas que nos son

susceptibles de ser subcontratadas.
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1. ¢ Esta usted familiarizado con el concepto de %
intermediacion comercial?
Sl 35 47%
NO 39 53%
TOTAL 74 100%

Tabla No. 3.- Tabulacién relacién con la intermediacidn comercial.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

1. ¢ Estéa usted familiarizado con el concepto de
intermediacion comercial?

LR
=NO

Grafica No.3.- Relacién con la intermediacién comercial.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

En el caso de México aunque no se trata de un fendmeno nuevo, en afos reciente ha aumentado

el nimero de empresas que subcontratan trabajadores o servicios, como respuesta a una ldgica
empresarial productiva que se ha desarrollado en los ultimos 20 afios. La intermediacién

comercial es una practica productiva en expansion, la subcontratacion y sus formas juridicas

involucran cada vez mas trabajadores Mexicanos y el fenémeno esta lejos de ser redimensionado

y por el contrario seria objeto de cada vez mas especializacion y diversificacion, se trata también

de la ausencia de informacion estadistica capaz de abarcar la complejidad del fenémeno en si,

mismo que ha recibido y sigue recibiendo particular atencion por parte del gobierno mexicano.
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Es por ello que al encuestar a las personas haciéndoles la pregunta de que si estan familiarizados
con el concepto de intermediacion comercial, el 53% no conocen esta técnica administrativa,

mientras que 47% si conocen la intermediacion comercial como estrategia de trabajo.
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2. ¢ Utiliza usted empresas externas para que %
lleven a cabo las actividades referentes a los
servicios de: limpieza, financiamiento, control de
inventario, etc., de su establecimiento?

Sl 43 58 %
NO 31 42%
TOTAL 74 100%

Tabla No. 4.- Tabulacion Relacion empresas externas.
Fuente: Elaboracion propia, 2019

2. ¢ Utiliza usted empresas externas para que
lleven a cabo las actividades referentes a los
servicios de: limpieza, financiamiento, control de
inventario, etc., de su establecimiento?

=Sl
=NO

Grafica No.4.- Relacidén con empresas externas.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Al entrevistar a los encuestados el 58% si utilizan empresas externas para que lleven a cabo las
actividades referentes a los servicios de: limpieza, financiamiento, control de inventario, etc. Si
utilizan a empresas externas porque requieren de servicio de limpieza y abastecimiento de
inventario. EI 42% no utiliza empresas externas porque ellos mismos se encargan de realizar

todas las actividades que ellos necesitan.
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Lo cual dejan fuera esta figura cuyo objetivo es colaborar con las empresas en la realizacion de
tareas y actividades ya sean operativas 0 de soporte y que permiten a estas concentrarse en las
actividades que si dominan y por ende en el logro de sus objetivos, incrementando su

productividad, eficiencia y crecimiento.
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3. ¢Cuenta con el personal adecuado para que %
lleven a cabo las actividades referentes a los
servicios de: limpieza, financiamiento, control de
inventario, etc., de su establecimiento?

Sl 66 89%
NO 8 11%
TOTAL 74 100%

Tabla No. 5.- Tabulacién Relacion con personal de diversas actividades.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

3. ¢Cuenta con el personal adecuado para que
lleven a cabo las actividades referentes a los
servicios de: limpieza, financiamiento, control de
inventario, etc., de su establecimiento?

m Sl
uNO

Gréfica No. 5.- Relacién con personal de diversas actividades.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

El 89% de los encuestados si cuentan con el personal adecuado para que lleven a cabo las
actividades referentes a los servicios de: limpieza, financiamiento, control de inventario, etc., de

su establecimiento. El 11% responden a la encuesta que no cuentan con el personal adecuado
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para llevar las diversas actividades y que si requieren de apoyo de personal. Se deduce que es de
suma importancia la realizacion efectiva de estas actividades complementarias para el buen
funcionamiento del negocio, ya que al realizarlo personal competente en el ramo, se ahorran
recursos, debido a que estos se encargan de proporcionar los insumos necesarios, asi como el

equipo de trabajo para realizarlo.
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4. ¢ En cudl de las siguientes areas le gustaria
subcontratar a empresas externas para su %
establecimiento?
COMPRAS 24 32%
ESTRATEGIAS DE FINANCIAMIENTO 26 35%
ALMACENAMIENTO 11 15%
INTERMEDIACION 10 14%
OTRO 3 4%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 6.- Tabulacién Relacién con subcontratacion.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

4. ¢ En cual de las siguientes areas le gustaria
subcontratar a empresas externas para su
establecimiento?

