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Resumen ejecutivo  
 
Este proyecto busca que los procesos de selección y búsqueda sean más eficientes para las empresas que 
presentan este tipo de servicio, esto también incluye a cualquier tipo de organización dentro de la 
segmentación de clientes presentada y que requiere de servicios más eficientes para proveer sus vacantes. 
El proyecto presenta como características diferenciadores la eliminación de juicios y sesgos en los 
procesos de selección, que limitan las posibilidades a personas de diversos estamentos de la sociedad. 
 
Actualmente y a través de una estudio realizado para este trabajo, un 85,85% de personas que 
respondieron al instrumento utilizado, no se encuentran satisfechas con los tradicionales procesos de 
búsqueda. Las empresas consultadas respecto a este estudio, corresponden a aquellas de acuerdo a la 
clasificación del Servicio de Impuestos Internos son consideradas como medias y grandes, encontrándose 
al interior del universo de 42.618 compañías. Cabe destacar que, solo el 58% de las empresas consultadas 
contrata servicios de búsqueda o Head hunters y un elevado número de ellas cercano al 94%, utilizan 
plataformas web como LinkedIn, Laborum y Trabajando para realizar sus procesos.  
 
Es relevante destacar que cerca de un 84,8% de los encuestados estaría dispuesto a contratar un servicio 
como el ofrecido en este trabajo, y un 87% utilizaría una plataforma tecnológica web que permita reducir 
significativamente los tiempos en los procesos de búsqueda de candidatos idóneos para desempeñarse 
en sus posiciones ofrecidas, permitiendo que a su vez, disminuir o eliminar los sesgos y juicios en el 
proceso de contacto y/o levantamiento de información en el mercado, que no permite -en ocasiones- a 
acceder a personas por falta de contactos. 
 
Sabueso permite entregar un servicio altamente innovador en la búsqueda, caza y atracción de ejecutivos, 
apoyándose en la utilización de algoritmos de inteligencia artificial, a través de la información que 
proporcionan las actuales plataformas disponibles en el mercado como Linkedin, Laborum, 
Trabajando.com, y con la cooperación de las universidades en el uso de sus plataformas de alumnis de 
pre y post grado del país, entre otras. Lo que permite mejorar la precisión de la búsqueda que actualmente 
cuentan estos portales. El objetivo central es la disponibilidad de esta información en forma clasificada, 
que permita reducir de forma considerablemente los tiempos en la búsqueda, aumentando la precisión 
de los candidatos filtrados generando un impacto positivo en el ahorro de costos para las compañías, 
como también, aprovechar el costo de oportunidad de tener las posiciones vacantes cubiertas antes y con 
los candidatos idóneos para cada cargo requerido, y además permitiendo un mayor tiempo en la 
inducción de un seleccionado.  
 
Sabueso es una alternativa para aquellas empresas que cuentan de forma internalizada con sus procesos 
de búsqueda y selección de sus posiciones, a través, de sus propias gerencias de recursos humanos, 
especialmente de gran tamaño y medianas, y que cuentan sus bases de información del mercado laboral 
de forma acotada. Lo que les permitiría al contratar este tipo de servicios aumentar su base de contactos 
para una selección más eficiente y a menores costos, evitando contar con los tradicionales portales de 
búsqueda.  
 
Por último, respecto a la investigación de mercado realizada y el análisis financiero correspondiente, se 
proyectan ingresos al quinto año por más $1,600 millones de pesos, a través, de la disponibilidad de los 
tres planes de servicios llegando al mercado definido de empresas con facturaciones superiores a las 
629.325,5 UF anuales.  
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Por último, la evaluación financiera considera una inversión inicial estimada de $102.445.044 y el capital 
de trabajo en $169.526.478 estimando su recuperación en un lapso de tiempo de 4,2 años, proyectando 
una TIR de 41,2% a 5 años y un VAN positivo de $364.224.682, permitiendo establecer que Sabueso es 
un proyecto rentable y de alto valor para los inversionistas. 
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1. Oportunidad de negocio 
 

Las empresas especialistas en búsqueda de directivos en el país, presenta un patrón común sobre la alta 
atomización de este mercado, siendo sus principales características el tamaño, experiencias y una baja 
segmentación o nicho del mercado, como: renta, especialización por sector económico, u otros factores 
que las permitan distinguirse. Son bajas barreras de entradas para este tipo de negocio, sin presentar 
dificultades para el ingreso de nuevos competidores o compañías, como también, barreras de salida bajas 
que mitigan el riesgo de poner en marcha un nuevo negocio de estas características.  
 
Respecto a las regulaciones o normas de calidad para este tipo de industria, prácticamente no existen y 
que pone de manifiesto la diversidad en los productos ofrecidos a sus clientes, forma de hacer las 
búsquedas y estándares de desempeño esperado de las empresas del rubro.  
 
Por lo tanto, como oportunidad se presenta la disponibilización con el apoyo y uso de tecnología 
altamente especializada a través de algoritmos de inteligencia artificial, para la búsqueda de curriculums 
de talentos, permitiendo la eliminación o reducción de gran parte del tiempo destinado para este tipo de 
procesos, que generan costos de transacción para las compañías que lo requieran.  
 
Actualmente al momento de producirse una vacante las compañías que requieren contratar de servicios 
de Head hunters, estas utilizan como metodología para levantar información del mercado, bases propias 
de contacto, o complementan sus esfuerzos contratando researchers que analizan información de portales 
de empleo para detectar potenciales candidatos, a su vez, también utilizan sus propios contactos o 
recomendados, volviendo engorroso el proceso de búsqueda de información. Esto se presenta como un 
alto costo de oportunidad, dado que, el tiempo con el que se cuenta por parte del cliente, habitualmente 
es acotado, las redes propias representan un límite de información y por último deben desarrollar 
competencias para la búsqueda precisa de información en portales de manera adecuada para llegar a los 
candidatos correctos.  
 
La oportunidad de negocio, se encuentra en la reducción del tiempo y en la facilidad en el primer contacto 
que actualmente equivale de 3 a 4 semanas, presentándose como posibilidad realizarlo de manera 
inmediata en una plataforma omnicanal y funcional para las empresas de Head hunters, permitiéndoles 
concentrarse en la evaluación de competencias de los candidatos, y adicionalmente se benefician en la 
ampliación de la red de potenciales directivos que las empresas demanden en el futuro.  
 
Sabueso, permite acceder a segmentos de candidatos que habitualmente no se encuentran en el radar de 
las empresas de Head hunters, permitiendo la disminución de las brechas de oportunidad y eliminando 
algunos sesgos en los procesos de búsqueda, haciéndolo más inclusivos. 
 
Por último, este tipo de servicios puede ser ofrecido a compañías que requieren proveer sus vacantes 
directivas de forma directa, sin intermediarios, generando beneficios, en la reducción de costos de 
externalizar servicios de alto valor y reducir los tiempos en el researcher del proceso. 
 
Mayor detalle se encuentra en parte I 
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2. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes 
 
Sabueso recolecta información permitiendo apoyar a empresas para procesos de reclutamiento y 
selección en posiciones que sea requerida. La principal característica de este mercado/industria es que 
se encuentra altamente desarrollada con un alto volumen de compañías, las que no han evolucionado a 
la velocidad de otras en la aplicación de tecnologías. Muchos de los procesos actualmente se llevan a 
cabo invirtiendo una cantidad considerable de horas hombres y sus resultados se encuentran sujetos al 
tipo y profundidad de conocimiento que aquellos que lideran los procesos.  
  
Actualmente, han irrumpido nuevos competidores como redes sociales LinkedIn o compañías 
especializadas, destacando entre ellas Laborum, Trabajando.com, Indeed, Chiletrabajos ofreciendo 
servicios de búsqueda de candiatos y/o selección. En la actualidad, parte importante de la masa de 
profesionales y directivos comparten sus antecedentes en estos portales y redes sociales entregando 
información valiosa para reclutadores. 
  
Respecto a los competidores en el mercado de búsqueda se encuentra con una alta presencia de 
compañías de Head hunters entregando sus servicios a diversos clientes y complejidades en los tipos de 
cargo a proveer. Sin embargo, hay una baja especialización por el tipo de industria, pudiendo prestar sus 
servicios en diversas áreas de la economía. Para estas búsquedas, las empresas se apoyan en motores que 
simplifiquen la obtención de información, como por ejemplo LinkedIn, Laborum, Trabajando.com, 
cancelando por el pago en el uso de licencias para el uso de estos motores de búsqueda.   
  
