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I 

INTRODUCCIÓN 

La razón principal de la elaboración del presente trabajo es dar a conocer 

un poco más sobre el tema del Outsourcing o la Subcontratac ión, como se 

le suele llamar a esta herramienta para hacer más eficientes los procesos en 

las empresas. 

El Outsourcing es una práctica que se lleva cabo desde hace muchos años, 

pero mu y poco se ha hablado de esta, recientemente el tema se ha dado a 

conocer en algunos niveles en el mercado, debido a que en nuestro país se 

ha implantado en el mundo de los negocios. Es ta modalidad se ha hecho 

cada vez más atractiva para los empresarios debido a que éstos se 

enfrentaban a un esq uema laboral administrativo que mermaba las 

uti 1 id ad es de sus empresas. 

El Outsourcing es cada vez más la respuesta común a la pregunta que se 

hacen los empresarios para proporcionar un mejor servicio a los clien tes: 

¿fabricar o comprar'1. El Outsourcing, combinado con otras técrn cas, está 

creando un ambiente sofisticado, totalmente nuevo, en la relación cliente -

proveedor. A través de esta relac ión se busca que ex is ta una cooperación 

intensa entre el el iente y el proveedor, en la que los proveedores adoptan 

los mi smos sistemas que los el ientes, de manera de proporcionar as í una 

mejor relac ión de trabajo. 



Adicionalmente el Outsourcing surge como una herramienta que le 

permite a las empresas enfocarse a reali zar lo que rea lmente saben hacer 

bi en, su propia actividad. 

Este nuevo concepto de Outsourcing o terciari zación, es una es trategia que 

implementa una organi zación con el fin de obtener mejoras a corto o a 

largo pl azo y cumplir con los objeti vos propuestos, es una ali anza 

estratégica que conlleva a un servicio especifico y espec iali zado que 

brinda una empresa a la que llamaremos en lo futuro "proveedor", a una 

entidad a la cual en el futuro llamaremos cliente o proveedor a través de un 

contrato en el cual ambas empresas se convierte en soc ios, por lo que 

deben de compartir su plantación, oportunidades, ri esgos y benefic ios. 

Hacia la década de los 60 's, y aún durante los 70 's, las empresas en 

problemas financi eros o qu e no pose ían tecnologías de la información 

sofi sticadas, adoptaban la es trategia gerencial del Outsourcing. 

Posteriormente, en los años '80 ya las empresas lí deres en sus industri as 

comi enzan a estimar la consolidación de centros de datos y el dese mpe11o 

del área de informáti ca. 

Es a partir de los '90 cuando, no sólo las empresas con fin es comcrc1alcs 

sino has ta los grandes conglomerados transnac1 onales y los prop ios 

gobiern os, concienti zan al Outsourcing como un a herramie nta que otorga 

valor agregado a cualquier ad mini strac ión gerencial. 
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Ya en nuestros días, el concepto ha evo lucionado aún más. Ahora el 

Outsourcing representa un beneficio integra l, sistemático y 

transformacional de empresas que tengan visión de seguir manteniéndose 

como líderes en sus mercados o de posicionarse en nuevas industrias. 

Algunos procesos de Outsourcing han logrado éxi tos notables, mientras 

que otros se han visto inmersos en rotundos fracasos. El objeto de este 

trabajo es describir el proceso de Outsourcing para obtener un claro 

entendimiento del desarrollo y actualidad del Outsourcing y a si poder 

ll egar a conclusiones que ayuden a compren"der mejor las causas de dichos 

éxitos y fracasos. 

El presente trabajo se desarrolla basándose en la bibliografia 

proporcionada por especialistas en el tema as í como también por casos 

obtenidos de diferentes artícu los y entrevistas efectuadas a gerentes que 

están llevando a cabo procesos de Outsourcin g en la actualidad . 
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1.- MARCO TEORICO 

a) Importancia 

CA P 1TULO 1 

GENE RALIDADES 

Formando parte de l campo de actuaci ón profesional del Contador 

Pú blico, una área importante corresponde al ejercicio profesional 

independiente, en el que las empresas requieren sus servici os, en 

asesorías financ ieras, fi scales, de test ifi cación en aud iton a internas y 

ex ternas y en aspectos con tabl es en general, entre otros. 

Mi act ividad profesional se ha desarroll ado prec isamente en el ámb ito 

de los despachos de Contadores Públi cos y a través de los diferentes 

trabajos que he rea li zado para las empresas, me he percatado de que se 

enfrentan a senos prob lemas operat ivos y administrati vos que red ucen 

sustancialmente sus uti 1 idades. 

Lo ante ri or me motivo a realizar este trabajo para comentar a los 

lectores interesados, sobre la conve ni encia de contar con el servicio 

de l Outsourc1ng, que viene a ser una alianza es tratégica que con ll eva a 

un serv icio espec íli co y especial izado que se propo rciona a una 



empresa con las que se comparte la implementac ión, oportunidades, 

ri esgos y beneficios para obtener mejoras en su operac ión y/o 

administración a corto, mediano o largo plazo y con ello lograr los 

objetivos propuestos por la entidad. 

Es conveniente sei'ialar que las pequeñas y med ianas empresas en la 

República Mexicana generan un porcentaje elevado (más del 78%) de 

los empleos, por lo que es necesario promover el desarro ll o de éstas 

para coadyuvar en mejoras de economía en nuestro país. 

Por otra parte al moti var a los empresarios para utili zar el Outsourcing 

con el propósito de optimizar sus recursos humanos, económicos y 

materiales, se promueve también la utili zación de los servicios 

profesionales, mul tidisciplinarios independientes como es el caso de 

los despachos de Contadores Públi cos con la ex peri encia de participar 

en está ali anza estratégica. 

b) Objeti vos 

El obj etivo principal de l presente trabajo, es presen tar de una manera 

sencilla un panorama general del Outsourcing o la Subcontratación 

(co mo se le sue le llamar) , el conocimiento más ampli o de su 
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funcionamiento y característi cas que les permite reso lver sus 

problemas de operación y/o ad mini strac ión de sus recursos humanos, 

financieros y materiales a las empresas interesadas en utili zarlo. 

Otros de los objetivos de este trabajo son los sigui entes: 

• Llevar a cabo un trabajo de investigación que sirva de guía o de 

consu lta a funcionarios de empresas pequei'ias y medianas para 

tener un conocimiento ampl io de lo que es el proceso de 

Outsourcing y se pueda considerar como una herrami enta mu y 

eficaz en las empresas y con ello, mej orar sus procesos 

administrativos. 

• Describir los di st intos conceptos de Outsourcing y la 

importancia que ti ene en nuestros días. 

• Brindar un panorama hi stórico, con el fin de obtener un 

conocimiento general de cómo ha evo lucionado el co ncepto de 

Outsourcin g hasta nuestros días 

• Crear un concepto del Outsourcing como un tipo de ali anza 

estratégica . 

• Ll evar a cabo una descripción ele los ri esgos que con ll eva la 

impl ementación del Ou tsourcing, as í co mo sclia lar las vcntaps 



y desventajas que podría enfrentar una empresa al llevar a cabo 

una subcontratación. 

• Describir como es la apli cación del Outsourcin g en las 

empresas pequeiias y medi anas. 

• Demostrar la opción que es el Outsourcing, no solo para los 

empresari os sino tambi én para los proveedores de este tipo de 

servicios para tener una tendencia de "ganar - ganar". 

c) Justifi cac ión 

Su explicación es sencill a, cuando un a empresa decide concentrarse sólo en 

su actividad principal , en aquell a tarea que sabe ser me1or y en la que radi ca 

su ventaj a sobre los demás competidores, puede delegar en socios externos 

parte de los procesos de producc ión que, s1 bi en son necesari os, no 

constitu yen su núcleo fund amental de va lor. 

Se puede conclui r que todav ía en nuestros dí as hay un desconocimi ento 

importante del tema y es necesari o, en la actualidad en el mundo cambi ante 

la globali zac ión, que se tomen ventaj as competiti vas tomando en cuenta 

temas como el Outsou rcing para cambiar a las empresas y encaminar las a 

un éx ito. 
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En el mundo en que vivimos, las empresas y los empresarios actua les deben 

estar atentos a las nuevas herramientas que faciliten la competitividad en su 

campo y logre estar dentro del mundo globali zado imperante en nuestros 

días. El Outsourcing es una herramienta de la que en la actualidad poco se 

conoce en el medi o empresari al y la cual puede ser muy útil , ya que el 

empresario debe de tener la oportunidad de poseer en su manos in fo rmación 

en relación al tema de Outsourcing y así poder verificar que en el mundo se 

está utilizando está herramienta como parte de sus estrategias en los 

negocios, la cual le puede serv ir para aumentar la calidad, competiti vidad, 

aminorar costos y en general dar un mejor servi cio al cliente. 

Uno de los objetivos de este trabajo de investi gac ión es de que realmen te 

sirva a los indi viduos qu e deseen conocer y establ ece r es te tipo de 

herramientas en las empresas como una guía a la implementac ión y 

evo lución del servicio. 

Al guno de los temores que se mencionan pueden ser por la fa lta de 

in formac ión di fundida en relación a este tipo de servicio, lo que provoca que 

los empresarios de las pequeñas y med ianas empresas ti endan a rea li zar 

internamen te fun ciones que podría rea lizar a través de l Outsourci ng y con 

ell o lograr los beneficios adicionales para su compañ ia. 



El desconocimiento por parte de los empresarios no es sólo de lo que es el 

proceso de Outsourcing, sino que también es a todo el proceso en general, 

desde conocer en cuales áreas lo necesita más la compañía y a su vez que 

aspectos y vari ab les deben de evaluar en la empresa, identifi car los pos ibl es 

proveedores, su elección, los contratos y todos aquell os detall es que se 

necesi tan tomar en cuenta para el seguimiento del proceso de eva luac ión, 

implementación y seguimiento de este tipo de procesos. 

Adicionalmente a que los empresarios no tienen una gran experiencia en la 

contratac ión de es te tipo de servicios, porque es tos procesos en la mayoría 

de los casos son rea li zados internamente, cuando llegan a buscar una opción 

de Outsourc111g, generalmente no lo hacen con las grandes empresas 

proveedoras de estos servicios ya que los costos son muy elevados para el 

ti po de industri a, por lo que la mayoría de las veces se ti ende que buscar a 

proveedores más acces ibl es, los cuales son en muchas ocas iones resulten una 

excelente opc ión, ya que poseen la ex periencia suficien te para segu ir una 

metodología durante tocio el proceso. 

Por lo anteri or se puede considerar, que el buen entendi miento de esta 

herramienta es un necesidad en el mundo en que vivimos hoy en día, por lo 

que este trabajo de invest igación pretende moti var a empresari os peq ue1'ios y 

med ianos que deseen tener un a guía en relac ión al tema de Outsourc1ng, 



desde el diagnostico hasta el seguimiento y control en los procesos, 

considerando todos los pasos intermedios que se deben de seguir. 

2.- METODOLOGÍA DESA RROLLADA 

Para desarrollar este trabajo, se utilizó la investigación mi xta, ya que fue 

necesario realizar la consulta de revistas especialistas, memorias de 

conferencias, instructivos, Internet, bibliografía etc. y por otra parte, la 

investigación de campo. 

La investi gación de campo se llevo a cobo reali zando encuestas escritas y 

entrevistas a distintos empresarios y funcionarios de empresas, con el fin de 

investigar cuanto saben y si han tenido experi encia en re lac ión al proceso de 

implementación de Outsourcing. 

Derivado de la investi gac ión de campo, se pudo determinar que un 

porcentaje alto de funcionar ios y empresarios de empresas no han tenido 

ex peri encia o no saben a detal le lo que es el concepto y apli cac ión de 

Outsourcing y que esto se deben prin ci palmen te a fa lta de difusión o 

bibliografía relación al tema. 
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Adicionalmente a esto se recurrió a entrevistas con expertos en el tema, 

como son las firmas de contadores más importantes de l país que son 

especia listas y que se encuentran a la vanguardia en este servicio. 

Al no existir datos oficiales sobre porcentaje de empresas que utilizan la 

subcontratación, se rea li zó una serie de entrevistas a empresarios de la 

pequeña y mediana empresa ubicadas en el Distrito Federal para detectar 

cual es el sentir de los empresarios en estos sectores, qué opinión les merece 

la estrategia de subcontratación , si utilizan o han utilizado en su negocio el 

servicio, con cuáles problemas se han encontrado, temores que les causan su 

ap li cación, áreas en las que se ap licarían, etc . 

Como se expuso an teriormente, se reali zó una encuesta a 32 empresarios a 

un nivel directivo y gerencial ; de l total de los empresarios entrevistados, 21 

conoce lo que es el Outsourcing o subcontratación y el resto no ti ene claro 

que representa el servicio y nunca han trabajado con este concepto, por lo 

que no contestaron a algunas preguntas, solamente se observó el deseo de 

conocer sobre el tema. Para dar resultado sobre la encuesta, se tomaron a los 

21 empresarios que conocen sobre el tema como el 100%. Los resultados 

fueron : 
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• El 44% de los directores o gerentes, han estado in vo lucrados de 

alguna fo rma con el servicio de subcontratac ión. 

• El 56% ti ene una buena o excelente opinión sobre el servicio y 

los resultados obtenidos. 

• 14 de las 21 personas siente algún mi edo en real izar una 

subcontratación. 

En orden de importancia los resultados son: 

Temor a: 

1. Co mpartir in fonnación de la empresa. 

2. Revelac ión mutua de costo y benefic io. 

3. La pérdida de la confidencialidad. 

4. No obtener los resultados esperados. 

5. Al desconocimiento del proceso de implementac ión de l 

serv1c10. 

G. No conocer como evaluar los resultados. 

Otros puntos importantes de comentar que resultaron de las entrev istas 

fu eron: 

• Solamente tres de las personas que utili zan o han utili zado el 

scrv1c10, actualmente están ex portando ; dos hac ia Centro 
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América y una a Estados Unidos de Norteamérica, dos son del 

área de prendas de ves tir, y una exportac ión de a lu mini o. 

• Está encuesta se reali zó tanto en e l sector público como en e l 

sector industrial , se conoció que los empresarios del sector 

industrial consideran una gran ayuda la subcontratación y lo 

reconocen como una opción bastante buena, sin embargo uno 

de los problemas que más se apreció en un 43%, fue e l 

desconocimiento en la fom1a de encontrar un buen proveedor 

que reali zara su labor correctamente s in que se aprovecharan de 

planos, personal e ideas. 

• Se determinó que en e l área de sistemas de soporte en la 

empresa, los empresari os creen que está pueda brindar mayor 

provecho si se delega a personal capacitado y que no se le ha 

invertido grandes recursos deb ido a que se le ha dado mayor 

prioridad al giro de su empresa . 

• También las entrevi stas realizadas dejaron ver que un 28.56% 

está in teresado en tener acceso a especialistas a través de la 

subcontratación y no tener que atender problemas en áreas que 

no son la base de l negoc io como la fa lta de persona l capacitado, 
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cargas sociales, etc. Este hecho es un fuerte aliciente para 

buscar la subcontratación que se determino que existe . 

• Otro resu ltado importante es el desconocimiento de la forma de 

evaluar a un proveedor en el área de servicios, seis de las 

personas entrevistadas apuntaron desconocer cómo hace rl o, y 

por esto no haberse decidido a involucrarse en la 

subcontratación. 

• También se pudo observar la disponibilidad de la gente, en un 

85% en adoptar medidas para hacer más eficiente los procesos o 

actividades de la empresa, en este caso la estrategia de un 

Outsourcing en las áreas que lo requieran, que pud iera traerle 

buenos resultados a la empresa. 

• Un punto en el que si estuvieron de acuerdo siete de las 

personas entrevistadas fue en compartir información sobre los 

resu ltados económicos obtenidos, más bien, según los 

entrevistados, se debe compartir informac ión técnica que sea de 

beneficio y enriquecimiento mutuo. 

• Finalmente se conoció que la desinformación que según los 

empresarios ex iste en el país sobre la subcontratación , ya qu e 

no conocen a ciencia cierta todos los beneficios que pueda 



tener. Según doce del total de las veintiún personas 

entrevistadas que sí están informadas sobre el asunto, e l 

empresario mexicano de la pequeña y mediana empresa posee 

temor de tener en su empresa a personas "ajenas" a e lla y que 

pudiese involucrarse en asuntos confidenciales. "También se 

habla del temor a lograr los resultados deseados y por lo tanto 

del desperdicio de tiempo y dinero invertido" . 

Los datos expuestos indican que existe en el medio desconocimiento 

sobre e l tema, lo que provoca no considerar en forma general, la 

subcontratación como una herramienta del empresario actua l, sin 

embargo tanto directivos como gerentes, están anuentes a in formarse 

sobre la estrategia y ap li carla si ésta puede brindar bene ficios ya sea a 

corto , mediano o largo plazo . 

Se han rea li zado algunas investigaciones en e l sector industrial en 

manos de SECOF I, sobre el apoyo que empresas grandes dan a la 

peque1'ía y mediana empresa proveedora de servicios y productos. Para 

ejemplificar esto, se expone el apoyo que han brindado las grandes 

empresas en la industri a del calzado y en la industria del ves tido a sus 
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proveedores, siendo estos giros de mucha importancia en la economía 

del país. 
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CAPITULO 11 
EL OUTSOURCING Y LA PEQUEÑA 

Y MEDIANA EMPRESA 

! .ANTECEDENTES HISTORICOS 

A medida que transcurre el tiempo y nos encontramos en el Siglo XXI , nos 

damos cuenta que los diferentes cambios violentos que se están 

produciendo, desafían nuestro entendimiento y remueven las bases del 

mundo que nos rodean, en todos los aspectos. 

Todos los estilos de trabajo, condiciones económicas, tecnología en 

comunicaciones, estilos de vida, responsabilidades ambientales entre otras 

situaciones, están cambiando a un ritmo acelerado. Estos cambios han 

hecho que las empresas busquen nuevas alternativas que les permita 

enfrentar el futuro con acierto. De está premi sa surge un nuevo concepto 

de los negocios: " El Outsourcing". 

El Outsourcing es uno de los desarrollos más importantes de los últimos 

años, es un fenómeno que se dio en los países desarrollados a consecuencia 

del empuje japonés con la venta sus productos en el mercado mundial, a 

unos precios altamente competit ivos para bienes de excelente calidad. Su 

crecimiento ha sido tal que extendió en todo el mundo, a toda la industria, 

en la empresa privada y el sector púb li co. 
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Ante los hechos, Méx ico no se podría quedar atrás. Sus empresari os 

también lo es tán aplicando, con mayo r o menor énfas is, según las 

circunstancias de cada negocio en particular. 

Al impul sar el gobierno de la apertu ra económi ca con el tratado de libre 

comercio obligó a los empresari os a revisar todas sus políticas y 

es trategias tanto de producc ión como de admini strac ión, apoyándose en 

nuevas herra mi entas como la re1 nge111 ería, el Outsourcing y el 

Benchmarking entre otras. Es tas no eran desconocidas por ell os, pero no se 

animaban a ponerl as en prác ti ca porque signifi caba un camb io sustancial 

de vida empresari al, un cambio to tal de paradi gmas, el cual siempre resulta 

doloroso por los es fuerzos que conll eva; incluso algunos empresari os 

creyeron que la apli cación de estás he1Tami entas para la renovac ión de sus 

ventajas competiti vas eran si111p lc111entc cuestión de hacer que su personal 

trabapra 111ás duro con 111enos gente en la organi zac ión, la verdadera 

cuestión es taba en aprender a traba_Jar de manera diferen te, lo cual 

reque riría "desaprender" mucho de lo que se sabía. 

De ahí surgieron nuevos prod uctores, mi cro-empresas, fa 111i -e111 presas y se 

dio el creci 111i en to en nú mero de la mediana empresa. La dinámica de la 

econo111 ía así lo ex igía. La nueva ola de los negoc ios en Méx ico y 

Latinoa méri ca as í lo 1111poní a. Se r trabapdor independi ente se volvió un a 

18 



fuente de emp leo. Aprovechando en algunos casos, las neces idades reales 

de las empresas, mientras en otras era el simp le deseo de hacer reformas 

por reformar s111 neces idad ; pero dentro de la moda del camb io, e l número 

de subcontrati s tas creció sustancialmente en e l mercado. 

Hubo un crecimiento vertiginoso en cantidad, solamente se apreciaban sus 

bajos precios pero no se veían una calidad permanente o estable en sus 

productos y servicios, ni mucho menos solidez económica en sus 

incipientes organizac iones. En otras palabras no se veía coherencia entre 

hacer y mantener empresas y empresarios. Está última forma de actuar no 

va con el Outsourcin g, ya que éste busca e l beneficio de ambas partes a 

largo plazo, e l cual se logra con una solidez en los resultados técnicos y 

económicos del empresario que trabaja bajo esa filosofía pero a través de l 

tiempo, no inmediatamente. 

Ahora con la crisis económica que se vive en nues tro país se ha traído 

como consecuencia, la disponibil idad de producción por capacidad ociosa 

en las empresas, alto desempleo deb ido al recorte de l personal de las 

organizaciones, bap capacidad de compra del mercado, encarecimiento del 

dinero, cartera financiera de dudosa recuperación, en tre otros males, ha 

llevado a los empresarios a red ucir sus compras, y por ende las compras a 

sus proveedores. 
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El modelo de Outsourcing que se ha manejado a través de los últimos años, 

ha estado cambiando desde que se dieron las primeras manifestaciones en 

forma organizada en la década de los 30's en el Medio Oriente, en especial 

Japón. En la crisis que viviera este país durante l 934, el gobierno creó un 

mecanismo mediante el cual los demandantes de piezas industriales 

lograban contactar con oferentes de diversos servicios y productos acorde 

con sus necesidades de llegar a un acuerdo de trabajo conjunto. En 1958 se 

dio en Francia un mecanismo simil ar al expuesto, para contactar 

proveedores y clientes en la industria, medida aplicada para combatir la 

fa lta de empleo y la capacidad ociosa en las pequeñas industrias del país, el 

cual fue benéfico en gran medida al país . 

En la década de los 60's y 70's la contratación de una empresa por otra, se 

reali zaba por problemas de la mi sma, se hacía con un fin específico y 

limitado, eran principalmente trabajos no profesionales como serv icios 

secretariales o misceláneos, también ex istía la contratac ión de empresas. 

sobre todo del sector fabricación en donde las empresas buscaban fuentes 

externas para algún componente de su producto final, por ejemplo de 

fabricación de automóviles, los cuales encargaban a una compañía alguna 

o algunas de las partes necesarias en la elaboración de l vehícul o. No 

obstante esto se reali za bajo espec ifi caciones poco fl exib les de ti empo. 
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ca lidad y prec io, en la que ex is tí a un c liente y un proveedor, cada uno 

responsabl e de cumplir su parte y cada uno tratando de sacar e l mayor 

provecho. 

En esa época inic iaron los cen tros de procesos de cá lcul o como un tipo de 

empresa de subcontratac ión, que ofrecían su hardware para rea li zar 

procesos in fo rmát icos, tambi én de nómina y contabilidad a aque llas 

empresas que no podían adquirir su equipo de computo por los costos tan 

altos de aquella época. Por lo que también se dio en ésta década el 

Outsourcing como una solución viable a grandes empresas que se 

encontraban en cri sis, los cual es tení an como objeti vo princ ipa l bajar los 

costos. Las relac iones entre los mi embros tendían a favo recer a l prestador 

de l servic io ya que éste se aprovechaba de la situac ión difi c il de la empresa 

y utili zaba su ven taja para dar sus servic ios y productos a camb io de 

contratos de larga durac ión y con poca fl ex ibilidad. 

El contrato de los modelos anti guos de Outsourc111g co múnmente se 

ll evaban a cabo bajo situac iones estresantes, con puntos dificil es de ll egar a 

acuerdos fir mados a la brevedad por ambos miembros baJO la premura de 

la necesidad de l c liente, en estos muchos nive les de servicios no eran bien 

de fini dos. Típ icamente los contratos tendían a de fini rse bajo té rmi nos mu y 

técnicos los cuales no eran mu y bien entendidos por e l cliente. 
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Estos contratos tendían a ser rígidos en muchos puntos, como en el precio 

que se acordaba, lo cuál se realizaban en términos muy técnicos en algunos 

campos, por ejemplo en un contrato que se firmaba referentes a un 

Outsourcing de sistemas que en ese ti empo eran de los más comunes, el 

contrato una vez que se firmaba, tendía a no poder cambiarse y no tomar 

en cuenta costos venideros como el ajuste por el costo de vida, la 

necesidad de aplicar nuevas metodologías y tecnologías, etc. 

Cuando los contratos comenzaban a desarrollarse, el proveedor daba mu y 

poca información al cliente en tém1inos de costos, y de cuestiones técnicas, 

cada parte guardaba celosamente la información propia. El resultado era un 

pobre entendimiento en la relación en la cual se creía para ganar una parte ; 

la otra debía perder; el cliente miraba la forma de reducir el provecho que 

podría obtener el proveedor y éste a su vez como maximizar el suyo en 

oposición al cliente. 