4% u COMPRAS
14 %

u ESTRATEGIAS DE
FIN.

= ALMACENAMIENTO
INTERMEDIACION

mOTRO

Gréafica No.6.- Relacién con subcontratacion.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

En las areas que mas les gustarian subcontratar a empresas externas fue la estrategia de
financiamiento con un 35%, compras un 32%, almacenamiento e intermediacién un 15% y 14%

respectivamente, mientras que un 4% comentan que otro tipo de servicio. Lo cual al incluir la
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intermediacion comercial (tema de este proyecto), se tendria grandes beneficios en cada una de
las areas antes mencionadas, ya que se evitaria el tener grandes inventarios de producto, con lo
cual no es necesario contar con grandes espacios de almacenamiento y solo tendria el producto

necesario.
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5. ¢ Cuenta con el espacio
suficiente para almacenar sus %
productos?
Sl 56 76
NO 18 24
TOTAL 74 100

Tabla No. 7.- Tabulacién Relacion con espacios de almacenamiento.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

5. ¢Cuenta con el espacio suficiente para
almacenar sus productos?

u Sl
uNO

Gréfica No.7.- Relacion con espacios de almacenamiento.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

El area o el espacio donde almacenan sus productos, la mayoria respondi6 que si cuentan con el
espacio suficiente los cuales fueron el 76%, mientras que el 24% nos comentaron que no

completan con el area suficiente para poder guardar sus productos.
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En base a la pregunta gque si cuentan con sus espacios para almacenar sus productos, comentan
que con la intermediacion comercial se reducirian enormemente y no sufririan el problema de
contar con grandes espacios de almacenamiento, ya que uno de los principales desperdicios que

existen es el de exceso de inventarios.
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6. Para surtir su inventario, ¢ le ofrecen o
algun tipo de servicio a domicilio?
Sl 40 54%
NO 34 46%
TOTAL 74 100%

Tabla No. 8.- Tabulaciéon Relacién con servicio a domicilio.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

6. Para surtir su inventario, ¢le ofrecen algun tipo
de servicio a domicilio?

u Sl
uNO

Grafica No.8.- Relacién con servicio a domicilio.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Aproximadamente la mitad de los negocios se encargan de surtir sus inventarios de manera
personal lo cual con la ayuda del de la intermediacion comercial obtendrian grandes ventajas
competitivas tales como reduccion de costos, ya que la colaboracion de empresas externas

permite ahorrar en diferentes actividades.
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Para surtir la mercancia y poder contar con un inventario optimo, el 54% si le ofrecen la
mercancia a servicio a domicilio, por medio de los vehiculos oficiales de los proveedores,

mientras que el 46% tienen que acudir a realizar sus compras directamente con sus proveedores.
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7. i Qué tan s_atisfecho _o_insatisfecho esta usted %

con el horario de servicio de los proveedores?
MUY INSATISFECHO 13| 14%
INSATISFECHO 11| 17%
INDIFERENTE 12 | 14%
SATISFECHO 34| 49%
MUY SATISFECHO 4 5%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 9.- Tabulacién Relacion con el horario de servicio.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

7. ¢ Qué tan satisfecho o insatisfecho esta
usted con el horario de servicio de los
proveedores?

= MUY
INSATISFECHO

= INSATISFECHO

= INDIFERENTE

SATISFECHO

= MUY
SATISFECHO

Grafica No.9.- Relacién con el horario de servicio.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

El horario de servicio de los proveedores arrojo como resultado que el 46% estéa satisfecho con el

horario, el 18% muy insatisfecho, el 16% indiferente, el 15% insatisfecho y el 5% muy
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insatisfecho. Lo cual es una oportunidad de mejora ya que con esta iniciativa se podra tener un
porcentaje de negocios muy satisfechos ya que el horario de servicio para la adquisicion de
mercancia sera mas amplio que el que actualmente existe y se tendran efectos positivos para

tener al alcance los productos.
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8. Los proveedores de sus productos,
¢le ofrecen algun sistema de %
financiamiento en su compra?
Si 26 | 35%
NO 48 | 65%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 10.- Tabulacién Relacion con el financiamiento.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