Sabueso es una alternativa innovadora para encontrar candidatos calificados utilizando algoritmos de 
inteligencia artificial en los buscadores mencionados, generando ahorros en la adquisición de licencias 
a las compañías de Head hunters, analizando de manera instantánea la oferta de candidatos disponible 
en la web, y de esta manera reduciendo los tiempos de búsqueda en los procesos, transfiriendo una 
ventaja competitiva para sus clientes, permitiéndoles cubrir vacantes en un menor tiempo que el habitual, 
y abriendo el abanico de posibilidades de candidatos idóneos para una posición. 
 
Un segundo segmento de clientes, son aquellas personas que trabajan como research dentro de estas 
plataformas, buscando constantemente candidatos para los procesos que requieren las empresas de Head 
hunters.  
 
En relación a los clientes, se identificaron dos tipos clientes: 
  

● Empresas de Head Hunters y/o Selección de Personas 
● Empresas Privadas, Públicas y organismos del Estado 

  
 
Mayor detalle se encuentra en parte I 
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3. Descripción de la empresa y propuesta de valor 
 
Sabueso es una empresa B2B que, utiliza la información disponible en diversas plataformas, que permite 
a las empresas encontrar candidatos con mayor exactitud y el descarte de sesgos y juicios de primera 
impresión, a través del uso de algoritmos de inteligencia artificial, generando oportunidades para 
personas que habitualmente no se encuentran en el radar de las empresas de Head hunters. 
 
Sabueso tiene como propósito, disminuir los tiempos de búsqueda para perfiles directivos a los que 
actualmente ofrece el mercado, y la disminución de los costos de estas empresas, prescindiendo de 
contrataciones de research que buscan información de forma manual en el mercado y portales de empleo.  

 
Infraestructura 
Sabueso es una startup de software que su oferta se basa en una solución “Cloud” o en la nube  
 
Operaciones 
Se encuentran relacionadas ligadas a la continuidad operacional de la plataforma para sus 
funcionalidades como en los algoritmos desarrollados.  

 
Investigación, Desarrollo e Innovación (I + D + I) 
Elementos indispensables para la escalabilidad y crecimiento de Sabueso, a través de la actualización de 
TIC’S y aplicaciones en la plataforma. 

 
Marketing & Ventas 
Representan lo esencial para el crecimiento y mantención en el tiempo, gestionando la demanda y el 
posicionamiento de la marca Sabueso  
 
Servicios 
Es la prestación de los servicios profesionales a través de consultorías a clientes finales, servicio de 
soporte y desarrollo de la experiencia del cliente. 

 
Gestión de Recursos Humanos 
Diseñar y generar la estructura de la compañía, reclutamiento y selección, remuneraciones y leyes 
sociales.  
 
Gestión de la administración corporativa y financiera 
Planificación estratégica de la compañía, gestión de los recursos, elaboración y preparación de la 
contabilidad y administración de recaudación. 
 
Gestión de las Compras 
Negociación de precios con proveedores relevantes, gestionar licitaciones de grandes compras.  
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Oferta de valor: 
 
La compañía establece su oferta de valor cuatro pilares pensando en las necesidades del cliente:  

 
• Disminución de los costos de procesos de selección, llegando a ahorros de un 90%. 
• Se modifica la forma de cobro tradicional por este tipo de servicios, pasando a un modelo de cobro 

por servicio fijo equivalente a menos del 50% de una renta mínima mensual chilena. 
• Aumentamos la precisión en la búsqueda de candidatos en un 75%. 
• El algoritmo de inteligencia artificial interpretará la información disponible y entregará un porcentaje 

de precisión de mayor a menor de los candidatos que hagan match con la búsqueda solicitada. 
• Reducir los tiempos de búsqueda hasta en un 75% 
• Eliminar sesgos y juicios en el contacto de potenciales candidatos 

 
Mayor detalle se encuentra en parte I 
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4. Plan de marketing 
 
Objetivos en las Ventas:  
• Lograr ventas de al menos USD $500.000,00 en el primer año de Sabueso. Segundo y tercer año 

duplicar los ingresos. Desde el cuarto año aumentar los ingresos en 50%. Para el quinto año lograr 
un aumento de 25%  

• Lograr el 1,5% de nuestros segmentos de mercados de compañías medianas y grandes según 
clasificación  del Servicio de Impuestos Internos. 

   Objetivos de Marketing: 
• Ser una de las 5 aplicaciones líder en el proceso de búsqueda de candidatos en el país. 
• Establecer convenios estratégicos con 5 universidades durante el primer año, ingresando a su red de 

exalumnos.  
• Participar en 3 eventos de tecnología de forma anual. 

 
Sabueso estableció dos segmentos de clientes: 
 
1. Empresas de Head Hunters sumando alrededor de 151 empresas. 
2. Empresas privadas, públicas y organismos del Estado de mediano y gran tamaño. 

 
Como estrategia de producto y servicio de Sabueso, estará disponible a través de internet en cualquier 
dispositivo, Computadores, Teléfonos móviles y Tabletas, comercializándose a través de diferentes 
planes: 
 
• Plan Business (Setter) para un número delimitado de procesos.  
• Plan Corporate (Pointer) permite realizar búsquedas de candidatos en una periodicidad mayor  
• Plan Executive (Braco) para búsquedas de candidatos de forma continua  

 
El servicio comercializado es adquiriendo bolsas de procesos, utilizándolos en un período máximo de 12 
meses. Los tipos de pago disponibles será al contado o pago trimestral por adelantado. También, existe 
la posibilidad de premio por volumen de contratación entregando descuentos de 4% en el plan Sabueso 
Líder y un 7% para el plan Sabueso Experto. Por último, existe la posibilidad de contratar los servicios 
de forma única, con un costo de USD 200.00.- 
 
Para llevar a cabo los procesos de comunicación, venta y posicionamiento de la marca, se realizará 
utilizando plataformas digitales, como contenido web, redes sociales, Google adds, participación en 
eventos de recursos humanos, ferias laborales, desayunos tecnológicos C-Level, reuniones con 
potenciales clientes, entre otros.  
 
Por último, la demanda estimada se calcula sobre la base del total de empresas medianas y grandes con 
ventas anuales superiores a 629.000 UF que ascienden a 42.618 empresas. 
 
Mayor detalle se encuentra en parte I 
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5. Plan de Operaciones 
 

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 
La estrategia de operaciones de Sabueso se encuentra desarrollada y sustentada en los siguientes puntos: 
  

● Los servicios prestados por Sabueso se basan en tecnologías cloud o en la nube lo que permiten 
su acceso a través de cualquier lugar y con cualquier dispositivo que tenga acceso a internet. 

● Los servicios prestados por Sabueso se caracterizan por contar con continuidad operacional 24/7 
con una alta disponibilidad de acceso a información, de acuerdo a los requerimientos de los 
propios clientes, sin limitar el acceso a la plataforma. 

 
● El servicio se caracteriza por prestar mejores funcionalidades de búsqueda de perfiles 

curriculares que la competencia, esto lo realiza a través de motores en la plataforma que 
incorporan inteligencia artificial, mejorando la precisión para las posiciones demandadas, lo que 
a su vez genera un mayor valor a los futuros clientes de la compañía, ahorrando tiempo y la 
contratación de servicios, como empresas de headhunters. 
 

● Desarrollo de un equipo de soporte y post venta que da soporte continuo a los clientes de 
Sabueso, aumento y mejorando la experiencia de usuario en relación a la competencia, esto 
realizado a través de forma remota. 
 

● Seguridad de la información es clave para Sabueso, a su vez la confidencialidad de la 
información resulta un elemento clave para la confianza de nuestros clientes y usuarios, dado 
que deben protegerse la identidad de estos a través de cláusulas de confidencialidad de acceso a 
la información. Además de contar con fuertes medidas de seguridad de la información en sus 
plataformas y todos sus canales. 
 

