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DE ANTECEDENTES JUDICIALES

En el mercado de reclutamiento y seleccion de personal, es cada vez mas
frecuente la verificacion de datos de postulantes a puestos de trabajo,
particularmente en procesos de seleccion masiva. En este ambito, la empresa de
servicios de informacion y de personal ATCOM pretende evaluar la opcion de
incorporar un proyecto como una nueva unidad estratégica de negocios.

Este proyecto corresponde a un servicio de verificacion de antecedentes
judiciales, al cual se puede acceder mediante una plataforma web y que permite
obtener todos los datos de causas penales o civiles, ya sea que estén vigentes o
no, utilizando como pardmetro de entrada el RUT o el hombre completo de una
persona.

Actualmente, en los procesos de reclutamiento dentro de las empresas, se
exige el certificado de antecedentes, un documento que no entrega informacion
completa y suficiente al evaluar el riesgo de contratar a una persona para ocupar
algun puesto en particular, por lo que la principal propuesta de valor del proyecto es
la digitalizacién de un tramite que entrega mayor riqueza en la informacién, a un
precio similar y con un servicio de post-venta que permita incorporar nuevas
alternativas y servicios anexos (como verificacion de datos laborales) en el futuro.

Para poder evaluar el proyecto, se elabor6 un plan de negocios, siguiendo la
metodologia habitual para un plan de este tipo, como por ejemplo, analisis de medio
interno y externo, plan de marketing, operaciones y recursos humanos, ademas de
un plan financiero.

Resulté atil la realizacion de un analisis de mercado para conocer si existe algo
similar que se esté ofreciendo actualmente, ademas de entrevista a potenciales
clientes que permitan proyectar los resultados de implementar el negocio.

Segun la evaluacién econémica del proyecto, el flujo de caja entregd como
resultado bajo un escenario normal un VAN cercano a los $45 millones con una TIR
de 19%. Este resultado, entrega como conclusibn que es recomendable
implementar el proyecto, considerando que al tener el respaldo de una empresa, es
posible probar ya que disminuye el riesgo al tener costos mas bajos que si se
considera el proyecto para encantar a un inversionista externo.
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1. INTRODUCCION

En el dltimo tiempo ha sido posible ver como todos los tramites y servicios se
han ido digitalizando. La existencia de plataformas web que realizan consultas a
enormes bases de datos que estan disponibles online ha facilitado el acceso a la
informacion, y han reducido el tiempo que toma actualmente satisfacer los
requerimientos.

Precisamente debido a estas razones, es que dicha tecnologia aplicada al
ambito de reclutamiento de personal esta siendo muy utilizada por la rapidez en que
se pueden recopilar datos de los postulantes, ya que quienes postulan a puestos de
trabajo pueden poner a disposicion via web sus antecedentes laborales e
informacion relevante. Es mas, un reciente estudio realizado por la empresa chilena
de reclutamiento y headhunting Reglut?, que fue la primera encuesta de Redes
Sociales en Reclutamiento realizado en conjunto con cerca de 70 empresas, pudo
identificar que un 87% de las empresas reconoce haber utilizado las redes sociales
para reclutar personal. De éstas, un 75% utilizé LinkedIn, mientras que un 49%
utilizé Facebook, 21% utiliz6 Twitter y un 8% utiliz6 Google+.

Por lo tanto, es relevante, al realizar un proceso de seleccion de postulantes,
poder conocer mas sobre ellos. Un ejemplo concreto, es saber si la persona que
postula a un puesto de trabajo cuenta con algin antecedente judicial o penal que
posiblemente no sea compatible con el cargo al cual se esta postulando. Esta
situacion constituye una oportunidad para desarrollar un negocio, debido a que
actualmente ATCOM, una empresa de servicios relacionados a tecnologias de
informacion, cuenta con la informacion necesaria para satisfacer lo descrito
anteriormente en un sitio web, es decir, se tiene una plataforma que tiene cruces de
muchas bases de datos que estan disponibles en internet, especialmente del poder
judicial, de manera de poder validar mediante RUT o nombre completo, la
informacion y antecedentes judiciales de una persona.

Se busca entonces elaborar un plan de negocios que permita determinar si es
conveniente la realizacion del proyecto que se planteara, pensando que puede ser
una oportunidad para ATCOM de abrir una nueva unidad de negocios. Para esto,
en primer lugar se buscard determinar el tamafio del mercado al cual se busca
acceder, para posteriormente realizar un analisis interno y externo, de manera de
evaluar aspectos legales, econdmicos, y fortalezas y debilidades del proyecto.

Luego, con la ayuda del modelo Canvas, y los planes de marketing, recursos
humanos y de operaciones, se analizara los requerimientos del proyecto, para
promocionarlo, el equipo necesario para funcionar y como se operara el negocio.

1 Cooperativa.cl (28 de enero 2014), El 87 por ciento de las empresas reclutan en redes sociales
[Online]. Disponible: http://www.cooperativa.cl/noticias/tecnologia/redes-sociales/el-87-por-ciento-
de-las-empresas-reclutan-en-redes-sociales/2014-01-28/191313.html
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Finalmente, con el plan financiero se establecerdn todos los ingresos y costos
asociados, dando paso a las conclusiones que permitiran evaluar en conjunto con
el resto de lo realizado en este trabajo, si el negocio es rentable.

2. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y JUSTIFICACION

Antiguamente, una practica comudn para conocer mas sobre los postulantes a
puestos de trabajo, era solicitar informacién al Directorio de Informacion Comercial
(DICOM) sobre la situacion comercial de éstas personas, es decir, saber si
presentaban deudas vigentes y el monto de ellas, qué tan riesgosos eran a nivel
econdmico y financiero, la cantidad de empresas o particulares que han consultado
histéricamente por dicha persona, para que de esta manera se pudiese tomar una
decision de contratacion con la seguridad de que el nuevo empleado no poseia
ningun problema de deudas importantes.

Por ley, se obliga a los bancos e instituciones financieras, notarios, juzgados
civiles y al Conservador de Bienes Raices entre otras instituciones, tanto publicas
como privadas, a entregar informacion quincenalmente a la Camara de Comercio
de Santiago (CCS), referente a los deudores chilenos. Este informe es el conocido
boletin comercial, que la CCS comercializa a DICOM Equifax, siendo éste un
monopolio de informacién comercial y financiera.

Ya que DICOM es la Unica institucion que cuenta con esta gran base de datos,
su modelo de negocios se basa en entregar un completo informe comercial de las
personas, de manera rapida y eficiente, donde actualmente todo el tramite se realiza
via web. En este caso, especialmente durante la década de los afios 80 y 90, con
el aumento gradual de la entrega de crédito, era de mucho interés de Bancos e
Instituciones Financieras, ya que otorgaba una solucién a las asimetrias de
informacion existentes en el mercado de los créditos, considerando que cada
institucién solo contaba con los datos y el comportamiento de pago y morosidad de
su cartera de clientes, pero no conocia informacién referente a clientes de otras
instituciones que podrian eventualmente ser nuevos usuarios y solicitar algun
crédito o producto.

Hoy en dia, debido al aumento de medidas legislativas que resguardan el
derecho de los trabajadores y de las personas en general, especificamente en el
uso de datos sensibles de los ciudadanos como la informacién de deudas que era
utilizado para discriminar a un postulante en un proceso de seleccion de personal,
durante el ano 2012 se promulgoé la ley 20.585 conocida como la “Ley DICOM” que
prohibe estrictamente el uso de la informacion comercial para descartar postulantes
a puestos de trabajo y dejandola solo para uso de bancos e instituciones financieras
y asi conocer el riesgo de crédito del solicitante.

Pese a esto, existen otros datos de interés por parte de las empresas al
momento de reclutar y que son verificados tanto por las unidades de recursos
humanos de las grandes empresas, como las consultoras externas que se dedican
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a estos temas. Entre estos datos, se encuentra la verificacion de informacion
académica, como por ejemplo, tener la certeza que la profesion informada por el
postulante corresponde efectivamente tanto a la carrera sefialada como a la casa
de estudios que otorgd el titulo profesional. También se validan antecedentes
laborales con el objetivo de saber la experiencia del postulante, conocer el motivo
de la desvinculacion de su ultimo trabajo y verificarlo mediante referencias o
llamados telefénicos a las empresas donde el postulante se ha desempefiado con
anterioridad.

También se busca conocer informacion sobre antecedentes judiciales del
postulante, de manera de saber si ha estado involucrado en hechos delictivos
importantes y evitar una contratacion riesgosa para la empresa. Para esto, se le
solicita a quién postula al trabajo que, dentro de la documentacion que se le pide,
incluya el Certificado de Antecedentes que emite el Registro Civil, con un valor
actual de CLP$1.050.-. Cabe sefalar que la informacion provista en el Certificado
de Antecedentes, solo incluye informacién de ciertas condenas efectivas o
condenas por tercera vez debido a faltas penales? y no incluye informacién sobre
controles de detencién, causas vigentes en algun tribunal, entre otras causas.

Por esta razén, se detecta una oportunidad al contar con bases de datos que
si poseen informacion actualizada sobre cualquier causa vigente que tenga una
persona en el sistema judicial chileno, debido a que se puede ofrecer un servicio
gue otorgue datos completos sobre una persona en cuanto a temas judiciales,
complementando de mejor manera los antecedentes judiciales que presenta un
certificado otorgado por el registro civil. Por otro lado, la capacidad de poder
entregar esta informacion directamente a quién la solicita, de manera inmediata y
via web (en linea), es una gran oportunidad para ofrecer mayor rapidez y facilitar el
proceso de obtener esta informacion para las empresas interesadas. Es decir,
ofrecer un tramite digital, instantdneo y que presenta mejor informacion con mayor
precision, es parte de la propuesta que se plantea para capturar clientes.

Esta oportunidad es detectada por ATCOM, una empresa de servicios de
tecnologias de informacion y de suministro de personal externo a otras empresas,
gue mediante este proyecto, busca evaluar la rentabilidad de incorporar este
proyecto como un servicio que se ofrezca como empresa, es decir, implementar
este servicio como una nueva unidad estratégica de negocios, integrando nuevas
aristas que permitan entregar un servicio mas completo y atraer nuevos clientes que
requieran este tipo de informacién.

En el mercado, existen empresas que realizan servicios completos de
reclutamiento de personal, es decir, es un servicio que se ha externalizado donde
otras empresas se dedican a buscar personal de manera masiva y validar
antecedentes tanto judiciales como también las referencias laborales de trabajos
anteriores de los postulantes, sefialadas en el curriculum presentado. Por lo tanto,
se busca conocer como las demas empresas realizan estos procesos, cual es el

2 https://www.reqistrocivil.cl/PortalOl/html/fag/Cod _Area 8/Cod Tema 46/pregunta 284.html
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modelo de negocio y como llegan a los clientes, validar si existe un mercado y qué
tan frecuente es la utilizacion de este tipo de datos dentro de un proceso de
reclutamiento y seleccion de personal.

Con dicho propdsito en mente, se realizaron méas de 10 entrevistas a diversos
encargados de gerencias de recursos humanos (ver anexo Ay B), donde destacan
dos entrevistas, debido a la gran dotacién de personal (mayor a 2.000), una
empresa de retail chileno y una importante empresa transnacional del transporte de
contenedores, almacenamiento y distribucion de productos.

Dada la alta rotacién que presentan en sus empresas, segun sefalan, cercana
al 40% anual (ver anexo B), es de importancia conocer informacion penal sobre sus
proximos empleados, debido a que un 28% del total de las desvinculaciones de
personal en promedio anual corresponde a hurtos dentro de la empresa.

Consultados por si se interesarian en un servicio de verificacion de
antecedentes judiciales, las empresas entrevistadas responden afirmativamente,
pero con una limitante, el precio, debido a que ya externalizan parcialmente el
reclutamiento y la seleccion de su personal, por lo que incurrir en alin mas gastos
sin demostrar a priori que es una inversion rentable para la empresa no es buen
negocio para ellos.

Otros factores importantes que destacan consideran la veracidad y correcta
entrega de los datos, esto se refiere a que al momento de realizar una consulta por
una persona, la informacion judicial que entregue el servicio corresponda
efectivamente a la persona consultada y no exista ningun tipo de error, ya que
cometer una equivocacion en datos delicados como estos constituye una falla grave
en el servicio. También se sefiala la rapidez en la entrega del servicio, fundamental
gue se entregue online, que los datos estén constantemente actualizados y que no
existan demoras en las consultas, por lo que cobra importancia manejar los datos
en un buen servidor con una conexién estable.

En base a lo anterior, especialmente considerando las entrevistas a
potenciales clientes, existe un mercado para el servicio y hay una oportunidad para
entrar a un negocio de este tipo, pero para probar su rentabilidad y la factibilidad de
realizacion, es necesario la elaboracion de un plan de negocio que pueda
determinar la respuesta a estas interrogantes.



3. OBJETIVOS

3.1. Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para un servicio de acceso a bases de datos de
antecedentes judiciales, con el propdsito de apoyar los procesos de reclutamiento y
selecciéon de personal.

3.2. Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion de mercado para determinar el mercado objetivo
del servicio.

e Establecer el modelo de negocio para el servicio.

¢ Definir un plan de marketing con el objetivo de posicionar a la empresa dentro
del mercado obijetivo.

e Evaluar escenarios financieros para la realizacion del negocio.

e Calcular la rentabilidad del negocio.

4. MARCO CONCEPTUAL

Debido a que la elaboracion de un plan de negocio se enmarca en el analisis
y verificacion de diferentes factores que influyen en cémo se llevara a cabo el
negocio, es necesario basarse en algunas visiones que tienen autores que han
trabajado en el tema de modelos de negocio, como Alex Osterwalder quién en su
libro Business Model Generation permite tener una idea bastante completa sobre
cdémo comenzar con un modelo de negocios. También es necesario utilizar algunas
herramientas que permitan realizar analisis sobre la situacion actual, sobre el
entorno de desarrollo del negocio y por supuesto, herramientas que permitan hacer
una evaluacién econémica al proyecto, de manera de saber antes de llevarlo a cabo
completamente, si este negocio resulta rentable de realizar.

Dado lo explicado anteriormente, se muestran a continuacion las herramientas
de anadlisis que se utilizaran a lo largo de la memoria, ademas de la vision
desarrollada por Osterwalder sobre cédmo generar un modelo de negocios, el
modelo Canvas.



4.1. Herramientas de Analisis

Idealmente para comenzar un proyecto de estas caracteristicas, es de
bastante utilidad realizar ciertos andlisis de entorno, para conocer qué factores a
nivel externo pueden afectar tanto positivamente como negativamente al desarrollo
exitoso de un modelo de negocios. También conocer a nivel interno cuales son las
fortalezas y debilidades que se tienen con respecto a la competencia o potenciales
competidores, con el objetivo de tener una preparacién que permita hacer frente a
cualquier adversidad detectada y potenciar las ventajas que se consideren
importantes para el desarrollo del negocio.

4.1.1. Andlisis PEST

El estudio del medio externo es de vital importancia cuando una empresa
busca definir su estrategia. De acuerdo a como se realice esta evaluacion y sus
resultados, serd la manera que la empresa pueda desarrollarse y adaptarse a las
condiciones imperantes en el momento. Para esto, se considera realizar un analisis
del medio externo que involucra 4 factores de relevancia, conocido como andlisis
PEST. Segun la sigla PEST, estos factores, aplicados a la realidad del negocio son:

e Politico-Legales: Considera el marco legal en que puede operar un servicio
gue maneja datos personales, proyectos de ley que estén en tramitacion y
gue pueden afectar al desarrollo del negocio.

e Econdmicos: Entorno economico, centrado en Chile. Ciclo econdmico,
confianza en la economia desde la perspectiva de las empresas y de los
ciudadanos, reforma tributaria y sus efectos.

e Socio-culturales: Considera movimientos sociales, estilo de vida de las
personas, capacidad de generar conciencia sobre determinados temas y
provocar que sean tratados a la brevedad de acuerdo a la exposicion
mediatica que se pueda generar.

e Tecnoldgicos: Ciclos de la tecnologia, utilizacion de redes sociales y otros
servicios web en el reclutamiento y contratacion de personal, importancia que
tiene la tecnologia para las empresas.

El cuadro 1 muestra los 4 factores del andlisis PEST:



Cuadro 1 — Analisis PEST

Factor
Politico-
Legal

Factor Plan de Factor
Tecnolégico Negocio Econémico

Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.2. Anélisis FODA

Es un analisis que permite conocer la situacion actual de una determinada
organizacioén en cuanto a 4 puntos; 2 puntos internos a la organizacién que son las
Fortalezas y las Debilidades y 2 puntos externos a la organizacion que son las
Oportunidades y Amenazas.

e Fortalezas: Considera las caracteristicas y cualidades especiales de la
organizacion, que le entrega un plus y una diferencia clave frente a la
competencia.

e Oportunidades: Se refiere a factores que son mejorables en la organizacion
y que deben ser explotadas para obtener ventajas competitivas.

e Debilidades: Explicita caracteristicas que hacen figurar a la organizacién en
una posicion no favorable a la competencia.



e Amenazas: Muestra situaciones externas que pueden atentar con el buen
funcionamiento de la organizacién, generalmente acciones que puede
realizar la competencia y que resultan una amenaza para la empresa.

En el cuadro 2 se aprecia un diagrama que resume el analisis FODA.

Cuadro 2 — Anélisis FODA

Aspectos Aspectos
Positivos Negativos

Atributos o
Fortalezas Debilidades
Internos
Atributos .
Oportunidades Amenazas
Externos

Fuente: Elaboracion Propia

4.1.3. Mix de Marketing®

Reune 4 acciones basicas y necesarias para mostrar la relacién de la empresa
con sus clientes mediante los productos y/o servicios que ofrece. Este mix de
marketing es mejor conocido como “Las 4 P”.

8 Equipo Editorial de Buenos Negocios (01 septiembre 2013), Las 4 P del Marketing [Online].
Disponible: http://www.buenosnegocios.com/notas/324-las-4-p-del-marketing
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e Producto: Esta referido a definir qué es lo que se va a ofrecer a los clientes,
involucrando todas las caracteristicas de este, como la forma, colores,
contenido, etc., idealmente algo diferenciador a lo ya existente en el mercado.

e Precio: Busca determinar el precio final al cual el producto sera
comercializado, basandose en la valoracién que los clientes puedan tener
sobre él, en la valoracion de productos o servicios existentes en el mercado
que presten caracteristicas similares o el posicionamiento que se busca
alcanzar con el producto.

e Plaza: La plaza se refiere a los canales de venta por los cuales sera
comercializado el producto, de acuerdo a sus caracteristicas, segmentacion
0 publico objetivo. Algunos canales tipicos de venta son los canales web,
distribuidores, puntos de venta directa (locales propios), etc.

e Promocion: Luego de tener el producto completamente definido y basandose
en el publico objetivo, se intenta determinar como se dara a conocer el
producto o servicio que se esta ofreciendo, donde las estrategias de
marketing y publicidad son las utilizadas para esta etapa.