En la década de los 80's este servicio tuvo un giro aceptado, los acuerdos 

basados en objetivos netamente financieros empezaron a cambiar y se 

interesaron en el alquil er de ciertas firmas para obtener conocimientos de 

diversas índoles como los tecnológicos, información, la ges tión del capita l 

humano y act ividades de base asociados con funcione s ad mini strat ivas. 

Ambas partes in vo lucradas comenzaron a ver la relación como una 
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estrategia aplicada a dife rentes áreas importantes en e l negocio y en el cual 

ambas partes debían de ganar. Así las compañías fueron asignando áreas 

no estratég icas de la empresa al proveedor especia li zado de Outsourcing 

en esas actividades espec íficas, para tomar una ventaja de ese hecho. 

A fin a les de esta década el Outsourcing empezó a utili zarse para describir 

la subcontratación de cualquier trabajo importante, pero no esencial para la 

actividad bás ica de una compañía. Un caso mu y importante y conocido es 

e l caso de IBM en Gran Bretaña, quién a final es de está década decidió 

rea li zar una subcontratación con la cual pretendía reducir los costos 

internos por mil millones de libras esterlinas a través de diversos 

mecanismos, uno de los cuales fu e la reducci ón. 

Haci a la década de los 60's y aun durante los 70 's las empresas en 

probl emas financieros o que no poseían tecnologías de la información 

sofi sticadas adoptaban la estrategia ge rencia l del Outsourcing. 

Posteri ormente en los años 80's ya las empresas líderes en sus industrias 

comienzan a estimar la consolidación de centros de datos y e l desempeño 

del área de informática. Es a partir de los 90's cuando, no só lo las 

e mpresas con fines comercia les, s in o has ta los grandes cong lomerados 

transnaciona les y los propios gobiernos, están concientes, en el 
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Outsourcing como una herrami enta que les otorga valor agregado a 

cualquier admini stración gerencial. 

Ya en nuestros días, el concepto ha evo lucionado aun más. Ahora el 

Outsourcing representa un beneficio integral, sistémico y de 

transformación de empresas que tengan visión de seguir manteni éndose 

como líderes en sus mercados o de pos icionarse en nuevas industri as. 

A mediados de la década de los 90's, los empresarios se debían de decidir 

por fabricar o comprar sus subproductos, en búsqueda de los menores 

costos con su mi sma calidad de producción , para ofrecer mej ores precios al 

consumidor final de sus productos. Hoy siguen con el mi smo pensa mi ento 

pero seleccionando más detal ladamente y mucho mejor a sus proveedores, 

porque las características del mercado as í lo imponen. 

Ahora saben que la mejor opc ión está en buscar socios más que 

proveedores para sus relaciones comerc iales. 

En está época el empresari o deseaba subcontratar muchas de las func iones 

de su empresa debido a los beneficios probados que se lograban obtener 

del trabajo espec iali zado, es esto real izar la contratac ión de Outsourc1ng en 

la empresa. Este es un tipo de alianza estratégica la cual en las Lil tirnas dos 

décadas ha revo lucionado la adm ini stración en la empresa. l ~ s un concepto 



rel ativamente nuevo y novedoso que surgió en Europa y que poco a poco 

se ha ido infiltrando principalmente en Estados Unidos, Canadá y 

Latinoamérica como una respuesta las necesidades de las empresas 

modernas. 

Este concepto ha seguido cambiando y ampliándose para los empresarios 

de hoy en día. La subcontratación ha tenido cambios muy especiales, ya 

que a pesar de que sin variar el hecho de que uno de los objetivos que por 

décadas se manejó fue también el de bajar costos de operación, lo cual se 

ha logrado y han bajado significativamente sobre todo en los Estados 

Unidos. 

En varios países del mundo, el Outsourcing ha ido desarroll ando e 

implantándose con mucha fuerza y con distintas metas. Por ejemplo con la 

apertura de los mercados y con la apertu ra del gobierno a brindar 

concesiones de servicios como son obras públicas, carreteras, luz e 

infraestructura etc.; se están cambiando todos los procedi mi en tos 

burocráticos y se dio apertura a la subcontratación en forma mu y 

importante. Es importante mencionar que en los países de América Latina 

se ha ido incorporando paulatinamente en países como México, Brasil , 

Venezuela, Co lombi a, Argentina, entre otros, en distintos proyectos tanto a 

nivel privado como gubernamen ta l. 
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2. LA PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA 

En parti cul ar para nuestro país se puede clas ifica r a las empresas por su 

tamaño dependiendo de varios factores, como son el número de empleados, 

ingresos brutos anuales, si cotizan o no en Bolsa etc. 

A continuación se presenta la clasificación de las empresas según Nac ional 

Financi era (NAF IN) de acuerdo al número de trabapdores: 

ESTRATO 

Microempresa 

Pequei'ia 

Med iana 

Grande 

INDUSTRIAL COMERCIAL 

1-30 1-5 

3 1-1 00 6-20 

10 1-500 21-100 

50 1 en adelante 1O1 en adelante 

Clas ifi cac ión de empresas en Méx ico: 

SERVI CIOS 

1-20 

21-50 

5 1-100 

1O1 en ade lante 

Hoy en día los criteri os son diferentes entre las instituciones ded icadas a la 

políti ca de fo men to (SECOF I), financiami ento (NAF IN) y recaudac ión 

(S HCP: 2.5 mill ones de pesos para los pequefios contri buyentes). 
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No hay consenso en el número de empresas. El Instituto Mexicano del 

Seguro Social (lMSS) registra 650,000 (aproximadamente) empresas 

coti zando El Institu to Nacional de Estadís ti ca Geografía e Informática 

INEGI contabilizaron 3,575,587 negocios en la Encuesta Nac ional de 

micro negocios 2002, de los cuales 2,996,440 son trabajadores por cuenta 

propia. Según el Censo Económico lN EGl 2002, el 99% son micro, 

pequeñas y medianas empresas. 

Participación de las empresas: 

TAMAÑO 

MICRO 

PEQUEÑAS 

MEDIANA S 

GRANDES 

97.3 

2.3 

.3 

. l 

º/o 

Las micro , pequei"ias y medianas empresas (M IP YMES) generan el 78.4% 

de los empleos del país. S1 se añadiera la economía in fo rmal aumentaría la 

parti ci pación de micro y pequeños negoc ios, tanto en su parti cipación del 

Producto Interno Bruto (PIB) como del personal que ocupan. 
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EMPRESA UNIDADES PERSONAL % PIB 
ECONÓMICAS OCUPADO 

MICRO 97.0 47 31 

PEQUEÑA 2.7 20 26 

MEDIANA 0.2 l l 12 
GRANDE O. l 22 31 

11m'o 
CORAJIVE 

-~ CMEDIANA 
50'lb 

•PEQUEÑA i o.. a MICRO 
0% 

U1ldades Personel %P18 
econ6mlces ~ 

La microempresa constituye la inmensa mayoría de los establecimientos 

productivos, contribuye de manera importante a la generación de empleo, 

pero no del ingreso nacional. Entre l 997 y 200 l se crearon 34,000 nuevos 

establecimientos de menor escala, que equivalió a un crecimiento del 40%. 

En censo industrial de 2002 registra que en México la microempresa 

concentra el 97% de las unidades económico, contribuye con el 47% a la 

generación de empleo y aporta el 31 % del ingreso nacional (PIB total) . 
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Así mismo el sector incrementó el empleo de 1,300,000 a 1, 700,000 

trabajadores aproximadamente. Por tanto, uno de cada dos empleados en la 

industria lo proporcionan este tipo de establecimientos. 

El Producto Interno bruto (PIB) que generan las empresas micro, pequeñas 

y medianas incrementó su participación en el manufacturero en total de 

40% en 1995 a 44% en 2002. en el mismo período, estas empresas 

generaron más de 400,000 nuevos empleos, lo cual representó una 

expansión del 3 1 %. 

LA MICROEMPRESA POR SECTOR 

1 fuente : bJ!p://ww\\ .scnado.0 ob.rn x. co 111 is io11cs1pvmd docSl rnipy1!lc.hlD_ll 
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Por lo anterior, se puede concluir que al mayoría de las empresas de 

nuestro país se encuentran clasificadas como empresas pequeñas y 

medianas , de ahí la importancia que tiene este sector económico de nuestro 

paí s. 2 

3. EL OUTSOURCING 

A) Concepto 

Exi sten muchas definiciones del concepto de Outsourcing, a 

continuación enunciaremos algunas que pueden ser las más 

representativas del concepto de Outsourcing: 

Si buscáramos en un diccionario el sigmfícado de la palabra 

Outsourcing sería en vano, ya que como tal no existe , pero anali zando 

la composición de la palabra, podemos darnos cuenta que es una 

palabra compu es to por el prefÍJO "Out" y "Source" de esta manera 

podemos obtener su significado 

"Out" se de fine como " fuera" dirección hacia fu era o del centro y 

"So urce" es "C ualquier tipo de proveedor de in formación dispensabl e o 

,,1 pnmana · 

2 INEGI- Clas1llcac 1ón Mexica n de Acti vidades y productos 
·' Dicc ionario We bstcr, Joseph Incógnito 2000. Outsourcing Trencl or the 9o ·s 
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Si se unen ambas palabras formamos el concepto de Outsourcin g, 

podemos definirlo corno la recepción de un servicio por parte de un 

proveedor ex terno. 

El Outsourc111g, se refiere a la contratación de una empresa que 

reali zará por cuenta de otra alguna actividad, operación proceso o 

fun ción de alguna organ ización. 

El Outsourcing, también conocido como"externalización", se define 

como la ces ión de la responsabilidad en la gestión de los servicios 

internos de un a organización (la Admini stración o una empresa 

privada) a otra empresa especia li zada en este tipo de actividades. 

En su término más amplio el Outsourcing se define como una cesión 

completa de la gest ión de servicios in ternos, pudiendo incluir al 

personal técnico en fin anzas, informático, capacitac ión etc. .. y al 

equi pamien to fi sico y lógico que pudiera ex ist ir en el momento de 

rea li zac ión del contrato, de modo que todas o parte de las tareas de 

carác ter técnico o independiente ele la organi zación pasan a ser 

rea li zadas por la empresa contratista . 

En ocasiones particu lares esta ces ión puede hacerse de fo rma sec tori al 

(por ejemplo, puede exc lui rse al personal in fo rmáti co) y, en general, 

debe ser muy fl ex ibl e para adaptarse a las neces idades propias ele cada 

organi zación. 
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Outsourcing es la subcontratación de productos (b ienes y servic ios) en 

una a li anza efectiva de las empresas con los proveedores e legidos, en 

donde éstos son tratados como una dependencia más de la organización 

pero fuera de sus instalaciones y ante todo, respetando su autonomía 

administrat iva. 

En otras palabras, los proveedores son tratados por sus clientes como 

una extensión de sus negocios, buscando el beneficio mutuo, ambas 

partes deben mantener una relación permanente de ganar-ganar, pero 

sus verdaderas ganancias se reflejarán a mediano plazo y se 

consolidarán a largo plazo; no se deben esperar beneficios inmediatos. 

En el Outsourcing, cl iente y proveedor deben adoptar y compartir los 

mismos sistemas en busca del éxito empresarial. Deben forta lecer su 

relación de apoyo logíst ico tanto técnico como administrativo, como un 

compromiso único en el cual se comparten riesgos y benefic ios o 

recompensas. Aquí se rompe la relación tradicional de c liente -

proveedor, en donde lo importante era que mientras a uno le iba bien no 

importaba como le fuera al otro. En otras palabras, estas relaciones 

tenían una calidad de adversarios no dec larados pero sentida en la 

práctica, lo que el Outsourcing no permite. 

La palabra Outsourcing, hace referencia a la fuente externa de 

sum ini stro de servicios; es decir, la subcontratac1ón de operaciones de 

una compañía a contratistas externos. Con frecuencia se recurre a l 

Outsourcing como mecani smo para reducir costos, lo cual en algunos 
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modernos y especiali zados, s111 que la empresa tenga que 

descapitali zarse por invertir en infraestructura o capacitación. 

Más all á de parecer un gasto adic ional, la subcontratación representa la 

oportunidad de dej ar en manos de compañías expertas la ad mini stración 

y el manejo e fi ciente y efectivo de los procesos que no están ligados 

directamente con la natural eza del negocio y que, por el contrario, 

permite reducir costos y reo ri entar los recursos internos e influir de 

manera sign ifi ca ti va en su ni vel de competiti vidad. 

En definitiva, no es un contrato a corto pl azo; no se limita a una 

asesorí a puntual en un área de especialidad determinada; tampoco 

consiste en la contratación de personal experto por un breve lapso para 

mejorar puntos específicos del servicio. 

Este servicio es un a relac ión de largo plazo y va más all á del apoyo 

puntual, como sucede en el caso de la Consultoría Legal. En la medida 

que el volumen de transacc iones de una empresa aumenta, aparece la 

oportun idad de procesarlas afuera para hacer más fl ex ibl e la operación 

y es allí donde se empieza a dar el ve rdadero Outsourcing. 

El Outsourcing podría definirse tambi én como un serv icio exteri or a la 

co mpai'iía y que actúa como una ex tensión de los negocios de la mi sma, 

pero que es responsable de su propia administrac ión. También se pod ría 

definir co mo la acc ión de recurrir a una agencia ex teri or para operar una 

función que anteriormente se rea li zaba dentro de una compañía. 



Paul e Neale, exdirector de negocios de la compañía ISL de IBM en 

España, describe el Outsourcing como la práctica de transfe rir la 

planeac ión, admini stración y operac ión de ciertas funciones a una 

tercera parte independiente. 

Para entender claramente el Outsourcing, éste también debe 

considerarse a la luz de otras dos deci siones gerenciales: la cuestión 

sobre fabricar o comprar y la fijación correcta del tamaño, es decir, 

encontrar el tamaño correcto, o la cantidad correcta de personal para 

una organización. Ambas decisiones son centrales para la estrategia del 

Outsourcing. 

Por los conceptos anteriores una manera senc i ! la de clerí ni r al 

Outsourci ng, es di ciendo que se refi ere a la practica de asignar algunos 

o todos los serv ic ios o func iones que la compañía considere necesari as. 

A continuación se presentan las definiciones de Outsourc in g más 

importan tes en el mercado Mexicano: 

La co mpañ ía UN ISYS de Méx ico define al Outsourcin g como "la 

contratación de un proveedor externo, que se encarga de adm ini strar y 

de opera una o más funciones relac ionadas con la empresa"4 

' D.l lag11c: 0111 sourc111g :Ana li s1s de la lndustri a:UN ISYS Corp. 



Para el señor Rafael Roa director de negocios de EDS "Este servicio es 

ceder una parte del negocio a un tercero con un grado de experiencia 

que otorgue confiabilidad del proveedor ante el cliente"5 

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadística, Geografía e 

Informática, el Outsoucing " Es cuando una empresa recibe funciones 

o cualquier servic io de una empresa externa, se refiere no al ahorro de 

un pequeño porcentaje del gasto total, sino a la apl icación de 

experiencia para mejorar uno de los elementos fundamentales para la 

competit ividad de la empresa".6 

La traducción al castel ]ano del neologismo inglés Outsourcing viene a 

ser la extemalización de determinadas áreas funcionales (no só lo las 

in formáticas). Por tanto, aplicado con carácter general , no es un 

concepto nuevo puesto que responde al acto mediante el cual una 

organización contrata a un tercero para que realice un trabajo en el que 

está especializado, con los objetivos de reducir costos y/o evitar a la 

organización la adquisición de una infraestructura propia que le permita 

la correcta ejecución del trabajo. 

Sin embargo, lo que ha hecho que esté de actualidad es su aplicación al 

tratamiento de datos e información, funciones que por sus especiales 

condiciones y su carácter crítico para las organi zac iones, han propiciado 

un cierto encuentro de posturas respecto a sus ventajas e 

inconvenientes. 

5 ~l. Ramircz: O ut sourcing:Solucioncs ava nzadas 

" M.CIMET : Outsourcing una opción parn el desarrollo de proyec tos INEG I 
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Se puede resumir de todas las definic iones anteriores que el servicio de 

Outsourcing también es llamado subcontratac ión, es una estrategia que 

implanta una organización con el fin de obtener mejoras a largo plazo y 

cumpl ir con metas y objetivos establ ec idos, es también una ali anza 

estratégica que conlleva un servicio específico y especia li zado que 

brinda una empresa externa llamada proveedor el cual basado en sus 

habilidades, conocimientos y experiencia, a una entidad la cual se le 

denomina cliente a través de un contrato en el cual ambas empresas se 

convierten en socias, ya que se comparten procesos, oportunidades, 

ri esgos y beneficios. 

B) Caracterí sticas 

Los cambios que continuamente se producen en el entorn o de la 

empresa crean nuevas y cambiantes necesidades que ex igen, por parte 

de la empresa, buscar constantemente elementos que permitan una 

diferenciación y una mejora en la calidad y prestac ión de sus servicios y 

productos a su clientela fina l; por ello, debe afron tar diferentes 

actuaciones que no só lo se circunscriben a las operaciones de negoc io 

sino que afectan espec ial mente a aque llos procesos, considerados de 

bajo va lor a1'íadido, y que sin embargo son necesa ri os para el desa rroll o 

de l negoc io 

Dentro del marco global de servicios que se prestarán, hay algunas 

consideraciones y práct icas a desa rroll ar que no están suped itadas a 
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ningún área de serv icio de Outsourcing especifico y que a continuación 

se citan: 

Ex istirá un nivel de calidad, establec ido para cada uno de los 

servicios prestados, ex istiendo un manual de estándares de ejecución en 

el cual se espec ifican concretamente esta calidad y los informes 

necesarios para poderla evaluar. Ex istirá un comité de seguimiento para 

evaluar su cumplimiento. 

Se mantendrá, en todo momento, una confidencialidad total sobre 

los datos que se manejen , tanto en los aspectos informáticos como en 

los documentales. 

Se es tablecerán medidas de seguridad y protección de datos en todo 

momento, tanto en nuestras instalac iones, como en las de la Empresa, 

proporcionando planes de contingencia y de recuperación de datos para 

casos de desastre 

Se habilitarán canal es telemáti cos y/o tel efónicos para poder atender 

todas las consul tas, órdenes e in cidenc ias de la empresa, con var ios 

ni ve les de Help-Desk (ayuda vía telefón ica),desde nuestras 

in stalaciones se podrá reso lve r cualqu ier problema de tipo lógico y de 

conoc11111 ento . 
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La empresa contará con un equipo Interdisciplinario, compuesto por 

un gerente o responsable, personal técnico apropiado para cada 

actividad permanentemente y personal especializado para temas 

puntuales o periódicos. 

Se acordarán las condiciones en las que se procederá a la 

implantación de nuevas tecnologías y nuevos servicios, es tabl eciéndose 

un calendario de actualización. 

Se d1se i'íará un proceso que permita a la Compai'íía la recuperación 

del control sobre las actividades traspasadas al finalizar el contrato. 

El Outsourcing en su proceso de establecerlo presenta las siguientes 

características: 

Relativas al contrato entre las partes: 

A continuación se enumerarán algunas de las características básicas que 

debe de contener un contrato entre ambas partes, posteriormente 

daremos los detalles que debe de contener e 1 contrato. 

Para llevar a cabo este tipo de contratos es prefe rente que se ll eve a 

cabo por el área legal de la compai'íía o por un abogado corporativo 

externo. 



-Su elaboración es complej a, puesto que deben establecer claramente 

las responsabilidades de ambas partes en cualquier aspecto no só lo del 

nivel de servicio actual sino también del nivel de servicio futuro. 

-Suele tener una duración de varios afias. En el sector privado tiene una 

duración no menor a cinco o siete afias, siendo habitual un periodo de 

1 O a11os. 

-Uno de los aspectos más importantes del contrato es la definición de su 

reso lución (finalización), el establecimiento de salidas programadas 

antes de cumplirse el plazo acordado, así como los períodos de aviso 

previo en caso de reversión del servicio. 

-El alcance del contrato es a la medida, es decir, podrá ser tan amp li o 

como lo deseen las partes contratantes. 

-Debe ser flexib le para que la administración pueda cambiar los 

requi sitos del servicio y el proveedor pueda cambiar los requisitos del 

serv 1c10 y el proveedor pueda cambiar los medios con los que lo ofrece. 

Mientras que un contrato de Outsourc ing se firma para que sea vá lido 

durante afios, los requi sitos de tecnología están en constante evo luci ón. 

Relativas a la organización demandante del servicio: 

-Es una deci sión estratégica para la organización, puestos que cede el 

tota l o parte de sus act ivos informáticos a la empresa de Outsourc1n g 

39 



-Permite el acceso a nuevas tecnologías y centrarse en la reali zac ión de 

actividades de mayor valor para la organ izac ión. 

-Permite a la organi zación alcanzar un mayor ni vel de competitividad 

sin realizar inversiones en equipamjento tecnológico o en formación del 

personal administrativo propio. 

-Transformar a nivel contable los conceptos de costos fijos en costos 

variables, y las inversiones en gastos, desapareciendo los activos. Son 

menores los costos de operación y se evitan las decisiones de invertir en 

infraestructura. 

Relativas a la empresa de Outsourcing: 

Adquiere un compromiso muy importante con la organi zación que la 

contrata, puesto que de ell a dependerá qu e de proporcione un adecuado 

nivel de servicio. El servicio prestado debe ser sufic ientemen te flexib le 

corno para adaptarse a cambios de negocio, organi zativos o funcionales 

en la organización, así como al entorno tecnológico. 

Co mo puede observarse las características descritas anteriormente del 

Outsourc1ng son muy importantes tomarl as en cuen ta para poder 

co menzar una firme relación con los proveedores de estos tipos de 

scrv1 c1os. 



C) Modelos 

El modelo de Outsourcing que se ha manejado a través de los últimos 

años, ha estado cambiando desde que se dieron las primeras 

manifestaciones en forma organizada en la década de los 30's en el 

medio oriente en especial Japón. En la crisis que viviera este país 

durante 1934, el gobierno creó un mecanismo mediante el cual los 

demandantes de piezas industriales lograban contactar con oferentes de 

diversos servicios y productos acorde con sus necesidades de llegar a un 

acuerdo de trabajo conjunto. En 1958 se dio en Francia un mecanismo 

simi lar al expuesto, para contactar proveedores y clientes en la 

industria, medida aplicada para combatir la fa lta de empleo y la 

capacidad ociosa en las pequeñas industrias del país el cual benefició en 

gran medida al país. 

1) Modelo Antigüo: 

En la década de los 60 's y 70 's la contratación de una empresa por otra se 

realizaba por problemas de la primera; la contratación se hacía con un fin 

especifico y limitado, eran principalmente trabajos no profesionales como 

servicios secretariales o mi scel áneos, también ex istía la contratación de 

empresas, sobre todo el sector fabricación en donde las empresas buscaban 

fuentes externas para al gún componente de su producto final , por ejemplo 

de fab ricación de automóvi les, los cua les encargaban a una compañía 

alguna o algunas de las partes necesarias en la fabricación del vehícul o. No 

obstante esto se reali za bajo especificaciones poco fl exibl es de ti empo, 

calidad y precio, en las que existía un cliente y un proveedor, cada uno 

41 



responsable de cumplir su parte y cada uno tratando de sacar el mayor 

provecho. 

En esta época iniciaron los centros de procesos de cálculo, como un tipo 

de empresa de subcontratación, que ofrecían su hardware para reali zar 

procesos informáticos, también de nómina y contabilidad a aquellas 

empresas que no podían adquirir su equipo de computo por los costos tan 

altos de aquella época. Por lo que también se dio en esta década el 

Outsourcing como una solución viable a grandes empresas que se 

encontraban en crisis, los cuales tenían como objetivo principal bajar los 

costos. Las relaciones entre los miembros tendían a favorecer al prestador 

del servicio ya que éste se aprovechaba de la situación difícil de la 

empresa y uti 1 izaba su ventaja para dar sus servicios y productos a cambio 

de contratos de larga duración y con poca flexibilidad. 

El contrato de los modelos antiguos de Outsourcing comúnmente se 

realizaban bajo situaciones estresantes , con puntos difíciles de llegar a 

acuerdos, firmados a la brevedad por ambos miembros baja la premura de 

la necesidad del cliente, en estos muchos niveles de servicios no e ran bien 

definidos. Típicamente los contratos tendían a definirse bajo términos muy 

técnicos los cuales no eran muy bien entendidos por el cliente. 

Estos contratos tendían a ser rígidos en muchos puntos como en el precio 

que se acordaba, lo cual se reali zaba en términos muy técnicos en al gunos 

campos por ej e mplo o referente a sistemas, e l cual una vez que se firmaba 

tendía a no poder cambiarse y no tomar en cuenta costos venideros como el 

ajuste por el costo de vida, la neces idad de aplicar nuevas metodolog ías y 

tecnologías, etc .. 
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C uando los contratos comenzaban a desarrollarse, el proveedor daba 

muy poca información a l c li ente en térm inos de costos, y de cuestiones 

técnicas , cada parte guardaba celosamente la in formac ión propia. El 

resultado era un pobre entendimi en to en la relación en la cua l se creía 

que para ganar una parte, la otra debía perder, el c li ente miraba la forma 

de reducir e l provecho que podría obtener el proveedor y éste a su vez 

como maximizar e l suyo en oposición a l cliente. 