● El equipo de Sabueso durante los primeros 4 años de funcionamiento, contará con un equipo 
altamente especializado en materias de ingeniería y sistemas dado el core del negocio. 
Considerando que el equipo durante el período mencionado no es muy alto, contaremos con 
oficinas co working que brindé todas las comodidades y funcionalidades para desarrollar sus 
tareas y permita integrar a los diversos equipos de trabajo. Se espera contar con al menos 2 
oficinas y espacios abiertos de trabajo u open plan, que en suma lleguen a los 120 mts2. En la 
medida de aumentar los nuevos clientes, es posible estudiar el arriendo de oficinas propias, 
siempre y cuando se superen las ventas y los márgenes de ganancias proyectados para cada año. 

 
● Sabueso durante los primeros 4 años de funcionamiento, contará con un equipo altamente 

especializado en materias de ingeniería y sistemas de acuerdo al core del negocio. Considerando 
que el equipo durante el período mencionado no es muy alto, contaremos con oficinas co 
working que brindé todas las comodidades y funcionalidades para desarrollar sus tareas y 
permita integrar a los diversos equipos de trabajo. Se espera contar con al menos 2 oficinas y 
espacios abiertos de trabajo u open plan, que en suma lleguen a los 120 mts2. En la medida de 
aumentar los nuevos clientes, es posible estudiar el arriendo de oficinas propias, siempre y 
cuando se superen las ventas y los márgenes de ganancias proyectados para cada año. El equipo 
de Sabueso se encuentra especificado con las funciones de cada integrante y por familia de cargo 
en punto 5.4 Dotación y mayores detalles en la figura N° 22, 23, 24 y 25. 
 

● Otro de los elementos importantes, es que el negocio posee un fuerte foco en la experiencia del 
usuario, por lo que contaremos con un centro de prueba virtual sobre el uso de las aplicaciones 
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de Sabueso, que muestran la facilidad para encontrar los perfiles requeridos. A su vez, se 
desarrollará la omnicanalidad, para una mejor experiencia del cliente. 
 

● Sabueso obstinado con el desarrollo de nuevas tecnologías destinará un 3% de sus ingresos a 
investigación, desarrollo e innovación sobre nuestra plataforma, servicios y funcionalidades. 

 
Para conocer más detalles de los costos operación de Sabueso ver [Anexo N°11 - Elaboración Propia - 
Proyecciones Financieras. (2019). Capital de Trabajo]  
 

5.2. Flujo de operaciones 
 
La operación de Sabueso – Olfateamos Talento se basa principalmente en dos procesos, no obstante, 
existen otros procesos internos como ventas, administración y finanzas, entre otros. 
 

● Proceso de habilitación de plataforma para nuevos clientes 
● Proceso de servicio o soporte  

 
Cada proceso cuenta con diversas tareas que componen los flujos mencionados que permiten dar 
continuidad operacional a la compañía. 
 

 
[Figura N°17- Elaboración Propia, Proceso de habilitación plataforma Sabueso – Olfateamos Talento] 
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[Figura N°18- Elaboración Propia, Proceso de soporte Sabueso – Olfateamos Talento] 
 

5.3. Plan de desarrollo e implementación 
 
El plan de trabajo para el desarrollo e implementación de la aplicación Sabueso - Olfateamos Talento se 
estima en una duración de 3 meses de trabajo, la cual se realiza con el socio clave de la compañía, la 
empresa India de software llamada PeerBits según se observa en las siguientes tablas. 
 

 
[Figura N°19- Elaboración Propia, Plan de Trabajo Desarrollo Sabueso – Olfateamos Talento] 

 

 
[Figura N°20- Elaboración Propia, Tiempo y Costos Plan de Trabajo Desarrollo Sabueso – Olfateamos 
Talento] 
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5.4. Dotación  
 
La dotación estimada para el primer año de funcionamiento, considera la participación de los socios 
fundadores, en roles de dirección, abarcando la gerencia general, distribuyendo roles de la empresa por 
el tipo de perfil del cargo, considerando su experiencia en marketing, gestión de personas, habilidades 
comerciales, finanzas y tecnologías de la información. 
  
Dado que se trata de una empresa con altos estándares tecnológicos, es fundamental un equipo que 
soporte las UEN (unidades estratégicas de negocio) poniendo especial énfasis en contratar ingenieros de 
sistemas para dar el soporte necesario a los futuros clientes, por lo que el primer año se suman 3 
integrantes de esta área, más áreas comerciales y de relacionamiento de clientes. El primer año se estima 
contar con un equipo de 8 personas, incluyendo los 2 socios fundadores. 
  
A continuación, se detalla el equipo de trabajo por año incluyendo sus principales funciones, para llegar 
a un total de 15 colaboradores al 4 año de funcionamiento. Esta proyección, pudiera ser inferior, en caso 
de aumentar significativamente el número de clientes para la compañía:   
 

 
[Figura N°21- Elaboración Propia, Dotación primer año Sabueso – Olfateamos Talento] 

 
Para la selección de los candidatos se ha considerado apoyarse a través de publicación de la convocatoria 
a través de la página web de la empresa y el apoyo de un portal de empleos y la contratación de una 
empresa consultora especialista en procesos de selección que utilice las metodologías indicadas en las 
descripciones de cargo, como evaluación por competencias con entrevistas estructuradas para todos los 
cargos, assessment center principalmente para los cargos que deben desarrollar algún tipo de 
relacionamiento con clientes y prueba técnica, que considera a los cargos con mayor conocimiento 
técnico del negocio, como por ejemplo para los cargos de Systems Engineer. 
  
Se considerará una terna para cada cargo, pasando a una entrevista final de carácter gerencial con ambos 
socios del proyecto. 
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[Figura N°22- Elaboración Propia, Dotación adicional al quinto año Sabueso – Olfateamos Talento] 
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6. Equipo del proyecto 
 

6.1. Equipo gestor 
 
El equipo gestor, se encuentra conformado por los dos socios de la compañía, quienes poseen una amplia 
experiencia gerencial de al menos 10 años, liderando equipos de trabajo, en áreas de tecnologías de la 
información, ventas, recursos humanos y selección de personas para cargos directivos. Por lo que cuentan 
con las competencias necesarias para desarrollar e implementar el proyecto dada su experticia técnica y 
gerencial, buscando oportunidades de crecimientos en las áreas que se ha desarrollado el proyecto, 
entendiendo las necesidades y procesos en selección y búsqueda de directivos con desarrollo de las 
nuevas tecnologías disruptivas que abarca el proyecto, como, inteligencia artificial, machine learning y 
big data. 
  
Cabe destacar, que los roles y funciones de cada socio, se encuentran divididos y asignados en función 
de sus áreas de desempeño habitual, siendo uno de ellos se desempeñará como CCO & CMO - Chief 
Commercial Officer / Chief Marketing Officer y el segundo de ellos como CEO & CTO Chief Executive 
Officer / Chief Technology Officer. 
 
A continuación, se describen las principales funciones, de todos los cargos de la compañía, con las 
principales competencias y tipos de técnica de evaluación para cada cargo: 
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[Figura N°23- Elaboración Propia, Equipo gestor Sabueso – Olfateamos Talento] 

 
6.2. Estructura organizacional 

 
En el presente apartado se presenta la estructura organizacional, de características matriciales que 
representan cada una de las áreas de la organización y el negocio, poniendo énfasis durante el primer año 
sobre los productos estratégicos ofrecidos, y las áreas que deben ser estructuralmente más numerosas 
para soportar la operación del negocio. A su vez se destaca la contribución que debe realizar el gerente 
de cuentas con la finalidad de aperturar nuevos negocios y contribuir al alcance proyectado de 
crecimiento durante el primer año. Además de destacar los roles de los socios fundadores, en aquellas 
áreas que aún no pueden ser cubiertas por limitaciones de costos: 
 

 
[Figura N°24- Elaboración Propia, Organigrama inicial Sabueso – Olfateamos Talento] 
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Al cuarto año de funcionamiento, se espera realizar algunas incorporaciones al equipo de acuerdo a la 
estimación de ingresos e incorporación de nuevos clientes, por lo que se estima, el ingreso de un total de 
15 colaboradores, en las áreas de soporte técnico, y especialmente en relacionamiento de clientes. 
 