4.1.4. Flujo de Caja*

El flujo de caja es una herramienta muy importante en el plan de negocios, ya
gue muestra un resumen de manera cuantificable del proyecto y ayuda a poder
revisar rapidamente factores importantes del negocio, la estructura, alcances y
limitaciones del proyecto, ademas de mostrar los resultados econémicos que
eventualmente tendré el negocio en un horizonte de tiempo (generalmente 5 afios).
Muestra todos los ingresos y egresos presentes y futuros que tiene el proyecto.

Para poder analizar mejor el flujo de caja, de manera sencilla y rapida, existen
ciertos indicadores que se obtienen a partir de los valores que tiene el flujo. Entre
ellos esta el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

e VAN: Es un indicador que permite calcular el valor presente de la suma de
los flujos futuros de un determinado proyecto. Se dice que un negocio es
rentable cuando este valor es mayor a 0.

¢ TIR: Es aquella tasa de descuento que hace que el VAN tenga el valor 0. Es
un indicador de rentabilidad, donde a mayor valor de la TIR, se obtiene mayor
rentabilidad.

4 Guido Sanchez Yabar, Curso: Planes de Negocios.
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4.2. Modelo de las 5 Fuerzas® — Visiéon seglin Michael Porter

El modelo de las 5 Fuerzas, basa su analisis en un modelo estratégico que
permite conocer qué atractivo tiene la industria para una empresa o un negocio,
considerando factores del medio externo, como lo son clientes, proveedores y
competidores. Estas 5 fuerzas, se resumen de la siguiente manera, como puede ser
visto en el cuadro 3:

Cuadro 3 — Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
nuevos
entrantes

Poder de
negociacion

Poder de
negociacién
de
compradores

Rivalidad
entre

de Competidores

proveedores

Amenaza de
productos
sustitutos

Fuente: Estrategia Competitiva (1982) — Michael Porter

Las fuerzas de Porter sefialadas en el cuadro 3, son las que finalmente
determinan qué tan rentable es el sector de la industria al que se apunta y permite
conocer los riesgos potenciales de entrar en el mercado. Cada fuerza se encarga

5 Curso “Direccion Estratégica” (otofio 2013), Jerko Jureti¢. Departamento de Ingenieria Industrial,
Universidad de Chile.
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de medir y resaltar algunos factores que son relevantes para el analisis, los que se
describen a continuacion:

a)

b)

d)

Amenaza de nuevos entrantes: Analiza principalmente las barreras de
entrada. Economias de escala, diferenciacion de productos,
requerimientos de capital, costos por cambiar, acceso a canales de
distribucion, desventaja de costos que no dependen de la escala, politicas
publicas.

Poder de negociacion de proveedores: Las medidas que pueden tomar los
proveedores consiste en aumentar los precios o disminuir la calidad de sus
productos. Por lo tanto, los proveedores tienen poder de negociacion en la
medida de que: Esté concentrado en pocas firmas, existan pocos productos
sustitutos, el comprador no es un cliente importante, el producto que se
suministra es un insumo importante, existe un alto costo para el cliente al
cambiarse de proveedor, hay una amenaza creible de que el cliente pueda
hacer integracion hacia adelante.

Poder de negociacion de compradores: Los compradores en general
negocian un menor precio, una mejor calidad de productos y mas servicios.
Este grupo tiene poder de negociacién cuando: Compran un porcentaje
importante de la produccion, la venta del producto representa una parte
importante de los ingresos de quien vende, el cambiar de producto tiene un
costo bajo, existe una industria con productos estandarizados, hay una
amenaza creible de integracion hacia atras.

Amenaza de productos sustitutos: Los productos sustitutos son aquellos
gue cumplen una funcion similar a otros productos de la industria. Son
considerados una gran amenaza si: existen bajos costos de cambio para
los clientes, el precio del producto sustituto es menor, la calidad del
producto sustituto es igual o superior en comparacion a otros productos
dela industria.

Rivalidad entre competidores: Las acciones o decisiones que toma una
empresa a nivel estratégico, tienen una repercusion en decisiones que
toman los competidores, en respuesta a la estrategia planteada. Los
factores que influyen en la rivalidad de competidores, en general son las
siguientes: Existe una gran cantidad de competidores, hay un lento
crecimiento en la industria, hay altos costos fijjos o altos costos de
almacenaje, poca diferenciacién, altos intereses estratégicos y altas
barreras de salida.
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4.3. Investigacion de Mercados® - Visiéon segln Kinnear y Taylor

De acuerdo a lo expuesto en el libro de Kinnear y Taylor, la investigacion de
mercados ha sido definida por diversas instituciones, como por ejemplo, la American
Marketing Association (AMA). La explican como la funcion que conecta mediante la
informacion al cliente/consumidor con quién ejerce el rol de comercializador. De esta
forma, con la informacién disponible es posible determinar oportunidades presentes
en el mercado y asi poder generar acciones de marketing, las cuales pueden ser
perfeccionadas en el tiempo, considerando la investigacion de mercados también
COMO un proceso.

También engloba subprocesos que incluye una manera de obtener la
informacion, un analisis de resultados y determinar aprendizajes al respecto que
implique una toma de decisiones o la eleccién de una estrategia. Para esto, es
importante determinar potenciales clientes, donde luego es necesario utilizar
encuestas, entrevistas, focus groups entre otros métodos para obtener datos,
ademas de realizar un analisis sobre aquellos factores que son importantes para los
clientes, de manera de alcanzar el objetivo de satisfacer sus necesidades.

La investigacion de mercado finalmente acaba por responder las interrogantes
iniciales que se puedan tener, entre ellas conocer qué esta ocurriendo en el
mercado actual, qué proyecciones se esperan en el mercado, qué competidores
estan en el segmento de mercado al que se apunta, qué es lo que los clientes
necesitan, quién o quiénes estan desarrollando un modelo de negocios similar al
gue se pretende ejecutar, etc.

En particular para efectos de este trabajo, los conceptos expuestos en este
punto permiten aprovechar de mejor manera la informacion disponible sobre la
competencia y sobre como se mueve actualmente los mercados de informacion,
especificamente para lo que el proyecto engloba. Cobra relevancia debido a que
particularmente existe poca informacion debido a que no existe un mercado
demasiado desarrollado, ademas de no existir productos o servicios que sean
exactamente igual a lo que se pretende ofrecer.

Al basarse en esta parte conceptual, se busca tener una idea de lo que podria
suceder en el mercado y las posibles respuestas de potenciales clientes, de manera
de levantar informacion que no esta disponible facilmente. Asi, poder determinar
una estrategia que ayude a ATCOM a plantear el proyecto como una nueva unidad
de negocios de la empresa.

6 T. Kinnear, J. Taylor (2007), Investigacién de Mercados, un enfoque moderno. McGraw Hill ©.
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4.4. Business Model Generation’ - Vision segun Osterwalder y Pigneur

El modelo de generacion de negocios de Alex Osterwalder, conocido como
modelo Canvas, es una herramienta que permite y ayuda a poder describir, disefar
y analizar un modelo de negocios. Este modelo se basa en 9 médulos los cuales
son: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, relacion
con el cliente, flujo de ingresos, recursos clave, actividades clave, alianzas clave y
estructura de costos.

En el cuadro 4 se puede apreciar estos 9 moédulos, que se muestran de
acuerdo a un esquema presente en el libro, donde se ve la relacion que tienen estos
elementos clave dentro de la generacion de un modelo de negocio.

Estos seran descritos uno a uno a continuacion, basandose en el libro de
Osterwalder.

Cuadro 4 — El modelo Canvas

ALUANZAS — ACTIVIDADES ~ PROPUESTA RELACION CON
CLAVE CAVE  DE VAIOR FL CLIENTE
7 SEGMENTOS

. DE CUENTES

ESTRUGTURA RECURSOS  GANALES DE rLUJOS DE
DE GOSIOS CLAVE  DISTRIBUCION INGRESOS

Fuente: Business Model Generation. Alexander Osterwalder ©

7 A. Osterwalder, Y. Pigneur (2010), Business Model Generation. Alexander Osterwalder ©
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I. Segmentos de clientes

Para una empresa, sus clientes conforman el ndcleo de su modelo de
negocios, debido a que sin tener clientes que ademas sean rentables, se hace
complejo subsistir econdmicamente. Hay clientes que se comportan de determinada
manera y otros de una manera diferente, los cuales es posible agrupar, donde el
modelo de negocio puede definir uno 0 mas grupos o segmentos de clientes de
cualquier tamafio (grandes o pequefios). De acuerdo a esta segmentacion, se debe
definir a qué grupo se va a dirigir la empresa para posteriormente disefiar un modelo
de negocio que analice profundamente las necesidades que tiene el cliente objetivo.

ii. Propuestade valor

Segun la vision expuesta por Osterwalder en su libro, la propuesta de valor
constituye la principal razén que provoca que un cliente decida preferir una empresa
por sobre la otra. El objetivo de una propuesta de valor es dar solucion a un
problema o simplemente satisfacer una necesidad particular de un cliente. Desde el
punto de vista de una empresa, la propuesta de valor representa una serie de
ventajas que se ofrecen a los clientes para que puedan escoger. Este valor
propuesto puede ser tanto cualitativo (experiencia del cliente, disefio de un
producto, etc.), como también cuantitativo (precio mas conveniente, rapidez del
servicio, entre otras caracteristicas).

Para poder facilitar la creacién de valor para el cliente, Osterwalder propone
una lista con ciertos elementos claves para la propuesta, referentes al lanzamiento
de un nuevo producto o servicio. Los elementos son los siguientes:

» Novedad: La empresa busca ofrecer al cliente un producto o una experiencia
nunca antes vista, haciéndose cargo de necesidades que eran inexistentes
en el pasado.

» Mejora del rendimiento: Aumentar el rendimiento de un producto o servicio
permite a la empresa generar valor.

» Personalizacion: Una forma de crear valor, también considera el poder
adaptar los productos y servicios de acuerdo a las necesidades particulares
gue tengan distintos clientes dentro del mercado.

» Realizar el trabajo: Ofrecer servicios que proporcionen ayuda a los clientes,
de manera que estos puedan externalizar ciertas tareas para que ellos
puedan concentrarse en otras actividades mas relevantes, crea valor.

» Disefo: Si bien es dificil de medir, el disefio que tenga un producto en
determinado sector, puede ser fundamental para diferenciarse y crear valor.
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Concepto de marca: El valor que pueden encontrar los clientes en un
producto que entregue un status de marca, como las marcas de lujo, puede
ser relevante en la creacion de valor.

Precio: Una propuesta de valor puede basarse en ofrecer un producto o
servicio como los que existen actualmente, con un precio similar o inferior al
gue existe actualmente en el mercado.

Reduccidn de costos: Ayudar a los clientes con un servicio que les permita
reducir sus propios costos constituye una manera de crear valor.

Reduccion de riesgos: Disminuir el riesgo implicito al momento de adquirir un
nuevo producto o servicio es algo vital para los clientes, por lo que es un
aspecto a considerar si se busca crear valor.

Accesibilidad: Una innovacion en un modelo de negocios que puede crear
alto valor, es poner a disposicion de los clientes ciertos productos o servicios
que antes no estaban a su alcance.

Comodidad/utilidad: Entregar un producto o servicio que haga las cosas mas
sencillas para los clientes, es una fuente de valor.

Canales de distribucién

Los canales de distribucion, comunicacién o de ventas, finalmente constituyen

cual sera el contacto entre la empresa y sus clientes. Estos puntos de contacto
juegan un rol fundamental a la hora de evaluar la experiencia del cliente. Las
funciones principales de un canal de distribucion o comunicacién se pueden resumir
en los siguientes puntos:

Permitir que los clientes conozcan los productos y servicios que ofrece la
empresa.

Ser una ayuda para los clientes al momento de evaluar la propuesta de valor
de la empresa.

Permitir que los clientes puedan comprar productos y servicios especificos
de acuerdo a sus necesidades.

Entregar una propuesta de valor a los clientes.
Otorgar un servicio de postventa para los clientes.

Relacion con el cliente

La empresa es quién define el tipo de relacion que prefiere establecer con los

segmentos de clientes que han establecido. La manera en que la empresa se
relaciona con sus clientes puede constituir una potente estrategia, ya que genera
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un gran impacto en la experiencia global que pueda tener el cliente al comprar un
producto o utilizar cierto servicio.

Las relaciones empresa-cliente pueden estar basadas en 3 puntos:

e Captacion de clientes.
e Fidelizacién de clientes.
e Estimulacion de ventas (venta sugestiva).

v. Flujos deingresos

Los flujos de ingresos se refiere al dinero que percibe realmente la empresa,
es decir, el flujo de caja de la empresa, de acuerdo a los segmentos de clientes que
ha definido y también considerando los gastos en los que se ha incurrido en el
proceso. Existen diversas maneras de poder generar fuentes de ingresos, de
acuerdo al tipo de negocio que se esté llevando a cabo, donde también juega un rol
importante el precio que tienen las fuentes de ingresos, que se establecen de
manera fija (basado en variables estéaticas) o dinamica (precio varia de acuerdo al
mercado). Entre los mecanismos propuestos por Alex Osterwalder para generar
fuentes de ingresos, destacan la venta de activo, cuota por uso, cuota por
suscripcioén, arriendo o leasing, publicidad, etc.

Vi. Recursos clave

Un recurso clave esta caracterizado por los activos mas relevantes que
permiten a la empresa elaborar una propuesta de valor y crear valor de tal manera
de obtener como resultado un modelo de negocios que funcione y tenga éxito. Estos
recursos pueden ser fisicos, econémicos, intelectuales o humanos. Los recursos
clave pueden ser parte de la empresa, obtenerlos de alguna alianza o puede ser un
recurso que se arriende o se obtenga de alguna concesion.

vii. Actividades clave

¢, Qué accion se debe realizar en la empresa para que el modelo de negocio
propuesto tenga éxito y funcione correctamente? Esta interrogante es la que genera
las actividades clave en la empresa, que son fundamentales para crear y dar una
propuesta de valor a los clientes, poder llegar a los segmentos que se han definido,
establecer la relacion con los clientes y también algo muy importante, percibir
ingresos. Estas actividades pueden variar de acuerdo al modelo de negocio que se
ha establecido.

viii.  Alianzas clave
En este punto es importante considerar a proveedores y/o socios que

contribuyen al correcto funcionamiento del modelo de negocio. Es comun que las
empresas se asocien por diversos motivos, donde estas alianzas que se han
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generado resultan fundamentales para los modelos de negocio que tienen estas
empresas, ya sea para optimizar dicho modelo, adquirir recursos clave o reducir los
riesgos.

Se pueden caracterizar 4 tipos de alianzas:

¢ Alianzas estratégicas, conformadas entre empresas que no compiten entre
Si.

e Coopeticion, que consiste en una asociacion estratégica entre empresas que
son competidoras.

e Joint-ventures, conformada por una alianza entre 2 0 mas empresas para
generar un nuevo negocio.

e Alianza cliente-proveedor, de manera de garantizar la entrega de
suministros.

ix. Estructura de costos

Esta estructura constituye la descripcion de cada uno de los costos asociados
a la puesta en funcionamiento de un modelo de negocio. Tanto para las etapas de
creacién de valor, relaciones con clientes y generacién de ingresos, existe un costo.
Esta estructura esté directamente relacionada con el tipo de negocio. En general las
empresas basan el disefio de su estructura de costos segun la minimizacion de
éstos, donde se busca reducir costos en cada una de las areas en las que se basa
el modelo de negocios, mientras que otras empresas se centran en la creacion de
valor, como las propuestas de valor que entregan productos o servicios de lujo o de
alto nivel de personalizacién, por lo que es un modelo de negocio que implica
mayores costos, sin embargo, se sustenta en como se han elaborado los flujos de
ingresos. Otros aspectos a considerar dentro de la estructura de costos, son los
costos fijos y variables que la empresa tenga, asi como también las economias de
escala y economias de campo.

5. METODOLOGIA

Con el fin de alcanzar los objetivos propuestos en este trabajo, es fundamental
establecer el nexo entre el problema u oportunidad que se han propuesto y la
manera de afrontar esta situacion utilizando herramientas adquiridas durante la
carrera de Ingenieria Civil Industrial, en las distintas asignaturas cursadas.

Por lo tanto, segun lo planteado en el marco conceptual, se pretende realizar
una investigacion de mercado, segun algunas técnicas sugeridas por los autores
Kinnear y Taylor, en particular, mediante entrevistas. Debido a que la metodologia
busca responder la interrogante de como se realizara el trabajo, se procede a
detallar la manera en que se llevan a cabo las entrevistas, que seran fundamentales
tanto en la investigacion de mercado como también en el desarrollo del modelo
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Canvas, particularmente en la elaboracion de la propuesta de valor y como sera la
relacion con los clientes.

Entrevistas a empresas de los rubros seleccionados y potenciales clientes:
Se realizara diversas entrevistas a gerentes y/o coordinadores de las
unidades de recursos humanos de empresas de los rubros seleccionados
como mercado objetivo, que contaran con una estructura similar entre si, de
manera de obtener informacion relevante para la investigacién del mercado.
Las preguntas en general buscaran conocer como se hacen actualmente los
procesos de seleccion, porcentajes de rotacion de personal, gastos de la
empresa en los procesos de reclutamiento y seleccion, importancia de la
informacion de postulantes, como antecedentes penales y laborales,
disposicion a pagar por un servicio que entregue antecedentes, entre otras.
Ademas, busca conocer directamente qué factores son importantes al
momento de contratar un servicio de verificacion de datos, con el fin de poder
elaborar una propuesta de valor interesante, que es el eje central de este
plan de negocios.

Consultas a abogados: Se realizara consultas a abogados, de manera de
conocer especificamente sobre la legislacion vigente en cuanto a la venta y
comercializacion de bases de datos con informacién de terceros, la
autorizacion o permisos que se requieren, leyes que amparan o limitan estas
practicas, entre otras.

Ademas, es util obtener informacion y datos concretos para poder cuantificar

tamafios de mercado y de esta manera contar con informacién sobre la
competencia. También, se realizara el analisis PEST, que resulta importante para
poder conocer aquellos factores que influyen directamente en el desarrollo de
negocio y lo impactan de manera positiva 0 negativa. Para este caso, se recurre a
obtener informacién desde fuentes secundarias, que permitan otorgar un mayor
respaldo a los andlisis descritos en el marco conceptual. A continuacion se detallan
las principales fuentes de informacién, ademas de ligar el foco y el tipo de analisis
gue se busca realizar a partir de los datos reunidos.

INE (Instituto Nacional de Estadisticas): se puede obtener informacion
relevante sobre el mercado laboral y sus variaciones en el tiempo, como
porcentaje de desocupacion en el pais, desglosado por region y rubro. Es
necesario para poder cuantificar y estimar la cantidad de consultas
potenciales a la base de datos de antecedentes judiciales, es decir, permite
tener un respaldo para definir un tamafo potencial de mercado.