8. Los proveedores de sus productos, ¢le ofrecen
algun sistema de financiamiento en su compra?

LR
=NO

Grafica No.10.- Relacion con el financiamiento.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

El 65% de los encuestados comentaron que no reciben apoyo de financiamiento para surtir su
inventario, el financiamiento que utilizan es descuento, mientras que el 35% si cuentan con
financiamiento de 5 dias. Con la intermediacion comercial se busca la satisfaccion del cliente al

ofrecerle un financiamiento con descuentos por pronto pago.
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9. ¢ Cuenta con el inventario

necesario para satisfacer las %

necesidades de los clientes?
Si 58 78%
NO 16 22%
TOTAL 74 100%

Tabla No. 11.- Tabulacién Relacion con Inventario necesario.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

9. ¢Cuenta con el inventario necesario para
satisfacer las necesidades de los clientes?

e
=NO

Gréfica No.11.- Relacién con inventario necesario.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

El 78% de los encuestados si cuentan con el inventario necesario para satisfacer las necesidades
de los clientes, el 22% no cuenta con el inventario optimo ya que no cuentan con un
financiamiento para poder tener al maximo idéneo su inventario. Con la intermediacion

comercial se busca llegar a que todos los negocios logren estar satisfechos con su inventario.
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10. La relacion costo beneficio %
con sus proveedores, ¢le
parece la adecuada?

Si 52 70%
NO 22 30%
TOTAL 74 100%

Tabla No. 12.- Tabulacion Relacion costo beneficio con proveedores.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

10. La relacion costo beneficio con sus proveedores, ¢le
parece la adecuada?

u S|
mNO

Gréfica No.12.- Relacion costo beneficio con proveedores.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

La mayoria de los encuestados comentaron estar de acuerdo con la relacion costo beneficio con
los proveedores, este 70% tienen muy buenas promociones, mientras que el 30% no estan de
acuerdo ya que no compiten con establecimientos de este ramo por ser pequefios
establecimientos. Al implementar la intermediacion comercial, se lograra que éste 30% que no
estar de acuerdo con el costo beneficio, tengan mejores oportunidades con este sistema alterno de

compras.
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11. ;Realiza usted algun analisis %
sobre el costo beneficio del
servicio subcontratado?

Si 26 | 65%
NO 48 | 35%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 13.- Tabulacion Relacion con el analisis costo beneficio del servicio subcontratado.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

11. ¢ Realiza algun andlisis sobre el costo beneficio
del servicio subcontratado?

m Sl
mNO

Grafica No.13.- Relacion con el anélisis costo beneficio del servicio
subcontratado.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

El 65 % de los encuestados comentan que si hacen un analisis sobre el costo beneficio del

servicio subcontratado, el 35% no lo realizan.



El trabajar mediante la intermediacién comercial permite tener ventajas al duefio del negocio ya
que le permite hacer un analisis de la situacién financiera y tendra la manera mas correcta en

apoyarse en este sistema comercial.
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12. En caso de utilizar algun tipo
de financiamiento, ¢ Cuantos dias %
solicitaria para el pago?

1-3 5 7%
1-5 15| 20%
1-8 11| 15%
1-15 21| 28%
1-30 22 | 30%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 14.- Tabulacion Relacion con financiamiento.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

12. En caso de utilizar algun tipo de
financiamiento, ¢ Cuantos dias solicitaria para el
pago?

w13
w15
w18
1 15
=1 30

Gréafica No.14.- Relacién con Financiamiento.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

Los dias de financiamiento que mas les gustaria solicitar financiamiento son los de 30 y 15 dias,
estos dos rangos son el 58% del total de los encuestados, el otro 42% prefieren pagar en menos
de 8 dias. Con el plan de intermediacién comercial se busca el beneficio en aprovechar de contar

con el producto a un buen precio y con descuento por pronto pago.
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13. ¢ Cual es el beneficio mas importante que ha
obtenido con la subcontratacién de empresas %
externas en su gestion en el establecimiento?
PROFESIONALES EN ESA 15 20%
ACTIVIDAD
AHORRAR TIEMPO 36 49%
PRODUCTO JUSTO A TIEMPO 7 9%
INVENTARIO MAYOR 16 22%
TOTAL 74| 100%

Tabla No. 15.- Tabulacion Relacion con beneficio con empresas externas.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

13. ¢ Cual es el beneficio mas importante que ha
obtenido con la subcontratacion de empresas
externas en su gestion en el establecimiento?