 
[Figura N°25- Elaboración Propia, Organigrama al quinto año Sabueso – Olfateamos Talento] 

 

6.3. Incentivos y compensaciones 
 
Respecto a la política de incentivos, esta se encontrará diseñada por el área de recursos humanos, quienes 
establecerán en concordancia con los socios de la compañía las posibilidades de acuerdo al avance en la 
concreción de nuevos negocios. Respecto a este punto, se proyecta como base los siguientes beneficios 
para todos los puestos de la compañía: 
 

● Seguro complementario de salud 
● Convenios con caja de compensación 
● Horario Flexible 
● Tres días administrativos 
● Descuentos con gimnasios 

 
Estos beneficios podrían incrementar en la medida que los ingresos y clientes de la compañía aumenten 
pudiendo incorporarse los siguientes a futuro:  
 

● Cheque restaurant 
● Vales de movilización 
● Políticas de reconocimiento 
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● Convenios de capacitación en las áreas del negocio y funciones desarrolladas, a través de la ley 
SENCE. 

 
En relación a la política de compensaciones, se ofrecen contratos de carácter indefinido, previo empleo 
a prueba de 3 meses, con remuneraciones acorde al mercado. Los reajustes proyectados en general para 
todos los trabajadores, se encontrarán afectos al desempeño de acuerdo a los siguientes criterios: 
 

● Sueldo reajustable por IPC. 
● Ajuste por cumplimiento de metas anuales, asociados a los KPI definidos por el área de 

recursos humanos. 
● Bono por vacaciones 
● Aguinaldo de fiestas patrias 
● Aguinaldo de navidad. 

  
Respecto a las áreas de venta y marketing, se proyectan incentivos por la venta de cuentas a sus clientes, 
con un 0,5% sobre estas para todas las áreas indicadas. Este incentivo es adicional a las comisiones por 
ventas que equivalen al 1,5% sobre las mismas. 
  
Respecto a los socios, solo recibirán incentivos a contar del tercer año de funcionamiento, imputados a 
los ítems de utilidades de la compañía. El objetivo de establecer un plazo para ellos, responde a las 
necesidades de contar con una política expansiva del negocio los primeros años de funcionamiento. Este 
tipo de incentivos, será aplicable para todas las áreas de gerencia de la compañía a contar del 4 año de 
funcionamiento. 
  
Por último, cabe destacar que se realizarán dos evaluaciones por competencias al año, con el propósito 
de detectar brechas en el desempeño, ajustando los planes de capacitación y corrección y apoyo en las 
metas a alcanzar por los colaboradores. 
 
Para conocer más detalles ver [Anexo N°11 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). 
Capital de Trabajo] y [Anexo N°11 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). Capital de 
Trabajo] (detalle de Costos y Gastos) 
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7. Plan Financiero 
 

7.1. Supuestos utilizados en el análisis financiero 
 
La tabla siguiente muestra los supuestos y datos utilizados para el análisis financiero del proyecto. 

 
● [Figura N°26- Elaboración Propia, Tabla de Supuestos Sabueso – Olfateamos Talento] 

 

7.2. Estimación de Ingresos 
 
La estimación de ingresos de sabueso está dada por los ingresos provenientes de los 3 planes que tiene 
la compañía, todos basados en la cantidad de procesos. 
 

 
 



20 
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[Figura N°27- Elaboración Propia, Tabla de estimación de ingresos Sabueso – Olfateamos Talento] 
 
La estimación de ingresos es muy conservadora pensando en que se espera alcanzar el 1% de las 
empresas, que son parte del mercado objetivo, al quinto año de operación. A consecuencia de lo 
anterior, los ingresos estimados totales de Sabueso al quinto año de funcionamiento son de 
$5.211.537.980.- 
 

7.3. Plan de Inversiones y Financiamiento 
 
Para la puesta en marcha de Sabueso Olfateamos Talento requiere de una inversión inicial 
principalmente en 4 ítems, Gastos de la constitución de la sociedad, Desarrollo de la aplicación, 
Plataforma de Software y Hardware que soporte la aplicación y gastos de Marketing y publicidad del 
primer año, donde un valor importante son los cupones de uso gratis de la aplicación para prospectos 
de clientes. 
 
El monto de la inversión inicial es de $ 102.445.044.-, la cual será financiada en un 100% por aporte de 
capital de los 2 socios en partes iguales. 
 

 
[Figura N°28- Elaboración Propia, Inversión Inicial Sabueso – Olfateamos Talento] 

 

7.4. Estimación de Costos y Gastos 
 
A continuación, se presenta tabla con la estimación de costos y gastos, los que consideran las 
remuneraciones, gastos de administración y gastos de publicidad y marketing.  
 
El costo de operación de Sabueso Olfateamos talento es por el costo de contrato de soporte y 
mantenimiento con la empresa india, que es uno de nuestros socios claves, los costos de la plataforma 
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para montar la aplicación y el contrato mensual de ciberseguridad. Para conocer más detalles ver 
[Anexo N°10 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). Gastos Anuales]. 
 

 
[Figura N°29- Elaboración Propia, Estimación de Gastos y Costos Sabueso – Olfateamos Talento] 

 

7.5. Capital de Trabajo  
 
La determinación de capital de trabajo se realiza con la proyección detallada de ingresos y egresos 
mensuales con el fin de determinar déficit operacional acumulado máximo, el cual ocurre en 4,2 años y 
se determina en $169.526.478. Para conocer más detalles ver [Anexo N°11 - Elaboración Propia - 
Proyecciones Financieras. (2019). Capital de Trabajo]. 
 

7.6. Proyecciones del Estados de Resultado  
 
A continuación, la proyección del estado de resultados de Sabueso Olfateamos Talento muestra el 
primer año pérdidas por $60.174.468. Esto se explica principalmente debido a que los tres primeros 
meses no se generan ingresos y adicionalmente existen altos gastos y costos asociados a la puesta en 
marcha de la compañía, pero el segundo año muestra una utilidad después de impuestos de 
$38.612.387. y al quinto años presenta una utilidad de impuesto de $ 614.509.319 
 

 
[Figura N°30- Elaboración Propia, Proyección de EERR Sabueso – Olfateamos Talento] 

 
Para conocer más detalles ver [Anexo N°11 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). 
Capital de Trabajo] y [Anexo N°11 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). Capital de 
Trabajo] (detalle de Costos y Gastos) 
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7.7. Proyecciones del Flujo de Caja  
 
A continuación, se presenta el flujo de caja proyectado a 5 años con el cierre al quinto año considerando 
la recuperación del capital de trabajo. 
 

 
[Figura N°31- Elaboración Propia, Proyección flujo de caja Sabueso – Olfateamos Talento] 

 
A continuación, se presenta el flujo de caja proyectado a perpetuidad considerando la recuperación del 
capital de trabajo. 
 

 
 

[Figura N°40- Elaboración Propia, Proyección flujo de caja a perpetuidad Sabueso – Olfateamos 
Talento] 
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7.8. Cálculo de tasa de descuento 
 
Para la determinación de la tasa de descuento para descontar los flujos futuros de Sabueso Olfateamos 
Talento se utiliza el modelo CAPM (Capital Assets Pricing Model). A continuación, se encuentran la 
formula y los valores utilizados. 
 

 
● [Figura N°32- Elaboración Propia, Tabla de parámetros calculo tasa de descuento Sabueso – 

Olfateamos Talento] 
Se realizan dos cálculos, el primero obteniendo un valor de la tasa de descuento a 5 años, de acuerdo al 
periodo de evaluación del proyecto, y otra tasa de descuento a perpetuidad. Para la tasa de descuento 
del proyecto se utilizaron los bonos a 5 años, mientras que en la tasa de descuento a perpetuidad los 
bonos a 30 años, obteniendo los siguientes valores: 
 

 
● [Figura N°33- Elaboración Propia, Resultado tasa de descuento Sabueso – Olfateamos Talento] 
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7.9. Evaluación financiera del proyecto 
 
La evaluación financiera de Sabueso Olfateamos talento considera una inversión inicial de $102.445.044 
y un capital de trabajo que alcanza a $169.526.478, la proyección del flujo de caja anual para un período 
de 5 años y se descuenta a una tasa del 16,30%. Adicionalmente, considera el cierre del proyecto al año 
5 por lo que, en dicho año, se exige la devolución del capital de trabajo. 
Los resultados muestran que el proyecto es rentable ya que se obtiene un VAN positivo de $364.224.682, 
una tasa interna de retorno del 41,2% y un periodo estimado de recuperación del capital de 4,2 años  
 

 
● [Figura N°34- Elaboración Propia, Evaluación financiera Sabueso – Olfateamos Talento] 

 

7.10. Valor residual 
 
El valor residual del proyecto se determinó incluyendo al quinto año el valor presente de los flujos futuros 
para calcular el flujo con una perpetuidad constante. Este método considera una tasa de descuento de 
18,57% obteniendo un valor residual de $ 632.944.598. En este escenario de perpetuidad, la evaluación 
financiera con continuidad infinita considera el flujo de caja que se muestra en la tabla siguiente y arrojó 
como resultado un VAN de $ 1.965.763.476, una TIR de 79,8% y un periodo de recuperación del capital 
de 4,2 años. 
 