En la década de los 80's este servicio tuvo un giro acertado. Los 

acuerdos basados en objetivos netamente financieros empezaron a 

cambiar y se inte resaron en el a lquil er de ciertas fi rmas para obtener 

conocimientos de diversas índoles como los tecno lógicos, informac ión, 

la gest ión de l capital humano y acti vidades de base asoc iados con 

funciones administrativas. Ambas partes invo lucradas comenzaron a ver 

la relación como una estrategia aplicada a diferentes áreas importantes 

en el negocio y en e l cual ambas partes debían de ganar. Así las 

compañías fueron as ignando áreas no estratégicas de la emp resa al 

proveedor de Outsourc ing especiali zado en esas actividades especificas, 

para tomar una ventaja de ese hecho. 

A fin a les de esta década e l O utsourcing empezó a uti li zarse para 

describ ir la subcontratación de cualqui er trabajo importante, pero no 

esencial para la activ idad básica de una compa11ía. Un caso mu y 

importante y conoc ido es el caso de IBM quien a fina les de és ta década 

dec idió rea li za r una subcontratación con la cual pretendía reducir los 
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costos internos por mil millones de libras esterlinas a través de diversos 

mecanismos uno de los cuales fue la reducción de personal. 

El concepto ha seguido variando y ampliándose, para los empresarios 

de la década de los 90 's. La subcontratación ha tenido una connotación 

muy especial, ya que a pesar de que sin variar el hecho de que uno de los 

propósitos que por muchos años se manejo fue también el de bajar 

costos de operación, lo cual se ha logrado y estos han bajado entre un 

20% y un 40% en Estados Unidos según estudios realizados por Everest 

Software Corp. empresa dedicada a brindar servicios de Outsourcing. 

En Estados Unidos como en Europa, Asía y Latinoamérica, el 

Outsourcing ha ido introduciéndose con mucha fue rza y con di stintos 

objetivos. Por ejemplo con la apertura de los mercados y con la apertura 

del gobierno a brindar concesiones como son obras públicas, caneteras, 

servicios de agua, luz etc ... se eliminaron barreras burocráticas y se dio 

apertura a la subcontratación en forma mu y intensa. En América Latina 

se ha ido incorporando paulatinamente en países como Bras il , 

Venezue la, Colombia, Costa Rica, entre otros, en distintos proyectos 

tan ta a nivel privado como gubernamental. 

2)Modelo actual 

El concepto de Outsourcing ha ido cambiando para formar un concepto 

cada vez más común en las grandes empresas, ya que estas no só lo 

encuentran una so lución a algunos de sus problemas, sino en el que el 

proveedor es realmente un gran apoyo y en el cua l su ex periencia brinda 
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resultados acordes a las necesidades del cliente. Es un consultor para la 

organizac ión en la cual se da una relación de ganancia para ambas 

partes. 

La nueva estructura de la relación basada en un modelo en el cua l es 

ganar ! ganar expone que el proveedor es un componente clave y parte 

integral en diversas áreas de una compañía. 

Everest Software Corporation, empresa dedicada a brindar servicios de 

Outsourcing, afirma que la estrategia fue aplicada a diferentes áreas de 

negocios antes de que tomara un auge tan fuerte y con tan diversos 

propósitos. Actualmente se utiliza especialmente para lograr una ventap 

competitiva buscando beneficios al consultar a expertos y mejorar as í la 

in formación que pueda llegar a la compañía. 

Existe un inst itu to de Outsourcing en la ciudad de Nueva York que es 

especiali sta en brindar servicios de este tipo en diversas áreas, 

demostró en un estudio reali zado entre empresarios, qu e la razón 

principal por la que realizan la subcontratación, es el mejorami ento de 

áreas claves en las compañ ías. 

En el nuevo modelo el cli ente mira al proveedor como un ente que 

puede brindar ven taj a y que da va lor a la compañía. Es por e ll o que 

ti empo y recursos son ded icados a manejar la relación y maximizar ese 

va lor. Se trata de guardar la rel ac ión por un largo tiempo , tanto como 

sea ventajosa para ambas partes tomando en cuenta la fl ex ibilidad 

necesaria, por ejemplo la oportun idad de que nuevas alianzas se 
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reali zan, la adaptación a cambios en las organizaciones, evolución en el 

mercado y otros. 

Con los cambios que día con día surgen en el mundo, variación de la 

inflación, de las condiciones económicas de cada país, de tipos de 

cambio de moneda y de tasas de interés, variaciones en los mercados 

bursátiles y la confianza que se tenga en el país para motivar la 

inversión extranjera, son otros factores que influyen directamente en el 

mundo empresarial, no es posible realizar contratos con arreglo de 

precios por muchos años sin anticipar cambios en factores y en la 

tecnología particularmente. Es por eso que el nuevo modelo contempla 

esta serie de elementos al considerar una contratación. 

La idea es buscar una relación relativamente larga, puede ser inclusive 

de unos años en tanto que és ta tenga valor para la compañía, 

entendiendo que sobre la marcha nuevas condiciones y nu evas alianzas 

podrían necesitarse, por lo qu e la motivación de las dos partes es mu y 

importante. Debe darse una interdependenc ia entre las dos 

organi zaciones, de forma tal qu e el cambio en una afec ta a la otra, por 

lo que es necesario que quede claro en ambas partes que el costo de 

manejar los costos ad icionales del proceso, cl ientes y pro veedores, 

deberán funcionar como una cadena tota lmen te integrada y no como 

adversarios de relación ganar/ perder. 

Se puede decir que la gran diferenci a entre el modelo anti guo de 

subcontratación y el nuevo, es la relación en que se da mayor 

compromi so por ambas partes, más riesgo pero tambi én se ob tiene un 
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mayor beneficio, en general, mayor cooperación. El proveedor sabe lo 

que el el iente necesita, para lo cual debe conocer las condiciones de la 

empresa, es decir tener in formación plena de la mi sma, o de las áreas 

in volucradas y la in formac ión de la empresa que sea indispensable para 

lograr los resultados propuestos, para que con base en esto pueda dar 

soluciones reales a propuestas concretas, es una relación no solo de 

operador sino también de consultor. 

Por lo anterior puede concluirse que los objetivos del nuevo modelo 

son: 

• Dar la oportunidad de que la empresa moderna consulte a un 

especiali sta sin tener un gas to continuo 

• Obtener una consu ltorí a integral sobre el asunto y finalmente dar un 

valor agregado a la organ izac ión 

d) Comparación entre el modelo anterior y el actual: 

El sigui en te modelo muestra la comparación entre los dos modelos: 
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MODELO ANTI GUO MODELO ACTUAL 

En forma estructurada nace tres décadas at rás. f;e desarro lla a fina les de la década de los 90 's. y el aiio 
principalmente en los afios 70 's 2000 

Lo utili za n empresas en crisis. Lo utili zan todo tipo de organizac iones corno un tipo de 

1 lerrarn icnta l'u ncional para crecer 

Su principal objetivo es obtener beneficios Busca mejorar el dcsempeiio del negocio, reduciendo 

financ ieros mediante la reducción costos e incrementando fuentes 

de costos. de ingreso. 

Su principal obje tivo es crear va lor. 

Cada parte ti ene corno objetivo sacar el máximo l lay objetivos comunes entre el cliente y el pro veedor. 

provecho a la re lación para si mi smo. 

La relac ión se da en el sc rv1e10 es la tradicional Se da una relac ión de ali ados o de sociedad en la que 

ien te-proveedor en la cual cada uno cumpl e con su bos buscan el beneficio mutuo para lo cual se planea en 

parte. onj unto . Debe da rse independencia en forma que los 

cambios en una organizac ión influyen en la otra. 

a subcontratación es para trabajos rut ina rios y no Es un se rvic io espec iali zado que s i bien algunas veces es 

profesionales. rutinario. esta rea lizado por profes ionales en el área 

Tarnbi C:: n se dan los servic ios en áreas es tra tég icas de l::i 

cmpres<c1 

a principal razón de realiza r una subcontratac1ón es ~ I obj etivo principal de quien contra ta este servicio es 

bajar cos tos. buscar una ventaja competitiva , con espec ialis tas y 

niejora r :ireas claves de la empresa para brindar mayor 

va lor al negocio, sin olvidar la reducc ión re lativa de 

costos. 
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MODELO ACTUAL 

f----------------·----·-+----------~-

Cada parte interventora guarda celosamente Se comparte 1ntürmac ión bajo principios de 
todo tipo de informac ión por miedo a revelar confidencialidad. 
secretos de la empresa. 

La relación es pobre dando énfas is a la 
cuestión técnica y al sacar provecho de la 
contraparte. 

Se clan números específicos en cuanto a 
cos tos sin tomar en cuenta vari aciones. 

Aunque se espec ifi can los servicios, la 
evaluación del proceso o retroceso de los 
servicios no se da claramente ya que hay 
ambigüedad en la cspecitlcac ión de los 
serv1c1os. 

Se da un cont rato muy técnico en el cual se 
especifica bajo términos netamente técni cos 
el servicio . 

La inversión y nesgo es principalmente de la 
empresa contratante o c li ente, quien teme a 
la posibilidad del fracaso del servicio 

~---·--

Se ded ica ti empo y recursos a la relación 
para ll egar a un entendimiento total tanto 
técnico como financiero . 

Se conocen las bases de costos dando cabida 
a posibl es va riaciones. 

Se especifi ca claramen te los se rvicios y 
productos qu e se brinda y como se ciará la 
evaluac ión, seguimi ento y control de los 
llll S lllOS. 

Los contratos reali Laclos en común acuerdo, 
cspec i ti can con detalle cada produ cto , 
se rv1c10 y cond iciones bajo las que se 
br inda, deja la posibilidad de variaciones 

1 
ba10 cambios ele condi ciones ele la empresa, 
de l mercado. del cli '.:!_1 tc_y ot ros. 1 

1 

Se compa<·en nesgo' e """'ión -

: 
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E) Evolución del concepto de outsourcing 

El Outsourcing se aplica a muy diversas áreas de negocios, en tre las que 

pueden destacar, servicios secretariales, de limpieza, mantenimiento, 

administrativos, seguridad, financieros, marketing etc .. y todos aquellos 

donde la subcontratación pueda ser estratégicamente más atractiva que 

contar con la infraestructura, los equipos, los serv icios y el personal, 

entre otros como parte interna de la admini stración de una mi sma 

empresa. 

Es importante que el concepto de lo que es el servicio de Outsourcing 

quede bien claro, tanto para los proveedores del mi smo como para las 

empresas que lo contratan, de es to dependerá una relac ión duradera entre 

ambas partes . 

Hay que tener claro el concepto de Outsourcing corno se explico en el 

inciso a) de este capitulo, podemos dimensionar la relación entre la 

empresa cliente y el proveedor de Outsourcmg, es te último es capaz de 

proporcionar todo para el manejo de circunstancias que se presenten , con 

su experiencia y puede llegar a formar una ali anza es tratégica. Este tipo 

de sociedad ll eva a ambas partes a compartir riesgos y beneficios. 
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El Outsourcing surgió principalmente como una opción que 

proporcionaría a las empresas agilidad, en un mundo donde los cambios 

registrados en los mercados están alcanzando velocidades inéditas. 

En los 60's el servicio era considerando como "service bureau" existían 

proveedores que proporcionaban servicios, que consistían en correr una 

variedad de aplicaciones, las cuales se enfocaban principalmente en las 

áreas de soporte financi ero y operacional (nómina, control de inventarios, 

etc ... ). Los proveedores ofrecían dos opciones, personali zar las 

aplicaciones o hacerlas de propósito general, de esta manera las empresas 

podían llevar a cabo sus operaciones. La mayoría de las empresas de este 

servicio eran de tamaño pequeño o mediano, sin embargo, grandes 

empresas llegaban a utili zar el servicio para aspectos especiales o 

confidenciales, como la nómina ejecutiva. 

El gerente de servicios de consultoría UNISYS, comenta acerca de esta 

etapa del Outsourcing" nos podíamos referir a los conceptos de service 

bureau de finales de los 60's y principios de los 70's, en donde algunas 

empresas ofrecían procesamiento de datos a quien lo solicitaba. Ahora se 

delegan tareas que normalmente se realizaban en casa y las efectúa un 

proveedor externo" 

Uno de los proveedores de "service berau" que continua proporcionando 

servicio de Outsourcing es ADP, que comenzó utili zando tarjetas 

perforadas par la nómina de una empresa en 1949. Compañías como ya la 

desaparecida Andersen Consulting en el sector privado y CSC en el 

sec tor público desarrollaron grandes aplicaciones para empresas que 

requi eran personal especiali zado, lo cual es demasiado costoso e 
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imposibl e de mantener. EDS en e l sector gobi erno prestó serv ic ios para 

los organi smos que no contaban con los recursos para contra tar a l 

personal con las habili dades necesari as par su tecnología. 

A pesar que el servic io conocido como, "service bureu" era aceptado por 

más de una empresa, ex istían otras que se dedi caban a acaparar todos los 

procesos para la producción de bienes o para ofertar servicios. Los a ltos 

costos que conllevan mantener la infraestructu ra material y humana en 

las organizaciones empezaron a pasar la fac tura de las grandes pérdidas 

financieras y la poca efectividad operacional, además de una ri gidez en 

las respuestas al mercada. 

En la década de los 70 's la tendencia de las empresas se concentró en 

mejorar su efic ienci a, la cual se media a través de su producti vidad . En 

esta etapa el Outsourcing tomó fuerza dándose a conocer como " fac iliti es 

management'', que consistía en contratar a un pres tador de servic ios para 

la admini straci ón. 

De esta manera e l proveedor externo comi enza sus ope rac iones 

convirti éndose en e l principa l operador. Estos contratos entre las 

empresas y los proveedores de Outsourcing se ll evan a cabo basándose en 

las necesidades de la empresa y en los recursos con los que cuenta. 

Du rante el c ic lo de vida de las empresas sus tendenc ias organ 1zaciona les 

van cambi ando, en los afi os 80 's uno de los prin cipa les indi cadores de 

ca mbi o fu e la reubi cación de recursos y se rvici os con e l fin de pe rmitir e l 

mejo r aprovechamiento de los mi smos y a su vez la concentr2c ión de las 

empresas en su negoc io. 

Una corriente empezó a tomar fuerza a mediados de los 80 's la ll amada 

" fl ex ibilidad". Es ta corri ente se considera corno un antecede nte del 
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Outsourcing se originó en Inglaterra y planteaba la opción de implantar 

servicios externos para algunos procesos de producción. La era llamada 

"agentes libres" arrancaba, liberando a las empresas de obligaciones 

legales que iban desde el pago del seguro social pasando por aguinaldos, 

primas vacacionales, plan de pensiones y una buena cantidad de 

prestaciones ganadas por los sindicatos y luchas laborales de varias 

décadas. 

En los 90 's el Outsourcing se ha convertido en uno de los términos más 

comentados de las empresas. Con base a una investigación realizada por 

la Escuela de Negocios de Harvard7
, se pudo precisar que más de la 

mitad de las medianas y grandes empresas han dado en Outsourcing o 

han considerado este servicio para sus funciones, este fenómeno no ha 

ocurrió solo en Estados Unidos, por ejemplo en 1993 , la compañía más 

grande de seguros de Australia AMP y las compañías inglesas British 

Aerospace e Irland Revenue Service, dieron en Outsourcing funciones 

importantes. 

7 Farren McFarlan y Richard L. No lanHow to Managc and Outsourcing Alliance 
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Capítulo III 

ALIANZAS 

Han sido muchas las alianzas que se han generado a través de la 

hi stori a, cada una con reg las y objetivos propios y han ido 

evo lucionando siempre buscando el mejoramiento en sus procesos, 

productos o un cualquier otro sentido, Las alianzas que más se 

manejan en el momento en que se vive son: 

• Acuerdos de li cencias o licenciamientos 

• Alianzas comerciales con contrataciones de servicios, 

equipo, materia prima, personal , etc .. ó alianzas tecnológicas . 

• Joint Ventures 

• Outsourcing 

1) Acuerdos de licencias o licenciamientos 

Se habla de licencias o de que se dá el licenciamiento , cuando una 

compañía entra a un nuevo mercado para lo cual compra los 

derechos de fabricar o prestar un se rvicio en e l país o en el 

mercado que quiere esta r presente. Mediante negociación se pacta 

un precio o algunas veces se pacta e l precio por medi o de rega lí as 

la cual consiste en el pago sobre la cantidad de unidades venidas o 

por nivel de ingresos. Estos acuerdos generalmente son a largo 

pl azo, típicamente estos acuerdos ofrecen lo mejor para el uso de 

procesos de man u factura, patentes de marcas registradas, a cambi o 

de obtener a lgunos derechos u honorari os , entre otros. 
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a) Ventajas del licenciamiento 

Al ingresar en un nuevo mercado una empresa, debe enfrentar los 

costos y los riesgos que s iempre conlleva este tipo de 

situaciones. 

Al aprovechar el licenci amiento estos gastos no se darán ya que 

e l producto ha sido aprobado en ese mercado en particular. 

Si se llega a un acuerdo sobre el pago de regalías sobre 

unidades vendidas, en este caso, li cencia no tiene el ri esgo de 

perder, puesto que irá pagando conforme se va vendi endo. 

Si e l li cenciamiento es a ni ve l internac ional, el cual ho y en día es 

usual, elimina muchos problemas políti cos ya que ex isten diversas 

zonas o países en los cuales hay estipulaciones o restri cciones 

políticas que podrían repercutir negati vamente o representar un 

obstáculo en el desarrollo de la colocación de productos. 

b) Desventajas del licenciami ento 

La compañía que requiere e l licenciamien to, podría no tener con tro l 

absoluto del proceso o la elaboración del producto as í como de la 

venta o di stribución del mi smo . 
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El proporcionar a una empresa e l acceso a l proceso de fabr icación de l 

producto por lo tanto, la tecno logía con que cuen ta la organización, 

puede representar un pe li gro ya que quien obtiene el permiso de la 

producción , puede copia rl a o asi mi !arla y ll ega r a ser con base en 

ell a, la competenc ia, en o tras pa labras se puede perder el control de 

la confidenc ia lidad de los procesos. 

2) Ali anzas comerc ia les 

Las empresas ll evan a cabo a li anzas comerciales para obtener un 

serv1c10 mu y especifico como son; la contratación de un 

servicio de limpi eza, seguridad, o mantenimiento de equipo 

bajo ciertos lineamientos que requiere la empresa contratante y 

que cumplirán con normas pactadas de tiempo, recursos etc . Estas 

alianzas también con ll evan un benefic io mutuo , pero debe estar 

mu y definido e l propósito c lave de la a li anza. 

Las ali anzas rea li zadas entre diferentes empresas comerc iales , tales 

como las grandes tiendas departamenta les con organ izac iones 

especiali stas en s is temas, en atención al c liente, en seguridad y otras 

son ali anzas comercia les. Este mi smo tipo se es tá dando en muchos 

casos así como al ian zas para la fabr icac ión de piezas industri a les, 

de serv icios u otros . 

3) Ali anzas Tecno lógicas 

La alianza tecnológ ica es un caso espec ia l de contratación ya que para 

empresa de hoy, e l ava nce tecno lóg ico incorporado a e ll a y bi en 



llevado significa éxito , el rezago en este rubro es sinónimo de pérdida 

y hasta de desaparición de la entidad. Esto se debe a la vanguardia 

de los últimos ade lantos tecnológicos para obtener una ventaja 

competitiva en el mercado . 

Existen empresas que han inve1iido gran parte de sus recursos en la 

modernización tecnológica, utili zando diversos mecanismos que 

incluyen la transferenci a de tecnología, adquiriendo o rentando 

equipos y s istemas, para e l desarrollo de la propia tecnología. 

Algunas empresas son a su vez proveedoras de tecnología 

también llega a estos acuerdos tecnológicos . Antonio Fajer 

expresidente del Consejo de Administración del Grupo Qualita dijo 

al respecto "que si só lo un proveedor no tiene los recursos 

necesari os para cubrir las demandas de los usuarios en el ramo 

tecnológico más vale que sea capaz de aliarse con otros 

jugadores del mercado de la tecnología de información para ofrecer 

una so lución úni ca integral"8
. Este es un ejemplo de la neces idad 

que impera en el mercado de a li arse tecnológicamente. No 

só lo las empresas que no están en el área de la tecnología, sino 

también las organizac iones que dan las soluciones tecnológicas, 

necesitan de estas alianzas para lograr la competitividad en el 

mercado. 

4) Joint venture 

En este tipo de a li anzas las dos partes comparten propiedad, el control 

y la operación de responsabilidades, es decir, las orga111 zac1ones 

invo lucradas manejan juntas e l negocio. 

8 Ri vera Lau ra. " Fortalecimiento de las a li anzas Qualita- Ta llard Tcchnologics" 
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Actualmente la fom1a más típica del Joint venture es la formación de 

una empresa en la que cada parte toma un 50% de las acciones y e l 

contro l de la misma es compartido por un equipo de gerentes de 

ambas compañías.9 Este tipo de asociaciones han evolucionado y 

se han dado ali anzas de Joint-Venture en las cuales han variado 

los porcentajes y e l número de compañías que se encuentran en 

problemas financieros, fisicos , de dirección , o de recursos técnicos. 

El socio puede beneficiarse de los conocimientos del a li ado 

en cuanto a cultura, procesos, tecnología y otros aspectos claves para 

el éxito de una empresa que empieza. 

Este tipo de sociedades puede consistir en que uno de los socios 

proporcione el conocimiento tecnológico y el otro administrat ivo o la 

experiencia, las ventajas de conocer el mercado, etc., todo lo cua l 

debe estar muy bien estipu lado en un contrato reali zado para ambas 

partes. 

Debe tenerse cuidado con este punto ya que si una empresa es líder 

en su campo y su ventaja competitiva en la cua l reside su 

éxito va a ser compartida y no toma las medidas necesa ri as en las 

c láusulas, el socio puede llegar a reali zar copias para estudiarl a o 

mejorarla. Si la ventaja de una compañía res ide en el conocimiento 

ad ministrativo, e l que sea copiada no es tan serio. Por ejemplo la 

ventaja competitiva de Me. Donald 's o Hilton l-lotcls, se funda en 

este hecho , pero su mayor éxito reside en su marca, la cual está 

respaldada por un presti gio internacional. 

9 Hill Charl es. Adm111 ist ración Estratégica. Un enfoque 111tcgrado Me. Graw 1-11 11 Co lom bia 1999 
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4.1. Ventajas 

• El beneficio del conocimiento que posee el socio , sobre el 

producto, las condiciones del mercado, los sistemas políticos, 

culturales, idiomáti cos, entre otros. 

• Al ingresar a un nuevo mercado, se corren ri esgos y gastos de 

apertura, por lo que al ser compartidos la otra empresa tiene 

ese apoyo y no corre un gran nesgo. 

• Si la organización desea ingresar a un país extranj ero, el Joint 

venture es una de las mejores opciones, ya que en muchos 

países las regulac iones políticas establecen restri cc iones para 

que las organizaciones no nacionales puedan operar. Además 

de que actua lmente existen tratados internacionales fiscal es, que 

pueden dar una ventaja competitiva. Políticamente este tipo de 

alianza posee buena aceptación. 

4.2 Desventajas 

Es importante el establ ecer un contrato bajo rigurosos estudios y 

asesoría, ya que de no hacerlo así, se puede ll ega r a tener muchos 

problemas como los siguientes: 

Las diferencias culturales provocan un sin número de fricciones , 

especialmente si los participantes son de diferentes países. Por 
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ejemplo, una empresa podría querer enfocarse en crecer 

tecnológicamente para esta r a nivel de su comparte, mientras que a la 

otra le interesa el reparto de utilidades. Las di fcrencias de deseo 

en cuanto a las utilidades deben pactarse antes de que se dé el hecho. 

• Podría ser que para un socio, el marketing es lo más importante 

y su contraparte podría dar prioridad a la producción o a la 

111ge111ería. 

• Se puede perder el control de la empresa al ser socio 

minoritario. Es importante recordar que quien posee el control 

de la misma dictará como se debe producir, cuánto, a que 

precio, y otros lineamientos como políticas internas de 

procedimientos, etc. Si la empresa posee como ventaja 

competitiva su conocimiento y desarrollo tecnológico, al 

emplear este tipo de alianza corre el riesgo de perder el control 

y la ventaja. 

• Se deben compartir entre los empleados las utilidades 

generadas en la asociación, mejorar posicionamiento en el 

mercado, calidad, innovación, ya que actua lmente en la 

practica se cuida mucho este aspecto, uti 1 izando otras formas de 

crecimiento, como podría ser la creación de una subsidiaria 

prestadora de servicios y con esto no tendría que darse el 

reparto de utilidades 10 

1
º"una subsidiaria es aqucllJ nueva empresa ad4uirida o creada para dctcrn1111;1r Clpcnción. c11 b que b 

" compcuiía 111a1n z poseed lOO~}o de las acc1oni.:s de ella 



5) OURTSOURCING 

El termino Outsourcing o subcontratación se ha de finido en e l capitulo 

anterior, este proceso se ha venido aplicándose a diferentes relaciones 

en diversas áreas de negocios. En esencia una relación Outsourcing 

es una relaci ón en la cual una compa11ía provee a un cliente con 

servicios, procesos y/o productos que e l cliente esta neces itando e n su 

quehacer. 