Sl (Servicio de Impuestos Internos): provee informacion sobre la cantidad
total de empresas a nivel nacional y la cantidad de trabajadores informados
por las empresas, desglosado por region y rubro, que es util para obtener
informacion referente al mercado. Permite realizar un analisis a la cantidad
de personas segun el rubro, particularmente en la Regién Metropolitana,

18



donde se pretende comenzar el proyecto, fundamental para la etapa del
modelo Canvas de la segmentacion de clientes.

Direccion del Trabajo: Se encuentra disponible en la Direccién del Trabajo el
Caodigo del Trabajo, que especifica informacion sobre derechos y deberes de
los trabajadores, que puede ser (til de conocer antes de realizar
reclutamiento y seleccibn de personal. El objetivo de obtener esta
informacion, es poder conocer el marco legal vigente y las acciones
permitidas a realizar dentro de un proceso de seleccion, como por ejemplo,
la verificacion de antecedentes judiciales.

BCN (Biblioteca del Congreso Nacional): La BCN pone a disposicion en su
sitio web las leyes vigentes que regulan nuestro pais, por lo que se pueden
obtener las leyes que estan relacionadas y que afectan a la realizacion de un
negocio de este tipo. Esta informacion estd enfocada a la realizacion del
factor politico del analisis PEST.

Informacién disponible en internet: Esta informacion permite realizar un
andlisis mas completo, de manera de contar con mas datos y sustento en
cuanto a las afirmaciones que se realizan. Contempla estudios, entrevistas y
publicaciones realizados por diversas empresas, portales, prensa, etc. Es
informacion atil para complementar de mejor manera los analisis de medio
interno, externo y también la investigacién de mercado.

A continuacion, se describe como se utilizara las herramientas de analisis y

las visiones de los autores citados en el marco conceptual para el desarrollo de la
memoria, considerando las entrevistas y la informacion secundaria descritas
anteriormente.

a)

b)

Andlisis del Medio Externo: Como andlisis del medio externo se realizard un
analisis PEST. El principal objetivo de este analisis es conocer en qué
posicion se encuentra el proyecto con respecto a lo que ocurre actualmente,
segun los 4 factores del analisis. Para esto, se recurre a las leyes y normas
vigentes, andlisis de variables macroeconémicas y la evolucion de la
economia en Chile. También, se estudia los recientes movimientos sociales
y como puede influir esto, ya sea positiva 0 negativamente en el proyecto.
Finalmente, se realiza un analisis de la incorporacion de la tecnologia y
herramientas computacionales en las empresas.

Andlisis del Medio Interno: Para esto, se plantea el analisis FODA. El objetivo
de realizar este analisis, es conocer qué oportunidades y amenazas se
presentan a partir de este proyecto con respecto al rango de accion que
puede ejercer la competencia, de manera de tener una planificacién que
permita hacer frente a estas situaciones.

Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter: Usando como base datos del mercado y
de la competencia, ademas de la informacion de potenciales clientes
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d)

f)

reunidas en las entrevistas realizadas, se busca completar un andlisis de los
riesgos a considerar al momento de entrar al mercado con una propuesta de
negocio como la que se tiene en este proyecto, donde la mayor relevancia
se centra en las acciones que pueden tomar los competidores.

Investigacion de mercado: Basados en Kinnear y Taylor, se contempla
realizar entrevistas, en este caso semiestructuradas, de manera de tener
mayor cercania con los clientes y conocer directamente qué realizan
actualmente para resolver sus problemas sobre la verificacion de
antecedentes. También con la informacion de fuentes secundarias, como el
INE y el Sll, serda posible estimar el tamafio del mercado y realizar
segmentacion de clientes. Esta investigacion de mercado resulta de mucha
importancia para el paso siguiente, que es realizar el modelo Canvas, ya que
conocer a los clientes y saber qué es lo que necesitan, permitira elaborar la
propuesta de valor que es fundamental para este proyecto.

Modelo Canvas: A partir de la informacion obtenida de las entrevistas
realizadas y de fuentes secundarias, como informacién del mercado, la
economia y otras variables influyentes, se desarrolla el modelo Canvas que
involucra los 9 mdédulos descritos en el marco conceptual, siendo el principal
eje del negocio, la relacion con el cliente y la propuesta de valor.

Plan de Marketing: Utiliza los conceptos sefialados en el marco conceptual,
como el Marketing Mix.

e Producto: se define utilizando la informacion disponible sobre las
bases de datos y las entrevistas a potenciales clientes. Para este caso,
el producto pasa a ser el servicio de verificacion de antecedentes.

e Precio: se realizara entrevistas para determinar disposicion a pagar y
mediante la informacién a obtener en fuentes secundarias, como por
ejemplo, precios que se manejan en la competencia que entrega
servicios similares.

e Promocién: Con informacién secundaria e informacion sobre
campafas de marketing se ideard una técnica adecuada para la
promocioén del servicio.

e Plaza: se procedera al analisis de las entrevistas a las diversas

empresas, ademas del analisis actual del mercado, de manera de
obtener un buen concepto sobre la distribucién del servicio
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g) Evaluacién econdmica: Para esta etapa, como consigna el marco tedrico, se
realizara mediante un flujo de caja que permitira realizar un analisis de
indicadores como VAN y TIR, ademas de un analisis de sensibilidad y
escenarios. La informacidon necesaria para el flujo de caja se obtendra tanto
de las entrevistas realizadas, como informacion secundaria recopilada de la
web (precios, valores de productos, sueldos de mercado, entre otros),
ademas de utilizar ciertos gastos y montos de inversion, que son valores
propios del proyecto y que se conocen con anterioridad.

6. ALCANCES

Los alcances del proyecto principalmente contemplan la elaboracion del plan
de negocios, donde como principal resultado, se pretende entregar el precio final al
cual debe ser comercializado el servicio y la evaluacion econémica completa, esto
se refiere a la inversién, evaluacion de costos, VAN del proyecto y tasa de retorno.
Esto involucra desde la evaluacion del contexto legal para la realizacidén del negocio,
la validacion del segmento de mercado al que se busca acceder para finalmente
concluir con una tarificacion de los servicios finales que se van a ofrecer. Con este
objetivo, se realizard un flujo de caja a 3 afos, debido a que es un proyecto
potencialmente riesgoso, por lo que es adecuado hacer un analisis en un plazo
como el sefialado, de tal manera de no incurrir en supuestos que no tendrian validez
en un plazo mayor. El principal objetivo del flujo de caja en este caso, es establecer
la rentabilidad del negocio. No se contempla incluir en esta memoria la etapa de
implementacion del proyecto, sino que solo hasta la etapa de evaluacion econémica.

7. RESULTADOS ESPERADOS

e Presentar el plan de negocio de manera de conocer la rentabilidad y
posibilidades de realizar el proyecto.

e Dado lo anterior, identificar la capacidad real de poder entrar al mercado
objetivo, con el servicio planteado.

8. ANALISIS DE MERCADO

8.1. Tamaifo de mercado

Con el fin de obtener una idea global del tamafio potencial de mercado para el
negocio, se utilizara las entrevistas realizadas a potenciales clientes que ademas
tienen vasta experiencia en el rubro en el cual se desempefian. También se ha
buscado informacion en fuentes secundarias para conocer la caracterizacion
general de las empresas.

Como se usara en parrafos posteriores el concepto de empresas pequeiias,
medianas y grandes, es necesario comprender como se caracteriza en Chile el

21



tamafio de las empresas, particularmente segun el nimero de trabajadores con que
cada empresa cuenta. El Servicio de Cooperacion Técnica (SERCOTEC) en el afio
2013, ha lanzado una publicacién bajo el nombre de “La Situacion de la Micro y
Pequefia Empresa®”’, donde incluye informacion sobre como esta definido el tamafio
de las empresas en el pais. Esta informacion se encuentra resumida en una tabla
informativa que se puede observar en el cuadro 5.

Cuadro 5 — Tamafio de las empresas segun cantidad de trabajadores.

Tamafo para temas laborales Empleo promedio
Microempresa Dela9
Pequefia empresa De 10 a 49
Mediana empresa De 50 a 199
Gran empresa De 200 y mas

Fuente: “La Situacion de la Micro y Pequefia Empresa en Chile” — SERCOTEC

Las entrevistas que se ha realizado, fueron aplicadas a encargados de
unidades de recursos humanos de distintas empresas pertenecientes a diversos
rubros dentro de la Regién Metropolitana, correspondientes a la Banca, Retalil,
Comercio en general y Construccion. La eleccion de estos sectores, es basicamente
por 2 factores relevantes para el negocio. En primer lugar, porque representa la
mayor cantidad de trabajadores en comparacion a otros rubros, y en segundo lugar,
porque estos rubros también presentan una alta rotacion de personal, lo que puede
ser un factor interesante a considerar dentro de como se ofrecera el servicio.

De acuerdo a los resultados de las entrevistas (ver anexo B) y la informacion
reunida en cuanto a los tipos de proceso de seleccidn que se realiza, se puede
caracterizar a las empresas en 3 grupos. En primer lugar, las empresas que tienen
su propia unidad de recursos humanos y prefieren realizar completamente el
proceso de seleccién, desde la apertura de una vacante, pasando por entrevistas
sicologicas y busqueda de antecedentes, referencias, etc. Generalmente, las
empresas grandes realizan sus procesos de seleccion de esta forma. Por otro lado,
estan aquellas empresas que externalizan totalmente el proceso, realizando solo la
apertura de las vacantes y dejando el resto del proceso a una empresa que se
dedique al reclutamiento y seleccién. Las empresas medianas y las que tienen

8 La Situacion de la Micro y Pequefia Empresa en Chile (2013), SERCOTEC.
Disponible: http://www.sercotec.cl/Portals/0/MANUALES/situacion de la microempresa.pdf
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bajisima rotacion de personal son quienes realizan esto, debido a que no cuentan
con una gran cantidad de contrataciones durante el afio, por lo que no se justifica
tener el gasto de contar con una unidad de recursos humanos completa. Es por eso
gue se opta por externalizar este proceso una o dos veces por afo, siendo mas
rentable de esta manera. Finalmente, hay empresas que externalizan parcialmente
los procesos de reclutamiento y seleccion, como las entrevistas sicologicas o
instancias de ese tipo y asi poder tener algun tipo de contacto con los postulantes
de manera de conocerlos antes de proceder a una contratacion. Este es el tipico
caso ejemplo de la utilidad que genera la externalizacion, cuando las empresas se
enfocan en su negocio y dejan a terceros que se hagan cargo de procesos en los
que no son expertos, como en este caso lo es el reclutamiento y seleccion de
personal.

Para efectos de este negocio, y como se explicé anteriormente, el mercado del
proyecto estara dado por las empresas que pertenezcan a los rubros de
Construccién, Intermediacion Financiera y Comercio al por mayor y menor (segun
clasificacion del Servicio de Impuestos Internos), que realizan procesos de
reclutamiento masivo. Estos rubros abarcan al 37,2% del total de trabajadores a
nivel pais. Por otro lado, estos sectores, segun lo recogido en las entrevistas, en
general son trabajos temporales, por faenas, pero una caracteristica en comun de
aguellos trabajadores, es que su nivel educacional en promedio es ensefanza
media completa y no cuentan con estudios superiores.

Segun datos recopilados desde el Servicio de Impuestos Internos, que entrega
estadisticas sobre el niumero total de empresas por rubro y regién, el numero de
empresas y trabajadores dependientes en los rubros antes sefialados segun lo que
informan las propias empresas, se puede apreciar en el cuadro 6:

Cuadro 6 — N° de Empresas y Trabajadores Dependientes (Por Rubro) — Chile

2013
Numero de
NUmero trabajadores
de dependientes
Empresas informados
Construccion 79.086 1.463.744
Comercio al por mayor y menor 354.631 1.526.199
Intermediacién Financiera 54.446 254.072
Total Pais 488.163 3.244.015

Fuente: Elaboracién Propia, con datos del Sl (Estadisticas de empresas por rubro
y region, 2013).
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Cuadro 7 — Proporcion de Trabajadores por rubro en Chile (2013)

Proporcion de Trabajadores

m Construccion

m Comercio al por
mayor y menor

Intermediacion
Financiera

Fuente: Elaboracion Propia, con datos del Sl (Estadisticas de empresas por rubro
y region, 2013).

Luego, para calcular el tamafio del mercado potencial, se realiza las siguientes
consideraciones. En primer lugar, para efectos del negocio se plantea comenzar
trabajando solo con la Region Metropolitana, por la cercania y facilidad para partir
con campafias de marketing y masificacion del servicio, ademas por representar un
porcentaje importante del total nacional de empresas existente en el pais, lo que
significa un buen caso para iniciar el proyecto.

Por otro lado, de acuerdo a las entrevistas realizadas, y en relacién a las tasas
de rotacion y niveles de desempleo, se conoce mayor informacion del mercado
perteneciente a la Regidn Metropolitana, lo que justifica la eleccidén de esta region
para pensar en empezar el negocio. Ademas, se debe considerar que de los rubros
seflalados anteriormente (Construccion, Comercio al por mayor y menor e
Intermediacion Financiera), en la Regién Metropolitana se concentra el 69,4% de
trabajadores del total pais para aquellos rubros de trabajo, por esta razon, se
considera que para comenzar el negocio, es razonable limitar el mercado en primera
instancia dentro de estos tres rubros por la alta concentracién de fuerza laboral,
ademas de que estos rubros requieren de servicios de personas las cuales en
general se buscan por reclutamientos masivos, de las cuales las empresas podrian
estar interesadas en conocer sus antecedentes judiciales.

En cuanto a la informacion del nimero de trabajadores que puede concentrar

los tres rubros escogidos para efectos del proyecto, pueden observarse en el cuadro
8:
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Cuadro 8 - N° de Empresas y Trabajadores Dependientes (Por Rubro) — R.M.

2013
Numero de
Numero trabajadores
de dependientes
Empresas informados
Construccion 33.537 961.719
Comercio al por mayor y menor 146.763 1.063.356
Intermediacién Financiera 41.901 228.065
Total Pais 222.201 2.253.140

Fuente: Elaboracion Propia, con datos del Sl (Estadisticas de empresas por rubro
y region, 2013).

Esta informacién puede ser mostrada también graficamente, para tener una
idea de la proporcion de cada rubro dentro de las fuerzas de trabajo que se han
escogido, lo que puede ser visto en el cuadro 9.

Cuadro 9 — Proporcién de Trabajadores por rubro en la R.M. (2013)

Proporcion de Trabajadores

m Construccion

m Comercio al por
mayor y menor

m Intermediacion
Financiera

Fuente: Elaboracién Propia, con datos del Sl (Estadisticas de empresas por rubro
y region, 2013).
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Entonces, con los datos del tamafio de las empresas, dado el nimero de
trabajadores que poseen (sefialado en el cuadro 5), se considera que el mercado
objetivo estd orientado a las PYMES y grandes empresas, dado que las
microempresas Yy otros poseen menos de 5 trabajadores, por lo que, en general no
realizan procesos de reclutamientos masivos de personal, a diferencia de PYMES
y Grandes Empresas que al menos una o dos veces al afio realizan una campafna
de reclutamiento, siendo estos tipos de empresas quienes externalizan con mayor
frecuencia dichos procesos. Ademas, se debe considerar que en conjunto las
PYMES vy las grandes empresas concentran un valor cercano al 50% del total de
empresas, un numero bastante atractivo, no solo por el porcentaje que representa,
sino también por la gran cantidad de trabajadores que mueven estas empresas.

Por otro lado, segin consigna KPI Estudios y la SOFOFA?, la rotaciéon de
personal en Chile bordea el 25% anual, siendo una de las tasas mas altas de
Latinoamérica, ademas de contar con la mayor tasa de rotacién para el sector del
retail, donde el porcentaje se eleva a niveles del 37% anual.

Con lo dicho anteriormente, al considerar un 75% de los trabajadores de la
Region Metropolitana (que pertenecen a PYMES y grandes empresas), ademas de
asumir una tasa de rotacion del 25% como promedio en Chile, se obtiene como
total, un valor de 422.464 personas que anualmente podrian estar rotando dentro
de los puestos de trabajo. Este es el numero al que potencialmente se puede
apuntar anualmente, al realizar todas las consideraciones que ya han sido
explicadas, en orden a pertenecer a un mercado que usa algun tipo de servicio para
verificacion de informacion sobre postulantes y externalizacion de procesos de
seleccion.

Si se piensa que inicialmente se busca alcanzar al 50% de estas personas en
un escenario normal, se tiene un mercado que puede generar 211.232 consultas
por afio, lo que se traduce en un trafico de 17.603 consultas mensuales a la base
de datos. Este valor del 50%, es un valor meta que se fija con el objetivo de que el
negocio sea rentable. Debido a la inversion que tiene el proyecto, lo que sera
expuesto en capitulos posteriores, ademas de las necesidades de personal, se
requiere poder cubrir estos costos mediante la comercializacion de consultas. Por
lo tanto, buscar alcanzar una porcion menor al 50%, provocaria que el negocio se
hiciera poco atractivo e incluso no rentable.

Para obtener mayor claridad del calculo realizado (que considera los tres
rubros objetivo que se han descrito en parrafos anteriores), se muestra un esquema
en el cuadro 10, donde se especifica cada numero obtenido:

9 Los Desafios de la Alta Rotacion de Personal (24 de agosto de 2014). Disponible:
http://web.sofofa.cl/noticia/los-desafios-de-la-alta-rotacion-de-personal/
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Cuadro 10 — Calculo consultas promedio mensual objetivo

Apuntando al
50%.

422.464 * 50%

Se considera 70%
de trabajadores de

= 211.232 anual.
211.232/12 =
17.603 mensual.

la R.M. .
2.253.140 * 70%

= 1.689.855

Fuente: Elaboracion Propia.

8.2. Informacién de la competencia

Al observar que existen diferentes empresas en el mercado dedicadas a
realizar servicios completos de reclutamiento y seleccion de personal, es importante
conocer qué estan haciendo estas empresas y como llegan ellas a sus clientes,
realizando un andlisis estratégico del negocio.

El servicio completo contempla la busqueda de personal que calce con el perfil
gue se requiere, pasando por la verificacidon y validacion de informacién, inclusive la
informacion de antecedentes penales o judiciales, que es la parte del proceso que
entrega el mismo servicio que se busca ofrecer en el plan de negocios que se esta
elaborando.

Una empresa que realiza este servicio en Chile es Humanex, una institucion
reclutadora y seleccionadora de personal que se encarga de buscar postulantes
mediante diversos canales, principalmente portales de internet y redes sociales,
ademas de los medios convencionales. También verifica los datos proporcionados
en el curriculum ademas de chequear informacion sobre antecedentes penales.
Finalmente, como una muestra de que buscan otorgar un servicio integral, realizan
un seguimiento de los seleccionados en los puestos de trabajo de manera de
verificar que la seleccion fue hecha de manera correcta.