 
[Figura N°35- Elaboración Propia, Proyección flujo de caja perpetuidad Sabueso – Olfateamos 

Talento] 
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7.11. Balance proyectado 
 
A continuación, se presenta el balance de activos y pasivos para los 5 años de evaluación del proyecto: 
 

 
[Figura N°36- Elaboración Propia, Proyección de balance Sabueso– Olfateamos Talento] 

 

7.12. Ratios financieros 
 
Sabueso - Olfateamos talento definió algunos indicadores financieros que permiten sacar ciertas 
conclusiones desde los balances y estados de resultados. 
 

 
[Figura N°37- Elaboración Propia, Ratios Financieros Sabueso– Olfateamos Talento] 

 
Respecto a las conclusiones que se pueden obtener de los cálculos de los ratios, es que si bien el ROE va 
disminuyendo a partir del año 3, básicamente por un aumento del Patrimonio de la empresa, si bien, la 
utilidad del ejercicio aumentó, no lo hizo en la misma proporción que el Patrimonio. Si analizamos entre 
el año 3 y 4, los resultados acumulados aumentaron en un 110%, así como también el resultado del 
ejercicio en un 41,05%, en tanto la Utilidad del ejercicio aumentó en un 41%. Entre el año 4 y 5, los 
resultados acumulados, resultado del ejercicio y Utilidad neta aumentaron en un 65,12%, 34,75% y 35% 
respectivamente. El índice como tal cayó en un 20,7% entre los años 3 y 4, mientras que para los años 4 
y 5 en un 16.4% 
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En tanto, el ROA disminuye desde el año 3 en adelante, dado que los activos aumentaron en una mayor 
cuantía que la utilidad del ejercicio. Entre el año 3 y 4, los activos aumentaron en un 49,55%, mientras 
que la Utilidad del ejercicio en un 41% 
 
Mientras que para el año 4 y 5, los activos y el beneficio neto aumentaron en un 42,6% y 35% 
respectivamente. El índice como tal para los años 3 y 4, cayó en un 16.85%, mientras que para los años 
4 y 5, se redujo en un 13,79% 
  
Respecto al margen de utilidad bruta, se observa el mismo comportamiento, llega a su peak en el año 3, 
y posteriormente crece a números positivos, pero no de la misma forma que años pasados. Entre el año 
3 y 4, creció en un 24%, mientras que para el año 4 y 5, en un 22% 
 

7.13. Análisis de sensibilidad 
 
Se realiza un análisis de sensibilidad respecto a distintos escenarios respecto a variaciones en clientes y 
precio respecto a un incremento o disminución de un 10%. 
 

 
[Figura N°38- Elaboración Propia, Análisis de sensibilidad Sabueso– Olfateamos Talento] 

 
La conclusión que nos entrega el análisis de sensibilidad es que Sabueso - Olfateamos Talento es más 
sensible a la variación en la cantidad clientes. Respecto a la sensibilidad en base a la tasa de descuento 
asociada al proyecto esta solo afecta al indicador VAN mostrando valores sumamente distintos para el 
accionista según el rendimiento que le solicita a la inversión. 
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8. Riesgos críticos 
 
A continuación, se detallan los riesgos a los que Sabueso puede encontrarse expuesto, los que se dividen 
entre internos, como equipo de trabajo, copia de servicios, fallas en el diseño entre otros, y los riesgos 
de origen externos que se encuentran dados por proveedores, copias del servicio, seguridad tecnológica 
entre otros. 
 

 

● [Figura N°39- Elaboración Propia, Tabla de riesgo críticos Sabueso – Olfateamos Talento] 
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9. Propuesta Inversionista 
 

Luego de analizar las proyecciones de resultados financieros, más la oportunidad de negocio y las 
ventajas competitivas de Sabueso en relación a sus principales competidores, este se presenta como una 
excelente oportunidad de negocio para los inversionistas. Además de estar avalado por la investigación 
de mercado realizada, dando cuenta de una alta disposición a contratar el tipo de servicios descrito en el 
documento, además de establecer precios de los servicios competitivos con el mercado, y la entrega de 
soluciones altamente tecnológicas para obtener mejor información.  
 
La inversión inicial requerida es de $102.445.044 como capital de trabajo y para la cual se buscan 
inversionistas dispuestos a participar de esta iniciativa, es de $169.528.478, cuyo retorno (TIR) de 
acuerdo a los flujos proyectados a 5 años es de 41,2%. 
 
La utilidad proyectada al quinto año de funcionamiento es $ 614.509.319, con ingresos acumulados por 
$ 5.211.537.980 y un VAN positivo proyectado en $ 364.224.682 utilizando una tasa de descuento de 
16,30%. 
 
Respecto ratios financieros calculados, estos se muestran positivos a partir del segundo año, por ejemplo, 
el ROE y ROA se muestra positivo llegando a su mayor nivel en el año 3 y comienzan a bajar un poco 
en los años 4 y 5 debido al crecimiento de las cuentas activos y resultados acumulados en las cuentas de 
balance lo que denota un sano desempeño de la compañía. 
 
El indicador ROI del proyecto al quinto años es de un 48,85% sobre la inversión lo cual es sumamente 
atractivo para los inversionistas. Esto quiere decir que la compañía está rentando casi un 50% sobre la 
inversión inicial. 
 
Otro de los indicadores que permiten asegurar que el proyecto es atractivo para los inversionistas es el 
EBITDA dado que, para el periodo de los años 3 y 4, se observa un aumento del gasto de administración 
en un 8%, lo que se ve compensado por una caída de los gastos de marketing en un 6%, lo que provocó 
que creciera en un 41%. Para los años 4 y 5, el margen operacional crece en un 35%. Esto en principio 
nos muestra que el proyecto puede ser viable, en que en futuro el proyecto dependerá su éxito del manejo 
de gestión financiera de la compañía.  
 
Finalmente, el proyecto cuenta un payback (periodo estimado de recuperación del capital) de 4,2 años, 
concluyendo que el proyecto se presenta como una buena alternativa de inversión, retornado su inversión 
en el mediano plazo y con un crecimiento sostenido durante los 5 años proyectados.  
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10. Conclusiones 
 

Sabueso, se presenta como alternativa válida para el atomizado mercado de las empresas de búsqueda, 
entregándoles una ventaja competitiva a su negocio. Para el caso de las empresas de selección de 
candidatos Sabueso se convierte en un socio estratégico, que le permite, ampliar sus posibilidades a otro 
tipo de servicios como búsqueda. A su vez, se presenta como una atractiva alternativa para aquellas 
empresas que cuentan con los recursos necesarios para poder adquirir este tipo de servicios, 
entregándoles libertad en los tipos de candidatos que desean conseguir, enriqueciendo a través de la 
diversidad sus organizaciones. 
 
Analizado los potenciales clientes y sus “dolores”, las empresas presentan dificultades importantes a la 
hora de conseguir potenciales candidatos en los tiempos requeridos para los clientes, generando altos 
costos en las búsquedas, depender de buscadores que no ofrecen todas las funcionalidades requeridas, a 
su vez, pagar por cuentas premium que prometen llegar a los candidatos adecuados, siendo no siempre 
el resultado esperado.  
 