5.1 TIPOS DE OUTSOURCING 

Las funciones que una empresa puede asignar a un proveedor de 

Outsourcing, pueden ir desde el desarrollo de aplicaciones has ta el 

control del área completa. Los ejecutivos de la empresa que busca 

contratar el servicio de Outsourcing , deberán conocer rea lmente 

las neces idades de su negocio para poder tomar las deci s iones 

acerca del tipo de contrato que aceptarán 

De acuerdo con varios proveedores que prestan esta clase de 

serv ic ios se describen los tipos de Outsourcing, entre los que puede 

elegir una empresa, y que son los s iguientes: 

a) Outsourcing Tradicional 

b) Outsourcing de Transición o mi gración 

c) Outsourcing de benéficos o negocios compartidos 

d) Outsourcing de Procesos ele Negoc ios 

e) Outsourcing de Tecnolog ía de Información 
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a) Outsourcing Tradicional 

Se aplica a aquellos contratos que incluyen la administración o 

servicios básicos , a su vez este tipo de Outsourcing tiene dos 

variantes: 

- Outsourcing General 

En este tipo de Outsourcing se crea un contrato para el 

proveedor del serv icio completo para varias funciones. 

- Outsourcing Selectivo 

En es te caso la compañía prestadora de servic io recibe en Outsourcing 

procesos o funciones específicos. La empresa cliente continua 

trabaj ando sobre la mayoría de estos. En luga r de contratar e l 

O utsourc ing para todas sus funciones parti cul ares. 

Por lo genera l de este tipo de Outsourcing se deri van contratos a corto 

plazo en los cua les los clientes ret ienen el contro l del personal a 

diferenc ia de los contra tos a largo plazo. 

b) Outsourcing de Transición o mig rac ión: 

En este tipo de Outsourcing se da cuando la empresa cli ente que 

so li c ita e l se rvicio se encuentra en una etapa de cambi o de una 

plataforma a otra , en los últimos ailüs algunas empresas están 

migrando a ambientes diferentes o diversos, durante un Outso urcing 
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de trans ic ión, e l proveedor del servicio puede operar y dar apoyo a las 

áreas que están migrando e implantar y con tro lar e l nuevo ambiente o 

plata forma. 

e) Outsourcing de bene fi c ios o negocios compartidos "Smat­

sourcing o Co-sourcing": 

El vendedor del se rvicio se encarga de ll eva r benefic ios a l cl iente, y se 

le pagará de ac uerdo a los beneficios logrados. El objetivo es crear 

una al ianza en la que sean compartidos los costos, beneficios y 

n esgos. 

En los últimos años las empresas buscan tener un software o 

p lataforma integra l con e l cual pueden tener el control por medio 

de imágenes de lo admini strativo financiero y de operación. Ta l es e l 

caso de la implementac ión de softwares po r mód ulos como lo son e l 

Oracle, SAP, Peop le So ft ,J. D. Edwards etc .. 

d) Outsourcing de Procesos de Negocio 

En e l Outsourc ing de procesos de negocios (BP0) 11
, el proveedor de l 

servicio asume la responsabili dad de ll evar a cabo una seri e de 

tareas que hasta entonces era n rea li zadas por e l cli ente. Un proceso 

de negocio consiste en la organi zac ión de: 

• Personal invo lucrado en las tareas del proceso. 

11 
Busin ess Process Ou1sourci11 g ([3 HP) . Ou1 sou rci ng de Procesos de Negoc io 

(13PO). Ou1sourc ing de Procesos de Negoc io. 
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• Procedimientos. 

• Materiales y equipo. 

• Métodos y aquellos componentes necesarios para obtener un 

resultado específico y fundamental para la existencia de una 

empresa. 

El Outsourcing de procesos de negocio debe contener componentes 

significati vos es decir, en este servicio se ofrece la organización de 

las tareas que comprenden funciones especificas. Como ejemplo 

de este tipo de Outsourcing se encuentran la solicitud y 

aprobación de hipotecas, servicio de atención a quejas en agencia 

de seguros, digitali zac ión, administración y consulta de documentos 

entre otros. 

Existe otro tipo de Outsourcing de proceso de negocio el cual ofrecen 

servicios operacionales y administrativos que satisfacen los 

requerimientos de los clientes. Los servicios de Outsourcing de 

procesos impulsan la infraestructura del proveedor, por lo que sus 

recursos, incluyendo sistemas y aplicaciones son estandari zados en 

una arquitectura, el proveedor de Outsourcing puede ofrecer 

servicios de economía a esca la , los cuales dan la oportunidad de 

bajar los cos tos y presentar un esquema de precios más 

atractivo , que aquellos que obtendría el cliente si los procesos los 

desarrollará en "casa". 

Este tipo de Outsourcing se diferencia del Outsourcing de procesos 

de negoc io en que este último co mprende las tareas que se llevarán a 

cabo en una función espccí fica . 
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Un Outsourcing de procesos puede abarcar nóminas proceso de 

cuentas cobrar y pagar, transacciones de tarjeta de crédito, servicios 

de aclaraciones, entre otros. 

E) Outsourcing de Tecnología de lnformación. 12 

Este tipo de Outsourcing se refiere a la administración de la 

Tecnología de Información de una empresa como puede ser: centro 

de datos, ambiente cliente/servidor, En un acuerdo de 

Outsourcing de tecnología de la información. Se debe detallar la 

disponibilidad y desempeño de los sistemas, políticas de respaldo, 

servicios de administración de red dentro de una arquitectura 

definida. Asimismo, un Outsourcing de tecnología de la 

información, incluye una amplia gama de servicios de soporte como 

servicios de escritorio, recuperación en caso de desastre, 

mantenimi ento del so ftware, entre otros servicios. 

5.2 TENDENCIAS DEL OUTSOURCING 

El Outsourcing ha pasado por etapas de prueba durante e l ciclo de 

su vida, como ya se mencionó anteriormente , en un pnnc1p10 

este servicio era considerado como una opción para las empresas 

con problemas financieros. Actualmente el Outso urcing se 

11 D.HAUGE. Outsourcing: Anál isis de la industriJ 

65 



encuentre creciendo y por consecuencia su aceptación sea cada vez 

mayor. 

Los principales factores que ha infl uido en e l crec imi en to 

de los servicios de outsourcing son: 

• Crecimi ento en el número de proveedores de servicios y por 

ende mayor competencia en el mercado. 

Cada vez son más los proveedores que ofrecen e l servicio de 

Outsoureing en diversas especialidades dentro de las dis tintas áreas 

en una compañía, hay más consu ltores y profesionistas preparados 

para entender las necesidades del c li ente y apoyarlos en la 

eva luac ión y se lección de la mejor opción para su negoc io. 

• Cambios en la cultura y ma yo r conc iencia de las empresas 

cliente. 

En la ultima década, la información di sponible acerca del 

Outsourcing ha crec ido, ha permitido que las empresas quieran 

saber más de las ventajas y desventajas que puede ofrecer un 

servicio de O utsourc ing y puedan es tar mejor preparadas para 

tomar una decisión de contrata r a un proveedor. 
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• Nuevos tipos de contratos 

Actualmente ex isten diferentes tipos de Outsourcing, cada uno es 

fle xib le a las necesidades de la empresa cli ente y a los cambios que se 

vayan presentando. 

• Reingeniería de procesos de Negocios (BPR 13
) 

La reingeniería de Procesos de Negocio ha ido ganando confianza 

entre diversas empresas gracias a las ventajas que trae consigo, 

como son las de mejorar Ja operatividad de una empresa 

enfocándola a sus actividades principales. 

Para ll evar a cabo una Reingeniería de Procesos de Negocio, la 

empresa puede no tener los recursos para llevar a cabo los cambios 

identificados en el rediseño. En este caso un Outsourcing 

se lectivo representa una alternativa viab le para evitar las posibles 

desventaj as que la rei ngenierí a pueda presentar. 

Actualmente el Outsourcing de Tecno logía de la información es e l 

más popular. De acuerdo con Garther Group 14 El Outsourcing de los 

centros de datos, redes y serv icios de escritorio crecerá de más de 18 

billones de dólares en 2000 a más de 42 billones en e l año 2002, 

lo que lo convertirá en e l segmento de mayor crecimiento del 

mercado del Outsourcing. 

Puede seii a larse que el Outsourc ing ha tomado una apariencia muy 

di stinta a las que tenía en los 90' s, cuando e l Outsourcing se 

13 
Dei Eng ll sh Business Proccss Rccngincring. 

1"Compulcrwor1J. Manejando su Outsourcmg Üclubrc de 2002 

67 



convirtió en moda como resultado de la deci sión de Eastman 

Kodak de extemar sus funci ones. En lugar de contra ta r el 

Outsourcing para todas las funciones, las empresas con frecuencia 

e ligen únicamente fun ciones particulares, como una opción. Y en 

lugar de acuerdos de c inco a diez años en los cua les la corporación 

cede a su gente y equipo al proveedor de Outsourcing, los clientes 

ahora están demandando acuerdos a corto plazo en los cuales reti enen 

e l control del personal y la tecnología. A di fe rencia de 1989, ahora 

ex iste un gran número de gerentes co rporati vos que han 

experimentado lo bueno y lo malo de l Outsourcing. 

Uno de los factores importantes que están contribuyendo en 

e l crecimiento del Outsourcing es la presencia de l cliente más 

conocedor de este servic io lo que es tá llevando a vari as tendencias 

que están cambiando la forma en que las re laciones con el 

Outsourcing son estructuradas. 

También las tendencias de qué dar y qué no en este tipo de serv ic ios 

están cambi ando, de acuerdo a l Instituto de Outsourcing, las áreas 

más comunes que se están dando este ti po de servicios son las 

s iguientes: 

Princ ipales áreas que se consideran o se dan en Outsourcing*. 

• Sistemas 

• Personal 

22% 

20% 
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• Admini strati vos 

• Contables 

• Financieros 

• Cobranza 

* Encuesta aplicada a 100 ejecutivos 

17% 

13% 

13% 

15% 

Durante los dos últimos años la revista Fortune y e l Instituto 

de Outsourcing han tomado la iniciativa de elaborar un in fo rme 

acerca de las tendencias del Outsourcing 

" El tema más ca li ente en gerencia de los años noventas" , como 

los llaman. Este informe indi ca que al cruzar la segunda 

mitad de los 90 ' s, prác ti camente toda corpo ración, agenc ia 

gubernamental e instituc iones sm fines de lucro adop taro n e l 

O utsourcing corno la estmctura de negocios que los ll eve a l 

próximo milenio . Es as í como el Outsourcing se ha constituido 

en una de las herra mientas gerenciales uti !izadas más 

ampli amente para construi r y mantener una ventaja competi tiva . 

Cada vez más, se muestra que los clientes ya no só lo están tra tando 

de aho rrar dinero con el Outso urcing, sino están buscando ayuda 

para encontrar habilidades críti cas y cumplir los obj eti vos de la 

empresa . 



CAPITULO IV 

APLICACIÓN DEL OUTSOURCING 

1) EL O UTSO URCING EN EL MUNDO 

El mercado ha crecido apresuradamente, se espera que el mercado total de 

Outsourcing exceda los $25 billones de dólares para 2004, a un ni ve l 

mund ial con el segmento de sistemas di sminu yendo en un 57%, aunque se 

espera que continué creciendo en términos monetari os . Consecuentemente, 

se espera que el Outsourcing en desarrollo de aplicac iones crezca en más 

del 20% del mercado tota l de Outso urcing para e l año 2004. 

El tener una mezcla de proveedores externos e internos puede ser Ja mejo r 

manera de disminuir e l efecto de sus deb ili dades y aseg urar su éx ito. La 

fi gura que muestra a continuación ilustra la tendencia de los gastos que las 

empresas rea li zan en Jos servicios hechos interna y externamente, 

pudiéndose aprec iar que cada vez es más la parti cipación de los recursos 

externos en Ja mezc la de recursos. 
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TENDENCIA DE LOS GASTOS DE OUTSOURCING 

Tendencia de los gastos de Outsourcing 
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En Japón el mercado del Outsourcing parece ser un enigma, está región no 

ha experimentado gran crecimiento en los últimos años, sin embargo es 

difici l elaborar un pronostico confiable. Los principales cl ientes de 

Outsourcing en Japón son las empresas manufactureras, empresas del 

gobierno y empresas de distribución. En realidad el ambiente de 

Outsourcing en este país no es realmente competitivo, las empresas 

japonesas prefieren comprar y hacerlo por ellas mismas que a través de un 

proveedor externo. 

En la región de Asia y Pacífico, en los países de China, Australia, Corea, 

Singapur, Nueva Zelanda, Hong Kong e India, el Outsourcing muestra 

mucho mayor crecimiento que en Japón. Aunque los ingresos por servicios 

71 



de Outsourcing eran bajos(· 1.4 billones de dólares en 1999), los estudios 

realizados prevén un crecimiento de un 25% para el año 2003 . 

2) EL OUTSOURCING EN LATINOAMÉRICA 

En comparación con el resto del mundo, el Outsourcing no ha tenido el 

mismo grado de aceptación en Latinoamérica. Sin embargo con nuevas 

tendencias políticas y estabilidad económica, aunado con acuerdos de 

comercio internacional como el TLC (Tratado de Libre Comercio), los 

negocios en Latinoamérica están encarando la competencia de inversiones 

locales y extranjeras. 

Desgraciadamente, muchos negocios están esforzándose para competir en 

está nueva economía global, y carecen del capital necesario y de los 

recursos para realizar sus operaciones para competir eficientemente. 

Es sobre todo está situación la que ha dado origen a un rápido desarrollo de 

la industria del Outsourcing en Latinoamérica, y mientras los mercados 

tradicionales caen bajo presiones, pronostica que el Outsourcing va a 

compartir los presupuestos de los clientes. 

Con base en informes elaborados por el Outsourcing lnstitute se espera que 

el mercado en Latinoamérica crezca en un 23% anual en los próximos 10 

años , Brasil es el país que se mantiene como el principal usuario de los 

servicios de Outsourcing en Latinoamérica. En Colombia las grandes 

empresas petroleras como British Petroleum y Exxon han recurrido al 
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serv1c10 del Outsourcing. En Latinoamérica las empresas del gobierno, 

manufactura y financieras son las principales usuarias del Outsourcing. 

3) El OUTSOURCING EN MÉXICO 

En México el Outsourcing es uno de los segmentos del mercado de 

servicios con mayor dinamismo en la actualidad. El Outsourcing en 

Informática ha sido el único segmento que ha tenido crecimiento a pesar 

de la crisis. A continuación se presenta la forma en que se divide el 

mercado de Outsourcing en México. 

l 

Mercado de Outsourcing en México en 
2000 

24,0 

O Contabilidad Gral 

O Recursos Humanos 

•Marketing 

J~~Y~~,.~!!~!!!!!~l!!~!!!~~~~L.Sll lnformátlca 81 º!. 

0% 20% 40% 60% 80% IOO% 
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La apertura comercial a nuestro gob ierno ha consolidado a México como 

líder de los países en desarrollo, llamando la atención de algunos 

inversionistas de todo el mundo con el objeto de estab lecerse lo más cerca 

posible del principal mercado mundial. Esto aunado al acuerdo de libre 

comercio, crea un ambiente propicio para el desarrollo de una competencia 

más agresiva, la cual puede ser superada a través de nuevos serv icios a 

ofrecer a clientes y socios de negocios. 

La infraestructura de información que crea una compañía de servicios de 

Oursourcing, se ha convertido en un elemento clave que debe aprovecharse 

de una manera competitiva. A través de está se pueden hacer más eficientes 

los procedimientos empresariales, los procesos de manufactura, 

distribución , administración, comercialización , etc . 

Al mismo tiempo se puede ofrecer servicios innovadores y de a lta calidad a 

otras compañías. Contando con una infraestructura efic iente, se e limina la 

barrera de la distancia geográfica, es to, permite que el diseño de un equipo 

e lectrodoméstico se efectúe en Estados Unidos o en Europa, a lgunos 

componentes se produzcan con e l lejano Oriente y la manu factura se reali za 

en América Latina , teniendo en ti empo rea l la misma in formac ión en cada 

una de las di fe rentes loca lidades. 

En México e l sector más dinámico es justamente e l sector serv icios, el cual 

pem1ite que se establezca e l puente entre la tecnología y su apli cación . Su 

potencial de desarrollo es mu y grande porque en e l sector púb li co la 
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tendenci a a la privati zación, la desregulación a concentrar los servi cios del 

gobierno en su fun ción fundamental y ev itar los aspectos patrimoniales 

favorece al Outsourcing. El gobierno mexicano está concentrándose, igual 

que las empresas, en sus funciones sustantivas específi cas, y todo aquello 

que no está directamente relacionado con su misión puede representar una 

pos ibilidad de quién encontrar qui en lo haga afuera y qui en está 

espec ia li zado para hacerlo . 

La misión del gobierno no es desan o llar sistemas, software o equipo, es 

prestar servicios a los ciudadanos. En esa medida es claro que el gobierno, 

por va ri as razones es una de las áreas donde estos servicios tienen un gran 

potencia l. También porque la mecárnca de mane10 de recursos 

presupuestados hace muy dific il e l f1.111cionamiento de las áreas de sistemas 

en el gobi erno . Se encuentran en una s ituación di fic i 1 para conseguir los 

mej ores recursos humanos y lograr mantenerlos internamente; en el sector 

privado la apertu ra co mercial y la desregulación han situado a las empresas 

mex ica nas ante la neces idad de igualarse rápidamente con el resto del 

mundo. Esto impl ica aplicarse al doble del tiempo, dinero y es fuerzo. Para 

ponerse a la par con sus competidores externos que están entra ndo a 

México, pero en ti empos mucho más cortos de los que podrían hacerlo sin 

apoyo ex terno. En es te caso resulta más atracti vo acudir a un espec iali sta 

que le apoye durante un periodo determinado, hacer alguna reingeni ería o 

ap li car a lgun a tecnología que las empresas de serv icios ya han apli cado en 
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otros países y ayudarle a competir, en lugar de crea r toda una 

reorganización, que además toma tiempo y requiere de recursos humanos 

escasos. 

Una empresa manufacturera que ya ti ene un competidor ex tranj ero 

vendiendo sus productos, o un comerciante que empieza a competir con la 

entrada de nuevos fom1atos de ti endas que están probados en e l ex tranjero 

no puede esperar ni le interesa investigar ese problema, le interesa 

dedicarse a su negocio, ser banquero, comerciante o manu fac turero, no 

co mpetir queri endo ser desarroll ador de sistemas. Las empresas mexicanas 

están ante una neces idad de mejorar de una manera mu y ráp ida su 

moderni zación interna, la mej oría de sus procesos, su administrac ión , e l 

trato con sus clientes y con sus proveedores, necesitan apoyo externo. 

Durante 200 1, la Academi a Mexicana de In fo rmáti ca A. C. Organizac ión 

que agrupa a los principales directivos y ejecutivos de las áreas de sistemas 

de entidades públicas y privadas del país, se dio a la tarea de levantar una 

encuesta en 60 organi zaciones mexicanas con el fin de eva luar e l grado de 

entendimi ento y expansión de los procesos de Outsourc ing, la inquietud 

nac ió a raíz de la cada vez mayo r difusión de es te tipo de serv ic ios. 
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De las 60 organizaciones encuestadas, se recibieron resultados del 35% con 

la siguiente distribución: 

13.3% Del sector público 

13 .3% Del sector servicios 

8.3% Del sector comercio 

En cuanto a las actividades que están bajo el esquema del Outsourcing se 

dividieron en tres grandes grupos: 

GRADO DE 

SERVICIOS ACTIVIDADES * MOTIVADORES SATISFACCIÓN 

1. Generales Limpieza, seguridad, Costo Muy Alto 
mantenimiento, Servicio 
transportación, Calidad 

comedores, 
mensajería, jardinería, 

fotocopiado. 

2. Admini strativos Cobranza, Costo Alto 
recaudación, nóminas, Servicio 

contabilidad, Calidad 
procesamiento de 

datos (EDP) 
3. Sustantivos Promoción, Tecnología Alto 

publicidad, Servicio 
distribución, procesos Calidad 

industriales, artes 
gráficas. 

* Grupo de actividades bajo el esquema de Outsourcing 
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Un importante bloque de resultados está constituido por los campos en que 

está aplicando al Outsourcing así como aquellas en que se está planeando 

su aplicación. 

Los casos en que se justifica plenamente el uso de Outsourcing en el sector 

público son aquellos donde haya un verdadero valor agregado por usar el 

servicio externo y se garanticen los resultados cuya obtención era dificil 

garantizar internamente, es decir solo se busca una reducción de costos sin 

ningún otro objetivo, esto lo justifica: Debe haber una mejora en el servicio 

al ciudadano, al contribuyente, esto es dar un valor agregado. No se trata de 

traspasar algo, de hacer por fuera lo que antes se hacía internamente en el 

gobierno. A veces se interpreta esto como una simple oportunidad de 

salirse de la rigidez de alguna normatividad. Ahora con el llamado proceso 

de modernización del sector público se puede justificar aún más la 

presencia del Outsourcing, así como la búsqueda de esquemas más 

creativos para resolver algunos problemas. Un ejemplo de esto es el de los 

catastros. Ya han existido programas de financiamientos para hacerlos; sin 

embargo el catastro es algo útil no sólo para el gobierno, sino también para 

la compañía telefónica, de electricidad o cualquiera que quiera hacer un 

esfuerzo en mejorar la transportación en una ciudad. 

"Gran parte de la industria mexicana enfrenta problemas de niveles de 

competitividad, debido entre otros, al rezago tecnológico y como una 

alternativa para superar está deficiencia se promueve una mayor 
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integración de las pequet1as u medianas empresas, po r la vía de la 

subcontra tación, a las cadenas productivas de las grandes empresas ... " 15 as í 

se concibe en Méx ico la subcontratac ión, di fe rentes entes como las 

gubernamentales en el apoyo a los empresari os para lograr mayo res ofertas 

y demandas de está estra teg ia. 

México como país líder en América Latina en materi a económi ca y como 

parte de un mundo globa li zado, también ha adoptado la subcontra tación 

como forma importante del desarrollo de sus empresas, sin embargo no se 

ha obtenido el desa rro llo deseado, según el ingeniero Carl os G uti érrez 

Rui z, ex presidente de la Cámara Nacional de la Ind ustria de la 

Transformación (CANACINTRA) da tres razones funda menta les: 16 

1. No ha hab ido una in fo rmación oportuna a lo largo de muchos at1os, 

d irigida a los empresari os. 

2. La carencia de una cultura de cooperación o de asoc iac ión en e l 

empresan o. 

3. Desconocimiento de las ventajas producti vas, comerc ia les y 

competiti vas que con ll eva. 

Sin embargo la subcontratación está presente en Méx ico tanto en e l 

sector industri al como en el sector servicio, aunque desgrac iada mente 

15 Está afirmación la realizó e l Li c . Antonio Cervera Sadoval, director de NA rl N al habla r sobre e l 
financiamiento y apoyo a la subcontratae1ón que está entidad posee al respecto Fncro 2000 
16 CANACINT RA SECOFI "Su bcontratación industria l mtcgrac1ón de cadena s productivas·· 28 y 29 de 
Enero de 1998. México D.F 
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ha sido cas i só lo al nivel de grandes empresas que se han dado. Esté 

desarro llo empezó en los años 60 's y 70's cuando se daban algunas 

contrataciones de maquila en México a lo que se denominaba "service 

bureau". 17 

Ya en los 80 's se daba serv1c10 de proveeduría externa bajo dos 

crite rios; la contratación de un servi cio en el cual la responsabilidad del 

personal y los resultados es taban a cargo del contratante y por otro lado 

la contratación en el cual el proveedor era responsable de los resultados, 

siendo ellas las primeras subcontrataciones. 

En la década de los 90 's se da un fuerte incremento en compañías 

especialmente ex tranj eras que hacen su arribo en el país con una seri e 

de servicios de consultoría, muchos de los cuales ya habían sido 

implantados en otros países desarrollados. A partir de irse adaptando a 

la estrategia. Michael Cimet ex pres idente y director de EDS en México 

opina que a partir de 1995 fecha en que está compañía dio el primer 

contrato total de Outsourcing, la mentalidad tendió a cambiar en las 

18 empresas mex 1canas. 

No obstante está opini ón no es genera li zada; Por ejemplo, Rica rdo 

Rendón siendo gerente co rporati vo de Hojalata y Lámina, Hylsa, afirmó 

que aunque la demanda y ofe rta de serv icios de subcontratac ión ha 

17 Garza Car los "Ahí viene e l lobo en expansión", 
18 Mondragón. Alcpndro. "Su bcontratac ión", en Red Mayo 200 1 
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aumentado en el ámbito internac ional en Méx ico no se ha registrado una 

fuerte tendencia hac ia la subcontratac ión de estos servicios, debido a 

muchos fac tores , siendo probab lemente la más íuerte la cultura 

indi vidual y corporati va mex icana y lo que no le permite con fi ar en 

terceras personas y poner la in formac ión de su negocio en manos de 

19 terceros. 