Esta empresa, al igual que algunas empresas que realizan reclutamiento y
seleccion de personal, ademas de otras que también subcontratan segun convenios
con empresas que requieren de estos servicios, realizan un cobro promedio de 1 a
2 UF por postulante pre-seleccionado, dependiendo del puesto de trabajo,
principalmente cargos menores. Por ejemplo en retail, se refiere a puestos como
vendedores, ordenadores de tienda, captadores de tarjetas de crédito, personas
gue trabajan en bodegas de la tienda, etc. Ese valor incluye no solo el andlisis de
antecedentes, sino que considera todo el proceso involucrado desde el inicio.
Considerando que el precio actual de la UF'° bordea los CLP$24.600.- es dificil
pensar que, dado el completo servicio que entregan las empresas, el valor para una

10 valor UF diario, afio 2014. http://www.sii.cl/pagina/valores/uf/uf2014.htm
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consulta de verificacion de antecedentes judiciales pueda superar las 0,5UF, ya que
solo ese punto, es algo menor en relacion al resto de los servicios que se contratan
por 1 0 2 UF.

Por otro lado, también existen sitios web que buscan ofrecer el servicio
especifico de entregar informacion sobre antecedentes penales o juridicos de
personas. Entre estos sitios, destaca la web Data Juridica que ofrece el servicio
mediante la venta de paquetes de consultas. Ofrece planes con pequefios grupos
de consultas (5, 10, 15 y 20 consultas) y también planes para empresas con una
cantidad mayor de consultas (50, 100, 150, 300, 500 y 1000 consultas).

El modelo de negocios busca vender estos paquetes de consultas, ofreciendo
menor precio por consulta a medida que se compra un paquete mayor.

Los precios estan publicados en el sitio web, donde también se informa el
descuento proporcional aplicado a las consultas, por lo que constituye una buena
fuente para conocer el precio que se maneja en el mercado por este servicio
especifico.

En la tabla a continuacion, se muestra los precios de Data Juridica para sus
servicios, segun los planes que ofrece en su sitio de internet.

Cuadro 11 — Lista de precios de Data Juridica

Plan Minorista 5 consultas $ 11.110
10 consultas $ 16.876

15 consultas $ 24180

20 consultas $ 29.562

Plan Corporativo 50 consultas $ 83.611
100 consultas $ 156.035

150 consultas $ 217.350

300 consultas $ 401.255

500 consultas $ 613.068

1000 consultas $ 1.114.655

Fuente: Elaboracién propia con datos de Data Juridica publicados en su sitio web
(http://cl.datajuridica.com/)
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Dado al servicio que ofrece, se puede considerar que Data Juridica es el
competidor que ofrece un producto con mayor similitud al que se pretende otorgar,
debido a que entrega la posibilidad de acceder mediante consultas a la informacién
juridica de personas, ademas de comercializar estas consultas mediante paquetes
y no tan solo como consultas individuales, es decir, se centra netamente en eso y
no realiza otros servicios complementarios como si realizan las consultoras de
recursos humanos. Aunque también presenta grandes diferencias, ya que esta
empresa solo vende estas consultas, por lo que se convierte en la comercializacion
de un producto y no de un servicio integral que busca ofrecer ATCOM a sus clientes.

También, como ya ha sido mencionado existen las empresas que tienen su
propia unidad de recursos humanos y realizan completamente el proceso por su
cuenta. Para estos casos, es necesario evaluar el personal que tiene el &rea. Una
tienda perteneciente al retail, sefial6 en la entrevista que generalmente para
aspectos especificos como reclutamiento y seleccion, cuenta con una persona
coordinadora de recursos humanos, que tiene a su cargo a 3 personas que son de
profesion sicoélogos y estdn a cargo de entrevistar a las personas e investigar y
corroborar cierta informacion. En este aspecto, la oportunidad se genera dado que
este proceso se realiza para cargos administrativos dentro de la empresa y no para
cargos como cajeros y operarios, ordenadores, personal de aseo, personal para
bodega, donde se recurre a una empresa externa para reclutar a postulantes a
dichos puestos de trabajo.

8.3. Andlisis de la competencia

Como se ha sefialado, se considera a Data Juridica como un importante
competidor para el negocio en el servicio de verificacion de antecedentes juridicos.
Las principales caracteristicas de esta empresa, se pueden explicar de la siguiente
manera:

e Es una empresa que tiene presencia no solo en Chile, sino que también en
otros paises del continente, entre ellos Brasil, Colombia, Ecuador, Estados
Unidos, México, Panama y Venezuela.

e Ofrece planes con pocas consultas y otros planes corporativos a partir de 50
consultas.

e Las consultas se ofrecen paquetizadas y estan cuantificadas, es decir se
comercializa un numero de consultas determinado y no existe una
suscripcién de tipo mensual o anual.

e EIl Unico medio de pago anunciado es mediante tarjetas de crédito.

¢ No esta orientado a un mercado especifico, esta abierto a cualquier persona
gue pueda adquirir el servicio y tenga la necesidad de realizar una consulta.
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Por otro lado, se encuentra a las consultoras de recursos humanos que
realizan completamente los procesos de reclutamiento y seleccién, donde las
principales caracteristicas de estas empresas, de acuerdo a entrevistas e
informacion secundaria recopilada de los sitios web institucionales y otras paginas,
pueden caracterizarse como se explica a continuacion:

e Las empresas entregan un servicio integral, que va mas alla de la revision de
antecedentes judiciales. También incluye la busqueda de postulantes,
revision de antecedentes laborales, entrevistas sicoldgicas, entre otros
servicios.

e El servicio que ofrecen y que ha sido descrito anteriormente, tiene un cobro
total, sin la posibilidad de solicitar Unicamente la revision de antecedentes. El
anico servicio que se comercializa por separado, es el de entrevista
sicolégica. Esto ha sido corroborado por los encargados de areas de recursos
humanos que fueron entrevistados.

e Estas empresas se caracterizan por su eficiencia y rapidez. Ademas, segun
lo sefialado por empresas de distintos rubros, la principal motivacion de
invertir y pagar a estas empresas por sus servicios, es la rapidez con la que
trabajan y obtienen buenos candidatos para los puestos de trabajo. Esta
respuesta fue la que se dio con mayor frecuencia al consultar a encargados
de &rea de recursos humanos sobre qué es lo que buscan principalmente al
contratar a una consultora especialista en reclutamiento y seleccion.

e Tienen una trayectoria avalada por empresas que son clientes recurrentes y
gue estan muy conformes con el servicio que han entregado, por lo que se
considera que es una competencia muy fuerte al ofrecer un buen servicio,
ademas de ser un servicio completo e integral. De hecho, un aspecto visible
en las paginas web institucionales de las consultoras de recursos humanos,
es que sefalan tener clientes de marcas importantes a nivel nacional, o
sefalan su trayectoria a nivel internacional.

Luego de haber analizado el mercado y tener una idea mas amplia de cémo
estan funcionando las cosas en el sector, cobra relevancia realizar un andlisis del
medio externo e interno, el cual sera expuesto en el proximo capitulo. Su
importancia radica en poder conocer cdmo va a estar ubicada la empresa bajo
diversos contextos que afectaran en su desempefio.

9. ANALISIS DEL MEDIO EXTERNO E INTERNO

9.1. Analisis PEST
Se presenta un analisis del medio externo de la empresa, mediante un analisis

PEST, con el objetivo de saber como diversos factores podrian afectar, ya sea de
manera positiva 0 negativamente los resultados de la puesta en marcha del negocio.
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9.1.1. Factor Politico-Legal

Debido a las grandes bases de datos con diversa informacién que es
manejada por algunas empresas, es que desde hace algun tiempo se ha
comenzado a legislar al respecto, especialmente con aquella informacion
relacionada al tratamiento de datos personales. Recientemente, en el pasado afio
2012 es promulgada la ley 20.575%! que establece ciertas normativas en cuanto al
tratamiento de datos personales referidos a informacién economica y financiera,
donde principalmente se aclara la finalidad de la utilizacion de estos datos, que es
exclusivamente para el proceso de obtencion de créditos en instituciones bancarias.
Es decir, existe una prohibicion en la utilizacion de informacion financiera de las
personas a la hora de la toma de decision de seleccionar a una persona para un
puesto de trabajo.

Por otro lado, la ley 19.6281? establece en su articulo 4, que si se utilizan datos
provenientes de fuentes accesibles al publico (como por ejemplo, internet), no es
necesaria la autorizacion del titular de los datos. Justamente este es el caso de este
negocio, por lo que esto es importante, ya que el servicio no estaria incurriendo en
riesgos legales, sino que se esta actuando conforme a lo que la legislacién vigente
permite.

Ademas, el Codigo del Trabajo no hace mencidén en ningln aspecto sobre la
verificacion de antecedentes de las personas. Es mas, el certificado de
antecedentes es utilizado tanto en instituciones publicas como privadas, por lo que
es un método habitual dentro de los procesos de seleccion.

Conclusion: El andlisis politico respalda el proyecto, por lo que tiene una
influencia positiva en su desarrollo, considerando que un factor vital es no incurrir
en ningun aspecto que atente contra la ley. De todas maneras, asi como ya se ha
legislado en contra de la utilizacién de informacién comercial como método de
seleccion de personal, eventualmente pueden surgir nuevos proyectos de ley que
en un futuro cercano puedan prohibir la verificacion de antecedentes judiciales en
los procesos de seleccion, por lo que hay que estar al tanto de cualquier
modificacion de las leyes.

9.1.2. Factor Econdmico

Los cambios que esta viviendo el pais por una reforma tributaria recientemente
puesta en marcha deja cierta incertidumbre a la reaccion de los mercados en cuanto
a la venta de productos y servicios y a la intencion de inversion de las empresas en
nuevas herramientas que ayuden a mejorar procesos. Por otro lado, existen factores
como el estancamiento econémico que esta viviendo el pais, que esta frenando la
inversion de las empresas, por lo que podria significar la disminucién en los

11| ey 20.575 http://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=1037366
12| ey 19.628 http://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=141599
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presupuestos. Esto puede afectar directamente en la entrada del negocio que se
esta planificando ya que podria no tener buena acogida debido a la probable poca
intencion de invertir en nuevos servicios 0 nuevas contrataciones.

Todo lo anterior, esta respaldado segun informacion que publica el Banco
Central de Chile en su pagina web, en un reciente informe lanzado el 30 de octubre
de 2014, donde sefiala de manera introductoria que la actividad econémica pasa
por un momento de bajo crecimiento y la inversion se mantiene débil, considerando
ademas que el consumo se ha visto en una desaceleracion en los Gltimos meses.

Ademas, se advierte una fuerte caida en cuanto a las expectativas del sector
empresarial, reflejados tanto en el IMCE (Indicador Mensual de Confianza
Empresarial), como en el IPEC (indice de Percepcién Econémica) que considera
como la poblacion en general observa y percibe lo que esta sucediendo con la
economia nacional. Lo anterior se puede apreciar en el cuadro 12, que muestra un
gréafico con las visiones econémicas de empresas y de personas:

Cuadro 12 — “Expectativas de las empresas y consumidores” — Banco Central de
Chile

Expectativas de las empresas y consumidores
(serie original)

70 70
60 AN 60
50 \\/\fﬂvk - W/\ \ . 50
40 - W v\\ 40

30 I ] ] I ] ] ] 1 ] ] ] 30
04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14

—IMCE sin mineria —IPEC

(*) Un valor sobre (bajo) 50 puntos indica optimismo (pesimismo).
Fuentes: Adimark e Icare/Universidad Adolfo Ibafiez.

Fuente: Evolucion macroecondmica de Chile y el escenario mundial — Banco
Central.
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Conclusion: Las expectativas mostradas en el grafico anterior indican que
existe una tendencia a la baja, lo que es sefial de un claro pesimismo sobre las
percepciones que se tienen de la economia nacional. Esto es un aspecto que podria
afectar negativamente al proyecto, debido a la desconfianza que existe hacia el
futuro a nivel econémico, situacion que podria frenar la inversion de las empresas y
producir que no estén dispuestas en solicitar un nuevo servicio como el que se
quiere ofrecer. Aqui es donde cobra relevancia la propuesta de valor y la relacion
con los clientes que seran mostradas en el desarrollo del modelo Canvas en los
proximos capitulos, ya que es lo que puede permitir hacer frente a esta situacion y
resulte un servicio atractivo para la industria, de manera que puedan invertir en
soluciones informéticas como la verificacibn de antecedentes judiciales, aun en
coyunturas econodmicas poco favorables.

9.1.3. Factor Social

Los movimientos sociales son fenébmenos crecientes en Chile, que se han
caracterizado por hacer valer sus derechos. Existe una preocupacion en la sociedad
sobre el uso de los datos personales, aunque hay cierta aceptacién del uso bajo un
contexto determinado, como la obtencion de un crédito en un banco o la informacion
que se entrega al postular a un trabajo. También existe aceptacion general sobre el
uso del certificado de antecedentes en los procesos de seleccion, por lo que es
esperable que no existan mayores problemas referente a un nuevo sistema de
verificacion en linea de antecedentes judiciales.

Conclusion: Pese a lo anterior, se concluye que eventualmente esto podria
significar un riesgo para el negocio, ya que los movimientos sociales se potencian
cada vez mas y dan lugar a que se impulsen medidas legales. Como aun no se
implementa el proyecto y no existe nada similar que sea de caracter masivo, todavia
no es cuantificable el posible riesgo que puede significar un rechazo de la poblacion.
La competencia Data Juridica, presenta algunos reclamos que han sido recopilados
en sitios como “Reclamos.cl”, donde las quejas apuntan a que esta empresa difunde
a terceros informacion judicial, sin que el titular de esos datos sepa el destino y la
razon por la que alguien solicitd la verificacién de antecedentes. Es un factor que no
debe ser obviado al realizar el proyecto.

9.1.4. Factor Tecnologico

Existe un aumento en la inversion en tecnologia y el uso de esta. Empresas
reclutadoras utilizan cada vez mas*® las redes sociales para captar postulantes,
donde se realizan ofertas publicas y permite el andlisis del comportamiento de
postulantes al responder a estas ofertas, por lo que la implementacion de servicios
web completamente electronicos que se encargan de facilitar y agilizar los procesos
de reclutamiento y seleccion de personal, ademas de la digitalizacion de tramites

13 Cooperativa.cl (28 de enero 2014), El 87 por ciento de las empresas reclutan en redes sociales
[Online]. Disponible: http://www.cooperativa.cl/noticias/tecnologia/redes-sociales/el-87-por-ciento-
de-las-empresas-reclutan-en-redes-sociales/2014-01-28/191313.html
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permite que la inversion en herramientas Utiles de este tipo sea bastante viable, lo
gue pone en una buena posicién al negocio.

Conclusion: Como se explico en el andlisis, constituye un plus el desarrollar
un servicio basado en la web, donde de manera rapida y efectiva se pueden verificar
los antecedentes judiciales de los postulantes. La integracion de plataformas
digitales dentro de las empresas es algo comun en la actualidad, por lo que este
factor influye positivamente al posible éxito del negocio. Pese a lo anterior, es
necesario estar al tanto de los cambios tecnolégicos que ocurren con bastante
frecuencia, de manera de no entrar en un estado de obsolescencia y poder ofrecer
constantemente una alta calidad y tecnologia a los clientes.

9.2. Anadlisis FODA

Con el fin de conocer mas sobre cdmo se posiciona el proyecto con respecto
a la competencia, se realiza un andlisis FODA.

9.2.1. Fortalezas

» La principal ventaja del negocio, en primera instancia es que ya se cuenta
con el sistema completamente desarrollado, es decir, existe una plataforma
donde se pueden realizar consultas a las bases de datos para la verificacion
de antecedentes judiciales, por lo que bajo esa consideracién, el proyecto
tiene un grado de avance importante, debido a que no es necesario comenzar
el desarrollo desde cero.

»= Por otro lado, la inversién en marketing y ventas que considera el proyecto,
genera una ventaja que permite tener cierta confianza de que se podran
gestionar bien las cosas, de manera de entregar la eficiencia y rapidez que
el mercado requiere y hacer este trabajo mejor que cualquier otra empresa.

9.2.2. Oportunidades

» Las empresas utilizan actualmente el certificado de antecedentes para
conocer informacion judicial de sus postulantes. Por otro lado, existe la
tendencia a la digitalizacion de tramites que abre una oportunidad para el
negocio de ofrecer un servicio de verificacion de antecedentes, que es
completamente online, inmediato y con informacion mucho mas completa
gue la entregada por el certificado que emite el Registro Civil.

= Chile presenta una de las tasas de rotacion de personal mas altas en
Latinoamérica, como ya se ha explicado en capitulos anteriores. Desde el
punto de vista de la eficiencia, podria significar una oportunidad para el
proyecto, considerando que se pueden realizar procesos de seleccién con
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9.2.3.

9.24.

mayor completitud e informacién, como en este caso, la verificacion de
antecedentes.

En grandes empresas, relacionadas con retail, comercio al por mayor y
construccion, existe un porcentaje no menor de despidos y desvinculacion de
la empresa debido a hurtos internos, segun lo descrito por un encargado de
recursos humanos de una empresa de retail. Estas personas generalmente
ya tienen causas anteriores por los mismos cargos, pero no se han revisado
debido a que no salen registradas en el certificado de antecedentes. Es otra
razon y oportunidad para un servicio que entregue antecedentes judiciales
con precision y rapidez.

Debilidades

Dadas las caracteristicas del negocio, un servicio que ofrece verificacion de
antecedentes judiciales, la mayor inversibn que se debe realizar es en
marketing y ventas. Actualmente no se cuenta con un equipo especializado
que tenga experiencia en ventas y relacion con clientes, ademas de la
necesidad de que alguien gestione un equipo de trabajo que se dedique a la
puesta en marcha del proyecto.

En el mercado no existe actualmente un servicio que ofrezca las mismas
caracteristicas que tiene este proyecto, por lo que se corre el riesgo de ser
demasiado innovador y que la captacién de clientes sea reducida. Por esta
misma razén, se confirma aln mas la importancia de un buen equipo de
ventas (con el que no se cuenta actualmente) de manera de captar interés
entre los clientes.

Amenazas

La mayor amenaza para el proyecto, es que al consolidar bases de datos con
informacion de libre acceso en la web, en principio se muestra como un
negocio sencillo de replicar por la competencia, por lo que si se observa un
éxito inicial, pueden existir empresas que se dediquen al tema de recursos
humanos o a la venta de bases de datos como por ejemplo Equifax, que
podrian replicar el modelo y usando su posicionamiento de marca, puedan
facilmente tener éxito y quedarse con un gran porcentaje del mercado. Esto
se relaciona directamente con el analisis del proximo capitulo en cuanto a las
5 fuerzas de Porter.

Puede ocurrir un problema de financiamiento, ya que dada la gran inversion

en marketing y en un equipo de ventas, se podria eventualmente generar
mayores gastos a los pensados inicialmente, teniendo que aumentar
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posiblemente el precio a un valor mayor a la disposicion a pagar de los
clientes para cubrir los costos.

10. MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Continuando con los analisis sobre la posicion del proyecto frente a la
competencia y a sus potenciales clientes, se desarrolla el modelo de las 5 fuerzas
de Porter, que permitira tener una evaluacion de ciertas amenazas que pueden
presentarse en la comercializacion del servicio de verificacion de antecedentes
judiciales. La manera de evaluar este modelo, es considerando si las fuerzas de la
competencia, clientes o proveedores son altas, medias o bajas con respecto al
negocio o a la empresa.

10.1. Amenaza de nuevos entrantes

Dado que el proyecto utiliza informacién de libre acceso para cualquier
persona o0 empresa, las barreras de entrada de este negocio son bajas. Es posible
que cualquier otra institucién que trabaje con bases de datos o esté involucrada en
el mercado de reclutamiento y seleccion de personal pueda replicar facilmente el
modelo que desarrolla este negocio, lo que constituye una amenaza potente.
Ademas, empresas como DICOM Equifax que tienen experiencia en venta de bases
de datos, asi como consultoras de recursos humanos que realizan verificacion de
antecedentes, pero dentro de un servicio completo de reclutamiento, podrian abrir
una nueva linea de negocios, con una alta posibilidad de capturar todo el mercado
debido a la trayectoria y a la fortaleza que tiene la marca frente a los clientes.

Conclusion: Se considera que debido a la facilidad de replicar el modelo y las
bajas barreras de entrada, la amenaza de nuevos entrantes es alta. Por lo tanto, es
necesario tomar medidas importantes al respecto para que la amenaza no sea alta.
Posibles soluciones seran evaluadas en el modelo Canvas, que serd expuesto en
los préximos capitulos.

10.2. Poder de negociacion de proveedores

Este andlisis se puede realizar considerando dos posibles escenarios,
basados en el principal insumo del proyecto, que es la obtencion y actualizacion
constante de las bases de datos de antecedentes.

El primer escenario, se da bajo el contexto de utilizar Unicamente la
informacion que es recogida desde la web, por lo que no existe un proveedor
concreto en este caso, lo que significa que hay nulo poder de negociacion para el
proveedor.
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Conclusion primer _escenario: Dado lo anterior, el poder de negociacién de
proveedores es bajo, al no existir un proveedor especifico de los datos.

El segundo escenario, considera una estrategia que sera expuesta en el
capitulo del modelo Canvas, donde se contempla gestionar una alianza con el Poder
Judicial de manera de obtener directamente los datos desde esa institucion, con el
objetivo de reducir la posibilidad de que el negocio sea facilmente replicable, al
existir un acuerdo de cooperacion. En este escenario, existe un mayor poder de
negociacion de parte del Poder Judicial al ser la Unica institucion que posee los
datos. Cabe sefalar que el Poder Judicial pone a disposicion de su sitio web un
buscador de causas civiles, pero no entrega informacion sobre causas penales, ya
que no tiene un portal habilitado para esto. El Unico método es realizar una
bdsqueda exhaustiva, desarrollando un algoritmo de busqueda, porgue los datos
estan libres en la web pero no son de facil acceso.

Conclusion sequndo escenario: ElI poder de negociacién de proveedores en
este caso es alto, ya que existe un Unico proveedor de los datos. La medida simple
a tomar, es seguir desarrollando el algoritmo que obtiene los datos libremente de la
web, pero con la consecuencia de no contar con el respaldo oficial del Poder
Judicial, que podria entregar posicionamiento, pese a que legalmente no se requiere
autorizacion para la utilizacion de los datos, segun lo expuesto ya en el factor
politico-legal del analisis PEST.

10.3. Poder de negociacion de compradores

El precio que maneja la competencia bordea los CLP$2.200 pesos por
consulta, mientras que segun las entrevistas realizadas a encargados de recursos
humanos, la disposicion a pagar por el servicio que se pretende ofrecer no supera
los CLP$4.000 (anexo B). El proyecto pretende comercializar las consultas a un
valor de CLP$2.000, que es un precio acorde a las alternativas similares existentes
en el mercado actualmente, por lo que las posibilidades de que el valor sea
negociable se ven bajas. El verdadero poder de negociacion viene dado por el
volumen de ventas, ya que al ser éste un nuevo negocio poco explorado en el
mercado, depende bastante de los primeros clientes que tenga, por lo que puede
darse en un principio que pocos sean quienes compren el servicio, y que el proyecto
se sustente en la posibilidad de mantenerlos como usuarios. Las medidas
estratégicas a tomar deben considerarse en el plan de marketing y ventas, que
permitiran tener éxito en la relacion con los clientes y un buen servicio de postventa,
en pos de aumentar y en ningun caso disminuir la cantidad de quienes utilizan el
servicio.

Conclusion: Considerando factores como el precio y la posibilidad de

comenzar el negocio con pocos clientes, es posible establecer que el poder de
negociacion de compradores es medio, por lo que es necesario establecer una
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buena relacion con los clientes para mantenerlos conformes con el servicio y que
este hecho no se convierta en una amenaza para el éxito del negocio.

10.4. Amenaza de productos sustitutos

El principal producto sustituto existente actualmente en el mercado, es el
certificado de antecedentes que emite el Registro Civil. La principal ventaja de dicho
documento, si se observa desde el punto de empresas interesadas en el servicio de
verificacion de antecedentes, es que el costo se traspasa integramente a los
postulantes a un puesto de trabajo, ya que ellos deben realizar la tramitacion
correspondiente en el Registro Civil.

Por otro lado, las empresas consultoras de recursos humanos en algunos
casos ofrecen verificacion de antecedentes como un agregado dentro de los
servicios que comercializan actualmente, por lo que un cliente podria preferir esta
alternativa debido a que se entrega un servicio mas completo que lo que el proyecto
pretende dar a sus clientes.

Conclusion: La amenaza de productos sustitutos en este caso puede
catalogarse como media, ya que hay posibilidades para que los clientes prefieran
otras alternativas, pero también hay medidas que pueden tomarse para que los
clientes prefieran utilizar el servicio que este proyecto ofrece, a idear en una
propuesta de valor, considerando que este sistema de verificacion entrega una
informacion mas completa que lo que ofrece el certificado que emite el registro civil,
como fue explicado en capitulos anteriores. Esto también es parte de la propuesta
de valor del servicio.

10.5. Rivalidad entre competidores

Este proyecto busca abrirse paso en un mercado poco explotado hasta ahora
y que se centra en un servicio mucho mas especifico que lo que pueden ofrecer
otras empresas. Por esta razén, es que la cantidad de competidores que existen
hoy en dia es bastante baja o practicamente nula, salvo Data Juridica, que se enfoca
en la venta de informacién judicial sin un fin en especifico. Las repercusiones que
puede tener la entrada al mercado de este negocio, en principio no afectarian a la
competencia. Es posible que en el mediano plazo si se generen algunas
consecuencias, principalmente porque se espera una respuesta en el mercado ante
la entrada de un nuevo modelo de negocio. Esta opcion ya ha sido evaluada como
amenaza de competidores en el punto 10.1.

Conclusion: Al ser un mercado que sera recién explorado con mayor
profundidad y que por dicha razébn no presenta una cantidad elevada de
competidores, ademas de que no existen altas barreras de salida para el negocio,
permiten evaluar que la rivalidad entre competidores es baja. La estrategia que se
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use para los meses posteriores al lanzamiento del negocio resultan claves para la
toma de decisiones segun las respuestas que se pueden generar en la competencia
0 de posibles nuevos competidores.

11. MODELO CANVAS

En este capitulo, se presenta el desarrollo del modelo Canvas de Alex
Osterwalder para el negocio de verificacion de antecedentes judiciales. Se analizara
cada uno de los 9 médulos que son parte del modelo, que es fundamental para que
este proyecto pueda ser sustentado.

11.1. Segmentos de clientes

Como ha sido expuesto ya en el capitulo 8, de acuerdo a entrevistas realizadas
a personas que trabajan en unidades de recursos humanos en distintas empresas
de rubros diferentes, se determind un segmento de empresas que pertenezcan a
sectores de la industria relacionados con el Comercio, Intermediacion Financiera y
Construccion. La eleccién de estos rubros se basa en el perfil que tienen los
trabajadores, que en general poseen un nivel educacional en promedio que alcanza
la ensefianza media completa o técnica en nivel medio/superior, también porque
representan un porcentaje importante dentro del total de trabajadores y finalmente
porque en estos sectores es donde principalmente se realizan procesos masivos de
contratacion, ademas de contratacion por temporadas.

Las caracteristicas mencionadas en el parrafo anterior, son propicias para un
sistema de verificacion de antecedentes judiciales, ya que en otros rubros o en
procesos de otro tipo, como la busqueda de cargos administrativos o de alto nivel,
en general conllevan un proceso diferente, con la contratacion de servicios mucho
mas especificos y dependiendo del nivel del ejecutivo, se puede contratar servicios
como los de head hunters para cubrir cargos altos en una empresa.

Es asi como el principal segmento de clientes, pasa a ser las empresas
pertenecientes a rubros que en general realicen procesos masivos de contratacion,
busquen en general cargos de bajo perfil, de manera que un servicio como el que
pretende ofrecer este proyecto sea atractivo para dicha porcion de mercado. Y qué
tendra de diferente con respecto a servicios similares, es lo que se va a definir en el
siguiente modulo del Canvas, correspondiente a la propuesta de valor.

11.2. Propuestade Valor

El éxito del negocio se puede basar en una buena propuesta de valor. En este
caso, de acuerdo a las recomendaciones de Osterwalder explicadas en el marco
conceptual, se considera elementos clave para la elaboracién de la propuesta, como
por ejemplo, la novedad del servicio, la accesibilidad y la comodidad.
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Sobre la novedad, la principal caracteristica que se ofrece es que actualmente
no existe un sistema que permita verificar datos judiciales de personas con tal
completitud de antecedentes. Estas bases de datos incluyen hasta la mas minima
infraccion como beber en la via publica o haber conducido un vehiculo sin la licencia
respetiva. Por lo tanto, como no existe este sistema, tampoco existe un competidor
definido que ofrezca un servicio exactamente igual. Ademas, esto se complementa
con otro elemento que ayuda a la propuesta de valor, como lo es la mejora de
rendimiento. Especificamente, mejora lo que actualmente realiza el Certificado de
Antecedentes, que si bien incluye informacién penal, segun lo detallado por el
Registro Civil y como ya se ha dicho en otros capitulos, entrega datos sobre penas
cumplidas efectivamente o faltas reiteradas, informacién menor comparada al
servicio que se quiere ofrecer. Esto es importante, ya que en la entrevista realizada,
11 de 12 empresas sefialaron que utilizan el Certificado de Antecedentes en los
procesos de seleccion (ver Anexo B, pregunta 7). Por lo tanto, el negocio se centrara
en ofrecer estas caracteristicas para mostrar a los clientes lo importante que puede
Ser un servicio como este, ya que es mas preciso.

En cuanto a la accesibilidad y a la comodidad que este servicio puede ofrecer
al cliente, se considera la simpleza en la utilizacion. Se accede a un portal web,
donde con un usuario y contrasefia es posible ingresar a la plataforma y mediante
datos como el RUT o nombre completo, se puede obtener el reporte con los
antecedentes de las personas, a un click. EIl mecanismo es bastante sencillo de usar
y ademas el servicio se entrega con bastante rapidez, por lo que en pocos segundos
se tiene la informacién requerida. Ademas, permite la comodidad de evitar que el
postulante solicite el certificado en el Registro Civil y lo traiga, por lo que se puede
realizar esa evaluacion previamente y de todos los postulantes que hayan enviado
su curriculum, sin tener que esperar la instancia de la entrevista. La comodidad y la
simplicidad de uso para acceder a la plataforma, son aspectos que deben ser
destacados por el equipo de ventas que estara a cargo de ofrecer el servicio a los
clientes.

En resumen, la propuesta de valor considera se puede resumir como sigue:
Digitalizacion y ahorro de tiempo en trdmites, es decir, utilizar una herramienta que
deje atras el Certificado de Antecedentes y que entregue informacion mucho mas
completa que éste, a un precio bastante similar y de facil acceso, ya que basta tener
acceso a internet para poder adquirir el producto (a un click). Ademas, se recalca
gue se busca ofrecer no solo un producto que conste de vender consultas a una
base de datos, sino que incluye un servicio de venta y post-venta de manera de
poder obtener mas clientes y poder estudiar informacion que éstos requieran y
eventualmente hacer crecer el negocio incluyendo nuevas aristas para el negocio
(como consultas de otro tipo, laborales, etc., las cuales estan fuera del alcance de
esta memoria).
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11.3. Canales de distribucion

Para este mddulo, la importancia se centra en cual sera el contacto que se
tendra con los clientes. Por lo tanto, se requiere de un equipo de trabajo que conste
en una primera etapa de 4 personas, con experiencia en ventas, de manera que
dicho equipo pueda dar a conocer los servicios que ofrece el proyecto y ademas,
den a conocer a los clientes la propuesta de valor para que se interesen en comprar
consultas para verificacion de antecedentes. La eleccibn de comenzar con 4
vendedores, radica en que se quiere apostar por capturar en la primera etapa a
clientes con gran niumero de trabajadores y que estén bien posicionadas en el
mercado del que participan, y asi poder satisfacer la necesidad que puedan tener
las unidades de recursos humanos de contar con un sistema rapido y eficaz que
entregue informacion judicial, destacando sus beneficios.

Esto es fundamental, en conjunto con el siguiente médulo (relacién con el
cliente), ya que en un negocio poco explorado, donde hay poca informacién sobre
como podria reaccionar el mercado y los clientes ante una oferta como la de este
proyecto, es necesario captar la atencion de empresas importantes para comenzar
con un respaldo inicial y continuar capturando clientes, usando como testimonio los
casos iniciales.

11.4. Relacién con el cliente

La relacién con el cliente es importante para que el negocio siga creciendo y
expandiéndose. Los vendedores no solo deben capturar nuevos clientes, sino que
también deben encargarse de fidelizar a los que ya han adquirido el servicio. Esta
estrategia contempla la visita directa de vendedores a las oficinas del cliente, con el
objetivo de obtener una retroalimentacion de las impresiones que tiene del servicio,
gué cosas podrian mejorar, cdbmo ha funcionado hasta ahora, etc. Asi, se muestra
una preocupacion real sobre la empresa a la que se le comercializa el servicio, una
accion que es bastante util para formar lazos de confianza y potenciar las ventas.

Entonces, segun las acciones sefialadas en el parrafo anterior, el primer paso
para tener una excelente relacion con los clientes es ganar su confianza. Para esto
es vital que el servicio que se ofrece sea de alta calidad. Tener una buena
presentacion y disefio de la pagina web, que ésta no presente errores y sea de facil
uso, ademas de que se debe entregar la informacion que se solicita de manera
rapida y efectiva. Al cumplir estas caracteristicas, se alcanza el estdndar 6ptimo de
funcionamiento, el cual ayuda a que el cliente pueda confiar sin problemas en el
servicio que ha contratado, e incluso eventualmente puede recomendarlo.

El segundo paso es entonces tener una relacion cercana y fluida con el cliente.
En este punto es donde cobra importancia la atencion que brinden los vendedores,
que aparte de haber ofrecido y vendido el servicio, deben encargarse de visitar
nuevamente a los clientes para demostrar preocupacion y un buen servicio de
postventa. Es necesario contar con telefonistas, que puedan resolver cualquier duda
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que los clientes puedan presentar, con lo que se busca mejorar la calidad del
servicio que se entrega ademas de tener una relacion estrecha con los clientes.

Por altimo, es necesario entregar algun tipo de retribucién a aquellos clientes
leales con la empresa. Esto se puede generar a partir de descuentos porcentuales
sobre el precio al adquirir un paquete de varias consultas, como también generar un
programa de lealtad por uso, entre otras alternativas.

De acuerdo a la retroalimentacion que se obtenga en las visitas a clientes, se
puede explorar nuevas lineas de negocio o buscar servicios complementarios que
permitan que la empresa crezca en el largo plazo. Todo esto, en un eventual éxito
del proyecto, ya que primero el negocio debe pasar por una etapa de maduracion y
estabilidad.

11.5. Flujos de ingresos

La Unica fuente de ingreso esta determinada por la venta de consultas a la
base de datos. El servicio se comercializa en UF, debido a que es la unidad de
moneda ocupada generalmente en servicios empresariales. El precio por consulta
es de 0,1 UF lo que equivale aproximadamente a CLP$2.460.-

Es de gran importancia lo que se haga en la propuesta de valor, relacion con
el cliente y plan de marketing con el fin de adquirir compradores, ya que el nlcleo
del éxito del negocio y la obtencion de flujos esta dado directamente por el volumen
de ventas que se obtenga en un periodo.

11.6. Recursos clave

Una vez que el desarrollo del sitio de consultas ya esta implementado, los
recursos clave mas importantes seran humanos. En primer lugar, la persona
encargada de dirigir todo el equipo que estard a cargo de implementar este
proyecto, ya que serd la persona responsable del éxito que tenga, segun las
decisiones que tome a nivel de estrategia de ventas y como conseguir mas clientes
y aumentar el volumen de ventas. No menos importante sera el trabajo del equipo
de ventas, quienes visitaran a los clientes y depende de su desempefio el éxito que
se tenga al comercializar el servicio.

11.7. Actividades clave

Como se ha sefialado en otros puntos de este modelo, las principales
actividades clave se centran en la visita a clientes y la relacion que se pueda
conformar con ellos para potenciar las ventas del servicio, que es lo que finalmente
entrega los ingresos necesarios para mantener el negocio.
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11.8. Alianzas clave

Como se esboz6 en un capitulo anterior, considerando que este servicio ofrece
la verificacion de datos judiciales de las personas, puede significar un gran impulso
al desarrollo del negocio conformar una alianza estratégica con el Poder Judicial,
institucion que genera la informacion. Esta alianza puede traer beneficios de dos
tipos, en primera instancia, una simplificacion en el proceso de obtencion de datos,
ya que el Poder Judicial seria quién suministre la informacién directamente.

En segundo lugar, puede traer la solucion a una de las amenazas analizadas
en las fuerzas de Porter. Establecer un acuerdo de exclusividad con el Poder
Judicial resulta fundamental para el negocio, porque evita la facil replicabilidad del
servicio que se habia sefialado, ya que la empresa seria la Unica institucion avalada
por el Poder Judicial para comercializar estas consultas a nivel de empresas.

Es un factor importante que se debe evaluar, por la fortaleza y respaldo que
puede generar. Pero puede resultar inviable debido al poco respaldo que tiene
ATCOM al no ser una gran empresa ni ser tampoco reconocida, por lo que cuenta
con una desventaja para poder conformar esta alianza.

De todas maneras, el trabajo de recopilacién de los datos ya esta realizado y
como se expuso con el respaldo correspondiente basado en las leyes vigentes, no
se requiere una autorizacion legal para operar, segun lo sefialado en el andlisis
PEST, de acuerdo a la legislacién actual.

Por lo tanto, una alternativa a esto, es conformar alianzas con la cartera de
clientes que ya tiene ATCOM, sefialandoles el nuevo servicio que se esta
desarrollando y probar de esta manera el proyecto sin incurrir en grandes gastos.
Estas alianzas pueden permitir entrar al mercado a través de ellos y si todo funciona
bien, contar con un respaldo antes de lanzar el servicio al mercado.