Desde otro punto de vista, Sabueso permite a los usuarios (candidatos) acceder a oportunidades laborales 
que actualmente se encuentran afectadas por sesgos que ocurren en los tradicionales procesos de head 
hunters y selección, donde principalmente priman aquellas oportunidades a cargos de mayor 
envergadura, para personas que en Chile egresan de algunos colegios, universidades o bien, provienen 
de estratos sociales de mayores ingresos. Además, y con la actual contingencia, cada día más se exige a 
las empresas y el estado, por procesos más transparentes que brinden seguridad en la selección de 
personas. por lo que Sabueso, se presenta como una gran oportunidad para “democratizar” el acceso a 
puestos de trabajo que han estado disponibles sólo para unos pocos, cerrándose las mismas empresas a 
candidatos que potencialmente pueden cumplir plenamente con lo requerido en los perfiles de cargo y 
las funciones de estos.  
 
Finalmente concluimos que Sabueso es un proyecto atractivo ya que a su quinto año de funcionamiento 
acumulará ingresos por $ 5.211.537.980, cuenta con un VAN positivo proyectado en $ 364.224.682, un 
ROI del 48,85% y una TIR de 41,2%, y payback de 4,2 años 
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TAMAÑO 
SEGÚN 

VENTAS 

Año Tributario 2016 
(Año comercial 2015) 

N° de Empresas 
Monto de Ventas  N° Trabajadores Dependientes 

Informados 
Remuneraciones de Trabajadores 

Dependientes (miles de UF) 

(miles de UF) 

SIN VENTAS 156.711 0 613.390 201.239,70 

MICRO 1 261.164 20.421,40 97.382 22.546,70 
MICRO 2 187.537 69.513,50 88.979 13.951,00 
MICRO 3 234.503 295.429,70 378.906 43.545,30 
PEQUEÑA 1 89.538 311.239,90 426.776 45.699,20 
PEQUEÑA 2 58.018 408.102,70 537.965 55.114,60 
PEQUEÑA 3 43.951 684.101,30 835.056 99.770,90 
MEDIANA 1 17.953 629.325,50 706.990 93.956,60 
MEDIANA 2 10.493 733.577,00 746.024 113.025,40 
GRANDE 1 6.138 861.149,60 714.147 108.774,90 
GRANDE 2 4.870 1.640.219,10 1.065.305 177.868,00 
GRANDE 3 1.091 839.479,70 477.563 86.969,60 
GRANDE 4 2.073 14.874.062,20 2.219.971 701.342,60 

Total general 1.074.040 21.366.621,40 8.908.454 1.763.804,60 

 
● [Anexo N°4 - Hays Group. (2019). Guía Salarial Chile 2018 - Análisis y tendencias salariales 

del mercado laboral. 2019, de Hays Group Chile Sitio web: https://guiasalarial.hays.es/] 

Contabilidad y Finanzas Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 CFO/Vicepresidente Financiero $5.000.000 $12.000.000 

  Director Financiero $5.000.000 $7.000.000 

nivel 3 Gerente Planificación Financiera $4.000.000 $5.000.000 

  Gerente de Administración y Finanzas $5.000.000 $6.000.000 

  Gerente de Contabilidad $3.000.000 $4.000.000 

  Business Controller $3.500.000 $4.000.000 



35 
 

Recursos Humanos Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 Vicepresidente de Recursos Humanos $5.000.000 $8.000.000 

nivel 3 Gerente de Recursos Humanos $4.300.000 $5.500.000 

  Gerente de Compensación y Beneficios  $3.800.000 $4.800.000 

  Gerente de Selección y Desarrollo Organizacional $3.800.000 $4.800.000 

  Gerente de Seguridad y Salud Ocupacional $3.800.000 $5.000.000 

  Gerente de Relaciones Laborales $3.800.000 $4.800.000 

  Human Resources Business Partner $2.800.000 $3.500.000 

Ventas y Mercadeo Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 Director Comercial   $5.000.000 

  Director de Marketing   $5.500.000 

  Director de Negocio   $5.000.000 

nivel 3 Gerente Comercial $5.500.000 $4.500.000 

  Gerente de Marketing $3.700.000 $4.000.000 

  Gerente de Ventas $4.800.000 $4.200.000 

  Gerente de Trade Marketing $3.500.000 $3.800.000 

  Gerente de Canal $4.700.000 $4.000.000 

  Gerente de E-Commerce $3.000.000 $3.000.000 

  Export Manager $4.400.000 $4.600.000 

  Bussines Developer Manager $3.800.000 $4.200.000 

  Gerente de Negocio $4.000.000 $4.400.000 
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Industria Farmacéutica Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 Director Market Access $6.500.000 $7.500.000 

  Director de Marketing $6.500.000 $7.000.000 

  Business Unit Manager $5.000.000 $7.000.000 

nivel 3 Gerente Market Access $4.500.000 $6.000.000 

  Gerente Marketing $4.000.000 $6.000.000 

  Gerente de Ventas $4.500.000 $6.500.000 

  Gerente de Producto $3.000.000 $5.000.000 

  Gerente Asuntos Regulatorios y Calidad $2.500.000 $4.300.000 

  Gerente de Distrito $2.500.000 $3.800.000 

Medical Devices Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 Director Ventas LATAM $7.500.000 $10.000.000 

  Director Comercial/ Marketing $4.500.000 $8.000.000 

  Business Unit Manager/ Director de Negocio  $4.800.000 $7.500.000 

nivel 3 Gerente de Ventas/ Gerente de Marketing  $5.000.000 $6.500.000 

  Gerente de Producto  $3.500.000 $5.500.000 
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Construcción e 
Infraestructura 

Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 Presidente/Gerente General $11.250.000 $15.000.000 

nivel 2 Vicepresidente Técnico $6.250.000 $12.500.000 

  Vicepresidente de Construcción  $6.250.000 $8.500.000 

  Director/Gerente de Operaciones $6.250.000 $7.500.000 

  Director/Gerente de Construcción  $6.250.000 $7.500.000 

  Director/Gerente Comercial  $6.500.000 $8.000.000 

nivel 3 Director/Gerente de Proyectos  $5.000.000 $8.750.000 

  Director de Obra  $4.000.000 $6.250.000 

  Especialistas por Disciplina $1.750.000 $3.000.000 

Construcción 
Inmobiliaria 

Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 Presidente/Gerente General  $8.750.000 $12.500.000 

nivel 2 Director/Gerente de Diseño  $5.500.000 $7.500.000 

  Director/Gerente de Construcción  $5.500.000 $7.500.000 

  Director/Gerente Comercial $5.500.000 $7.500.000 

  Director/Gerente de Planeación y Estructuración  $5.500.000 $7.500.000 

nivel 3 Director de Obra  $4.000.000 $5.000.000 

  Coordinador de Diseño  $2.000.000 $2.500.000 

  Gerente de Proyectos  $2.400.000 $4.500.000 
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Energía Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 Presidente/Gerente General $11.250.000 $15.000.000 

nivel 2 Vicepresidente Técnico  $6.250.000 $12.500.000 

  Vicepresidente de Construcción  $6.250.000 $8.500.000 

  Director/Gerente de Operaciones  $6.250.000 $7.500.000 

  Director/Gerente de Construcción $6.250.000 $7.500.000 

  Director/Gerente Comercial  $5.500.000 $6.500.000 

nivel 3 Director/Gerente de Proyectos  $5.000.000 $7.000.000 

  Jefe de Obra  $4.000.000 $5.000.000 

  Especialistas por Disciplina $2.000.000 $2.500.000 

Supply Chain Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 Vicepresidente de Supply Chain $11.250.000 $15.000.000 