Altos ejecuti vos de compa1'iías proveedoras de Outsourcing comentan 

que otro fac tor que ha impedido que es tá alianza se desarrolle con más 

fu erza en e l pa ís, es la poca in fo rmac ión que maneja el empresa ri o 

mexicano sobre el tema. Así lo confirma personal de algunas empresas 

que dan el servicio en Méx ico: 

• Di recti vos del Grupo Pi ssa comentan sobre la fa lta de confi anza 

del mex ica no en el concepto y lo que implica, es to es el respeto 

mutuo de las ideas de las partes que in tervi enen en la sociedad y 

la necesidad de que las aspirac iones de ambos sean comunes de 

acuerdo con la rea lidad de las necesidades de ambos.20 

• GTE Da ta Service: se refi ere a la fa lta de conocim iento del 

servicio ele los posibles usuari os mexicanos, en los ni ve les 

ge renciales y direc ti vos , los benefi cios y la ventaja competiti va, 

las bondades en materia de efic iencia y di sminución de costos de 

operación, que les pu ede general la subco ntratac ión de 

•<> Out sourcrng (·.Un Juego p;._ira perdedores? Ma yo 2001 
!O Catálogo. suplemento especial sobre out sourc 111g en so!uc1 011c .... t1\'t1111adas MCx1co. 2001 
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operaciones y más bien la perciben como una pérdida de 

control. 21 

• José Ignacio Lasa, ex director de sistemas en NAFIN a firmó que 

en el país se da una situación que co múnmente, en el momento ele 

es tar decidiendo por una subcontratación en el área o por hacerlo 

con recursos propios, el empresa ri o es muy dado a hace r las cosas 

muy personali zadas y más bi en lo importante es el costo de 

oportunidad, por lo que parte del problema y del esfuerzo consiste 

en ca mbiar la menta li dad de la gente con la que se está trabajando 

para hace rlo internamente y como un logro propio. 

El se rvicio de Outsourcing se ha desarro llado en el ámbito mundi al 

especialmente en las grandes compañías las cuales afec tadas por 

prob lemas co mo burocracia, costos altos, fa lta de capac idad 

product iva y otros, han visto co mo solución la contratación ex terna 

de diversos servicios. Pero no sólo las grandes empresas se han 

beneficiado de la subco ntratac ión, conforme el concepto y la 

apl icación de este se rvicio ha ido evo lucionando e in vo lucrand o en el 

sector empresaria l, va surgiendo la inquietud de pcque11os y 

medi anos productores el e hacer uso de esta herrami enta es tratégica 

para buscar mejorar sustáncialcs en sus compaii ías. 

,., ,,_ 



Sin embargo y corno ya se mencionó antes, la empresa pequeiia y 

mediana en el país aún no ha empezado a utili zar en gran esca la la 

herrami enta de subcont ra tac ión debido a muchos puntos. 

Desconocimiento y desconfi anza, ya que actualmente algunas 

empresas proveedoras de estos serv1c1os son las grandes 

orga 111 zac1ones con gran renombre, por lo que sus costos son mu y 

altos. También la fa lta de planeación en las empresas peque1'\as y 

medi anas frena este desarrollo ya que en algunas ocasiones no se 

ti ene la información sobre sus activos y administrac ión en forma 

ordenada y que pueda ser trabajada por un proveedor. Tambi én hay 

desconoc imi ento de la fonna de cómo implantar está estrategia. 

4) EL OUTSOURCING EN LAS PEQUEÑAS Y MEDIANAS 

EMPRESAS 

El sector pequeño y med iano esta desarro llándose ráp idamente con 

un amplio impulso afianzando su importancia a ni ve l mundial como 

multiplicadores del empleo y la in ve rsión. Así se corrobora en una 

invest igación rea li zada por e l institu to de ingeni erí a de la UNAM la 

( >' 
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cual seiiala la importancia en la evolución industri al, económica y 

social. 22 

Tal como: 

• Su capacidad de regeneración es elevada. 

• Tiene más fl ex ibilidad que las empresas grandes para adaptarse a 

condiciones fluctu antes de l mercado y a los innovadores procesos de 

producción. 

• Tienen gran capac idad de integrarse en procesos productivos de 

grandes empresas. 

• Su generación de empl eos y va lor agregado es significati vo. 

• Gastan menos ti empo de maduración en sus proyectos de inve rsión. 

Sin embargo es en este sector en donde más probl emas se dan , tanto 

económi cos, socia les, como admini strati vos debido a: 

• La escasez de rec ursos. 

• Fa lta de capacidad de l personal 

• Limitaciones para la 1nlormación. 

• Conso lidac ión y co nservac ión de cuadros directi vos. 

• Obso lescencia Tecnológica 

!~ Snllciro, JusC Lu is . Roberto Cast;ulon Ro:.->ario Lina ~1pro x11 11~ 1 c1ún de la poli11c.1 i.:c o11 0 11 11c1 p.tr~1 l.h 

nH.:di :inas} pcqucli;1s em presas frente a l;i apc 11 ur~1 co111cn.:1:d lk l' unct urn . M Cxico. llJ') 1
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Todos los puntos anteri ores provocan la limitación en la integración 

dinámica del proceso de globali zac ión 

4.1 SITUAC IÓN DE LAS PEQUEÑAS Y MEDIA NAS EM PRES AS EN 

MÉX ICO 

Como ya se mencionó en la definición de peque1ia y med iana empresa, en 

México un alto porcentaj e de las empresas que operan a nivel nac ional son 

peque1ias y medi anas. De l total de las unidades económicas que se 

registraron en el último censo rea li zado por el INEGl23 más de 60 mil 

corresponden a peque1'i as y med ianas empresas, lo cual provoca que 

contribuyan en forma mu y importante a mantener la estabilidad del país, 

buena parte del empl eo es generado estás, además sirven de enl ace de 

compaiiias, sa ti sfacen las neces idades de ciertos sectores de la población y 

contribu yen a in crementar e l PIB, entre otros. 

En este rubro, un estudi o rea li zado en e l aiio 2000. dio como res ultado que 

la mi cro , peque1ia y mediana organi zac ión en el ramo industri al, aporta el 

46% del prod ucto que genera la actividad manufacturera proporcionando e l 

eq ui va lente al 11 % del PIB 24 

!I INEGI. Censo (k producc1ón ma11u i'acturcr:1. desempleo) pcr<>on:il ocupado hast:i J99ú. México 1997 
~-' S~111chc1 U galdc. Fernan do. "~1cl"11.mc s a LIHlr de l;i micro. pcqucria y mediana mdustna en México". en 

Comcn:io Ex1 cr101 
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En el país muchos problemas agobian a las pequei'ias y medianas empresas 

lo cual frena en gran parte su desarrollo y entre los cuales pueden estar los 

siguientes: 

• Altos costos de servic ios, materias primas y componentes. 

• Capacidad de producción ociosa. 

• Exces ivas regulaciones y elevada imposición tr ibutari a. 

• Apoyos industriales bajos. 

• Falta de créditos por no poseer suficientes garantías y ava les, así 

como las altas tasas de interés. 

• Baja cul tura tecnológica, de ca mbio y obsolescencia. 

• Deficiente abasto de insumos, dada su capacidad de co mpra. 

• Carencia de estándares de ca l id ad adecuadas . 

• Falta de planeación y capacitac ión. 

• Restringida participación en el mercado de expo rtac ión 

• Poca capacidad de negociación. 

Particu larmente desde 1994 este sector empresaria l se ha visto afectada 

por la crisis que se vivió en 1995 y que pro vocó la di sm1nuc1ó11 del 

mercado interno , escasez y alto costo relat ivo del dinero , obso lescencia 

tec nológica y sobretodo en el país co mo una forma de salir de la cri s is 

sufrida en las organi zaciones. 



4.2 DESARROLLO DE LA SUBCONTRATACIÓN EN PEQUEÑAS 

Y MEDIANA EMPRESAS EN MÉXI CO. 

Según la gerencia de mercadotecnia de 1-! ewlett Package en México, 

a lgunas de las gra ndes empresas reconocidas a nivel mundial que están 

rea li zando Outsourcing, tienen sus ojos puestos en las grandes empresas 

del país por ser és te un mercado muy ex tenso y prometedor, sin 

embargo, apenas se ésta empezando a considerar el enfoque de brindar 

el serv1c10 a las pequeñas y medianas empresas, mercado 

potencialmente muy importante. 

Ha y diferentes causas para que se dé este hecho, según expertos los 

costos de una subcontratación son relat ivamente altos para una empresa 

pequeña , y en sus directivos y acc ioni stas no ex iste la conciencia de los 

beneficios que el serv1c10 les puede dejar, esto debido al 

desconocimiento que aún se da en el medio empresarial. 

No existen datos a nivel nacional del uso del servicio del Outsourci ng, 

ya que esto se maneja a nivel pri vado, sin embargo en el país está 

estrategia empresa rial ha venido desarroll ándose tanto en el sector 

producti vo como en el sector serv icio. En el sector industrial y co mo 

una necesidad del país encontrar más desarro ll o en este ramo, donde se 

ha impul sado desde 1995, especialmente en la micro, pequciia y 

mediana empresa. El Gobierno Federa l ele la República, a través ele la 

Secretaria ele Comercio y Fomento Industrial , con apoyo en la Secreta rí a 
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de Trabajo y Previsión Socia l, el Banco, El Banco Naciona l de 

Comerc io Exterior, la Nacional Financiera y algunos organismos 

empresaria les han implementado el Sistema para la Subcontratación 

Industrial (SS I) . Los objetivos de este sistema son impul sar el esquema 

de subcontratac ión y conformar una red de informac ión para divulgar y 

consultar las capacidades producti vas de los oferentes y demandantes de 

procesos productivos registrados en el país. Es to opera a través de un 

sistema computarizado interconectado a lnternet. En el se puede 

consultar la loca li zac ión de empresas que cuenten co n capac idad 

dispornble para ser subcontratadas, sistemas de calidad , maq u111 ana y 

equipo, materias primas, procesos, productos y serv icios que ofrecen o 

demandan, ubi cación geográfica, personal que labora , dictamen general 

de las empresas, programas de promoción y capac itac ión sobre la 

subcon tratación tanto a nive l Latinoamericano, como en Europa, 

Ca nadá y Estados Unidos 

A través de este sistema se puede loca li zar empresas que cuenten con 

capac idad di sponible para subcontratar y promover el enlace de ofertas 

y demandas de procesos producti vos. También se les bnnda asesoría 

lega l, técn ica y admini strativa. 

SECO!:¡ rec ibe las so li citudes de los ofcrtantcs y demandantes de 

se rvicios y los remite a las cáma ras ex istentes en el paí s. los cuales son· 



CANAC INTRA- D.F. , CANAC INTR.A - HIDALGO, Cámara de la 

Industria Metalmecánica de Guada laja ra (C IMEG), etc. En 1997 las 

Bolsas atendieron más de 100 so li citudes de empresas que deseaban 

fo rmar parte de una sociedad Outsoureing y para 2000 el número 

aumentó significat ivamente. 

Tamb ién hay otras instituciones en el país con fi nes similares, es decir 

integra r a las pequeñas y med ianas empresas a las cadenas productivas 

de las grandes empresas, para que es tás logren mayor desarrollo y 

proyecc ión. Los programas buscan que este sector sea el soporte de 

grandes compañías: 

• La Naciona l Financiera (NAF !N) posee un "programa de 

desaITollo de proveedores" a ni ve l nacional y estatal con el 

obj eti vo de crear y fo 11alecer redes de proveedores y 

subcontratistas y atender las neces idades de fi nanc iami ento, 

capacitac ión y asis tencia técni ca de la micro, pequel'í a y 

media na empresa. El programa se ex ti ende al forta lecí mi ento 

de la actividad a ni ve l in ternac ional. 

• BANCOMEXT también posee un "Programa de apoyo 

integra l para la subcontratac ión" cuyo objet ivo es vincular 

pequeñas y medianas empresas con las graneles exportadoras. 

Tamb ién tiene programa de fin anciamiento a proveedores a los cua les les 

brinda aseso ría técni ca, lega l, ele aranceles entre otras. 
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La CON CAMIN con el apoyo técni co de P UD (Programa de Naciones 

Unidas para el Desarrollo) , ONUDI (Organización de Naciones Unidas 

para el Desarrollo Industri al) y la FUN DET (Fundación Mex icana para la 

Innovación y Trasferencia de Tecnología en la peque1'i a y mediana 

industri a, tambi én posee un " Programa de Integración Industri al" para 

apoya r técni ca y financi eramente los esquemas de subcontratac ión. A 

través de el se apoyan iniciativas de integración producti va, desarrolladas 

por cámaras empresariales y/o grupos de empresas. 

Continuando con el fortal ec imiento de está estrategia en el pa ís, desde 1982 

se crearon dos bolsas de subcontratac ión en el país, en la Ciudad de 

lrapuato y Guadalajara bajo el auspicio de la Cá mara Metálica de 

Guada laJara ( CIM EG ), en 1985 se establece otra bo lsa en Chihuahua y en 

Monterrey, en 1986 se estab lece la bolsa del Distrito lcclera l co n el apoyo 

el e CANACINTRA *. Sin embargo estás funci ones se desa rroll aban en 

fo rma descoo rcl111 ado y hab ía poca información al respecto por lo que fu e 

hasta 1999 en la Organi zac ión de las Naciones Un idas para el Desarroll o 

lnclustn a\ ONU DI a través de un programa ele as istencia técni ca planteó la 

necesidad de fomentar en Méx ico la subcontratación. 

Con el fin ele apoya r la integrac ión ele cadenas producti vas de SECO FI se 

111 c\u yó la subcontratac ión en el sector industri a\ dent ro de programas para 

la modcrn1 zac ión y desarro ll o de la industria ele la ni 1cro, pequeiia y 
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med iana empresa, también se estab leció la organi zación y el 

fortal ec imi ento de las bolsas ele subcontratac ión . 

En la industria del calzado se entrevistó a algunos cli entes y proveedores, 

s iendo éstos los resultados. 2
; 

Apoyo recibido Porcentaje de 

1 

Porcentaje de 

proveedores 
1 

clientes que sí dan 

apoyo 

Asesoramiento en aseguramiento de 45.5% 73.3% 

ca lidad 

Asesoramiento en organ ización de la 27.3% 60% 

fábrica. 

As istencia de acuerdo a la solución 27.30% 60% 

con regularidad a nive l direcc ión . 

J 
Intercambio de infom1ación con 45.5% i 

1 
53.3% 

regu laridad , a ni ve l direcc ión . 

l 
Préstamo a medios de producción 18.20% i 53.3% 

1 

Apoyo a la capaci tación de l persona l 9. 1% ! 40% 

------- ---- ----- - ·--- ---- ----
Ayuda financiera 0% i 20% 

1 

Asesora mi ento en proyectos de 0% 1 20% 

in vers ión. 1 

1 

As istenc ia de manutención y 0% 
1 

13 3'Yo 
1 

reparación. 1 

--- ---- --- -- - --- - - --· - - ----

~~ J\ l1 cnbcrg, Tdnia : Desarro llo y Fomento de la S ubconlrat<1c1ón en ,\llé\ 1Co lkr lin cd 1tor 1:il . MCx1cn 
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En la industria del vestido se en trevi stó a l 7 proveedores y a 13 clientes 

s iendo los resultados los sigui entes: 

Apoyo recibido Porcentaje de Porcentaje de 

proveedores clientes que sí dan 

apoyo 

Asesoramiento en aseguramiento de 4 l.2% 84 .6% 

calidad 

Asesoramiento en orga ni zac ión de la 17.6% 84.6% 

fábri ca. 

Asistencia de acuerdo a la solución 29.40% 76.9% 

1 

con regularidad a ni vel direcc ión. 

Intercambio de inforn1ación con 0% 69.20% 

regularidad, a ni vel direcc ión. 

Préstamo a medios de prod ucc ión 23.5% 53.3% 

Apoyo a la capacitación del personal 11 .8% 53 .8%, 

,_.. ---- ----- --- -- - - ---- --- - -··---- --
Ayuda financiera 0% 53 .8% 

-------- --- -
Asesoramiento en proyec tos de 0% 38.5% 

in versión. 

·-- --- --
As istenc ia de n1 anu1cnció11 y 0% 38.5% 

reparac ión. 

1 

1 

1 

--- - -- -- - - -- - - -· - 1 
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CAPITULO V 

EL OUTSOURCINC COMO UNA OPCIÓN EN LAS EMPRESAS 

1) LA NEC ESfDAD DEL OUTSOURCING 

Para que ex istan compai'iías que puedan destacar en sus industrias como 

empresas só lidas y co mpetentes basadas en una estructura organizac ion al 

participat iva, con personal capa; , inte li gente y efic iente , las empresas 

neces itan adap tarse a los cambios y a las diferentes condic iones de los 

mercados nac ional es o 1nternac ionales, deberán saber utili za r la 

información abundante con que se cuenta hoy en día las nuevas 

herrami entas que surgen , ac tualmente la subcontratación es una 

hen-ami enta de va lor para la empresa con la cual se economi za ti empo , 

dinero y en general rec ursos. También da la oportunidad a la empresa de 

contar con expertos lo cua l le permite re forzarse más en su acti vidad . 

El mercado ha cambiado drásticamente en estos últimos ti empos, pasando 

de se r un mercado mús o men os estable. con leyes dacias a uno totalmente 

vo lát il e 1nestab lc. La g lobalización J e los mercados que ri ge el mundo ha 

ll egado a ca mbi ar las relacion es entre proveedores y co mpradores que se 

manejó en décadas pasadas: e l que prove ía cump l ia co n brindar su producto 

o se rv1c10 por un determlllaclo prec io bajo ciertas condi ciones. Actua lmente 

se neces itan a li an1as entre empresas que mutuamente se apoyen o 

bene fi c ien, se da una relac ión rni1 s el e cooperac1ón y se rvi cio mutuo. 
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La dive rsidad de productos y su corto cic lo de vida es otra característi ca del 

mercado actual y con la cual se debe trabajar y superar cada día. La rapidez 

con que cambian las necesidades imperantes en una sociedad hacen 

tambi én que los productos cambi en, se remueven y actua li cen día tras día . 

La neces idad de innovar es pu es un moti vo más para fo rmar a li anzas y 

lograr compet ir. 

Por otro lado trad icionalmente algunos aspec tos han defin ido e l posible 

principio de un proyecto 2": pos ibilidad de elaborar un mejor producto a 

menor prec io que los ex istentes , posibilidad de ex po rtar, conveni encias de 

utili zar ma yores de distribución, necesidad de incrementar el va lor de la 

materia prima, conveniencia de ex tender la vida a un producto, necesidad 

de fomenta r el desa1Tollo soc ioeconómi co de una región. Son es tos 

algunos factores que se pueden ataca r con la subcontratación. 

En el mundo actual do nde los recursos son cada vez mús escasos y donde 

se busca la eliminación de l desperdicio ele recursos, donde se busca la 

máxima efic iencia, la mayor producti vidad , es necesano la subco ntratación 

co mo medida para lograrl o ya que ésta pcrn11tc , entre otras, una 

ad mini stración y una estructura plena, translír icncl o ;1 empresas 

espec iali zadas las fu nciones rutinarias y ele apoyo, haciéndo las mú s 

prod ucti vas y e fí cicntes 

~ i, l ~s pi11dol;i i'vl l'<irlns .. ¡:,,;1\ u;1c 1ú 11 de pro yec tos ;1 v;il or p rC'-' L' llh.:" 1 d1L.ll)llL''- ( '0111.1blc-; ~ 
:\drn1n1 str; l\ 1\ as. S ,\ \ ·lc\ 1L"o 
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El Ou tsourcing ha ll egado a se r una fu erte herramienta para redefinir y 

reorganizar las corporaciones y rep lantear la tradi cional estructura verti ca l 

por una más flexi ble, más bi en puede se hori zontal. Se ha usado en 

di fercn tes ca mpos, desde aq uellos simples que so lamente dan soporte a la 

es tructura, que no dejan de ser impo11antcs como la de la información 

tecn ológica. 

Algunas investigac iones reve lan que la subcontratac ión ha funcionado 

co mo herrami enta ya que ha permitido no so lo la red ucción de costos sino 

que se ha logrado la integrac ión a otros mercados, la especia li zac ión en 

determinadas áreas, en general la mejora para la empresa. Según el lnst itute 

Outsourcing de New York en promed io en 2000 las compañías que 

tu viero n éx ito en Es tados Unidos ahorraron 9°/r, de los costos al hacer uso 

de esta herrami enta e incrementar su capac idad y ca lidad en un 15%.27 

En Méx ico la Cámara Nacional de la Industri a de la Trasfo rmac ión 

(CANAC INTRA) en un estud io rea li 7.a cl o entre las empresas que 

demandaron los se rvicios de subcontratación a través el e la Cá mara ha daci o 

como conclusión, que en este periodo que han laborado, las principales 

ventajas que ob tu vieron las empresas subcontrati stas fu cron: 28 

• El 44% ob tu vo mayor espec iali zac ión y creci mi ento en la empresa. 

• El 40% ob tu vo mayo r empico ele la capacidad insta ladas, y 

1-- Oubourc1ng ng.ht ror you comp;u1y. en \\ 'W\\' Corn 'g.catat cr tot,ls htm l 
"' C.\'< .·\ CI "TI</\ Y SECOFI !)el sc1111nano ··s11hcontratac1611 l ndustnal. l ntcg1.ic1 011 de cadenas 
produc tl\ as .. 
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• El 16% obtu vo una mejo ra de ca lidad, en los pla1.os de entrega y 

reducción de costos. 

Un negocio que se lecc ione correctamente su proveedor Outsourcing. 

tendrá a su fa vor la experi encia, el co nocimi ento de un equipo bien 

constituido que a su vez se basa en sc r\' 1c1os ya probados y 

garan ti zados. Además algunas fun ciones rutinarias de operación u 

organizac ión que toda empresa debe tener, pu ede ll eva rl e un tiempo 

muy va li oso si por sí so la la rea li za. Pero si pa ra qui én las reali za ese 

campo es su obj eti vo pri ncipa l, pos iblemente que el res ultado será sino 

mejor al menos más rápido y espec iali zado . 

El prin cipal obj etivo del Outsourcing es, co mo se ha dicho, dar va lor a 

la empresa . Una form a ele hace rl o es a través ele dar oportun idad de 

delegar a terceros aquellas fun ciones no estratégicas de la organi zac ión 

para que es tá des tine sus recursos humanos y linancieros a las 

ac ti vidades pri ncipa les de ell a con lo cual se buscarú la espec ia li zac ión 

el e su ac ti vi ciad 

Un buen número de ac ti vidades que trad icionalmente lrn rcal1 1.ado la 

empresa, y que le han provocado algunos problemas, ah ora pueden 

delega rse ;1 terce ros, asi se reduce n ri esgos. e l person al tambi én 

cli sm1nu yc y se empi ca so lo a qui en 1·c;ilmcnt c v¡¡ dcll' una a llii 

prod ucti vidad en su especiali dad. con lo que es pos ibl e crecer con 
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mayor rapidez sin costos extras. S i se logra que la empresa contratante 

y el pro veedor de Outsourcing se empei'ia en conseg uir objetivos 

comunes, e l servicio que brinde e l proveedo r se rá cada vez mejor ya que 

ambos buscan el bien común, como consecuencia, e l c li ente tendrá mas 

efectividad en sus tareas di a ri as ya que c uenta con mejores herra mientas 

para desarrollar su labor. 

Por otro lado, las empresas grandes están descartando hacer uso del 

Outsourcing ya que para estás, el poseer una estructura ve rtical mu y 

g rande, le es más dificil su contro l, generándose rigidez e infl ex ibilidad 

para ajusta rse a procesos productivos, a los avances tecno lógicos y 

variantes en la dema nda , muchas recurren a subcontratar peque11as y 

medi a nas empresas debido a las características propias de las mismas y 

al pos ible mejor aco plamiento con las grandes empresas lo que con ll eva 

bene fi c ios nuevos. 

La información tan abundante en este momento de la historia , es un a 

herramienta que la empresa tiene a su dispos ición para conoce r su 

ento rno , su c li ente la , su competencia, e l mercado, pero no bas ta solo 

con tenerlo , debe ser co rrecta , desc ifrada y li sta para se r usada en e l 

mo mento prec iso . Ln d 1 ve rsas ocas iones una empresa posee la 

111forrnación que se requiere pero, al no se r en su g iro principal e l 

acomodo de la mi s ma. la organi1ac 1ón se ve perdida con e lla , por lo que 

es o tra razon mas para la contratac ión ele la estrategia ele 
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subcontratac ión, está vez, especiali stas en no solo recabar informac ión 

sino en da rl e la secuencia del orden para poderla uti !i zar a favor de la 

empresa_ 

Al respecto el Señor Rubén A. Bravo, director ele operaciones y 

personal de Desdn er Bank México al referirse a los procesos de 

rcingeniería que su empresa ha impl antado, " Sc11a la que aún no hemos 

ap rendido a manejar e interpretar el enorme cauda l de información que 

producimos, o a genera r otra que sea necesa ri a_ Todavía hay directivos 

que tardan semanas en enterarse de cambios en los mercados ___ " Es por 

esto que ex iste la neces idad de poseer in formació n bien estructurada 

para lograr el mejor provecho ele la mi sma_ La subcontratación brinda la 

posibilidad de que sean especialistas en este ra mo, qui enes con su 

conocimiento y experiencia br inden un trato adecuado a la informac ión 

ex istent e_ 

2. EL O UTSOURC I NG COMO UNA HERRAMIENTA 

EM PRESARI AL 

Las razones que a con tinuac ión se expo nen, son só lo algunas por las 

que se puede ap li ca r la estrategia de subcontratac1ón Es im portante 

recorda r que e l Outsou rcing es una estra tegia ele negoc ios, es un a 

herram ienta empresa ri al para logra r objetivos propuestos. 