11.9. Estructura de costos

En este mddulo se muestran las principales acciones que generan los costos
gue tiene el negocio para su puesta en marcha y funcionamiento.

Los costos en general, ademas de estar asociados a la entrega de un producto
0 servicio en si mismo, estan dados por las decisiones que se toman para poder
llegar a los clientes. En el caso particular de este negocio, un costo alto pero
necesario, es contar con un plan de marketing profesional, ademas de un equipo de
ventas y una persona gue dirija la empresa y el equipo mencionado. Resulta vital el
contar con lo recién descrito, debido a que es un mercado nuevo que se busca
alcanzar, especialmente por un servicio que aun no ha sido puesto a prueba y no
se tienen mayores referencias o datos sobre su funcionamiento. Es necesario
establecer un equilibrio adecuado entre esta estructura y el flujo de ingresos, de
manera de que la empresa pueda obtener ganancias.
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12. PLAN DE MARKETING

12.1. Analisis de entrevistas a potenciales clientes

Con el objetivo de conocer mas sobre los potenciales clientes del servicio, se
entrevistd a diversos gerentes y encargados de areas de recursos humanos de
empresas relacionadas con el retail, el comercio al por menor y mayor y también de
la construccion.

Para ello, se realizaron entrevistas semiestructuradas con el fin de conocer en
primer lugar, cOmo estas empresas realizan los procesos de reclutamiento y
seleccion, qué actores estan involucrados en los procesos y si éstos eran
externalizados, tanto parcial como totalmente. Por temas de confidencialidad, no se
pueden revelar las empresas entrevistadas, pero estas pertenecen a los tres rubros
escogidos como se sefald en capitulos anteriores. Estas empresas pertenecen al
retail, la construccién, comercio en general e intermediacion financiera.

Por otro lado, también era de importancia conocer qué factores son
importantes dentro de este proceso, como los principales filtros que se utilizan, tanto
por consultoras como por las empresas en si al momento de seleccionar a un
postulante. Ademas, determinar si existen diferencias fundamentales al momento
de realizar un reclutamiento masivo o solo una busqueda de candidatos para
completar una vacante disponible. Para estos efectos, no era necesario conocer los
procesos de seleccion que se realizan para cargos administrativos, ya que
corresponden a menos del 15% de la dotacion de las empresas, ademas que
generalmente se utilizan head-hunters o la contratacion de empresas
especializadas.

Las principales conclusiones extraidas de las entrevistas, se pueden
caracterizar como sigue:

= Que se externalice 0 no un proceso de seleccion, depende principalmente
del volumen de personas que se necesita contratarl4. Para procesos
especificos, conviene externalizar, pero una empresa grande cuenta con su
propia unidad de recursos humanos, por lo que puede realizar este trabajo.
Pero otro factor importante es la rapidez. Hay empresas como retail o
comercio que requieren completar una gran cantidad de vacantes en un plazo
de tiempo muy corto, por lo que necesitan externalizar este proceso, debido
a la eficiencia y rapidez con que trabajan las consultoras de recursos
humanos.

= De aqui se puede extraer que factores como eficiencia, rapidez, efectividad
y rigurosidad al entregar el servicio son fundamentales. Independiente si las
empresas externalicen o no, pueden necesitar un servicio de revision de

14 Se extrae a partir de la pregunta 5 de la entrevista, en Anexo A.
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antecedentes cuando estén préximos a la firma del contrato, de manera de
filtrar y escoger una opcion por sobre la otra.

» Todas las empresas, dentro de los requisitos y documentacion que solicitan
para postular a un puesto de trabajo, exigen el certificado de antecedentes,
por lo que si es una preocupacion dentro de las empresas conocer Si sus
potenciales trabajadores poseen o0 no antecedentes. El servicio que se
pretende ofrecer, tiene una base de datos constantemente actualizada sobre
las causas que ha tenido una persona, incluyendo hurtos y otros delitos
menores que no estan caracterizados en un certificado de antecedentes en
caso de no haber constituido una condena efectiva.

» Consultados sobre un servicio que entregue antecedentes judiciales de
personas, mediante el uso del RUT, un 92% de los encuestados se muestra
interesado en el servicio, pero prestando atencion a 2 puntos muy
importantes. En primer lugar, que ahorre tiempo y dinero a las gestiones
actuales que realiza la empresa y por otro lado que sea una herramienta
certera y muy precisa, ya que la informacion con la que se esta tratando es
muy delicada.

12.2. Marketing Estratégico

Para comenzar con este negocio, es necesario contratar un servicio
profesional de marketing que debe ser parte de la inversion inicial del proyecto, que
incluya una imagen corporativa y un eslogan que sea potente y capture la propuesta
de valor creada para los clientes. Esta imagen debe ser potenciada en cada uno de
los medios y canales por los cuales se vaya a promocionar el servicio,
principalmente la pagina web y folletos informativos.

12.2.1. Estrategia Genérica

De acuerdo a lo sefialado por los potenciales clientes, se define una estrategia
de océano azul®®, considerando el hecho de que la empresa busca principalmente
crear un espacio de mercado que no esta siendo disputado, al abrir una linea de
negocios inexplorada actualmente.

Esta estrategia busca entrar con el servicio de verificacion de antecedentes
judiciales en linea, con la idea de integrar este servicio dentro de los procesos de
reclutamiento y seleccion de personal de las empresas. Para esto, de acuerdo a lo
establecido en el modelo Canvas se ha determinado lo siguiente:

15 Curso “Topicos Avanzados en Estrategia” (otofio 2014), Jerko Jureti¢. Departamento de Ingenieria
Industrial, Universidad de Chile.
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Marketing y Ventas: En este punto, en primer lugar, es necesario contratar
un plan de marketing para poder comenzar con fuerzas. Con esto, es
importante potenciar esta unidad con los vendedores y ejecutar acciones de
marketing que ayudaran con la promocion del servicio, como el contacto con
gerentes y encargados de recursos humanos en las empresas
caracterizadas como potenciales clientes. Ademas, contar con una pagina
web atractiva y funcional, donde los clientes podran ingresar para hacer las
consultas correspondientes. La pagina que es la cara visible del servicio,
debe funcionar sin contratiempos y entregar la informacion correctamente.
Como se explicd antes, la principal motivacion de estas acciones es lograr
una relacion fluida con los clientes y satisfacer sus necesidades. Utilizar las
redes sociales con este fin, también es practico, considerando que
actualmente es lo que se realiza para obtener una comunicacion cercana con
los usuarios de un servicio.

Recursos humanos y servicio de postventa: Para ejecutar lo sefialado en el
parrafo anterior, es importante contar con un buen equipo de trabajo, que
considere a las personas idéneas y con experiencia para un nuevo negocio
como el que se pretende lanzar. Ademas, contar con un servicio de postventa
gue permita seguir en contacto con los clientes luego de concretar la
comercializacion del acceso a las consultas, resulta vital para que el cliente
vuelva a pagar por el servicio y pueda contar su experiencia a otras
empresas, lo que puede servir de promocion.

12.2.2. Estrategia de Posicionamiento

Las acciones de posicionamiento que se han ideado para el proyecto, son las

siguientes:

Ser la primera empresa que entra en el mercado de verificacion de
antecedentes judiciales online, como herramienta de apoyo a los procesos
de seleccién de personal.

Entregar un servicio integral que no se base solo en la venta de consultas,
sino que se encargue de estar atento al cliente, a lo que necesita, estar
dispuesto a mejorar constantemente, entre otras cosas. Ademas, se podrian
ofrecer servicios complementarios como la verificacion de antecedentes
laborales anteriores o validacion de titulos y grados universitarios (opcion a
evaluar por ATCOM y que estéa fuera de los alcances de esta memoria). El
equipo de trabajo es vital en una estrategia que busca fortalecer relaciones
entre la empresa y sus clientes.

Ofrecer un servicio de excelencia y calidad, para generar confianza en los
clientes, de manera de frenar cualquier intencién de entrada al mercado por
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parte de competidores. Ademas, si es posible concretar la alianza estratégica
con el Poder Judicial, facilita un fuerte posicionamiento en el mercado.

12.3. Marketing Tactico

Se entrega un marketing mix basado en las 4P’s para la comercializacion del
servicio descrito en este proyecto. Si bien se maneja el concepto actual de 7P’s,
que incluye factores como personas, posicionamiento, entre otras, se considera que
el modelo de las 4P’s satisfacen el estudio que se pretende hacer para este plan de
negocios.

12.3.1. Producto

El producto, o0 mas bien servicio que se va a ofrecer, consta de un acceso
online a bases de datos con el objetivo de verificar antecedentes judiciales de
personas, mediante el uso de RUT o nombre completo.

Segun el resultado de las entrevistas realizadas (ver Anexo B), las
caracteristicas mas importantes de este servicio, es que debe ser rapido y preciso,
sin errores en la informacion y a un precio adecuado. Estas son caracteristicas que
sin duda seran parte del servicio, en orden se satisfacer los requerimientos de los
clientes potenciales.

12.3.2. Precio

Para el precio, basandose en que la competencia fija un precio basico de
consultas unitario con un valor de CLP$2.222.- y que por otro lado las empresas no
estan dispuestas a pagar un precio mayor a CLP$4.000.- se pretende entrar al
mercado con un precio similar, considerando un precio por consulta de 0,1 UF
equivalentes a CLP$2.460.- de manera de obtener ganancias por trafico y volumen
de datos, ofreciendo la mejor alternativa, eficiente, rapida y precisa al menor precio
del mercado.

La idea de fijar un precio en UF, es que en primer lugar, el precio incluye las
variaciones de la economia y la inflacién, y por otro lado, permite realizar el cobro
acorde a como cobran empresas de recursos humanos por productos o servicios.

El cobro del servicio, se realizara mensualmente, mediante un contrato donde
la empresa cliente se compromete a pagar el trafico de consultas consumido en un
periodo de facturaciéon de 30 dias, similar a como operan las empresas de telefonia
e internet. Este sistema permite que el cliente solo se preocupe una vez al mes de
pagar el servicio y no cada vez que realiza una consulta.
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12.3.3. Promocion

Los ejes principales para la promocion, es la diferenciacion con la
competencia, es decir, ofrecer el precio mas bajo, ademas de ofrecer un servicio
eficaz, rapido y preciso. Para esto, es util promover el servicio por diferentes
canales, tales como:

= Pagina Web: Utilizar un portal web por el cual se pueda promover el servicio,
ademas de ser el canal mediante el cual las empresas pueden utilizarlo y
comunicarse habitualmente.

= Promocion mediante redes sociales: Utilizar avisos que sefalen directamente
las caracteristicas del servicio, destacando en primer lugar la necesidad de
éste, su precision y rapidez, ademas de tener el menor costo del mercado.
Las redes sociales hoy en dia se han convertido en un importante lugar para
ofrecer productos y servicios, por la alta visibilidad que logran diariamente.

= Marketing directo: Envio de mails, mensajes y avisos directamente a
gerentes y encargados de recursos humanos de diversas empresas
pertenecientes a los rubros descritos para el mercado obijetivo, tales como
retail, comercio al por menor y mayor, construccion, etc. Esto contempla un
mail personalizado para cada encargado, de manera que el cliente sienta una
mayor preocupacion. Ademas, los ejecutivos de ventas procuraran ofrecer
directamente el servicio en las empresas caracterizadas como potenciales
clientes.

12.3.4. Plaza

La distribucion de este producto o servicio, sera directamente mediante un sitio
web. Se podra acceder mediante este portal a la base de datos con un usuario y
contrasefia, previa celebracién de un contrato de postpago con un ejecutivo de
ventas, que contabiliza el nimero de consultas realizadas en un periodo de
facturacion de 30 dias.

13. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En este capitulo, se detalla el personal que estara a cargo de la puesta en
marcha del negocio, que esta basado principalmente en un equipo de ventas. Las
personas necesarias para iniciar este proyecto, en primer lugar considera una
persona que dirija a todo el equipo de trabajo. Por otro lado, de acuerdo a las
necesidades tecnoldgicas del proyecto, se requiere de una persona a cargo de la
mantencion del sitio web y la actualizacion de las bases de datos que se utilizan
para entregar el servicio. Finalmente, se requiere de personas que se relacionen
con los clientes. Para esto, se consideran dos personas que puedan resolver dudas
mediante teléfono y/o correo electrénico, ademas del ya mencionado equipo de
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ventas, que se dirigiran directamente a las distintas empresas que podrian contratar
el servicio y que inicialmente constara de 4 personas que cumpliran esta labor,
incrementando la dotacion a 5 ejecutivos al comienzo del segundo afio y a 6
ejecutivos al comienzo del tercer afio. A continuacion se presenta una descripcion
mas detallada sobre cada uno de los cargos y el perfil necesario para poder alcanzar
el estandar requerido para el proyecto.

13.1.

Personal y funciones asociadas

Gerente de Servicio y Ventas: Es la persona encargada de la implementacion
de todo el servicio. Debe ser capaz de coordinar todo el personal que tiene a
su cargo, especialmente del equipo de ventas, que es un area fundamental
para que el negocio capte clientes y pueda crecer.

El perfil de este cargo considera idealmente que sea de profesion Ingeniero
Civil Industrial o Ingeniero Comercial, con al menos 7 a 10 afios de
experiencia en ventas y servicio a clientes, para que pueda traspasar estos
conocimientos al negocio y al personal que tendré a su cargo, con el objetivo
en mente de hacer crecer la empresa y sumar importantes clientes.

Informético: Este cargo es de mucha importancia, ya que es la persona que
debe estar pendiente del correcto funcionamiento tanto de la pagina web
como de la mantencion y actualizacion de las bases de datos. Es la parte
técnica del negocio que debe ser ejecutada a la perfeccion, ya que es la
forma de demostrar calidad, eficiencia y rapidez a los clientes, siendo estas
las principales caracteristicas que ellos buscan.

El perfil de este cargo, busca a un Ingeniero Informatico, con 4 o mas afos
de experiencia en desarrollo de sistemas web, basados en PHP y MySQL
version 5.0 en adelante. También, manejo de Ajax, JavaScripty .NET.

Ejecutivo de atencion al cliente: Se necesitan 2 personas inicialmente para
este cargo, que basicamente se encarga de una relacién con el cliente que
tiene como objetivo satisfacer cualquier tipo de consultas relacionadas con el
servicio, como precios, implementacién, envio de un agente de ventas a la
empresa interesada, entre otras. Estas consultas pueden ser canalizadas
mediante la pagina web, correo electrénico o por teléfono.

El cargo requiere a personas con experiencia en atencion al cliente de al
menos 5 anos.

Ejecutivo de ventas: El ejecutivo de ventas es el encargado de establecer
contacto directo con el cliente, mediante visitas directas a las unidades de
recursos humanos de las empresas. Debe usar estrategias de ventas,
promocionar el servicio y tener un trato amable con quienes se relacione.

Para este cargo, se busca a personas que cuenten con al menos 5 afios de
experiencia en venta de servicios, con una alta orientacion al logro vy
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cumplimiento de metas, con capacidad de establecer relaciones comerciales
de largo plazo con los clientes.

13.2. Capacitacién del personal

Independiente de la experiencia que pueda tener el personal contratado, se
necesita invertir en una capacitacion especial tanto para los ejecutivos de atencion
al cliente como para los ejecutivos de ventas. Esta capacitacion resulta crucial, ya
gue busca contar con los mejores ejecutivos de venta que puedan capturar clientes
y ofrecer el servicio de la manera mas profesional que sea posible.

Ademas, el gerente de Servicio y Ventas podra contar con un equipo que
estard a su disposicion y al que tendréa que evaluar quincenalmente de acuerdo a la
capacidad de obtener nuevos clientes y el servicio de postventa que se esté
realizando, para incentivar el uso de la plataforma y obtener mayor trafico de
consultas.

13.3. Remuneraciones del personal

Consultando en portales de internet especializados en empleos, se ha podido
establecer la remuneracion de mercado para cada uno de los cargos sefalados
anteriormente.

El Unico cargo que presenta una renta variable, es la renta de los ejecutivos
de ventas, de tal manera que exista un incentivo por los contratos que se generen
y el trafico de consultas que tenga la plataforma web.

El cuadro 13 muestra la remuneracion bruta en pesos, segun los cargos que
han sido descritos anteriormente.

Cuadro 13 — Remuneracion bruta segun cargo

Cargo Remuneracion bruta (en CLP)

Gerente de Servicio y Ventas $2.000.000.-
Informatico $950.000.-
Ejecutivo de Atencién al Cliente $420.000.-
Ejecutivo de Ventas $450.000 + comision 1% de trafico de
clientes (*).

Fuente: Elaboracion Propia
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(*) Segun el numero de consultas que un cliente utilice en un mes, se calcula
el 1% del valor que debe pagar la empresa que contraté el servicio.

El uso de las remuneraciones de mercado, se utiliza para poder conquistar a
personas que se interesen en trabajar en este proyecto. Por otro lado, es importante
contar con un buen equipo de trabajo, por lo que preocuparse también de las
remuneraciones del personal, es una inversion que hay que realizar en este caso.

14. PLAN DE OPERACIONES

Este capitulo busca explicar el funcionamiento de la empresa para la entrega
del servicio, particularmente cdmo se procede desde el sistema web, el equipo de
ventas y hasta concretar una venta con el cliente.

14.1. Procesos con foco en los clientes

El servicio de verificacion de datos judiciales estd completamente enfocado en
los clientes, donde todo el sistema esta centrado en entregar la mejor atencion.

14.1.1. Reuniones Generales

Para estar constantemente supervisando coOmo esta trabajando el equipo
completo, el Gerente de Servicio y Ventas debera realizar una reunién semanal para
tener control de lo que esta sucediendo, tanto con el informatico para asegurarse
de que la plataforma web estéa funcionando correctamente y sin problemas, como
con los ejecutivos de atencidn al cliente, de manera de saber qué problemas existen
y poder solucionarlos rapidamente y finalmente, conocer el desempefio del equipo
de ventas y tomar decisiones operacionales o de corto plazo.

14.1.2. Reuniones de Equipo de Ventas

El equipo de ventas debe tener reuniones periodicas con el Gerente de
Servicio y Ventas, ya que es el area de la empresa que se relaciona directamente
con los clientes y a partir de aqui se generan los flujos de la empresa. Es importante
tener feedback de los clientes y evaluar el nivel de éxito en las ventas, considerando
tanto las empresas visitadas a las que se les ha ofrecido el producto, como también
los contratos celebrados. El gerente a cargo debe establecer metas mensuales
sobre la comercializacion del servicio y tomar decisiones para mejorar estos indices
fijados para el éxito del negocio.
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14.1.3. Venta del Servicio

Hay tres maneras que permiten iniciar el proceso de ventas. Que el cliente
realice una solicitud mediante la pagina web, que el cliente realice una llamada
telefénica solicitando el servicio o que el cliente decida la contratacion durante la
visita de un ejecutivo de ventas. Las tres alternativas mencionadas, concluyen con
la atencién directa de un ejecutivo, ya que es la persona mas capacitada tanto para
canalizar cualquier duda que se pueda tener del servicio, como para poder concretar
un nuevo contrato con el cliente.