= PROFESIONALES EN
ESA ACTIVIDAD

= AHORRAR TIEMPO

= PRODUCTO JUSTO A
TIEMPO

INVENTARIO
MAYOR

Gréfica No.15.- Relacion con empresas externas.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

El beneficio més importante que ha obtenido con la subcontratacién de empresas externas en su

gestion en el establecimiento es el ahorrar tiempo. Al contar con la intermediacion comercial los
establecimientos de alimentos y bebidas se ven beneficiados ya que el ahorrar tiempo, ya sea en

compras 0 en otra actividad, tienen un mejor inventario y les transfieren el trabajo a

profesionales en esa diligencia.
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14. ; Qué principal ventaja le ofreceria %
una subcontratacion de empresas
externas?

AHORRAR TIEMPO 20 27
MEJOR INVENTARIO 35 47
CALIDAD PRECIO Y 14 19
DISPOSICION

AHORRO DE 5 7
COMBUSTIBLE

TOTAL 74 100

Tabla No. 16.- Tabulacion Relacion con ventaja al subcontratar empresas externas

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

14. ;Qué principal ventaja le ofreceria una
subcontratacion de empresas externas?

= AHORRAR TIEMPO

= MEJOR
INVENTARIO

= CALIDAD PRECIO
Y DISPOSICION

AHORRO DE
COMBUSTIBLE

Gréfica No.16.- Relacion con ventaja al subcontratar empresas externas

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Existen varias ventajas que opinaron los encuestados al subcontratar empresas externas:

47% mejor inventario, 27% ahorrar tiempo, 19% precio y un 7% ahorro de combustible.
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Al contar con la intermediacion comercial estos establecimientos cuentan con un mejor
inventario ya que se compra lo necesario y sobre todo que siempre tienen al alcance los

productos.
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15. Aun cuando esté utilizando la intermediacion

comercial o subcontratacion en diferentes areas, %

¢Hay alguna area de su establecimiento en la que
tiene la necesidad de subcontratar?

Sl 29 | 39%
NO 45| 61%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 17.- Tabulaciéon Relacién con necesidad de subcontratacion.
Fuente: Elaboracién propia, 2019.

15. Aun cuando esté utilizando la intermediacién

comercial o subcontratacion en diferentes areas,

¢Hay alguna area de su establecimiento en la que
tiene la necesidad de subcontratar?

LR
ENO

Grafica No.17.- Relacion con necesidad de subcontratacion.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

El 61% comentan que no requieren hacer mas subcontratacién con empresas externas, el 39%
comentaron que si. Esto significa que la intermediacion comercial para estos establecimientos
esta de acuerdo al subcontratar el servicio de alimentos y bebidas, pero requieren de otro tipo de

beneficios que no son de este rubro, como citar un ejemplo: la energia eléctrica.
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16. ¢ Qué tan probable es que

recomiende la intermediacién o
comercial con establecimientos del 0

mismo ramo?

MUY PROBABLE 43 58%
MEDIANAMENTE 22 30%
PROBABLE
POCO PROBABLE 6 8%
MUY POCO PROBABLE 3 4%
NADA PROBABLE 0 0%
TOTAL 74 | 100%

Tabla No. 18.- Tabulacion Relacion con intermediacion comercial.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

16. ¢ Qué tan probable es que recomiende la
intermediacion con establecimientos del mismo

[ ramo?

%

0%

= MUY PROBABLE

= MEDIANAMENTE
PROBABLE

= POCO PROBABLE

MUY POCO
PROBABLE

= NADA PROBABLE

Gréafica No.18.- Relacién con intermediacion comercial.
Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Este tipo de establecimientos de alimentos y bebidas recomiendan casi en su totalidad en

recomendar la intermediacion comercial con establecimientos del mismo ramo.