! .as empresas ele hoy en día buscan dist inta s herra mi entas que puedan 

simplificar o hacer mús efic iente el traba¡o que re;il 11.a1i_ una de b s 



herrami entas más comunes que las empresas uti li zan es el outsourcing 

de se rv1c1os, las cua les ti enen las siguientes las sigui entes 

caracterí sticas, por lo cual so n utili zadas: 

> Para lograr compa11í as só lidas y co mpetentes. 

J.- El clien te es el principal obj eti vo de l mercado. 

> La globalización de los mercados. 

> La diversidad de productos existentes y sus cic los de vida cada 

vez más cortos. 

> El camb io en el mercado, pasando de se r relat ivamente estab le a 

un mercado totalmente vo lát il. 

> Competencia mas fu erte cada día. 

> Elementos clave en la empresa co mo la in fo rmac ión , necesitan 

se r tratadas por expertos. 

> Se busca ma yor efic ienc ia y produ cti vidad. 

> Busca r es tructura administrati va más de legada 

> Las funciones rutinari as y de apoyo deben delegarse para que se 

vuelvan menos costosas y más cspeciali 1acl as. 

>- Neces idad de espec iali zación de cada arca para hacer mas 

efic iente los procesos y lograr minim1 1ar cos tos, ahorrar tiempo 

de entrega de producción. de dinero y maxi mi zar prod ucti vidad . 

dar mej ores productos y servicios. ll egar a nuc,·os ni chos de 
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mercado y sobre todo buscar la espec iali zac ión a través de la 

in versión constante hac ia el giro principal de la empresa. 

Además con el giro que constantemente da el mundo de los negoc ios, 

e l ejecuti vo se ve en la neces idad de buscar es trategias empresari ales 

y herrami entas para aplicarlas en ell as. Al estar enfocado el negocio 

a l cli ente, todos los es fuerzos deben vo lverse hac ia la sa ti s facción de 

sus neces idades. El Outsourc ing puede ayudar en está labo r a vo lve r 

más efici entes los procesos. Como herra mien ta empresari al el 

se rvicio de subcontratación se ap lica de acuerdo a las neces idades de 

cada organi zac ión. Andrés Pacheco exsubdirec tor técni co de GTE 

Data Servicc México expone que se pueden identifi car cuatro 

perspec tivas globa les dentro el e las cuales el Outsourcingj ucga un rol 

illl porta nte en la es trategia empresa ri al 29 como las sigui entes: 

1. Rac1onal1 zac ión financ iera: Muchas empresas presentan una 

infraes tructura red undante e ine fi ciente co n gra n concent rac ión de 

recursos humanos y de cap ital en úreas no direc tamente 1-c lac ionaclas 

con el giro el e la empresa. Si la empresa lograra la reducción de costos y 

la libe ración de cap ital podría invert irlo en áreas críti cas y'o 
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es tratégicas del negoc io med iante la subcontratac ión se logra este ahorro 

para rein ve rtirlo. 

2. Fonalccimi ento de co mpetenc ias: En un mercado global y ca mbi ante el 

clien te es el principal actor, por lo que la empresa necesita el desarro llo 

de fo rtalezas co mpetitivas basadas en nuevas competencias req ueri das 

en los mercados: e l Outsourc111g viene a fu ncionar co rno motor de 

tras fo rmac ión organizac ional, al resu1mr el ro l! de ca tali zador de 

cambi os empresariales al es tar moti vado por la neces idad de desarrollar 

nuevas funciones y procesos dentro de la empresa y fortalecer aquell as 

que actualmente ex isten para que la empresa logre penetrar ráp idamente 

a nuevos ni chos de mercado. Tambi én funciona como estrategia de 

penetrac ión y posicionami ento ya que le permite a la empresa responder 

rápidamente a camb ios en condici ones extremas, a la vez que ayuda a 

tras formar la organi zac ión en las di recciones dictadas por el mercado. 

3. Adqui sición de va lor agregado: Las empresas tienden a vo lcar sus 

energías a sati s facer al cli ente y sus necesidades, lo que ex ige a las 

empresas crear nu evos procesos para sat isfacer este objet ivo. El va lor 

ag regado qu e podía dar este tipo ele se rvicio , son los importan tes 

diferenciado res y ventajas co mpetiti vas. 

4 . Di seiio el e la empresa: Ex isten empresas que basan su es trateg ia el e 

negoc ios en una es tructura organi zac iona l y primari amente virtu;il y 

cuyo obje ti vo principa l es el alcan¿a r la exce lencia y posiciones de 
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liderazgo en el mercado, por medio de la combinación de los me¡ores 

proveedores externos, en la mayoría de las funciones y procesos que 

componen su orgarn zac íón . La empresa tiende a const ituirse y 

reconstruirse según el mercado lo ex ij a, recurriendo cada vez a la 

comb inac ión idónea de producción , di stribución y operac ión del 

mercado. Aquí es precisamente en donde la subcontratación es 

justamente la herramienta que se requ iere al pasa r a materiali zar o 

ejecutar e l plan de negocios, que es la otra parte que fo rman las 

empresas de este tipo: conten ido que sumini stran e l plan y la e_1ecu c1ón 

en el mercado. 

' Ad icionando a lo que se expone, el ca mbio organizacional que ex ige el 

mercado es una razón muy poderosa para utili zar esta est rateg ia . Se deben 

diseñar var ios de los procesos que por a11os se han usado para lograr 

manten erse en el gusto de los consumidores. Son di ve rsos los cambi os que 

se deben considerar en el marco alrededor de las empresas para rea li za r un 

camb io organí zae iona l: 

../ Med io ambiente 

../ Mercados 

../ Tecnología 

../ Fuerza labora l 

../ Competencia 

../ Orga ni zación interna 
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/ Elecciones estratégicas 

El ca mbi o organi zac ional in volucra desde el medio ambiente , su 

dinamismo , su comportamiento , hasta las se lecciones estratégicas, que se 

involucran prácti cas de alto desempeño, una de las cuales puede se r 

subcontratación. Es una in vesti gac ión rea li zada entre algunos paises de 

América como Canadá, Estados Unidos y Méx ico y algunos paises de 

Europa, Japón y Aus tra li a, se ha concluido que como una prácti ca común 

para el cambio organi zaciona l que se ha dado en está década se dan 

ma yores ligas en forma hori zon tal en tre las empresas que subcontratan. 30 

Las neces idades de reducir costos de operación y transacción, las 

regu laciones gubernamen tales, la necesidad de elasticidad en el vo lumen de 

servicios y productos neces itados en un determinado momento, son 

facto res que influ yen para pensar en una subcontratación. Tambi én la 

ca lidad , los plazos de entrega, son los tres aspectos a co nsiderar, según 

Y nurri garro , y que dan soprn1e a una empresa, determinan la neces idad de 

1 1 subcontratar. -

A continuac ión se citan a lguna de las razones por las cuales se utili za 

la estrateg ia de subcont ratación de la empresa. 

11 Ynurn garro De la Vega . .i\n gc! "[l1 g1c11do la subcontra t1 sta Como plJndic<tr y conduL·1r c.\l tosarn cnt c 

Li rcbc1ón de su Outsourc1 11g .. l11 st11u tc for Interna! Rc-;carch 2000 
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• Neces idad de la espec iali zac ión en las diferentes úreas, 

departamentos y procesos, ya que cada una de ellas es 

1 mportante en la empresa. 

• El producto o se rvicio actual req uiere va lor agregado ya que el 

mercado está enfocado en el el iente. 

• La unión es la clave para lograr perman ecer en el mercado. 

• Se da la redefi ni ción de la estructura de la empresa, de vertica l 

a horizontal, ele operaciones internas a coordinac ión interna 

con proveedo res ex ternos. 

• Debe buscarse el desarro llo de nuevas fun ciones y procesos en 

e l máximo de e fi ciencia y producti vidad. 

• La globali 1.ac ión ex ige a cada empresa fo rtalecer 

competiti vidad y rap idez de resp uesta. 

• Falta el e rec ursos económi cos, humanos, técni cos u otros. 

• Reo ri entar rec ursos a áreas claves el e la orga nizac ión. 

• Altos cos tos i nt crnos. 

• Neces idad de e las ti cidad en el vo lumen el e servic ios y 

prod uctos. 

• Regulac iones guberna menta les . 

• La subcontratación es una in versión, no un gasto . 
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3. BENEFIC IOS DE LA SU BCONTRATACIÓN 

Son muchos los bene fi cios que aca rrea un a buena subcontra tación Aunque 

la estrategia de subcontratac ión empezó a darse con el fin de red ucir costos, 

a fin de cuentas, toda la organi zac ión rea li za la subcontratac ión con un 

propós ito, aumentar el margen el e ga nancias , para lo cual se requiere 

ca li dad y pres tigio. Los gastos más importantes en una empresa no son los 

que se erogan en un determinado rubro o en una contratación, es más bien 

en lo que se deja de hace r en el mercado, lo que se deja de competi r, lo que 

se deja de vender. 

Los expertos dan diversos puntos de vista a favor de la subcontratación, a 

continuación se mencionan a lgunos de ellos: 

• Acceder a especiali stas y co mpensar la escasez de e llos 

• Expec tati vas de in crementar el desempeiio 

• Mej orar su efect ividad en procesos claves del negoc io 

• Reducir los costos 

• Evitar co nsumo ele capita l 

• Elevar el rendimiento de las in versiones 

• Obtención de utili dad competi tiva 

• Reducir el ri esgo fin anciero 

• Eliminar el desperdicio de recursos 
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• Mejorar el producto y se rvicio al cliente 

• Dejar en manos de terce ros las tareas menos importantes, 

permite que el negocio se concentre en tareas más espec ificas 

y especiali zadas de la empresa. 

Según un es tudi o rea li zado por la co mpañía KPM G Business 

Process Solution el va lor del benefi cio que se le da a el Outsourcing 

en Es tados Unidos es el si gui ente: 

• Acceso a expertos especiali zados 7(1% 

• Mejoramiento de tecnología 52% 

• Di sminución de costos 48% 

• Co nfo rmidad y regulac iones lega les 48% 

• Mej or acceso a la información 47% 

• Permitir a la empresa enfoca rse a sus pr incipa les 

acti vidades 45% 

La subcont ra tac ión va diri gi da especialmente a aq uell as úreas, 

departamentos o fun ciones en los cual es la empresa requi ere apoyo , 

lo cual se ha detectado a través de l diagnóstico basado en la 

apli cación ele la cadena de l valor. Lstú hace que los benefic ios para 

cada empresa sea n parti cul ares ya que se dan so luciones específi cas a 
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probl emas cspecí ficos , no obs tante se deben recordar que está 

es trategia neces ita se r bien desarrol lada con bases firmes y con 

es tri cto control para logra r lo propuesto. 

4. A REAS EN LAS QUE APLICA EL OUTSOURCING 

En esta década pesa en las decisiones empresariales, cada vez va tornando 

ma yor auge, el hecho de dejar el trabajo de aque ll as áreas de la 

organi zac ión que no son la actividad principal de la mi sma, pero que sí son 

de crucial importanci a como: recursos humanos, contab ilidad, 

admini stración, finanzas , y auditori as internas , en manos de alguien 

espcc1a li zado , lo que le permite a la compai'iía enfocar sus recursos y 

energía en áreas que conocen mejor y pueden exp lotar rnús, mi entras se 

perfecciona la dirección, de va ri os procesos importantes los cuales darán 

mas va lor a la empresa. 

Esto lo ex presa mu y claramente e l Sc 11or Stevc Brown, direc tor de 

desarro ll o Coors Brcwing Corpany al afirmar que " los obj eti vos de la 

empresa no es solo no gastar d111 cro o red ucir costos, es más bien ahorrar 

dinero para gastarlo, gastar dinero para hacer di nero y hacer din ero para 

construir el futuro de la empresa". ' 2 

i: ··oubourc111g lcadcrsh 1p forum" '' ,,.,, Out sourc1ng cnrn 
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Por el lo la estra tegia de subeont ra tae ión es un fe nómeno que está crec iendo 

rápidamente, ya que e l se rvicio, más que un gasto debe representar una 

inversión que redituará di videndos, aunque qui zás 110 a corto plazo , mas 

bien a med iano y largo pl azo. 

Es te servi cio se está apl ica ndo a las áreas más illlportantes de las 

orga 111 zac1ones: 

• Desa rrollo tecnológico: Es tá área se ha de legado a terceras personas 

deb ido a la especiali zac ión que requiere al costo de desan-oll ar y 

mantener al día este departamento a la dificultad de adq uirir 

paquetes tecno lógicos y de adap tarl os a la organización. 

• Recursos humanos: Este campo ha tomado auge en las empresas. así 

los conforman un estudi o rec iente conducido por "The New York 

City based American Managemen t Associati on" in dica que 

aprox imadamente 75% ele las firmas ele Outsourcin g que 

respond ieron a su en trev ista . rea li zan al menos un a ac ti vidad en el 

área ele rec ursos humanos, aun que no por co mpleto, más bien 

parcialmente, como en nómin a, capacitación , y n.:c lutallliento , con lo 

cual, según e l es tudio 11 0 solo se bajan prec ios. sino es la 

oportuni dad de adquirir e\pertos ex ternos. 

• Marketing y publiciclacl · El úrea de ventas t;1111 b1 é11 es t{1 ~ i e ncl o 

fuertemente delegada a terce rns ya que estú fun ción es la \en ta na 
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hac ia e l mundo. Según Roz Ange l director de Geo rge S . May 

lnternationa l Co. , a lgunos de sus c li entes son pequeños y medianos 

empresarios y necesitan subcontra tar esta área pa ra co mplementar 

los esfu erzos de un depa11amento pequeño de Marketing. 33 

• En la fun ción financiera también el Outsourcing ha ido crec iendo 

ráp idame nte, se ha usado ya que reduce costos, incrementa 

rentabilidad , rac iona li za los acti vos e in crementa el control , según 

un estudio rea li zado por e l Outsourcing Institute ando Don & 

Bransrteet e l 22% de las contratac iones fu e para la fun ción 

fin anciera .
34 

Otro problema es e l consumo de recursos que ex ige la ad mini strac ión 

de l mi smo centro de co mpu to, en espec ial s i este va más a ll á de unos 

cuantos equi pos de co mputo , basta una muestra de la constante 

evoluc ión del softwa re y la g ran ofe rta de productos que 

hacen en escencia lo mi smo, ex ige dedi car tiempo tanto a la 

di stri buc ión de in versiones actua li zadas de los programas para cada uno 

de los usuar ios, como a superv isar que no se rebase el número de 

li cencias a las que se ti ene de recho, evitando caer en la pira tería. 35 

33 Outsourc111g en \.York force . 
.l.l "Gctt 111 g start cd with Outsourc1ng" ,,·ww.Outsourc1ng .com 

'
5 Garza, Carlos ! 1 ··ot11 sourc111g. ,,obsoleto yo?~ cxposic1ón . 
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Otros aspectos en las que se ha utili zado la subcontratac ión son: 

• Seguridad 

• Aspectos lega les 

• Transporte y mensajerí a 

• Diseño y fabricación 

• Contab ilidad 

• Relac iones públicas 

• Atención a clientes. 

El sigui ente cuadro representa la ap licación de l Outsourcing en las 

empresas: 

AREAS EN LAS 
Q UE SE APLICA 

EL FUNC IONES VENTAJAS 
OUTSOURC ING 

·-
RECURSOS • om 111 a Recu rsos humanos 
HUMA NOS • Capacitación propios se enfocan a áreas 

• Rec 1 uta mi en to es tratégicas de la 

• Staff tempora l organi zac ión y a dar más 
va lor a la mi sma. 

-
MARKETI NG • Distribución No se invic11e en 

• Trasporte in fracstructura. 

• Mensajerí a Ll ega a más pcrso1rns en 

• Publicidad forma menos cos tosa . 

• Tclcmarkcting Ex iste ma yor seguri dad en 

l • In vestigación de el res ultado . 1 

mercado 1 
~ · - · -- 1 
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SISTEMAS 
INFORMAC IÓ N 

DESA RROLLO 
TECNO LÓGICO 

FUNC ION 
FINANC IERA 

CONTABILIDAD 

DE • Labores 
ofi cina 

• Manejo 
in fo rmación 
co tidi ana 

de Respeta un soporte 
estratég ico 

de No se cae en la 
obsolescencia 
Ahorro de rec ursos en la 

• Rees tructuración capac itación , 
y manejo de infraestructura, 
in formación admini stración 
clave para la Se obtiene precisión en la 
empresa. información y en ti empo 

• In ves ti gac ión y La adaptabili dad la rea li za 
desan ollo el proveedor con las 

• Apli cación 
paq uetes 
tecnológicos 

de consecuentes ventajas. 
Reducción de cos tos 

Apalanca r 1n vers1ones Reduce costos en 
en los diferentes comparación 
procesos y fun ciones, costos que 
en in fraestructura , en harí a s1 
nuevos proyectos a eternamente. 

con los 
la empresa 
lo hi ciera 

largo plazo. Pem1ite invertir en e l giro 
propi o de la empresa 
Eli mina 1n ve rs1ones 
innecesanas 
Combina la inve rsión 
propi a con la del 
proveedor para bien ele la 
empresa 

• El proveedor es En cada un o ele los 
un especiali sta procesos sec unda ri os el 
en su ramo, por serv1c10 ele Outsourcing 
lo que cada permite la reducc ión el e 
fun ción que personal y co n e llo la 
rea li za debe eliminación de prob lemas 
hace rl o de la labora les, fi sca les y 
mejor man era lega les. 
posible El proveedor es 

• Pe rmite rea li za r especiali sta en cada uno 
funcio nes de ell os por lo que 
rutinarias en ahorra rá ti empo y di nero 
cada aspecto 1 Se consigue mayor 

1 e fi ciencia en cada proceso 
~ _ _ ____ _ ___ __ ------~j y_/_0_<_1 c_t_i v_i_d_ac~ ______ _ 
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5. LO QUE SE DEBE Y LO QUE NO SE DEBE SU BCONTRATAR 

El temor a perder el cont ro l del negoc io es una limitante para la 

subcontratac ión, sin embargo un arreglo bi en rea li zado entre cli ente y 

proveedor red itúa en muchos beneficios sin pe rder el contro l a sacrifi car 

algún aspecto estratégico e importante para la organi zac ión. Pero no todo 

se de.J a de legar. Las áreas estratégicas, esto es área que representan la 

ventaja co mpetiti va de la empresa, áreas que hallan sido desa rroll adas 

exc lusivamente por la empresa y sean su soporte , es decir áreas en las que 

res ide gran pare del éx ito de la empresa, no se pueden dar a terceros pa ra 

que es te las maneje, a no se r que se tenga un estri cto contro l sobre el 

proceso, s in embargo no es aconsejab le. Las empresas poseen in fo rmac ión 

exc lusiva que muchas veces no puede ser relevada por lo que debe 

trabajase es tas áreas en fo rma interna. Las fun ciones o procesos fac tibl es a 

subcon tratarse son· .i (• 

PROCTSOS Y FUNC ION l::S F/\CTIBLES A SUBCONTRATA R. 

,..- Áreas es trntégicas 

,..- Áreas co n alto cos to de operac ión o de in ve rsión 

r Áreas rutina1·ias o de apoyo 
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> Áreas relativamente independi entes 

> Áreas suj etas a mercados ráp idamente cambiantes 

> Áreas en las cuales es cos toso reclutar y capac itar persona l 

> Áreas con personal va riable 

'r Areas con tecnología ca mbi ante que requi eren 111 vc rs1on 

constante 

> Servic ios de apoyo y especiali zados 

> Funciones o procesos considerados por la compa11ía como 

secundarios 

> Areas con patron es de trabaj o fluctuante en ca rga y 

rcndi miento. 

Las áreas de procesos y funciones de apoyo como co ntabilidad , 

serv1c1os lega les, trasporte, almacenaje , capacitac ión y otros 

con siderados auxili ares o secundari os y que representan econom1 a 

para e l c li ente si pueden manejarse med iante la subco ntra tación, ya 

que ahí no ex iste el temor de perder e l control de la emp resa . 

Tambi én puede contratarse estás áreas a pesar de que los costos 

re lati vos a la subcontrataci ón no sean tan baj o pero que se gana 

otros atributos como su rapidc í'., espcc ial1 zac ión . capacitac ión, 

ca lidad y/o efic iencia. Aq uellas úreas o fu ncion es estra tégicas o 
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altamente rentables, deben ser trabaj adas mas bien por la propia 

compaiiía. 

Por otra parte , es conveniente señalar los procesos y funciones que 

no deben subcontratarse, como son: 

• Planeación estratégica 

• Finanzas corporativas 

• Ventajas competitivas 

• Procesos de ca lidad 

• Contro l de proveedores 

• Áreas altamente rentables 

• Mantenimi ento de identidad 

• Procesos y funciones es tratégicos 

S. ¿ HACE RLO O SUBCONTRATARLO? 

El giro del mercado cada día más exigente en ca li dad, en ti empo. en 

crea ti vidad , hacen refl exionar a las empresas sobre las venlay1 s de 

hace r internamente sus productos y rea li 1a r todos los servicios que 

impli que el desarro llo ele su act1 viclad, o al menos subcontratar 
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ciertos procesos. Las nuevas sociedades Outsourcing con sus 

características, dan una serie de ventaj as al cliente, que no pose ía la 

relac ión tradici onal cliente-proveedor y que podía convenirle, 

dependiendo de las características de su empresa , algunas ventajas de 

contratar so n: 

../ El c li ente se dedica a lo suyo, es decir a su giro, creando valor 

a su empresa . 

../ D1sm1nución de personal propio y con ello disminución de 

recursos asignados a capacitación como nómma y 

prestaciones 

../ Tambi én reducción de problemas laboral es, sindicales y de 

huelgas . 

../ Utili zación de personal selecto y est rictamente necesario . 

../ Di sminución de la burocracia propia, admini stración 

hori zontal, por lo tanto se da más fl ex ibilidad en la 

ad 111111 istración . 

../ Crea ti vidad debido a que al haber personal nuevo para el 

negocio, se enriquece con nuevas id eas, más creati vidad lo que 

le mycc ta más va lor. 

../ La cooperación debe reducir ti empos en dise11o ele nuevos 

productos, crear nuevas compa11ías cte . 
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Debido al giro que toma la empresa actual, como el despido masivo 

de empleados y la neces idad de auto emplearse, o al deseo de 

a lgunos empresarios de utili zar su ex periencia y conoc imi ento co mo 

aseso r o consultor, una buena decisión de la empresa pueden ser que 

a lgunos de sus dirigentes por ejempl o. se independicen y den a la 

compariía algunos servic ios externos que este requi era. En el caso de 

organi zaciones en las que hay enormes economías de esca la como 

son las fábricas totalmente automatizadas, no signifi ca una buena 

decis ión al contratar el proceso . 

Otros factores que deben tomarse en cuenta antes de tomar una 

decisión son: 

../ Gastos fij os y ele operación de la empresa 

../ In versiones ini ciales y de mantenimi ento 

../ Admini stración y supervi sión el e los procesos 

../ Personal permanente y temporal 

../ Cu mplimien to con normas es tab lec idas 

../ Cargas fi sca les, labo ra les y lega les 

Por otro lacio tambi én se debe es tudiar cada proceso que se pud iera n 

as ignar a terceros y cada component e del mi smo. Si fu era un proceso 

industri a l co mpl ejo. lo reco mendab le se ri a es tudiar mús de l proceso 

para eval uar que es más rentabl e para la co mpalií;i h;1ccrlo 
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internamente o que área o proceso subcontratar. Es importante 

considerar la capacidad con la que cuenta la empresa, sí se necesita 

cierto número de piezas y no posee la capac idad necesa ri a, deberá 

hacer uso de la subcontratac ión, pa ra la cual tambi én se rea li za un 

análi sis cuidadoso en términos de rentabilidad, calidad y ti empos. En 

forma semej ante si la empresa fuera de se rvicios y no cuenta co n la 

in fraes tructu ra o personal necesa ri o. 