Para la primera opcion, el cliente completa un formulario dispuesto en la
pagina web, donde se sefiala que dentro de las primeras 48 horas habiles desde el
envio del formulario, recibird en su empresa la visita de un ejecutivo de ventas quién
podra entregarle mayor detalle sobre el servicio y poder concretar una venta
directamente, ademas de poder implementar el servicio inmediatamente, luego de
la celebracion de un contrato como el descrito en el apartado “Precio” del Marketing
Mix (Capitulo 12).

La segunda opcion, es que el cliente realice una llamada telefonica, donde
sera atendido por los ejecutivos de atencion al cliente, quienes resolveran todas las
dudas que se puedan tener acerca del servicio y precios, proceso que puede
finalizar con el envio de un ejecutivo de ventas a las dependencias de la empresa
interesada de manera de concretar la venta y contratacién, para terminar con la
implementacion del sistema entregando el usuario y contrasefia respectivos que
permiten ingresar a la plataforma.

Finalmente, esta la opcién que tiene mayor planificaciéon dentro del equipo.
Esta es la visita directa de ejecutivos de ventas a oficinas de unidades de recursos
humanos de distintas empresas. El objetivo de esta visita, es tanto de marketing
como de ventas. En primer lugar, poder hacer conocido el servicio y sus
caracteristicas, para luego poder celebrar un contrato que permita acceder al
servicio mediante la pagina web habilitada.

14.2. Procesos Internos

14.2.1. Mantencién

Si bien las caracteristicas de este negocio no requieren de un manejo de
inventario, si es necesario realizar una mantencion constante a los servidores que
almacenan las bases de datos, donde ademas el informatico debe estar
actualizando el sistema de manera de contar siempre con la ultima informacién
disponible y entregar el mejor servicio a los clientes. Para esto, debe encargarse
cada dia de actualizar los datos, es decir, buscar si existe nueva informacion y
encargarse del soporte técnico del sistema.
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14.2.2. Oficinay horario de atencion

Esté planeado que la oficina funcione en Providencia, en una oficina que sera
arrendada y donde estara ubicado todo el equipo. En este lugar estaran los
ejecutivos de atencion al cliente, el informéatico y el Gerente de Servicio y Ventas,
lugar en el que también se realizaran las reuniones generales. El equipo de ventas
principalmente estara en terreno. La idea de la ubicacion es que esté cercana a la
empresa ATCOM (ubicada precisamente en la comuna de Providencia) e incluso
gue ocupe las mismas dependencias, ya que este proyecto se puede considerar
como una nueva unidad de negocio de la empresa.

No existe un servicio de atencion en oficina, pero si una atencién telefonica,
mediante correo electronico y el formulario de contacto provisto en la pagina web.
Para esto, el horario de atencion sera de lunes a viernes de 08:30 a 18:30 horas,
excepto dias festivos.

15. PLAN FINANCIERO

Para la elaboracion del plan financiero, se consideran varios factores que
estaran de alguna forma incluidas en el flujo de caja, de manera de poder evaluar
el proyecto y su factibilidad de realizacion. Por una parte, detallar la inversion que
requiere la puesta en marcha del negocio, que incluye tanto la implementacién del
sistema computacional, como mobiliario de la oficina y articulos afines. También
debe considerarse la vida Uutil de estos activos, para poder incluirlos en la
depreciacion correspondiente.

El paso siguiente, es detallar ingresos y egresos segun las ventas que se
tengan eventualmente y los gastos asociados al negocio, para finalmente realizar
una sensibilizacion al flujo, analizando variables que el negocio no controla, como
en este caso son los clientes y las ventas del servicio. De acuerdo a esto, se podra
presentar un analisis mas completo y una conclusién al respecto que permita saber
si el negocio es 0 no rentable.

15.1. Inversién para el proyecto

Hay tres inversiones iniciales que necesita el proyecto para poder funcionar.
Una inversion en la tecnologia, es decir, el algoritmo de busqueda de los datos
necesarios y su implementacion en un sistema al cual se puede acceder mediante
consultas. Por otro lado, la inversion inicial en un plan de marketing y capacitacion
para los ejecutivos de ventas, fundamental para alcanzar el objetivo de captar
constantemente nuevos clientes y finalmente, la inversién en todos los articulos
necesarios para poder operar en la oficina.
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15.1.1. Plataforma Web

La plataforma web es la principal inversion del negocio. Sin ella, no es posible
su funcionamiento. En primer lugar, es necesario contar con todas las bases de
datos de antecedentes judiciales de las personas, que se encuentran liboremente en
la web. Para la obtencion de éstas y un correcto funcionamiento del sistema, es
necesario utilizar un algoritmo que debe programarse computacionalmente y que
permite conectarse a la fuente que posee estos datos. Este programa es conocido
como web crawler. Se necesitan personas con conocimiento informatico y que
puedan desarrollar este sistema, para consolidarlo en una plataforma web que sea
funcional y admita consultas para la obtencion de la informacion.

Segun conversaciones con ATCOM, esta plataforma ya esta completamente
realizada, solo que no tiene una interfaz grafica aun, pero esta disponible a nivel de
intranet. La inversién que tuvo que realizarse para el desarrollo de este sistema, fue
de CLP$30.000.000.-

Ademas, es necesario contar con un servicio de hosting para almacenar los
datos y una interfaz gréfica que sea atractiva para los clientes. Se aspira a contratar
un proyecto web, que contempla la creacién del sitio, la posibilidad de crear correos
electrénicos institucionales y contar ademas con una interfaz web para acceder
desde teléfonos maviles. El precio de este servicio, es de CLP$289.990%.-

En total, se muestra en el cuadro 14 la inversibn necesaria en el item

plataforma web.

Cuadro 14 — Inversioén “Plataforma Web”

ftem de Gasto Precio (en pesos, IVA incl.)

Inversién Bases de Datos $30.000.000
Hosting y sitio web con servicios $289.990
complementarios
Total $30.289.990

Fuente: Elaboracion Propia.

15.1.2. Marketing

En marketing, esta contemplada una inversion que incluya el desarrollo de un
plan de marketing completo, donde el costo es CLP$13.000.000 y considera un foco
en el tipo de clientes a los que se quiere alcanzar, de manera de tener un respaldo
profesional al ejecutar técnicas de marketing y ventas en el negocio. Es decir,
entrega experiencia para acceder a un sector especifico del mercado, de manera

16 hitp://www.potencialdigital.cl/diseno-desarrollo-pagina-web-profesional-precio.html
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de poder obtener éxito en el plan que se vaya a ejecutar. Para comenzar, se debe
incorporar la elaboracion de un logotipo y disefio corporativo, que incluya un slogan
para poder tener una potente entrada al mercado.

Por otro lado, se requiere un servicio de papeleria, que pueda imprimir folletos
informativos y contar con tarjetas para los ejecutivos de ventas.

El cuadro 15, resume los valores cotizados para los productos sefialados.

Cuadro 15 — Inversion “Marketing”

item de Gasto Precio (en pesos, IVA incl.)

Plan de Marketing $13.000.000
Papeleria Folletos (1.000 unidades) $47.600
Tarjetas para Ejecutivos de Venta $21.420

(1.000 unidades)
Total $13.069.020

Fuente: Elaboracién propia con datos de internet!’

15.1.3. Oficina

En la oficina, es necesario el mobiliario, que en este caso se trata de sillas y
escritorios, ademas de 4 computadores, con las licencias respectivas de sistemas
operativos y suites ofimaticas (MS Office). Los precios los resume el cuadro 16.

Cuadro 16 — Inversion “Oficina”

item de Gasto Cantidad Precio (en pesos, IVA incl.)
Computadores de Escritorio 3 $719.970
Computador para Informatico 1 $429.990
Escritorios 4 $439.960
Sillas 4 $199.960
Licencia Windows 8.1 4 $340.000
Licencia Office Empresas 4 $559.996
2013

Impresora Multifuncional 1 $149.990

Total $2.839.866

Fuente: Elaboracién propia con datos de internet!8.

17 http://www.produo.cl/papeleria.html
18 hitp://www.microsoftstore.com/ , http://www.homeoffice.cl/
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15.2. Depreciacion

Los activos que se necesitan adquirir para la puesta en marcha del negocio,
cuentan con una vida util, la cual esta regulada por el Servicio de Impuestos Internos
(SlI), segun la categoria a la cual pertenezcan las inversiones. El cuadro 17 resume
la vida util que sefiala el SlI.

Cuadro 17 — Depreciacion de activos

Nueva vida Gtil normal Depreciacion Acelerada

Muebles y enseres 7 2

Sistemas
computacionales, 6 2
computadores,
periféricos, y similares

Fuente: Elaboracién Propia, con informacién del SI1%.

15.3. Ingresos

Los ingresos del proyecto estan dados exclusivamente por las consultas que
realicen los clientes a la base de datos que se ha contratado. Este ingreso puede
variar en caso de las 2 opciones siguientes:

e El cliente posterior a la firma del contrato, tiene un consumo de menos de
100 consultas dentro del periodo facturado de 30 dias. Para este caso, el
cobro es de 0,1 UF por cada consulta realizada a la base de datos.

e El cliente posterior a la firma del contrato, tiene un consumo de mas de 100
consultas dentro del periodo facturado de 30 dias. En este caso, se calcula
el total de consultas, cada una con el valor de 0,1 UF, donde al monto total,
se le aplica un descuento de 15%.

15.4. Egresos

Los egresos estan clasificados en tres grupos. Costos Fijos, Costos Variables
y Gastos de Administracion, los cuales seran descritos a continuacion.

19 http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/tabla_vida enero.htm
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15.4.1. Costos Fijos

Como costo fijo, se tiene la publicidad mediante marketing directo y redes
sociales. Este valor asciende en conjunto a los CLP$280.000 mensuales. También
se puede considerar en este item la parte de los sueldos que son fijos, ademas de
los costos mensuales que tiene la empresa para operar. En este caso particular, se
decidioé considerar como gastos de administracion la remuneracion fija, arriendo y
gastos en el pago de servicios basicos, ya que estos representan un monto que se
necesita todos los meses para que el negocio pueda funcionar.

15.4.2. Costos Variables

Los costos variables, consideran el sueldo variable que se les entrega a los
ejecutivos de ventas segun el trafico de consumo facturado a los clientes con
quienes han cerrado un contrato. Como ya se explico en el capitulo 13, se le paga
a cada ejecutivo una comision del 2% del total del consumo que haya tenido un
cliente en un periodo de facturacion.

15.4.3. Gastos de Administracion

Estos gastos, son aquellos que se requieren mes a mes para el funcionamiento
del negocio, que considera la remuneracion fija del personal, el arriendo de la
oficina, insumos para la oficina (toner de impresora, papel y articulos de oficina). Y
también el pago de servicios basicos (electricidad, agua, internet y telefonia). El
detalle de estos gastos, se encuentra en el Anexo C.

15.5. Sensibilizacién del Flujo de Caja

Luego de considerar todos los aspectos involucrados en el flujo de caja, tanto
los sefialados en este capitulo, como también las remuneraciones y otros, se ha
realizado una sensibilizacion del flujo de acuerdo al éxito del equipo de ventas. Es
muy dificil poder prever la demanda que se pueda tener, pero de acuerdo al éxito
de los ejecutivos al vender el producto, estos pueden tener un inicio normal, un inicio
pesimista con un bajo porcentaje de captacién y quedarse estancados o también
puede considerarse un inicio optimista con una alta tasa de captura de clientes.

Se considera que luego de una capacitacion, a partir del tercer mes, los
ejecutivos son capaces de generar nuevos contratos para obtener un trafico de
ventas, pero de acuerdo al escenario, obtienen distintas tasas de crecimiento del
trafico de consultas, que se ven reflejadas en primer lugar en una curva de
aprendizaje en los primeros meses, para luego dar paso a una estabilizacion al
momento de considerar crecimiento, porcentajes similares que corresponden a
resultados anteriores de equipos de ventas de la empresa, que contaba con
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ejecutivos de venta en terreno para areas de tecnologias de informacion. Estas
tasas de crecimiento se muestran a continuacion:

Cuadro 18 — Tasa de Crecimiento de Ventas, Escenario Normal

Periodo Crecimiento Periodo Crecimiento

Mes 2 0% Mes 20 5%
Mes 3 0% Mes 21 5%
Mes 4 25% Mes 22 5%
Mes 5 35% Mes 23 5%
Mes 6 40% Mes 24 5%
Mes 7 50% Mes 25 5%
Mes 8 60% Mes 26 5%
Mes 9 50% Mes 27 5%
Mes 10 40% Mes 28 5%
Mes 11 35% Mes 29 5%
Mes 12 30% Mes 30 5%
Mes 13 20% Mes 31 5%
Mes 14 15% Mes 32 5%
Mes 15 12% Mes 33 5%
Mes 16 12% Mes 34 5%
Mes 17 10% Mes 35 5%
Mes 18 9% Mes 36 5%

Fuente: Elaboracion Propia.
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Cuadro 19 — Tasa de Crecimiento de Ventas, Escenario Pesimista

Crecimiento Periodo Crecimiento
Mes 1 0% Mes 19 7%
Mes 2 0% Mes 20 5%
Mes 3 0% Mes 21 5%
Mes 4 5% Mes 22 5%
Mes 5 10% Mes 23 5%
Mes 6 10% Mes 24 5%
Mes 7 20% Mes 25 3%
Mes 8 20% Mes 26 3%
Mes 9 30% Mes 27 3%
Mes 10 30% Mes 28 3%
Mes 11 20% Mes 29 3%
Mes 12 20% Mes 30 3%
Mes 13 15% Mes 31 3%
Mes 14 10% Mes 32 3%
Mes 15 7% Mes 33 3%
Mes 16 7% Mes 34 3%
Mes 17 7% Mes 35 3%
Mes 18 7% Mes 36 3%

Fuente: Elaboracién Propia
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Cuadro 20 — Tasa de Crecimiento de Ventas, Escenario Optimista

Periodo
Mes 1
Mes 2
Mes 3
Mes 4
Mes 5
Mes 6
Mes 7
Mes 8
Mes 9
Mes 10
Mes 11
Mes 12
Mes 13
Mes 14
Mes 15
Mes 16
Mes 17

Mes 18

Crecimiento

0%

0%

0%
30%
40%
50%
60%
50%
50%
50%
40%
40%
30%
30%
25%
20%
15%
10%

Fuente: Elaboracion Propia
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Periodo

Mes 19
Mes 20
Mes 21
Mes 22
Mes 23
Mes 24
Mes 25
Mes 26
Mes 27
Mes 28
Mes 29
Mes 30
Mes 31
Mes 32
Mes 33
Mes 34
Mes 35
Mes 36

Crecimiento

9%
9%
7%
7%
7%
%
%
%
%
7%
7%
7%
7%
7%
7%
7%
7%
7%



15.6. Resultados del Analisis Financiero

De las tres sensibilizaciones posibles, segun éxito del equipo de ventas y la
tasa de crecimiento de consultas que se tenga, se ha realizado el flujo de caja
respectivo para conocer la rentabilidad del negocio. Se utilizé una tasa de descuento
del 15%, considerando el potencial riesgo que constituye el negocio, ademas de un
flujo a 3 afos, detallado mensualmente. Para determinar la tasa de descuento, se
pueden utilizar diversas técnicas. En este caso, se prefirid optar por juicio de experto
del gerente de ATCOM, con 25 afios de experiencia en su empresa y que conoce
valores de tasas a los cuales puede ser evaluado un proyecto, sobre todo uno
perteneciente a los servicios de informacion. También pudo haberse utilizado el
CAPM (Capital Asset Pricing Model), pero se descartd por las siguientes razones:
En primer lugar, no existen fuentes confiables para obtener el parametro 8 adecuado
al mercado de la informacién en Chile y ademas, no se considera una buena
aproximacion considerar este pardmetro segun lo estimado para Estados Unidos.
Por otro lado, este modelo realiza suposiciones como por ejemplo, que las
preferencias de los inversores se basan solo en el retorno de los activos y no
considera las preferencias de mercado que puedan tener. Debido a la gran cantidad
de supuestos que posiblemente no aplican, se decidié utilizar una tasa acorde a lo
gue se maneja actualmente, tanto por el rubro como el riesgo que puede tener el
proyecto.

Para ver el flujo de caja segun escenarios, revisar Anexo D, Ey F.
El cuadro 21, muestra un resumen del VAN y TIR, de acuerdo a los escenarios:

Cuadro 21 — VAN y TIR segun escenarios (Tasa de descuento, 15%)

Escenario VAN TIR
Normal $44.688.599 19%
Pesimista -$45.693.336 7%
Optimista $156.142.649 23%

Fuente: Elaboracion Propia.

Tanto el escenario normal como optimista, muestran un VAN positivo, lo que
haria rentable el negocio. Pero hay que poner atencion al analisis pesimista, ya que
con esas tasas de crecimiento de consultas, el negocio no se hace conveniente,
obteniendo un VAN bastante negativo, en comparacion con los otros analisis
realizados.

Es util también ver graficamente la evolucion de la utilidad en el tiempo, segun

los tres escenarios mencionados con anterioridad. El cuadro 22 muestra lo descrito
anteriormente;:
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Cuadro 22 — Utilidad en el tiempo para escenario que considera la mitad de
la inversién inicial
Utilidad en el tiempo
$ 700.000.000
$ 600.000.000
$ 500.000.000
$ 400.000.000
$300.000.000
$200.000.000
$ 100.000.000

S- 0=
Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
-$100.000.000 13 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35

==@=—Escenario Normal ==@==Escenario Pesimista Escenario Optimista

Fuente: Elaboracion Propia.

15.7. Analisis de Escenarios Adicionales

Ademas de considerar escenarios segun crecimiento de ventas, resulta muy
importante realizar andlisis de la sensibilizacion de otros aspectos que pudieran ser
relevantes para evaluar el proyecto. Por ejemplo, al considerar que este servicio
puede ser comercializado por ATCOM y generar una nueva unidad estratégica de
negocios dentro de la empresa, es util considerar un analisis de sensibilidad con
respecto a la inversion que se considera para el proyecto. ¢ Es posible disminuir este
costo a la mitad?

Por otro lado, pueden surgir inconvenientes y resulta util evaluar el caso en
que los costos 0 mas bien la inversion del proyecto ascienda al doble de lo que se
habia presupuestado.

Para esto, en cada escenario evaluado anteriormente (normal, pesimista y
optimista), se volvié a evaluar el proyecto con el flujo de caja, esta vez considerando
un escenario en que la inversién inicial para el sistema web se redujera a la mitad
que se habia considerado, es decir, $15.000.000.- y luego, evaluar la posibilidad
gue la inversion presupuestada aumentara al doble, es decir, $60.000.000.-
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Para este escenario, en que la inversion de la plataforma web se considera
como la mitad del dinero que se considero al principio, se recalculo el VAN y la TIR,
resultados que se pueden apreciar en el siguiente cuadro:

Cuadro 23 — VAN y TIR segun escenarios, considerando la mitad de la
inversion de plataforma web

Escenario VAN TIR
Normal $57.984.243 21%
Pesimista -$32.397.693 8%
Optimista $169.438.292 26%

Fuente: Elaboracion Propia.