12.Analisis de resultados

Se da respuesta en el presente analisis a los puntos de objetivo general, especificos y el

tratamiento de hipotesis, en lo que se detalla y desglosa a continuacion:

Como todo proceso administrativo en la intermediacion comercial estan involucradas actividades
de planificacion, organizacion y andlisis que responden a objetivos especificos de aprendizaje,
orientados a descubrir, emplear y adaptar nuevas estrategias para las diversas areas de un

establecimiento.

Demanda promedio y costo de inventario

De acuerdo a los resultados obtenidos el objetivo primordial es contratar un intermediacién
comercial via outsourcing para el control de existencias, facilitar al negocio un equilibrio en las

tareas de supervision de la oferta y la demanda de los productos.

De este modo, las operaciones del establecimiento se vuelven mas eficaces, y asi dejar de
preocuparse por la distribucion y concentrar sus esfuerzos en posicionarse en el sector

restaurantero.

Asi, una solucion de contratar outsourcing en el area de inventarios tiene efectos positivos:

e Informacion relevante y vigente sobre las existencias, para toma de decisiones correctas.
e Excelente servicio al cliente.
e Identificacion pertinente de estacionalidad o flujo de los productos.

e Mejor conocimiento y control de las entradas, salidas y localizacion de mercancia.
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e Mayor atencion sobre las existencias, reconociendo posibles robos y mermas.

e Reduccién de pérdidas y aumento de espacio en almacén.

Asimismo, uno de los atributos mas notorios de la tercerizacion es la transferencia de riesgos,
que en logistica puede aplicarse no solamente al area de inventarios sino a cualquier punto de la

operacion, desde la cadena de suministro hasta la atencién al cliente final.

En este punto, un servicio externo debe garantizar la disposicidon oportuna de los productos, a

modo de evitar aumentos de costos, retrasos en entregas y pérdidas.

Consecuencias al no contar con una intermediacion comercial via outsourcing:

e Problemas en los niveles 6ptimos de inventario. El establecimiento siempre debe evitar
excesos o falta de existencias en un momento determinado.

e Sobrecostos de inventario. El establecimiento nunca debe incurrir en practicas indebidas
de mantenimiento de inventarios, que eleven sus tarifas.

e Errores en la determinacién de existencias. Los calculos de las variables para determinar
la disponibilidad de producto deben ser transparentes y precisos.

e Alteracion de cuentas en balance. El proveedor debe evitar a toda costa los errores en la

composicion del inventario.

Conocer las alternativas y costos de financiamiento

Los establecimientos de venta de bebidas y alimentos buscan la satisfaccion a sus necesidades
con un plan de financiamiento, ya que los negocios encuestados hacen mencion de que al pagar

de contado se descapitalizan o més bien el negocio se queda sin liquidez y la recuperacion es

67



lenta, por medio de la intermediacion comercial via outsorcing se busca tener esa liquidez y

trasmitir el riesgo mediante alternativas de financiamiento.

En la actualidad los establecimientos estan buscando una nueva manera de aumentar sus

ingresos, conseguir costos efectivos en servicios y productos, y compartir ideas con los clientes,

la intermediacion comercial es la herramienta 6ptima para ello. Es una decision estratégica para

la organizacion, puesto que cede el total o parte de sus activos a la empresa subcontratada y
sobre todo que permite centrarse en la realizacion de actividades de mayor valor para el

establecimiento.

Analizar las fuentes de abastecimiento de inventarios

El proceso de outsourcing debe tener una mision definida: Aumentar el valor del negocio de
alimentos y bebidas 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 organizacion y subcontratar el outsourcing para reducir costos de transporte y

riesgos al surtir el inventario.
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Pregunta

Apoyo a H1

Apoyo a Ho

1

X

2

X X X| X| X

10

11

12

13

14

15

X| X| X| X| X

16

X

TOTAL

13

3

% DE FRECUENCIAY
APOYO

81.25%

18.75%

Tabla No.19.- Tabulacion cualitativa como base de comprobacion de hipotesis.