7. MOTIVOS POR LO QUE PU EDE FRACASAR LA 

ESTRATÉGIA DE SUBCONTRATACIÓN 

A pesa r de las cualidades de un a ali anza es tra tégica Outsourcing, no 

todo es color de rosa en la re lac ión de subcontratación, no só lo se 

ob ti enen bene fi cios sí e l servicio no está bien fundado y bien 

de finido , di ve rsos desacuerdos surgen en una relaci ón mal fund ada, 

a lgunos aspectos que han pro\·ocado fracasos en la relación han sido: 

1. Desconocimi ento por parte de l cli ente de lo que es la es trategia 

2. La se lección incorrecta del proveedor 

3. Fa lta de comuni cac ión en las relaciones exi stentes entre el 

contrati sta y el contratado 

4. Contratos mal hechos 

5. Querer ob tener benefi cios a muy corto plazo 
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6. Falta de meca ni smos de control 

7. Desconocimi ento de fo rmas de medición 

8. Problemas fin ancieros 

9. Aspectos lega les, no fundamentados 

La es tra tegia de subcontra tación conll eva benefic ios pero también 

puede dejar grandes decepciones y pérdi das a las empresas, a pesar 

de que exista la expen encia por parte del proveedor y un co ntrato. Si 

este no es tá bi en claro y preciso. Al respecto algunos estudios 

mencionan que se deben tomar en cuenta algunas considerac iones 

por si acaso se di eran problemas legales. 37 

Es tos pueden ser: 

./ Buscar un experto co nsul to r de Outso urcing e introduc irlo al 

proceso, ele ser necesa ri o . 

./ Mantener la seguridad ele dejar para la compa i1ía algun as 

opciones para sa lir de l contrato s1 es necesa ri o, sin mucha 

di fi cultacl . 

./ Pactar s1 se ob tendrán los derechos ele los resultados 

desa rro ll ados por el proveedo r de subcont ratación 

./ Estudiar cada deta ll e de los puntos rcfCndos en el contrato 

antes ele cmpe1a r la operación. 

i' Cul!ur ou1 souru11g hunrng') \Vc 'll liclp'' en D~1111at1nrL .Junc 1).001 
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Por su parte la empresa Everest en un estudi o rea li zado en Estados 

Unidos38
, se determin ó que los mas comunes factores que 

contri buyen a l rompimiento de la relac ión son: 

• Fa lta de mecanismos en los contratos para mejorar 

constan temente los ni ve les de precios y se rvicios. 

• Las di fe renci as de culturas, metas y objeti vos. 

• Contratos no mu y bien de fin idos, lo que provoca entre 

otros, la tentac ión de una de las partes de aprovecharse 

de la sociedad. 

• Fa lta de ti empo de atención brindada a la relac ión. 

• Un equipo de contratac ión fa lta de in fo rmac ión sobre lo 

que se contra ta. 

• Desconoc imiento por pa rte del cli ente ele lo que es el 

serv1c10 

• La elección 1 ncorrecta de l proveedor 

• Las relac iones ex istentes entre el contra ti sta y el 

cont ratado, fa lta ele comunicac ión 

• Cont ratos ma l elaborados 

• Querer obtener benefi cios a muy co rt o plazo 

• Fa lta ele meca ni smos ele cont ro l 

ix Evcrcst "Out sourcrng so lut1ons .. W\\' W out sourc111g-solut 1ons corn 
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• Diferencias de objeti vos 

• Prob lemas finan cieros 

• Probl emas lega les 

• Equipo de contratac ión inadecuado y poco in fo rmado 

• Desconocimiento de formas de medi ción 

8. RIESGOS QUE OCURREN CON LA SUBCONTRATACIÓN 

La relac ión que tradiciona lmente se es tab lec ió entre el proveedor y el 

cli ente, era de un servicio específico en la cual cada uno ob tenia el mejor 

provecho para sí. Siempre el proveedor daba lo que el cli ente so li citara sin 

que medi ara in fo rmación confide ncial de por medi o, a no ser aquell a que 

estuviera estri ctamente involucrada en el se rvicio. Con la subco ntratac ión 

es to va ría y el proveedor se ha conve rtido en un mi emb ro mús de la 

co mpañ ía, litera lmente hab lando, pero que aunque no , o es rea lmente, que 

está tan in vo lucrando que conoce muchos aspectos y elementos c la\ 'CS y 

es tratégico de la empresa. Es te hecho da much as ventajas a la empresa 

c li ent e, pero tambi én muchos so n los ri esgos que se co rren s1 no se tiene 

cuidado con el proveedor el e servicios. Algunos aspec tos que deben 

considera rse, y los cuales causan prob lemas en una relaci ón son 
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• Robo de ideas por parte de l proveedor sobre asuntos propios 

de l el ientew 

• Confidencialidad e inseguri dad 

• Ca li dad del producto o se rvicio del subcontrati sta 

• Incremento de precios que dependen de l proveedor 

• Pérdida de l talento experto dentro de la compa1'iía 

• Cambi o en el compromi so y es tabilidad financiera del 

subcontra ti sta 

• Dependencia excesiva 

• Ca mbio o giro en el negoc io, tecnología, producto o entorno 

• Consideraciones legales ele marca y responsabili dad 

• Riesgo de pérdi da de tiempo en el mercado, es dec ir pérdida 

por deja r de estar en el mercado 

• Pérdida del cont rol del proceso, departamento o runción que se 

ha subcontrataclo 

• In cumplimi en to por parte de l proveedor ele algún aspecto 

es tip ulado 

Estos aspectos deben tratarse con mucho cuidado y no dejarlos a la deri va 

ya que ell os dependen los buenos res ultados ele la subcon trntac1ón . En el 

1
'
1 

Lópc;. Ri cardo . "01n sourc1ng ,.l :11;1 palah1 .1 de moda o rc;1l mc11tc una hcrr;11111cnt;1 cu inpL'l 111\·a·' 
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contrato debe existir cierta fl ex ibilidad, cuando se puede dar y ba jo que 

circunstancias. 

Algunos aspectos como exces iva dependencia por parte del c li ente hac ia el 

proveedor no puede predecirse pero si revi sar constantemente aspectos a 

cuál información está mgresando el proveedor y en que forma la es tá 

utili zando, que relación ti enen con los clientes si es que es tá en contacto 

con ellos, entre otros aspectos. 

9. ASPECTOS QUE SE DEBEN CONSIDERARSE ANTES DE 

DECIDIRSE POR UNA SUBCONTRATACIÓN 

El decidirse a reali zar una subcontratación en la empresa es una dec isión 

seria la cual conlleva riesgos pero también puede obtenerse un a se ri e de 

benefi cios ya expuestos. Recordar que el Outsourcin g puede darse en forma 

total o parcial en cada área por lo que se debe evaluar cada un a para 

determinar si se hace en e ll a o no, s1 es así se rú to tal o la as ignac ión de 

a lguna parte de un proceso . Una sene de as pectos que deben seguirse antes 

el e la decisión final, lomando en cuenta las capac idades. es tratégicas, 

ex pectativas y rec ursos de la orga n1 ¿¡1ción: 

Lstos as pectos pueden se r: 
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a) Reali zar un di agnós ti co interno y ex terno para saber con qué se cuenta, 

para lo cual se eva lúa: 

• Cada una de las áreas, ac ti vidades , fun ciones y procesos de 

cada departamento y posteri ormente se profundi za en aq uell as 

funciones, que podrí an ser candidatos a rea li zar 

subcontratac ión. 

• Las fo rtalezas y debilidades de cada una de las áreas en las que 

crea debe reali zar subcont ratac ión. 

• Que e lementos y recu rsos posee la empresa para desarrollar la 

acti vidad 

• Verifi car si se ti ene los recursos internos para hacer lo y sí es 

más rentab le que contrata rl o, una vez que han sido eva luadas 

las áreas. Recordar que si un a empresa presen ta rezago 

tecnológico, no se cuenta con los recursos humanos y 

finan cieros necesari os, las acti vi dades no es tratégicas que 

rca li1a la empresa presenta poca efec ti vidad. si el costo o el 

ti empo de las act ividades y procesos es relat iva mente al tos, los 

proyec tos a desarro ll ar son largos. 

• Evalua r las ventajas y des' cntaps. ri esgo y bcnc licios ele la 

subco n trata c ión. 

• Eva lua 1· aspec tos particu lares de cada l'unc1ón. 
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• Ta mbién se rea li za un diagnósti co ex terno para co nocer el 

en torno de la emp resa a nivel nac ional e 1ntcrnac ional y sabe r 

las tendencias verdaderas, tanto en su g iro como en otros y qué 

recuperac iones pudiese da1· a la empresa. 

b) Elaborar un plan de acc ión para imp lantac ión de la subcontratac1ón. en 

este se redefinen los sigu ientes aspec tos 

• De fi nición de obje tivos 

• Formación de l equ ipo ele trabajo 

• Defin ición de planes, ta reas. estra teg ias. 

• Estud io, se lecc ión y ncgoc1ac1ón con el proveedor. 

• Servic ios a contra tar 

• Definición de parámetros ele seg ui miento y control 

c) Plan de segu11111cnto y eva luac ión de la estrateg ia apl1c<1da 

Sobre el pa rti cular se ap l1c;rn los pa rúme tros ele seg u11rn ento y va lornc ión 

el e cada acti vidad o proceso que se real 11,an con lo cu;il se determina s1 la 

re lación es tú dando los resultados esperados o cst;1 por debajo de lo 

esperado y tom;11· l;1s mcd 1cb s co 1Tect11·;i s pcn1nc11tc:s. Se debe rc;1li1,;ir 

co ntrol pa rcial de cad;1 ;1spec10. 
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Para elaborar en está actividad y para cada punto, se recomienda: 

• Trabajar en forma conjunta con los responsables de las areas no 

involucradas, directamente, para conseguir apoyo en la 

subcontratación. 

• Armar un buen equipo multidisciplinario para detem1inar los 

objetivos del proyecto y asegurar que se agregue el mayor valor 

posible del negocio. 

• Realizar un programa piloto para que así el plan definitivo pueda ser 

ajustado y sus precios sean más bajo antes de que se implemente a 

mayor escala 

• S1 la empresa ha decidido contratar una subcontratación, diversos 

procesos deben seguirse para que este servicio no interfiera con la 

forma en que la compañía ha trabajado tradicionalmente. Un 

elemento clave en el éxito o fracaso de la misma es el personal con el 

que trabaja, el propio y el proveedor. 

10. FACTORES CRÍTICOS PARA LA IMPLEMENTACIÓN DE LA 

SUBCONTRATACIÓN 

Diversos aspectos 111tervienen en una subcontratación y su éxito , deben 

quedar muy claros y delimitados, algunos aspectos, a pesar de la 
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fl ex ibilidad de la relac ión. Debe recordarse que el solo hecho de ll amarse 

relac ión Outsourc1ng no garanti za el éx ito de la mi sma. Los aspectos 

básicos que deben tratarse, pu eden ser: 

• En una ali anza o sociedad, en la cual la co laboración mutua y 

desinteresada para cada pa rte está presente. debe haber objeti vos 

comunes basados en los objeti vos del negoc io, se comparten ri esgos, 

pero también benefi cios , se pretenden mejoras constantes por e l bien 

común de las organi zac iones in vo lucradas. En una ali anza siempre se 

busca forta lecer aquell a deb ilidad que tenga la compa11ía es por esto 

que se busca una organi zación que lo pueda apa lancar y cubrir ese 

punto déb il para lograr los objet ivos propuestos. 

• El co mpromi so e invo lucrami ento en el proceso por ambas pa rt es 

debe se r a ni ve l ejecutivo y a ni ve l operativo. Es necesa ri o que ex ista 

comuni cac ión y co laborac ión de parte el e ambas partes bajo el deseo 

y la di sposic ión a que la sociedad func ione, para lo cual los a ltos 

ejecut ivos necesitan es tar tota lmente convencidos del hecho y 

di spuestos a co laborar. Se debe recordar que quienes dirige n un a 

empresa, transmiten con su proceder el opt imi smo o pes imi smo <l sus 

colaboradores y la buena di spos ición para la subco ntra tac ión. crca rú 

un amb iente adecuado a la mi sma . 
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• La subcontratación no puede verse como un experimento, más bien 

como parte de una estrategia de negocios ya que invo lucra factores. 

entre e llos el económi co, por lo tanto debe de dárscle el va lor que 

posee y verlo como una estrategia de negocios y como tal ded icarl e 

los recursos necesarios desde su inicio, madurar la idea, seguir el 

proceso que req ui ere para su implementación, estar al tanto de la 

pl aneac ión e implementación de la mi sma y darl e el seguimi ento 

constante a sus resultados. 

• Se neces ita que ex ista un conocimiento profundo del negocio por 

pa rte del proveedor, no basta elegir un proveedor por sus referencias 

de una empresa cua lqui era , más bi en es recomendable que está se 

encuentre en el ramo o el giro de la empresa a contratar, es dec ir el 

proveedor debe haber desempeñado una labo r previa y si mi lar para 

garanti zarle que el servicio a contratar le dará los frutos que se 

requieren. 

11. FUTURO DE LA SU BCONTRATAC IÓN 

/\ ni ve l continental, la subcontratac ión se ha extendido especialmente a 

pa íses co rno Méx ico, Uruguay, Costa Rica, Co lombia y Chil e en los cuales 

se han creado un a se ri e de orga ni smos para fo mentar la estrateg ia y para 
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asesorar a quienes desean participar en las sociedades. Estos organismos 

son pri vados y de gobierno y proporcionan apoyo financi ero y técni co. 

En el año de 1993 se creo, la Asociac ión Latinoameri ca na de Bo lsas de 

Subcontratac ión ALABSUB , a partir de un programa latinoamericano de la 

Organi zac ión de Naciones Unidas para el desa rrol lo industrial , con el 

objetivo de contribuir a ni ve l continental con el desarrol lo de la 

subcontratación. Actualmente hay 27 entes a lo largo de l continente en está 

labor, la asoc iación posee más de 2,200 empresas afi li adas las cua les 

pueden acceder a nivel internacional los datos de empresas demandantes y 

oferentes de servicios de Outsourc1ng. Tambi én ha ofrec ido seminarios de 

capacitación , tanto a cli entes, cli entes potenciales como a proveedores y 

pos ibles proveedores, también ofrece contacto con algunas empresas 

europeas . 

No obs tante en Latinoamérica aú n la subcon tratación no ha tenido la 

expa nsión que en otros cont inentes y en Estados Un idos. En un sem1n a1·i o 

ofrec ido sobre el tema por el Se11or Tomas Wi ss ing experto labora l de la 

Organi zac ión Internaciona l del Trabajo (OT I) ap unta que hay vari os 

factores por lo que sucede esto, espec ia lmente por la íalta de apoyo po r 

parte ele los gobi ernos hac ia las empresas que desean rca li 1.ar 

subcontrataciones. Este apoyo es necesario ele ciarse en ca pa citac ión (dar 

asistencia técrnca a proveedo res co n ayuda del gob ierno como se rea l1 1a en 

Asia); financ iera (en cap ita l ele ri esgo , reducc ión ele tr<1rn1tcs). en 



investigac ión (el gobierno otorga incentivos fi sca les a las empresas que 

es tén en este régimen); tecnológica (crear institutos de inves ti gac ión los 

cuales trabajen conjuntamente, gob ierno y participantes en las soc iedades, 

organizar ferias tecno lógicas (como en Europa), ofrecer asesoría legal, 

técn ica para lo formu lac ión y viabilidad de proyectos, regulac iones para la 

relac ión con el fin de que las partes participantes obtengan mutuos 

beneficios, al igual que los trabajadores en ell a. 

Se afi m1a que actualmente la magnitud de una orgarn zación es tan 

importante como lo es el dominio que ésta tenga de las labores que rea li za, 

la especiali zación con el servicio o producto que ofrece, la ca lidad , el va lor 

agregado que ofrezca. Por esta razón y como un requisito para continuar en 

el mercado, se vi slumbra un gran futuro a la subcontratac ión debido a que 

está estrateg ia cada día va siendo más usada por los empresarios como 

forma de lograr conso lidarse en el mercado. 

El fenómeno de está estrateg ia está empezando a tomar auge en el mundo y 

se cree que conforme avance el nuevo mil enio empresa ri al, as í lo afirman 

diferentes compañ ías: 

• La firma de in vestigac ión de mercado Ga11ner Group pred ice que de 

los 18 mil millones de dólares que en 1998 se gastaron en contratos 

de Outso urcing, este rubro subió a mas de 48 mil millones el el aiio 

2004. 

129 



• Por su parte la empresa G Reserch predice que para el año 2004 las 

empresas han rea li zado en ventas, contratos de Outsourcing por $290 

bill ones con un crec imi ento anual mayor al 20%. 

• Según la empresa Economi st lntelligente Unn1t y la firma de 

consultoría Accenture, habrá un fuerte incremento para el afio 2004 , 

en el cu rso de subcontra tac ioncs en áreas co mo teleco mu nicac iones, 

conta bilidad y admini strac ión basado esto en un estudio que 

rea li za ron en 350 grandes empresas europeas que mu es tra n que el 

52% estará hac iendo según sus proyecc iones Outsourcing comparado 

con el 18% de las que hoy lo hacen. 

• Se espera que para el aii o 2004 la subcontra tac ión a lcance 1.9 

mill ones de dólares en México . En Méx ico, según ex pertos, el 

mercado en sistemas estú va luado en 120 mill ones de dólares 

anuales, pero potencialmente pod rí a se r una de un as se is veces más. 

Esto podría darse si se rea li zaran campañas de in fo rmación sobre los 

scrv1c1os, d i fusión junto con resultados obtenidos en otras 

co lllpa11ías. Es necesari o que se den prop uestas concretas sobre los 

beneficios que se ob tc n d r~1n li gados a su es tructu ra el e cos tos. 

Cada ve1. se ve la tendencia el e la cont ratac ión del servic io ele 

Outsourcing a co mpa rt i1· riesgos, el punto clave y que le ha ciado mas 

elllpu¡e al concepto, es que se da mayor íl cx ibiliclad en los contra tos con 



el objetivo de buscar adaptación a los cambios de la época mundial. 

También se da la tendencia de subcontratar un mayor número de áreas 

del negocio, tanto de funcion es rutinarias y bás icas como de fun ciones 

de gran peso en la empresa. 
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VI. CASO PRACTI CO 

l. Antecedentes 

Toda organi zac ión que pretenda ll evar a cabo cualquier tipo de 

mod ificación en sus procesos o piense en ll evar a cabo la contratac ión de un 

servicio de Outsourcing, la pregunta fu ndamental en es te proceso es 

¿Hacerl o o contratarlo con una compañía especia li za en procesos de 

Outsourci ng'), para tomar la decisión es vi tal anali zar sí la empresa estarí a 

mejor delegando parte de sus ac tividades y dedicar ese tiempo a aspectos 

más importantes en la acti vidad u operación de la compai1ía. 

La contratación de serv icios externos es cada vez más frecuente en el 

contexto de los negocios pequei'ios y med ianos (PYME 'S) son un ni cho de 

negocio mu y atractivo para las empresas espec ializadas en servicios externos 

a largo plazo o también conoc idas corno "Empresas de Outsourcing". 

2. Puntos a evaluar para contratar un servicio de Outsourcing 

Para llevar a cabo un proceso de Outsourcing es necesari o cons iderar y 

eva luar los siguientes pun tos a antes de contratar un servicio de Outsou rcing 

en una PYME: 

a) Rea li zar un aná li sis estra tég ico 

b) Identificar debi li dades y fortale zas 
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c) Apli car técnicas de análisis de procesos y eliminar todos aquell os 

procesos no esenciales identifi cados. 

el) Eva luar los ri esgos de negoc ios y contrac tu ales al eliminar un proceso 

(Producc ión, empl eados, proveedores úni cos, etc .. ) 

e) Identifi car la fac ti bilidad de mantener el capital intel ec tual como un 

proveedor. 

t) Buscar al proveedor de servicio de Outsourci ng que sea el ideal para 

nuestro negocio en otras palabras, empresas que cumpl an con nuestro 

perfi l (A finidad, cultura, calidad, estandarización , forma li zac ión, 

especiali zación, capacitac ión, etc.) 

g) Establecer y formali zar conjuntamente los objet ivos de l outsourcing 

(e levar el nivel de se rvicio, reingeni erí a, red ucir cos tos de operac ión, 

eli min ar fu nciones que sean probl emáticas, co mpartir riesgos, etc .. ) 

h) Desc ribir los procesos y ac tividades a los que es tará suj eto el contrato 

de Outsourcing 

i) Acordar cuales serán las metas de dese mpe1'io y los indicadores a 

utili zar para su medici ón y control as í como la responsabilidad 

inheren te. 

j) Eva luar el resultado del servicio de Outsou rcing 

A contin uac ión se presenta un diagrama de lluJ O expli cando los pasos 

anteri ores : 
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In terno 

Downsizing 

Cap!lal 
lntclectua l 

Aná li sis Estratégico 

Deb i 1 idades y J'ortalezas 

¿Proceso interno 
o externo? 

Externo 

Outsourcing 

Establecer y formali za r 
conJuntaml'.nte los 

Objetivos del Out sourc111 g 

Descnb1r los procesos y 

Ac tividades a estará SUJCto 

Acordar cuales serán las 
metas de desempeño y 

los 1nd1 cadorcs 

Evaluar el resultado del 
outsourcmg 
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3. Caso Practico 

Se evaluará el servicio de Outsourcin g en una compafi ía importadora y 

comerciali zadora de productos dental es. 

a) Análisis Estratégico: 

La compai'iía Dentamérica de Méx ico, S.A. de C.V. es una compafiía que 

pertenece a un grupo de empresarios mexicanos que se dedica a importar y a 

comerc iali zar productos dentales a nivel nacional y a centro América. La 

co mpa1'íí a cuenta con 20 empleados los cuales están distribuidos ele la 

sigui ente manera en una sola oficina ubicada en el Distrito Federal: 

Director General 

Gerente administrativo 

Gerente de fin anzas y de tesorería 

Contador 

4 Ayudantes de contabilidad 

/\!macen is ta 

2 Secretarias 

4 Vend edores 

3 Promotores 

Cobrador 

Cho fer 

Esta empresa requiere ele un trabajo de subcontratac ión, debido a la ca rga de 

traba¡o en su departamento el e contab ilidad y a la presión de sus direct ivos a 
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obtener una informac ión contable, veraz y oportuna para la torna de 

decisiones, así como el conoc imiento de la situación financ iera de la 

compañía en forma inmedi ata . 

b) Debilidades y Fortalezas: 

Una de las razones principales para tomar la deci sión de contratar es te tipo 

de servi cios, es porque la compaiiía se encontraba contratando más personal 

para cues tiones administrativas que para la acti vidad principal que en este 

caso es gente para promoc ión y ventas. Por lo cual se estaban encontrando 

con su principal deb ilidad es el dejar de dedicarse a su act ividad por 

cuestiones admini strati vas y financiera s. 

Otra debi lidad es el que el personal dedicado a las operac iones 

admi 111 strativas no estaba a la vanguardia en cuestión de sistemas, programas 

para hacer más efi ciente el trabajo y no es taban actua lizados en cuesti ones 

fiscales , laborales y financiera s. 

Sin embargo una forta leza es que podían mane_¡ ar su tesorería desde la 

misma compaíiía y no con un tercero. Otra fortaleza es que el personal 

ad mini strati vo conoce mu y bien las operaciones de la co111pa1'iía. 



e) Estrategia: 

Las nu evas orientaciones organizacionales y es tratégicas de las empresas 

es tán ayudando a otras a plantearse una serie de cuestiones tal como: 

¿Entre tantas ac tividades a rea li za r, cuá les son las prioritar ias? ¿Estoy 

concen trando mi s es fu erzos en los procesos de negoc io rea lmente 

importantes y vital es para mi Empresa'1. El ti empo dedicado a otTas 

actividades indirectas relacionadas con mi negocio ¿aportan algún 

bene fi cio afiadido a mi s productos o servic ios?. 

Como consecuencia del aná li sis de estas preguntas y otras más, se 

determina que existen diversos procesos no estratégicos, que necesitan de 

recursos humanos y tecnológicos y que consumen demas iada dedicación y 

tie111po a la empresa distrayéndola de las verdaderas actividades de su 

negoc io. 

El consejo ele ad111inistración de la empresa decidi ó ll evar a cabo la 

contratac ión del servici o contabl e para Dentamérica a través de un tercero o 

de 111anera externa, para lo cual se contacto a una empresa ll amada 

"Servicios Externos Espec iali zados, S.C." (Despacho externo) ya que 

contaba con una ampli a experi encia en la subcon tratac ión de es te tipo ele 

servi cios. El soc io de es ta co111pa11.ía se entrev istó con el director general de 

Denta111érica, con el gerente de finanzas y el con tador, con el fin de recabar 

infor111ac1ón con relación al trabajo qu e se requerí a, las neces idades y 

ca rac terísticas de l proceso a rea li zar y con ello el ti empo req uerido. 
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Así mi smo, es importante sei'lalar que Dentaménca debe nombrar uno o 

varios responsables del proyec to, que en es te caso en particular podría ser el 

ge rente administrativo qui en fungiría como el responsabl e de todo el 

proyecto de outsourcing contabl e y que le reportara directamente al director 

general ; por otra parte, del despacho externo se ti ene como respo nsable 

además del socio a cargo un gerente y a un encargado o supervisor como 

responsab les de este proyec to. 

d) Análisis: 

Después de la entrevista, el despacho externo envía a la empresa de 

Dentamérica una propuesta de servicios profesionales en la cual se acuerdan 

los pasos a seguir, los costos y los tiempos que se neces itan para llevar a 

cabo el trabajo. Esta propuesta se discute y se anali za con el responsable del 

proyecto y en este caso con el director general con el fin de evaluar y 

anal izar si los costos son adecuados al nivel de ingresos de la compañia, 

además de eva luar el costo-benefic io de es te servicio. 