  Director/Gerente de Operaciones y Logística $10.000.000 $12.500.000 

  Gerente de Logística  $5.625.000 $8.750.000 

  Gerente de Compras/Gerente Abastecimiento  $5.625.000 $8.750.000 

nivel 3 Gerente de Proyectos Logísticos  $4.375.000 $6.875.000 

  Jefe de Compras Nacionales e Internacionales  $3.750.000 $5.000.000 

  Jefe de Comercio Exterior  $3.125.000 $4.375.000 

  Jefe de Almacenamiento  $3.125.000 $4.375.000 

  Jefe de Distribución y Trasporte  $3.750.000 $5.000.000 

  Jefe de Logística  $4.375.000 $5.625.000 

  Jefe de Planeación de la Demanda  $3.750.000 $5.000.000 

  Jefe de Proyectos Logísticos $3.125.000 $4.375.000 
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Rubro Logístico Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 sin información     

nivel 2 Gerente Comercial $5.625.000 $7.500.000 

  Gerente de Operaciones  $3.750.000 $5.625.000 

  Gerente de Proyectos Industriales  $5.625.000 $8.125.000 

  Gerente Marítimo/Aéreo  $4.375.000 $7.500.000 

  Pricing Manager  $4.375.000 $5.625.000 

nivel 3 Senior Sales Executive $5.625.000 $6.875.000 

  Sales Executive (Marítimo/Aéreo/Terreste/Proyectos) $2.500.000 $4.375.000 

  Junior Sales Executive $2.250.000 $2.500.000 

  Pricing Analyst  $1.875.000 $2.250.000 

  Customer Care Analyst  $1.500.000 $1.875.000 

  Inside Sales Executive  $1.500.000 $1.875.000 
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Manufactura Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 CEO/Presidente Holding   $19.000.000 

nivel 1 Gerente General  $11.000.000 $15.000.000 

nivel 2 Gerente de Operaciones $6.000.000 $8.500.000 

  Gerente de Mantenimiento  $5.500.000 $7.500.000 

  Gerente de Ingeniería y Proyectos  $5.500.000 $7.500.000 

  Gerente de Calidad $5.000.000 $7.500.000 

  Gerente de Excelencia Operacional  $5.000.000 $7.500.000 

  Gerente de Salud, Seguridad y Medio Ambiente $5.000.000 $7.500.000 

nivel 3 Subgerente de Operaciones/Planta  $4.500.000 $5.500.000 

  Subgerente de Mantenimiento $4.100.000 $5.100.000 

  Subgerente de Ingeniería y Proyectos $4.100.000 $5.100.000 

  Subgerente de Calidad  $4.000.000 $5.000.000 

  Subgerente de Excelencia Operacional  $3.800.000 $5.000.000 

  Subgerente de Salud, Seguridad y Medio Ambiente $3.800.000 $5.000.000 
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Minería Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 Presidente/Gerente General $14.625.000 $19.500.000 

nivel 2 Vicepresidente Técnico  $8.125.000 $16.250.000 

  Vicepresidente de Construcción  $8.125.000 $11.050.000 

  Vicepresidente de Operaciones Mina  $8.125.000 $9.750.000 

  Superintendentes  $4.500.000 $5.500.000 

  Vicepresidente de Mantenimiento $7.150.000 $8.450.000 

nivel 3 Director/Gerente de Proyecto  $6.500.000 $9.100.000 

  Jefe de Obra  $5.200.000 $6.500.000 

  Director de HSE $5.500.000 $7.000.000 

Tecnología Tipo de Cargo Empresa Mediana Empresa Grande 

nivel 1 Gerente General/ Managing Director/CEO  $6.000.000 $14.000.000 

nivel 2 Director de Tecnologías (CIO)    $11.000.000 

nivel 3 Gerente de Transformación Digital  $3.800.000 $6.500.000 

  Gerente de TI $4.500.000 $7.000.000 

  Gerente de Negocios $4.400.000 $5.900.000 

  Gerente de E-commerce $3.900.000 $4.800.000 

  Gerente deInfraestructura   $5.000.000 

  Gerente de Seguridad Informática    $6.000.000 

  Gerente de Desarrollo $3.800.000 $4.800.000 
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● [Anexo N°5 - Elaboración Propia. (2019). Cálculos propios referenciales de costos de 
procesos, realizados en base a estudio de compensaciones y determinación del potencial 
tamaño de mercado.. Santiago de Chile: N/A.] 

 

Rentas Promedio Brutas por tamaño empresa $4.976.327 $6.910.417 

Rentas Promedio Brutas cargos primera línea $10.479.167 $15.714.286 

Rentas Promedio Brutas cargos segunda línea $5.591.304 $8.321.154 

Costos promedios por cargo servicios de Head Hunters. 3,5 rentas brutas para cargos de 
primera línea 

$36.677.083 $55.000.000 

Costos promedios por cargo servicios de Head Hunters. 2,5 rentas brutas para cargos de 
segunda línea 

$13.978.261 $20.802.885 

 
● [Anexo N°6 - Elaboración Propia. (2019). proceso estándar de servicio de headhunters. Santiago 

de Chile: N/A.] 
 

Nro Tarea Responsable Tiempo 

1 Levantamiento y Definición perfil del cargo Cliente  

2 Contratar servicios de búsqueda o Head Hunters Cliente  

3 Búsqueda en el mercado de candidatos que pudieran adecuarse 
curricularmente con el perfil del cargo definido. 

HeadHunters - 
Gerencia RRHH 
empresas 

3-4 
Semanas 

4 Entrega de antecedentes de candidatos a la empresa, aún sin 
haber realizado evaluación alguna de los perfiles contactados. 

HeadHunters - 
Gerencia RRHH 
empresas 

 

5 Acordar los candidatos que curricularmente se adecuan en 
mayor medida al perfil del cargo definido. En caso que la 
empresa demandante no esté de acuerdo con los candidatos 
presentados, se le amplía el plazo de búsqueda a la empresa de 
Head Hunters. 

Cliente  

6 Una vez acordados los candidatos, la empresa de Head Hunters 
evalúa a los candidatos seleccionados, aplicando por norma 
general entrevistas por competencias y/o evaluaciones 
psicolaborales, además de indagar en al menos 3 referencias 
válidas para el cargo. Este proceso en general puede durar 
aproximadamente entre 1 a 2 semanas. 

HeadHunters - 
Gerencia RRHH 
empresas 

1-2 
semanas 

7 Entrega de resultados a la empresa demandante. Esta recibe 
informes de evaluación de los candidatos, los que habitualmente 
puede ser una nómina de entre 3 a 5 candidatos 

HeadHunters - 
Gerencia RRHH 
empresas 
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8 Entrevista final a los candidatos por parte de la empresa 
demandante. Este proceso dura aproximadamente 1 semana, 
dado que se deben coordinar agendas. Las entrevistas para 
posiciones directivas son realizadas por el gerente general de la 
compañía. En caso, que ninguno de los candidatos satisfaga las 
condiciones del perfil requerido por la empresa, esta solicita a la 
empresa de Head Hunters una nueva nómina de candidatos, 
repitiendo nuevamente el proceso de contacto descrito en el 
punto Nº 3, agregando 3 a 4 semanas más al proceso, hasta que 
la vacante sea provista, o bien, puede haber un cambio en la 
empresa de Head Hunters. 

Cliente 3-4 
semanas 

 
 

● [Anexo N°7 - LinkedIn. (2018). Miembros registrados en plataforma LinkedIn . N/A: N/A.] 
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● [Anexo N°8 - Elaboración Propia - Investigación de Mercado. (2019). Precios de los 
principales competidores] 

 
Linkedin.com Empresas 

 
 
Linkedin.com Personas Premium Career 
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Linkedin.com Personas Premium Career 

 
 
Laborum.com Empresas 
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Trabajando.com 
Planes de avisaje 

 
 
 
Valores Trimestrales Personas 
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Valores Semestrales Personas 

 
 
 
Valores Anuales Personas 
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● [Anexo N°9 - Elaboración Propia - Investigación de Mercado. (2019). Encuesta] 

Metodología: 

Con el propósito de conocer e indagar sobre el mercado que abordamos en este trabajo, desarrollamos 
una encuesta de aplicación en línea que permitió acceder a información trascendental para este trabajo, 
indicándonos las principales tendencias para el tipo de servicios que Sabueso ofrecerá al mercado. 

Para aplicar el instrumento, tomamos contacto con los administradores de la red de recursos humanos 
más grande del país (http://redderrhh.com/), que está compuesta principalmente por gerentes de recursos 
humanos de medianas y grandes empresas, que a su vez representan el mercado objetivo de Sabueso. La 
encuesta fue enviada a través de la plataforma Google Forms a toda la red. 