El escenario en que se utiliza la mitad del dinero presupuestado en la inversién
de la plataforma web, es un escenario perfectamente posible, considerando que
este proyecto es una posible nueva unidad de negocios de ATCOM y dicha inversién
podria ser incluso un costo hundido para la empresa. Es visible que bajo este
escenario, el proyecto resulta mas atractivo, situacion que debe ser considerada por
lo recientemente explicado. Si la empresa ATCOM decide abrir una nueva unidad
de negocios a partir de este proyecto, podria sustentarse, ofreciendo una propuesta
mucho mas llamativa al disminuir la inversion que la empresa ya ha invertido.

También puede ocurrir que se quiera invertir mucho mas dinero en el desarrollo
de la plataforma web y considerar aspectos que no fueron incluidos en primera
instancia, por distintos motivos, como por ejemplo, haber subestimado los costos
reales necesarios para desarrollar el sitio profesionalmente y con un altisimo
estandar de calidad. Se muestra a continuacion los resultados del VAN y TIR al
evaluar el proyecto considerando que la inversion necesaria para la plataforma web
es el doble ($60.000.000.-).

Cuadro 24 — VAN y TIR segun escenarios, considerando el doble de la
inversion de plataforma web

Escenario AVZA\\ TIR
Normal $18.853.808 16%
Pesimista -$71.528.127 5%
Optimista $130.307.858 21%

Fuente: Elaboracion Propia.
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Finalmente, un escenario que resulta l6gico de evaluar, es como varia el VAN
del proyecto segun la tasa de descuento que se utiliza. Mediante un juicio de experto
se llego a la tasa del 15%. Pero, ¢como cambia el VAN si se utiliza un 10% o un
20%? Una tasa del 20% castiga el VAN del proyecto al aumentar el riesgo a la
rentabilidad, pero es Util observar las variaciones del célculo si se realiza un cambio
en la tasa de descuento.

Cuadro 25 — VAN en distintos escenarios segun tasa de descuento con la
gue se evalla el proyecto.

VAN segln Tasa de Descuento

$ 600.000.000
$500.000.000
$400.000.000
$300.000.000
$200.000.000

$100.000.000

Tasa‘lU”o ~Fasa 159 Las3y2 0%
-$100.000.000
==@==_[Escenario Normal ==@==[Escenario Pesimista Escenario Optimista

Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, al disminuir la tasa, se
disminuye el riesgo y existe una mayor relacién entre los distintos escenarios. El
VAN se dispara en el escenario optimista, y en el escenario normal, el VAN se
duplica.

Por otro lado, al aumentar la tasa al 20%, la brecha entre escenarios disminuye
considerablemente e incluso el escenario normal obtiene retornos negativos. Es un
resultado importante, si se analiza bajo el punto de que los escenarios econémicos
estan cambiando y los riesgos de inversion para nuevos proyectos han aumentado.
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15.8. Conclusiones del Analisis Financiero

El negocio en general, en los andlisis normal y optimista tiene un VAN positivo,
pero pese a esto, se muestra un negocio algo riesgoso y con una rentabilidad no
muy alta. Por otro lado, el valor de la TIR, especialmente en el escenario normal, es
bastante bajo, considerando que la tasa de descuento utilizada fue un 15%. Esto
quiere decir que con una tasa del 19% el VAN del proyecto seria cero.

Al variar la tasa de crecimiento de ventas en un escenario optimista, con una
alta expansion en los primeros meses, el proyecto es rentable al observar el VAN,
pero al ver la TIR, presenta un valor bajo, lo que nuevamente sefiala que, pese a
gue existirdn ganancias, la rentabilidad no es tan atractiva.

Como conclusion, el proyecto es realizable, pero tiene un alto riesgo ya que su
resultado es muy sensible a la captacién de clientes. Esto se debe principalmente a
que el trafico de consultas es la Unica fuente de ingresos que tiene el proyecto, lo
que lo hace dependiente netamente de que los clientes utilicen el servicio. Ademas,
para poder garantizar que existiran clientes y un trafico de ventas, es necesaria una
inversion alta para poner en marcha el proyecto, tanto en necesidades informéticas
como de marketing.

Es importante prestar atencion a analisis como duplicar o disminuir a la mitad
la inversién, o evaluar el proyecto con distintas tasas, ya que se puede tener una
idea mas completa de la posicion que puede tener el proyecto ante eventualidades,
lo que le da mayor robustez a los célculos realizados.

16. CONCLUSIONES

En un mercado que no ha sido explorado aun, donde no se conoce el real
impacto que puede tener el ofrecer un servicio de verificacion de antecedentes
judiciales, es dificil poder predecir lo que puede suceder al establecer un negocio
como el propuesto.

Se tiene casos de éxito en ventas de bases de datos, como el caso de DICOM,
que ademas tenia bastante trafico de consultas y hubo un par de décadas en que
este servicio fue muy popular. Pero posteriormente, debido a la creciente
preocupacion de las personas sobre el uso de sus datos, se promulgé una ley que
prohibié la utilizacién de estos datos en los procesos de seleccion. Este precedente
necesita ser considerado, ya que es una de las amenazas al desarrollo que pueda
tener el negocio.

Por otro lado, fue posible observar qué existe en el mercado actual y que tenga
similitud al negocio que plantea esta memoria, lo que fue util para medir la real
llegada que se puede tener con las empresas caracterizadas como potenciales
clientes.

65



La realizacion del analisis interno y externo, permitié poder predecir como se
ubicaria la empresa bajo las condiciones de mercado actuales, donde se pudo
establecer potenciales riesgos y amenazas a la puesta en marcha del negocio.

El modelo Canvas permitié establecer qué elementos eran importantes para
este negocio, el cual como se vio en los diversos capitulos, depende mucho de la
relacion con los clientes, ya que el trafico de consultas es el Unico ingreso concreto
del proyecto. Se da una importancia central a alianzas estratégicas, que pueden
generarse con el Poder Judicial y el concepto de la propuesta de valor, que
finalmente es lo que se busca transmitir a los clientes para convencerlos de la
necesidad de la contratacion de un servicio de verificacion de antecedentes.

Para poder conocer a los clientes, se realiz6 una encuesta que permitiera
saber qué preferencias tenia, si verificaban informacién de postulantes a puestos
de trabajo y saber como realizan los procesos. El poder conocer con mayor
profundidad estos procesos y saber la real utilidad de un servicio que verifiqgue datos
judiciales, ademas de la disposicion a pagar, fue relevante para poder determinar
las fuentes de ingreso que podria tener el negocio, dado que no se cuenta con un
gran abanico de informacion disponible.

El proyecto presenta tres aristas que son fundamentales y que a su vez
constituyen factores criticos a la hora de evaluar el proyecto. En primer lugar, para
decidir su realizacién es necesario considerar la posibilidad de contar con un buen
equipo de trabajo, ya que se debe confiar en una persona que tenga la capacidad
de gestionar los recursos humanos que requiere la empresa, ademas de contar con
un equipo de ventas experimentado. En segundo lugar, un factor a considerar, es
que para poner en marcha este negocio se requiere una alta inversion inicial, tanto
en marketing como en la puesta en marcha de los sistemas computacionales
necesarios, situacion que deriva en el tercer punto critico, que es la rentabilidad. En
escenarios normal y optimista, el proyecto presenta VAN mayores a cero, pero con
una TIR no muy alta y cercana a la tasa de descuento usada en el proyecto. Debido
a que se tienen unos gastos iniciales muy altos, cuesta mucho que el proyecto
comience a recuperar todo el dinero invertido, debido a que depende estrictamente
de que los clientes usen el servicio.

Es por esto que se realizé un analisis bajo el escenario que ATCOM patrocine
el proyecto, incorporandolo como una nueva unidad de negocios dentro de la
empresa. Esta situacibn muestra que el VAN aumenta considerablemente al
disminuir la inversion a la mitad, inversion que incluso puede asumirse como un
costo hundido que la empresa ya gasto, lo que permitiria probar y evaluar por algun
tiempo el negocio, incluso subvencionando eventuales pérdidas que se pudiera
tener, si es que la empresa en general mantiene retornos positivos.

Ademas, que el proyecto funcione efectivamente como una nueva unidad de

negocios de ATCOM, permite disminuir bastantes costos que se han considerado,
especialmente administrativos y de inteligencia de negocios, ya que ATCOM cuenta
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con equipos y éareas especializadas y con experiencia en los mercados de
informacion.

En conclusion, se recomienda la realizacién de este proyecto, siguiendo las
recomendaciones que han sido detalladas en este trabajo, pero teniendo en
consideracion que hay factores criticos que lo convierten en un proyecto riesgoso y
que de todas maneras, el margen que se obtendra no es alto. Si ATCOM considera
incorporarlo y tener una nueva area de verificacion de antecedentes dentro de la
empresa, es bastante recomendable, ya que hay recursos que pueden ser mejor
aprovechados, como los recursos fisicos (edificio corporativo, instalaciones), capital
humano (experiencia en el sector informatico) y ahorro en costos al considerar que
ATCOM pueda subvencionar a esta nueva area durante un periodo de prueba.
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18. ANEXOS

Anexo A — Entrevista a Potenciales Clientes

Esta entrevista semiestructurada fue aplicada a 12 gerentes y/o encargados
de &reas de recursos humanos, de empresas pertenecientes a rubros de Comercio,
Construccioén e Instituciones Financieras, que como se explicé en los capitulos del
cuerpo de la memoria, fueron los sectores industriales escogidos para iniciar el
negocio. Por razones de confidencialidad, no seran publicados los nombres de las
empresas que accedieron a participar de esta entrevista.

1.- ¢ A qué rubro pertenece la empresa en la que se desempefia?

Comercio al por mayor y por menor |:|

Construccion |:|

Intermediacién Financiera |:|

2.- ¢, Cudl es la dotacion de personal promedio de la empresa? (De acuerdo a
la clasificacion de tamafio de empresas segun numero de trabajadores).

Entrely9 |:|
Entre10y49 [ |
Entre50y 199 [ |
200 o mas |:|

3.- Aproximadamente, ¢cudl es la tasa anual de rotacion de personal? (El
entrevistado debe sefialar una cifra porcentual).

4.- ;Con qué frecuencia realiza procesos de reclutamiento y seleccién de
personas? (La idea es conocer si convoca a varios procesos, para determinar la real
oportunidad de ofrecer un servicio de verificacion).
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5.- El proceso de reclutamiento y seleccion:

Se realiza integramente en la empresa |:|
Se externaliza parcialmente |:|

Se externaliza totalmente |:|

6.- ¢Realiza procesos separados para reclutamiento masivo y cargos
administrativos/ejecutivos?

si [ No [ ]

7.- En la parte de entrevistas (terna de postulantes), ¢ Qué documentacion se
exige? (Sefale los requisitos basicos para continuar el proceso).

8.- ¢ Estaria dispuesto a contratar un servicio de verificacidn de antecedentes
judiciales? (Se le explica de qué se trata el servicio, sus principales caracteristicas
y su comparativa con el Certificado de Antecedentes emitido por el Registro Civil).

si [ ] N [ ]

9.- Para el servicio descrito anteriormente, ¢Qué atributos considera que
serian fundamentales y qué espera del servicio? (La idea es capturar qué espera el
cliente si contrata el servicio que se le ha ofrecido).

10.- Si se le ofrece este servicio, ¢ Cual seria su disposicion a pagar por él?
(Se espera que entregue un monto o al menos un rango de precios al cual estaria
dispuesto a pagar).
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Anexo B — Resultados de la Entrevista

En este apartado, se presentan los resultados de la entrevista aplicada a
potenciales clientes, de manera grafica para una mayor comprension.

1.- ;A quérubro pertenece la empresa en la que se desempefia?

Comercio al Rubros
8 por mayor y
7 menor; 7 Construccion;
3
6
5 Intermediacion
4 Financiera; 2
3
2
1
0
Comercio al por mayor y Construccion Intermediacién Financiera

menor

2.- ¢Cual es la dotacién de personal promedio de la empresa? (De
acuerdo a la clasificacion de tamafio de empresas segun numero de
trabajadores).

Numero de Trabajadores de la Empresa

12
10
10
8
6
4
2
2
0
Dela9 De 10 a 49 De 50 a 199 De 200y mas
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3.- Aproximadamente, ¢cudl es latasa anual de rotacién de personal? (El
entrevistado debe sefialar una cifra porcentual).

Tasa de Rotaciéon (Anual)

0%- 11%- 21%- 31%- 41%- 51%- 61%- 71%- 81%- 91% -
10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

N

[

Cabe sefialar que para esta pregunta, una empresa conocida del sector Retail,
manifestd que para el personal de tienda, es decir, los puestos de cajero,
ordenadores, personal de bodega y vendedores, presentan una rotacion anual que
llega al 69%. Esto se debe principalmente a que permanecen muy poco en los
puestos porque se cambian a otra empresa por una mejor renta, por un horario mas
conveniente, por motivos de estudio, ya que en muchos casos sucede que un
namero considerable de trabajadores ingresan a Institutos o Centros de Formacion
Técnica en modalidad vespertina para poder perfeccionarse, pero no consiguen la
flexibilidad horaria que necesitan.

Otro punto que influye en gran manera, es la cantidad de hurtos internos que
han sido detectados al interior de la empresa, por lo que hay personas que ingresan
a la empresa y hurtan productos pequefios y con un alto valor comercial desde el
interior de la tienda. Este hecho produce que exista un nimero de desvinculaciones
no menor por este factor, que es cercano al 28%, lo que se traduce en un aumento
considerable en la rotacion del personal de tienda.
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4.- ¢ Con qué frecuenciarealiza procesos de reclutamiento y seleccion de
personas? (Laidea es conocer si convoca a varios procesos, para determinar

la real oportunidad de ofrecer un servicio de verificacion).

Esta pregunta tuvo respuestas muy variadas. Hay 2 empresas que dado al
negocio que se dedican, realizan procesos de seleccién todos los dias. Esto ocurre
en una empresa que se dedica a almacenar en bodegas los productos de
importantes marcas multinacionales, que llegan al pais mediante el puerto de
Valparaiso o por el aeropuerto de Santiago. Para esto, la empresa ademas de
suministrar el servicio de bodegaje, entrega el servicio de transporte mediante una

gran flota de camiones, por lo que necesita de un gran nimero de personas.

Empresa Respuesta

Empresa 1
Empresa 2

Empresa 3

Empresa 4

Empresa 5

Empresa 6

Empresa 7

Empresa 8
Empresa 9

Empresa 10

Empresa 11

Empresa 12

Se convocan 2 procesos de seleccion al afio.
Dadas las caracteristicas de la empresa,
todos los dias se realizan procesos de
seleccion.

Se realizan 2 o 3 procesos de reclutamiento y
seleccidn al afio.

Todos los dias se busca e ingresa gente a la
empresa, salvo los dias 1 de enero, 1 de
mayo Yy 25 de diciembre.

Cada semana se busca gente, segun
requerimiento de los encargados de tienda.
Dependiendo el cargo. Para reclutamientos
masivos, se abren vacantes todos los meses.
Para cargos ejecutivos se hace un proceso
especial.

Debido a cédmo funciona el rubro, se realizan
procesos de seleccion por faena, en
promedio hay unos 4 o 5 procesos masivos
al afio segun proyectos.

3 0 4 procesos al afio, segun temporada.
Una vez al mes se realizan procesos de
seleccién masivos, donde dia a dia se
evallan candidatos.

Varia segun proyectos de construccion y
faenas especificas, por lo que todo el afio
pueden generarse vacantes.

No existe mucha rotacion (menor al 10%),
por lo que no se abren muchas vacantes.
Pero al menos se puede considerar que 1
vez al afio existe un proceso de seleccion.
Constantemente se necesita personal en
diversos puestos, por lo que siempre se
requieren personas y se realizan los
procesos respectivos.

72



5.- El proceso de reclutamiento y seleccién:

El proceso de reclutamiento y seleccion...

17% (2)

m Se realiza integramente
en la empresa

Se externaliza

B¢ :
50% (6) parcialmente

m Se externaliza
totalmente

En las respuestas, también se registré informacion importante, como por
ejemplo, pese a que algunas empresas externalizan sus procesos, realizan
verificaciones de informacion (trabajo anterior, experiencia, etc.) y entrevistas a una
terna de candidatos, es decir, estan bastante involucrados en el procedimiento que
realiza la empresa externa y se preocupan de escoger a las personas adecuadas.
Una empresa del retail, cuenta con un equipo de 3 sic6logos que apoyan el proceso
de seleccién, pero generalmente es utilizado para cargos administrativos.

6.- ¢Realiza procesos separados para reclutamiento masivo y cargos
administrativos/ejecutivos?

REALIZA PROCESOS SEPARADOS...

mSj

mNo
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7.- En laparte de entrevistas (terna de postulantes), ¢ Qué documentacion
se exige? (Sefale los requisitos basicos para continuar el proceso).

Se tomaron los 3 documentos o requisitos con mayores preferencias dentro
de la entrevista.

Documentacion solicitada

Ultimo Finiquito

Referencias Laborales

8.- ¢Estaria dispuesto a contratar un servicio de verificacion de
antecedentes judiciales? (Se le explica de qué se trata el servicio, sus
principales caracteristicas y su comparativa con el Certificado de
Antecedentes emitido por el Registro Civil).

¢ CONTRATARIA EL SERVICIO?

mSi
mNo
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9.- Para el servicio descrito anteriormente, ¢Qué atributos considera que
serian fundamentales y qué espera del servicio? (La idea es capturar qué
espera el cliente si contrata el servicio que se le ha ofrecido).

Se destacan los 3 atributos que fueron mencionados con mayor frecuencia.

Atributos del servicio mencionados con
frecuencia

0 2 4 6 8 10 12 14

m Precio del servicio
® Rapidez y precision del servicio
® Que no existan errores en la informacion

10.- Si se le ofrece este servicio, ¢Cudl seria su disposicion a pagar por
él? (Se espera que entregue un monto o al menos un rango de precios al cual
estaria dispuesto a pagar).

Entrevistados sefalaron un precio, el que por comodidad, fue agrupado en
intervalos.

Disposicion a pagar (en pesos)

10
9
8
7
6
5
4
3
2
1 —
0 [ ]
Menos de $1.000 Entre $1.000 y Entre $2.001 y Mas de $4.000
$2.000 $4.000
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Anexo C — Gastos de Administracion

item de Gasto Valor mensual (en pesos)

Arriendo oficina $430.000

Electricidad $45.000

Agua $20.000

Telefonia e Internet (Multilinea e $40.500
internet 40MB)

Articulos de Oficina $12.000

Papel y Téner Impresora $45.000

Total $592.500
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