El procedimiento a seguir para el correcto desempei'io del despacho esta 

con formado por varios puntos los que son necesarios para garanti zar la 

obtenc ión de resultados que a continuac ión se menc ionan: 

1. Se necesita ll evar a cabo una subcontratación por escrito o formal por 

parte ele la empresa donde se estab lecen las necesidades de la empresa 

y los obje ti vos que se desean obtener con la subcontratac1ón. 



2. La respuesta por parte del despacho donde se real iza la aceptación 

fom1al de lo que la empresa requi ere, para llevar a cabo el proyecto, 

incluyendo el trabajo que el despacho va a desarrollar, la gente que va 

a requerir, las áreas que se van a cubrir, el tiempo necesario para 

efectuar el trabajo, as í como la cotización de los honorarios que se van 

a generar. 

3. Una vez aceptado el trabajo a realizar y la co ti zac ión del mismo, se 

llevó a cabo el trabajo de contabilidad de la empresa; el primer paso 

desarrollado por el personal del despacho fue la revisión de la 

estructura de la empresa con el fin de conocer a quien reportaba cada 

quien y se tuvieron que realizar algunos aj ustes , ya que como por 

ejemplo el almaceni sta le reportaba al contador, ya que este tenía 

interés de cerciorarse del debido manejo del almacén y en la forma 

que se reportaba y los controles internos exis tentes y en su caso, 

establecer los que fueran necesarios. Además que el despacho 

neces itará conocer, las diferentes áreas de la misma y su forma de 

controlar la operación con el fin de saber quien reportaba a quien . 

As í mismo, es importante se 11 a lar e l número de empleados que se va a poner 

a disposición de la empresa ex terna que en este caso son siete, el geren te de 

finanzas y tesorería, el contador, los cuatro ayudantes de contabilidad y el 

almacenista y se r presentados con lo responsables de las áreas que han s ido 

subcontratadas y los puntos clave que deben de conocer como son horarios y 

políticas de la empresa, sis tema contable que utili zan y las fechas 

importantes de corte contable mensual , env ío de información etc .. y toda la 
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operación general de la empresa, ya que la contabilidad siempre estará 

li gada con la operación mi sma. 

Adicionalmente a los puntos descritos anteriormente se debe de definir lo 

siguiente: 

- Defin ir si sólo se hará uno o varios contratos especificando en cada uno 

las diferentes etapas a cu mplir 

La fecha de inicio del contrato 

Periodo de duración del contrato 

e) Contrato: 

Una vez que se acepta la propuesta de servicios es mu y importante llevar a 

cabo el contrato de servicios, el cual debe de realizarse mu y cu idadosamente 

debido a que si exi ste al gún punto necesari o al subcontratar y qu e no se 

estipula, se deje abierto o se dé libertad de interpretac ión, la ali anza puede o 

no funci onar, inclusive puede causar daños a alguna de las dos partes, por lo 

cual es importante tratar de el iminar cualquier ri esgo, sea este de índol e 

económico, material , técnico, o de cuest iones laborales etc .. 

Cada contrato es di fcrente ya que las necesidades de cada empresa también 

son diferentes, pero hay algunos puntos base que se deben de considerar para 

el buen funcionamien to de la rel ación. Recordar que la subcontratac ión 

busca una relación de ganar- ganar y el contrato debe de quedar claro, esto a 

través de los difere ntes puntos que se acordaron. 
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Para anali zar y revi sar el contrato Dentameri ca se va a asesorar de un 

abogado corporati vo ex terno, el cual entre otras cosas debe considerar que 

el contrato contenga las siguientes caracterí sti cas: 

Debe de atender a las neces idades de ambas partes 

Se deben so lucionar di fe rencias en fo rma conjunta 

Ded icar ti empo sufic iente y esfu erzo para ll egar a acuerdos 

Estipular en fo rma clara y ex hausti va todos los puntos antes tratados 

como lo son costos, servicios , objeti vos, equipo de negociac ión, 

evaluac ión, derechos y obli gac iones, etc ... 

Los acuerdos deben se r est ipul ados como ta l, es decir no dejar nada 

abierto como lo es el ti empo o un precio, se debe de dejar es tipulado 

lo acordado previamente. 

Es mu y importante apu ntar la fl exibilidad del contrato es dec ir, 

es ti mar espacios para di scusión y cambios de parámetros o 

condiciones y nuevas negoc iaciones 

Adicional a los puntos cle fin1c! os anteri ormente, se debe reali zar el esquema 

de lo que ll evará el contrato el cua l debe contener entre otros los sigui en tes 

puntos: 

1. Presentac ión de la empresa: Esta es la dec laración legal ele la empresa 

que da el servicio o proveedor y de qui en lo va a rec ibir, cliente. Se 

estipul a dom icili o, nombre del representan te y giro o act ividad 
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principal de la empresa que en este caso sería la compra-venta y 

di stribución de productos dentales. 

2. Definición de los objeti vos que deseen alcanzar entre cliente y 

pro veedor 

3. Atributos del proveedor: Es decir, la calidad de la empresa, en la cual 

se especifica con que elementos cuenta el pro veedor para cumplir con 

el trabaj o 

4. Independencia de las empresas: En esta parte se ac lara que ambas 

empresas se encuentran rea lizando una alianza y ambas son 

111dependientes entTe sí, pero que hay una relación de alianza de 

Outsourcin g en ese momento, esto para que cada compa11ía se cubra si 

una de las organi zac iones tuviese un problema legal, propio, que nada 

ti ene que ver con la sociedad creada. 

5. Especificación y cobertura de servicios: En este pun to se tiene que 

ac larar que los servic ios que se van a prestar, en qu e consistirán y su 

alcance es decir los niveles de servicios. También se aclara s1 la 

prestación de serv1c1os s1gu1 entes por parte del pro veedor será 

definida por ambas partes y como resultado de la planeac ión con¡ unta 

durante todo el contrato o cada parte pocircí tornar dec1 s1ones y lu ego 

consultar su aprobac ión con la otra parte. 
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6. Lugar ele trabajo: Se estipula cómo y donde se realizará la actividad, 

espec ificación del espacio fí sico, del equipo necesari o, si habrá algún 

cargo por alguna ele las partes por el uso ele las pertenencias del otro, 

especificación del equipo a ocupar. 

7. Equ ipo a utilizar: En algunas ocasiones el proveedor reali za su 

trabajo con el equ ipo del cliente, por lo que debe ele quedar claro si 

éste se le renta, presta o se le vende en caso ele ser necesari o. 

8. Recu rsos Humanos requeridos para el servicio: Como se mencionó 

ante riormente, el personal ele un proveedor de Outsourcing es 

sumamente importante en una rel ac ión, ya que este servicio se 

contrata precisamente por la espec ialidad que se ofrece, por lo tanto el 

compromiso del proveedor de mantener el personal sin una ro tac ión 

exces iva es indi spensable en el desempeño del servicio, as í co mo la 

espec ificación de la calidad profesional y el compromi so de 

mantenerl a. En el caso de brindarse el servi cio en las insta laciones del 

cl iente se especifica que reglamentos debe seguir el persona l del 

proveedor. 

Un punto mu y importante a ser tomado en cuen ta es la parte labo ral, 

ésta, debe quedar clara y por escrito. Lo usua l en pro yectos de es te 

tipo es que la empresa liquide legalmente a los empleados y el 

despacho externo los contrate con los mi smos benefic ios económicos 

y que ll eve a cabo una sustitución patronal para efectos de l seguro 

soc ial y el personal no pierda su anti güedad ante esta in stitución 
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9. Honorarios: Se especifica el costo bási co del servicio, la forma en la 

que se rea lizaran los pagos, bajo que parámetros, tanfas, si se neces ita 

algún tipo de revisión o aprobación cada cierto ti empo, se deben de 

es tipular en le contrato y la forma de pago. 

l O. Vigencia del contrato: Se debe de especificar el tiempo probable y ser 

muy especifico en la duración del contrato, puede ser éste por fechas 

periodos o un proyecto definido . Así mismo si el proyec to total 

depende de la evaluación parcial que se hará, debe de especificarse en 

un cláusula. Debe de especificarse que pasará con los proyectos 

inconclusos en caso de que una de las partes desee dar por terminado 

e l contrato. 

F) Objetivos del proceso de Outsourcing: 

Para establecer los objetivos del proceso de outsourcing es importante que 

ambas partes se reúnan desde el inici o del proyecto con el fin de definir los 

objetivos: 

El objetivo general del proyecto, es lleva r a cabo e l proceso compl eto de 

outsourcing del se rvicio contable de Dentaménca, inc lu yendo la elabo rac ión 

de las conciliaciones bancarias, registros contables, facturación cobranza, 

control de acti vo fijo, a lmacén y cuentas por paga r; así como los reportes 

periódicos que solicita la admini stración 
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G ) Descripción de procesos y actividades 

Es importante sei'ialar los recursos con que se cuenta al momento de ini ciar, 

por lo que el proveedor del servicio determina el número de personas para 

laborar en las instalaciones de la empresa (siete) y por medio de una reun ión 

de trabajo se conclu yó en que cons ist ía el nuevo proyecto y se estableció el 

proced imiento a seguir para la obtención de la in formación necesaria, los 

ti empos y los resultados a perseguir. 

Sistema: Al iniciar el trabajo el gerente del proyecto y los empleados de 

Dentamerica, que ahora ya son empleados del despacho externo, se les debe 

de in formar y capac itar con relación al sistema contable que maneja 

Dentamérica ya que es la principal herramienta con que se cuenta para 

obtener la información necesari a y su soporte y así poder llegar a alcanzar el 

objetivo planteado. Es importante sei'ial ar que los empl eados de 

Dentamérica, ya conoc ían el programa contab le, sin embargo hay que 

capac itarlos para el uso completo del sistema. 

Los puntos más importantes de l sistema contable que se debe conocer para 

llevar a cabo un mejor desempeño, fácil y prácti co son: 

1. Conocer las generalidades del sistema 

2. Conocer sus fu nciones en general 

3. Su manejo y operación 

4. Tipo de información que puede proporcionar. 
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Los puntos mencionados anteriormente son básicos y sumamente 

importantes par el mejor desempefio y calidad del traba¡o a desarrollar ya 

que estos van a simplifi car la actividad o la forma de loca li zar o buscar el 

soporte necesario para cada una de las operaciones a revi sar, determinando 

la responsabi lidad de quien realizó el traba_1 0 con anterioridad y de esta 

manera poder deslindar responsab ilidades. 

Conocer el sistema: Los empleados y los miembros 111 vo lucrados del 

despacho externo, deben de conocer el sistema para poder saber sus 

generalidades como que tipo de informac ión se debe de capturar es decir sí 

el sistema es por módulos y lo pueden utilizar todos los departamentos como 

son ventas, compras, operac ión, almacén, tesorería, nóm111as etc ..... con el 

fin de poder medir su alcance, funcionalidad y formas de consul ta en 

diversos reportes que fac iliten y simplifiquen el dese mpc11o del trabajo. 

Fu nciones: En esta etapa se trata de conocer todas las !'unciones que el 

siste ma reali za para poder revi sar alguna operación ya sea por cuentas en 

general, por centro de costos, por área o por alguna fo rma más analíti ca y 

todo tipo de in fo rmac ión que sea necesaria y que el sistema pueda proveer 

para una informac ión más clara y completa. 

Manejo de la operac ión : Se debe de 1n1 ciar con tener un a entrev ista con los 

responsables ele cada área para conocer de que forma se ! leva n los cont ro les 

dentro de la ope raci ón de la co111pa11ía, las ap l1 cac1ones, cuest iones 

espec iales y los diferentes aux ili ares tanto manuales corno elcctrón1 cos, con 
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el fin de poder simplificar la operación auque no sean necesariamen te 

incluidos en el sistema. 

Tipo de información que puede proporcionar: En esta etapa de lo que se 

trata es de conocer la información que puede proporcionar el sistema de 

computo o que tiene cargado de acuerdo a las políticas o situac iones que 

surgen dentro del desarrollo de la operación, como lo es por ejemplo una 

devolución, un descuento, muestras o una bonificación por promoción etc. 

Se debe de tener acceso a notas o ac larac iones que pueden ser un punto 

clave para la aclaración algún movimiento pendiente o dudoso. 

En la actualidad ex isten en el mercado diversos paquetes de sistema contable 

para cada tipo de empresa (pequefia, mediana o grande), o algunas 

compafií as reali zan o programan su propio sistema de acuerdo con sus 

necesidades. En el caso de Dentamérica, por ser una empresa pequefia su 

necesidad se ve satisfecha con los paq uetes contab les que se encuentran en 

el mercado. Para las operaciones contables en general un sistema contab le 

básico, li gado a un paq uete de admin istración que contenga, bancos, 

admi111stración de inventarios y nómina. El paquete de admini strac ión de 

inventarios es mu y útil en esta empresa ya que proporciona reportes de 

almacén por producto, rotación, ex istencias y los reportes necesarios de 

ventas, clientes, cobran za etc. 

Después de tener un conoc1miento genera l de los sistemas y controles qu e la 

empresa ll eva a cabo en la rea li zación de sus actividades, se inicia con el 

desarro ll o del traba_¡o, que en realidad es anali zar y rev isar cada cuenta, su 

aplicación, uso, saldos, su antigüedad y en su caso la depuraci ón de la 
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mi sma, esto con el fin de poder contar con una informac ión real y prec isa 

desde el ini cio del proyec to, ya que además una de las funciones principales 

de l despacho externo encargado del proceso de outsourcrn g es el de atender 

a los auditores externos en el proceso de la auditoria anu al, por lo que es de 

suma importancia, saber que in fo rmación contabl e se esta recibiendo y en 

que cond iciones. 

Como ejempl o, pueden sei'íalarse las sigui entes cuentas : 

Bancos: Se llevaron a cabo las conciliaciones bancari as de sus dife rentes 

cuentas, tanto en moneda nacional como en U.S. dólares, has ta la fecha en 

que el despacho externo esta tomando la responsabilidad. Al obtener los 

resultados de las concili ac iones se reportaron al contador, él cual analizó 

cada una de las partidas en conciliac ión y le surgió la duda de por qué dichas 

partidas se encontraban en conci li ación, que el personal de l despacho ya 

había rev isado y defi ni do el ori gen de dichas partidas y propuso los ajustes o 

reclasificac iones correspondientes. Una vez depuradas estas concil 1ac1ones 

bancarias ya se reportan al director general como responsabilidad del 

proveedor externo, co mo cifras correctas. 

Cli entes : Una de las partes más importantes de todo negoc io es la cartera de 

c l1 cntcs, por lo que se tomo la decisión de que en Dentamérica, se an a l i za r~1 

y se depurara la cartera que tenía saldos con an ti güedades de saldos fu era de 

las políti cas de la empresa y co n una recuperac ión que no estaba siendo la 

adecuada y qu e esta ascendí a a $500,000 de un sa ldo de $650,000 

aproximadamente en cartera, que según el contador era lo más posible 

cobrar, ya qu e la s1tuac1ón llnanciera de l pa ís y la falta de liquidez ele los 
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clientes no permitía cobrar más. Se estableció que se debía analizar el 100% 

de la cartera, revisando facturación, notas de crédito, descuentos otorgados o 

en otras palabras un arqueo de cartera completo con el fin de poder depurar 

la cartera y hacer los ª.! ustes necesarios. 

Después de revisar y hacer el arqu eo de la cartera, se determinó que la alta 

rotación y las cuentas incobrables se debía a un mal contro l y el que no se 

aplicaban las políticas de descuentos adecuadamente, as í mismo se 

determino que la cobranza mensual debería haber sido entre 30 y 60 días. 

Activo Fijo: Por lo que respecta al act ivo fijo este no se encontraba un 

adecuado control del mi smo, esto afecta para efectos financi eros y fi scales, 

por lo que se integraron con copias de las facturas y una li sta para poder 

tener un control del activo y de su correcta depreciación contable y fi sca l. 

Es tos traba.JOS y otros que surgieron durante su desarrollo y al igual que los 

reportes generados como resultado de los diferentes traba JOS, como 

conclusiones e informac ión especial solicitados para la defi111c1ón de 

proyectos y toma de decisiones en diferentes aspec tos para mejorar la 

funcion alidad y operatividad de la empresa. Estos in formes se le enviaron al 

director general , para su respect ivo análi sis. 

Se debe prever que se neces ita un ti empo de transición que puede se r entre 

tres y se is meses ap roximadamente con el fin de ir desarrollando los 

di fe rentes traba JOS que la empresa teni a pendientes o que se generaron a 
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razón del transcurso del período de transición , como los que se menci onaron 

ante riormente. 

h) Metas de desempeño e 1 nclicadores 

Culminando con el análi sis y los procesos acordados e inclusive con la 

propuesta por parte del gerente y el despacho externo en ll evar a cabo todas 

las funciones contables de la empresa, dichas funciones se realizan de forma 

externa con las funciones y procedimientos periódicos que la empresa 

requiera, así como los reportes periódicos que el corporativo req uiera. 

Se estableci eron nuevos control es en la operación del almacén considerando 

que estaba dividido en di fe rentes áreas ( Alginatos, vinil , cucharill as , 

aparatos, fresas etc .. . ) en este caso se establec ieron los vales de almacén los 

cuales eran necesari os para la salida de l producto de una área a otra y no se 

extrav iara en el tránsito y as í de esta manera se me_1oró el contro l de las 

salidas de l almacén , ya que al gunas veces existía falta de materi al. 

Se regul aron los reportes que se generaban para el contador y para el direc tor 

general por parte de l almacén med iante un sistema co111erc1al de 

adm ini strac ión de in ventari os, se mod ifi có el formato que se tenía ya que la 

informac ión que contenía era incompleta y por consec uencia la in l'ormación 

que se reportaba al contado r, y al área de créd ito y cob ranzas no era igual a 

la del almacén , con relación a los mov imientos de ventas; y las devoluciones 

bajo que concepto se habí an dado. Se corri gió la es tructura ad mi111 strativa ele 

Dentaménca para que el almacén reportara direc to al gerente de fin a111.as y 

1:1 0 



tesorería y no a a l gerente admini strativo, como veni a suced iendo, esto con 

e l fin de que e l a lmacén tuviera mayor control de su informac ión. 

Se requiere rev isar, anali zar y reestructurar todo lo re ferente al registro 

contable, pa ra lo cual se comenzó con revisar el catá logo de cuentas y se 

sugirió la e laboración de uno nuevo, reestructurando considerando lo que se 

había observado en todo e l trabajo realizado y descrito anteriormente, como 

en la depurac ión de las conci 1 iac iones bancarias, en la cartera de clientes y 

en el almacén. Estos controles se fueron ex tendiendo también para las áreas 

de cuentas por cobrar, por pagar, conci li ac iones y tesorería entre otros. 

Se corrig ieron los archivos electrónicos y físicos , de las póli zas y 

operaciones anteriores ya que se tení a un control exacto y esto compli caba 

más una rev isión para efec tos administrativos o para la auditoria anua l. 

Ac tualmente, e l despacho sigue ll evando a cabo e l outsourcing contable de 

la empresa y esta se ha des! igado de esa responsabi lidad , a la vez que ha ido 

incrementando sus utilidades con mejores con tratos, para no distraerse con e l 

aspec to contable-fi sca l, e l d irec tor general de Dentamérica se encuentra 

mu y satisfecho con el servic io que ac tua lmente presenta el despacho, tanto 

que se ha inte resado en que se ll eve e l outsourc ing en otras áreas como la de 

importac iones y exportaciones de mercanc ía. 

El contra tar este tipo de se rvi c ios externos trajo como consecuenc ia un 

mejoramiento económico a esta compañía a l bapr sus costos como por 

ejemp lo los sue ldos y cargas labora les , adic ionalmente que se mejoró los 
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procesos financieros para tener una in formación veraz y oportuna, para una 

adecuada toma de decisiones. 

Como se puede observar después de anal izar esté caso real, el subcontratar 

adecuadamente servicios externos financi eros es una herramienta para poder 

mejorar la economía de la empresa, ya que se pueden bajar costos y poder 

dedicar más tiempo a la operación mi sma y de esta manera obtener un mej or 

resultado en los procesos de ventas dedicando más ti empo y recursos a los 

mismos. 



CONCLUSIONES 

Podemos finalizar considerando, que en la actualidad uno de los 

objetivos mas buscados por todas las empresas es la mayor eficiencia al 

menor costo, sin dejar por un lado los estándares de calidad y servicio al 

cliente. 

También podemos concluir que debido a las diferentes posibilidades de 

Outsourcing de servicios o productos, las empresas deben elegir la que 

más se acomode de acuerdo a sus recursos y necesidades. 

Como pudimos observar en el presente trabajo las fusiones tienen la 

finalidad de proporcionar mayores posibilidades de expansión por parte 

de las empresas, es decir abarcar nuevas áreas del mercado en 

combinación parcial o total con compañías creadoras de otros servicios o 

diferentes productos así como solo asociarse para tener personal del que 

no cuente la compai'íía o para reducir costos de contrataciones etc. Estas 

combinaciones mejor conocidas como sucesiones o alianzas pueden 

realizarse de forma parcial a manera de Joint-Venture que solo realiza 

para la cooperación en un proceso productivo entre empresas 

general mente entre empresas grandes y empresas pequeñas, podemos 

observar que se reali zan alianzas en las cuales se absorbe a una empresa 

de manera total , es decir es te tipo de fusión puede llevarse a cabo por 

convernencia de ambas empresas, por ejemplo si alguna de e llas fabrica 

algún producto y la otra tiene la manera de distribuirlo de forma mas 

fácil , rápida y eficaz es to les traerá beneficios a ambas empresas. 

De igual manera la fu sión de las empresas se puede realizar de tal forma 

que el resultado puede ser una empresa de mayor magnitud generando 
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monopolio de mercado evitando tener competidores y poder colocar un 

producto en el mercado aprovechando la invest igación y el desarrollo de 

ambas empresas. 

Sí, México quiere entrar en un mercado globa l las empresas tienen que 

pensar seriamente en estas alternativa o contratar empresas de 

Outsourcing que ya conocen el mercado y ahorrará costos de en cuanto a 

la adqu isición de maquinaria y capacitac ión de los empleados ya que las 

empresas son las que capacitan a todo el personal 

Hoy en día las corporac iones exitosas están basadas en sus habilidades 

para estab lecer y sostener una red de estrategias de negocios. 

Cada vez, más y más compañías están obteniendo los beneficios en 

cuanto a superar a la competencia y en sus relac iones exteriores "haz lo 

que mejor sepas hacer y el Outsourcing hará el resto" es la primicia y por 

una buena razón. 

A través de la innovación de las relaciones exteriores, las organizac iones 

son agresivamente reformadas ellas mi smas y fundamentalmente 

cambiando la manera en la que hacen negocios, niveles sin precedentes 

de desempe1'io y beneficios han resultado de dicho esfuerzo. 

La línea de partida es que el Outsourci ng hoy en día se ha convertido en 

una de las más poderosas es trategias adm i111 strativas en formas de 

orgarn zac ión. 



Las corporaciones inteligentes del futuro servirán a sus clientes mas 

como concentradoras de recursos que como propietarias de recursos 

El Outsourc ing puede hacerse cargo desde una func ión sencilla como un 

centro de datos hasta un proveedor de alta calidad que ofrece los más 

altos niveles de servicio a un bajo costo, ayudando a los negoc ios a 

competir hoy en día en el mercado altamente competido. 

Como resultado de la investigac ión se ha observado que en México, en 

términos de ali anzas estratégicas, no ha alcanzado el grado de desarrollo 

que alcanzaron países más avanzados. Sin embargo las empresas son 

cada vez más candidatos a progresar hacia los cambios y mejoras que se 

ven faci litadas por la tecnología de la in formación y las 

telecomunicaciones. 

La conc lusión final más importante de este trabajo es que todo proceso 

de Outsourcing debe lograr entablar con éxito una relación de largo plazo 

con él o los proveedores a quienes delega las funciones de su empresa. 

Só lo de esta manera se podrá crear una verdadera cooperación 

competit iva entre el proveedor y el cliente, en este caso la empresa. 

Los procesos de Outsourcing implementados para solucionar problemas 

de corto pl azo u obtener beneficios de corto plazo son las principa les 

causas de los fracasos ya que en la mayoría de los casos fallan en 

entablar relaciones de largo plazo con sus proveedores y se comprometen 

los resultados en el futuro por cumplir metas de corto. 
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El trabaj o se desarro llo basándose en la bibli ogra fí a proporcionada por 

especialistas en el tema as í como tambi én por casos obtenidos de 

diferentes artículos y entrev istas efectuadas a ge rentes de los princ ipa les 

despachos externos que es tán ll evando a cabo procesos de O utso urc ing 

en la ac tua lidad. 
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