Para el diseño del instrumento, se consideraron 19 preguntas con el propósito de levantar información 
sobre las principales características de las empresas; la usabilidad de plataformas tecnológicas para 
procesos de reclutamiento y selección; dimensiones de las empresas; tipos de cargos para los cuales 
utilizan servicios de headhunters; disposición a pagar por el tipo de servicio ofrecido por sabueso; y 
cuánto estarían dispuestos a pagar por el servicio prestado; entre otras que se detallan a continuación. 

El instrumento, fue respondido por 46 personas con posiciones de diversa índole en áreas de recursos 
humanos, que a continuación se detallan: 

Gerente RRHH, Personas, Capital Humano, Jefe Desarrollo Organizacional Jefe de Reclutamiento y 
Selección, Head Hunter Freelance, Reclutamiento y Selección HR Business Partner, CEO, Jefe de 
Compensaciones, Ejecutivo de Recursos humanos, Coordinador de Selección, Encargado de RRHH, 
Encargado de Relaciones Laborales, Subgerente de Gestión de Personas, entre otros. 

 Las industrias representadas en el análisis corresponden a las siguientes: 

Alimentos y Bebidas, Salud, Combustibles, Manufactura, Retails, Servicios, Educación, Transporte, 
Minería, Construcción, Energía, Financiera, Bancaria, Climatización, Logística, Turismo, Publicidad y 
Ciberseguridad. 

Análisis de Mercado, Interpretación y Análisis de Resultados. A continuación, se muestran los 
resultados más relevantes de esta encuesta: 
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De acuerdo al universo encuestado más del 50% se desempeña en empresas con más de 200 empleados.  
 

 
De las empresas a las que pertenecen los encuestados, un 45,9% se encuentra en los rangos de facturación 
que van desde las 100.000 UF a más de 1.000.000 UF al año.  Este resultado resulta interesante, dado 
que el mercado objetivo de Sabueso se encuentra en los rangos señalados. 
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Este dato, resulta relevante para la estimación de la demanda de los servicios que Sabueso puede prestar 
directamente a empresas y aquellas de headhunters, dado que el 42,9% utiliza este tipo de servicios para 
un número superior a los 20 procesos de búsqueda al año.  

 

Respecto a la usabilidad y adopción tecnológica y que Sabueso es una plataforma en línea, podemos 
indicar que la decisión adoptada de ofrecer este servicio vía web, va en la línea actual de las empresas, 
indicando los encuestados que un 93,5% utiliza plataformas tecnológicas, portales de empleo, o redes 
sociales para encontrar a sus candidatos, y solo el 6,5%, no utiliza las vías o fuentes mencionadas.  
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¿Cuáles plataformas tecnológicas, Portal de Empleo o RRSS ha utilizado para la búsqueda de 
candidatos? 

 

En esta pregunta, se permitió a los encuestados elegir más de una alternativa, y como se puede apreciar, 
las plataformas con mayor mención y a su vez, más utilizadas, son LinkedIn con 49 menciones, 
Laborum.com 29 menciones, Trabajando.com 31 menciones, e Indeed con 12 menciones. Es relevante 
destacar, que Sabueso dentro de sus principales competidores y fuentes de información para ofrecer sus 
servicios, se encuentran las empresas con más menciones en este punto.  

 

Para la investigación de mercado, este gráfico y sus resultados muestran la disposición a pagar de las 
empresas por un proceso de a través de la plataforma de Sabueso, que a su vez resulta relevante para 
determinar el precio a cobrar por la empresa por los servicios prestados, quedando claramente 
manifestado que el 55,6% está dispuesto a pagar entre 180 USD y 300 USD por proceso.  
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El resultado de esta pregunta, determinó la modalidad de contratación de los servicios prestados por 
Sabueso. En principio, se había determinado ofrecer el servicio a través de SaaS, sin embargo y a la luz 
de los resultados de la encuesta, que arrojó un 60% de preferencias por servicios de cobros por procesos, 
decidimos modificar la forma de cobro.  

 

Utilizaría una plataforma que reduzca los tiempos de búsqueda, elimine sesgos y juicios habituales 
de un proceso de selección, generaría valor a su organización y/o área? 

 

Esta pregunta y sus resultados, es interesante y relevante para el modelo presentado por Sabueso, dado 
que, este se basa en la eliminación de los actuales sesgos y juicios en los procesos de selección y 
búsqueda de candidatos idóneos para las diferentes posiciones, además de la disminución en los procesos 
tradicionales de research de candidatos levantados en el mercado laboral. De sus resultados, se puede 
interpretar que existe un amplio consenso del 87% para disminuir las variables consultadas. 
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Un 84,8% se encuentra dispuesto a contratar un servicio que elimine sesgos, juicios y además reduzca 
los tiempos de búsqueda de candidatos para cargos vacantes. 

¿Cuáles son los principales problemas que tiene actualmente en su proceso de búsqueda de 
Candidatos? 

Esta pregunta, se realizó de forma abierta y con respuestas espontáneas, de las que podemos destacar las 
siguientes: 

1.      Tiempo 

2.      Timing, talento, nivel inglés adecuado 

3.  No encontrar el perfil adecuado, y en caso de encontrarlo en LinkedIn la gente no se puede 
contactar 

4.      Tiempo de respuesta de las agencias 

5.      Tiempo, falta personal rrhh 

6.      No llegar a los candidatos que buscamos 

7.      tiempos de reclutamiento, ajuste de perfil 

8.      Filtros no adecuados a la búsqueda de candidatos 

9.      Llegar al perfil 

10.  Baja Cantidad de postulantes 

11.  Clasificación por posición 



54 
 

12.  Encontrar candidatos sin ayuda de head hunters. 

13.  A través de la mayoría de los portales no encontramos a los candidatos y debemos recurrir a 
referidos. 

14.  Falta de buenos filtros /Cv mal confeccionados 

15.  Calidad vs Expectativas 

16.  Acceso a postulantes que no están en LinkedIn o similares. Centralizar y guardar la información 
de las búsquedas a un costo más razonable que el servicio Premium de LinkedIn 

17.  Lentitud y poca simplicidad de las plataformas actuales 

18.  Pérdida de currículo vitae entre procesos, reportabilidad, uso comercial 

19.  Llegan candidatos de todos los perfiles, no existe un ajuste o cuadratura entre el perfil que uno 
publica y el que postula. 

20.  no llego a los que no están en las redes 

21.  Mucho cv que no se ajustan a la necesidad del negocio 

22.  La falta de candidatos que se ajusten al perfil. Existen candidatos que postulan con características 
muy opuestas a las requeridas, esto hace perder tiempo revisando cvs. 

23.  identificar posibles candidatos, conseguir número de contacto o mail 

24.  Falta de candidatos que cumplan con los perfiles de búsqueda 

25.  Tiempo de búsqueda y permanencia en el cargo 

Estas 25 respuestas, nos indican las principales dificultades que presentan las empresas a la hora de 
buscar candidatos para los diversos perfiles con los que cuentan, y que, a su vez, Sabueso se instala como 
una alternativa para solucionar las dificultades que manifiestan, a través de la precisión en sus búsquedas 
y reducción de tiempos en los research propuestos como parte del modelo de negocio. 

Investigación de Mercado – Conclusiones 

De la investigación de mercado realizada podemos concluir lo siguiente: 

· La falta de rapidez en los procesos de selección y búsqueda resulta problemático 
para la mayoría de las empresas para completar las vacantes disponibles 

· Existe un alto consenso en la usabilidad de plataformas tecnológicas para apoyar 
los procesos de reclutamiento y selección, cercano al 93,5%. 

· Falta de candidatos acordes a los perfiles de cargo. 
· Existe poca simplicidad en la usabilidad de las plataformas tecnológicas disponibles 

en el mercado. 
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· La disposición a pagar por la plataforma ofrecida es alta llegando al 55,6% y los 
rangos de precio van entre los 180 USD a 300 USD. 

· Se destaca que el 42,9% de respuestas entregadas por los consultados, muestra que 
deben proveer más de 20 procesos al año, lo que nos permite determinar la demanda 
de procesos al año para Sabueso. 

 
● [Anexo N°10 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). Resumen de Costos y 

Gastos Anuales] 
 

 
 

● [Anexo N°11 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). Capital de Trabajo] 
 

 
 

● [Anexo N°12 - Elaboración Propia - Proyecciones Financieras. (2019). Detalle de Costos y 
Gastos] 
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