Fuente: Elaboracién propia, 2022.
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Con lo anteriormente descrito y analizado se logra comprobar la hipdétesis central de
trabajo de manera cualitativa debido a que se enfoco a realizar un estudio cientifico social

la cual se establece a la letra de la siguiente manera:

H1: Existen efectos y consecuencias positivas al incluir intermediacion comercial via

outsourcing en el sector de alimentos y bebidas en el municipio de Hidalgo del Parral, Chih.
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Conclusiones

Es importante mencionar que en el momento de la elaboracion de la presente tesis la
figura juridica denominada outsourcing se encontraba vigente en México, por lo que al
momento de comprobar la hipotesis de trabajo de manera cualitativa resultaba positivo
para los diferentes sectores analizados.

Un paso importante dentro del proceso de outsourcing es lograr que los integrantes de los
establecimientos en el sector de alimentos y bebidas entiendan los fundamentos de esta
separacion de actividades, asi como los motivos que llevan a ella y los beneficios que
puede traer para el negocio.

Los establecimientos que aplican outsourcing presentan mejores niveles de servicio, Su
cultura es mas propicia hacia la tercerizacion de sus procesos dado especialmente a una
mejor concepcidn empresarial y a una vision mas amplia del negocio. Su infraestructura
estd mas preparada para asumir los retos que requieren los grandes cambios del
establecimiento.

El outsourcing genera una ventaja competitiva por lograr costos inferiores y ademas una
diferenciacion en la forma de administrar los negocios. El avance que ha tenido éste
instrumento, ha dependido del momento econdmico y el enfoque estratégico en beneficio
del negocio.

El outsourcing ha cobrado un impulso muy importante en las pequefias y medianas
empresas, en especial las que estan en expansion, pues de esta forma compiten con las
grandes empresas, disminuyendo sus costos y los retrasos que supone adquirir y controlar
de forma directa cada recurso nuevo que se requiere. Creemos que es aqui donde

el outsourcing adquiere su mayor valor, ya que por dimension es imposible que las
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pequefias y medianas empresas puedan absorber y realizar todas las tareas con el grado de
profesionalidad que se requiere con tanta competencia y deben especializarse en el objeto
empresarial externalizando todas aquellas actividades que no forman parte de la esencia

de la empresa.

Recomendaciones

El servicio de subcontratacion puede ser tan amplio y ambicioso, por lo que recomendamos que

en los establecimientos en el sector de alimentos y bebidas se tome en cuenta lo siguiente:

» Subcontratar a una empresa que le garantice la disposicion oportuna de los productos.

» Subcontratar a una empresa que le otorgue financiamiento de manera tal que garantice la

liquidez del establecimiento.

» Subcontratar a una empresa que le genere estrategias sugeridas y que van encaminadas a

corregir las deficiencias en planeacion y coordinacion del establecimiento.

» Contrato de prestacion de servicios por escrito. Cerciorarse que la empresa contratista
cuente con la documentacion y elementos propios suficientes para cumplir con las

obligaciones que deriven de las relaciones de trabajo.

» Considerar el outsourcing como una estrategia independiente del objetivo general del

establecimiento.
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> El establecimiento debe de tener bien definidas las metas que se pretenden alcanzar con
el outsourcing, éstas deben estar adecuadamente planteadas, comprometiendo a la

empresa a subcontratar en medir su desempefio.
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Anexo 1.

Proceso de Outsourcing

IDENTIFICACION DE
NECESIDADES

DEFINICION DE PROBLEMA
“HACER V5. COMPRAR"
INVOLUCRAR A LAS PARTES
INTERESADAS
DESARROLLO DE
ESPECIFICACIONES

BUSQUEDA DE INFORMACION

REFERENCIAS
CONTACTO PERSONAL
RECOMENDACIONES
DIRECTORIO DE
PROVEEDORES

SELECCION DE PROVEEDORES

EXPERIENCIA
REPUTACION
REFERENCIAS
COSTO
LOCALIZACION
TAMANO

EVALUACION DE LA
EJECUCION

» SELECCION DE

Figura No.1.- Modelo Outsourcing

EVALUADORES

COMUNICACION
FLEXIBILIDAD
CONFIABILIDAD
CUMPLIMIENTO DE
PROGRAMA

CALIDAD DEL TRABAJO

Fuente: Fitzsimmons, J. A. Fitzsimmons, M. J. (2006)
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