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JUSTIFICACIÓN Y MOTIVACIÓN DE LA IDEA

Las Cámaras de Comercio del país son entidades privadas que fueron constituidas con el objetivo de administrar el registro mercantil, función delegada por el Estado Nacional para tener un mayor control de la operación mercantilista del país. Con el paso del tiempo se convirtieron en observatorios de crecimiento empresarial y fueron hallando oportunidades de encuentro para el progreso del país entre lo público, lo privado y la academia.  

La dinámica económica del país les ha permitido ganar espacios dentro de las gestiones que apoyan aquellas actividades dirigidas a mejorar procesos de competitividad, tales como transferencia de conocimiento, formación continua y educación formal por medio de alianzas, planes de exportaciones e importaciones, trámite de recursos de cofinanciación con entidades nacionales e internacionales, programas de apoyo al emprendimiento, manejo de indicadores económicos, ferias, eventos; entre otros. 
Cada Cámara es autónoma en la administración del recurso privado, lo que no sucede con el recurso público que viene legislado por el Gobierno Nacional mediante dos entes de control como son la Superintendencia de Industria y Comercio y la Contraloría Nacional. Para tal efecto y teniendo en cuenta la gran oportunidad de diversificar sus actividades y generar ingresos desde lo privado, la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda identificó una serie de necesidades en el tejido empresarial que podía abarcar ofertando diferentes servicios especializados y de paso, contribuir a mejorar y desarrollar ventajas competitivas en este sector.

Esta visualización de construir planes de negocios y convertirlos en unidades estratégicas, nació hace 25 años, generándose una oportunidad enorme para las empresas y la Cámara, por cuanto en el mercado ninguna institución ofrecía servicios a los empresarios para mejorar las competencias de sus colaboradores y mucho menos, una agencia de desarrollo integral que los acompañara en el proceso de ascenso de las organizaciones y de la ciudad. 
También se identificó como la Cámara era un punto intermedio entre la oferta y la demanda de servicios de consultoría, asesoría, reclutamiento y selección de personal. Un epicentro al que la empresa recurre solicitando servicios y profesionales y, de igual manera, los profesionales acuden con la fe de encontrar empresas para ser contactados. 
Específicamente, con este servicio de selección de personal se detectó que algunas organizaciones no cuentan con áreas de Gestión Humana o personal de apoyo para administrar los procesos propios de la misma, debiendo recurrir a la improvisación o la tercerización para contratar un personal cualificado. Así mismo, los profesionales de la región buscan en las empresas, la oportunidad de ser referenciados o conectados de alguna manera al sector gremial que la Cámara representa. 
Por otra parte, durante los 10 últimos años, los funcionarios de la Cámara encargados de la labor comercial, han efectuado visitas permanentes para indagar directamente con gerentes y directores de empresas pereiranas, qué es lo que realmente requieren, lo cual ha facilitado identificar otras dificultades comunes y trasversales asociadas a los procesos de selección, entre ellas, la falta de personal que responda a las exigencias de las organizaciones, al cumplimiento de sus metas y  a la cultura empresarial; específicamente, cargos directivos, los cuales son claves para marcar las estrategias y el rumbo de las empresas. 
Es a través de este ejercicio que la Cámara ha desarrollado otras unidades de negocio en diferentes frentes con resultados favorables que aun funcionan y se han fortalecido hasta la actualidad. 
A partir de estos planteamientos, las autoras empezaron a plantearse una inquietud en torno a buscar alternativas de solución para los empresarios frente a la situación expuesta y que al mismo tiempo aportará una opción de negocio generadora de ingresos privados y aprovechando el capital relacional, comercial y la experiencia para la administración de la cadena de valor que la entidad posee.
 Después de explorar varias alternativas, se gestó la idea de prestar un servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”
, que les permita a las organizaciones minimizar el riesgo y garantizar la calidad del proceso de selección, al igual que, ofrecer vacantes para directivos o profesionales de alto nivel que anhelan continuar su crecimiento laboral.

De igual forma, el servicio BTH contribuye a mitigar los retrasos en los procesos, los errores y las pérdidas en tiempo y dinero a las cuales se ven abocadas las empresas por la falta de calidad y conocimiento en la selección de personal. Colaboradores sin las competencias adecuadas, con experiencias negativas en otras organizaciones, curvas de aprendizaje disminuidas, pocas habilidades sociales y emocionales para desempeñarse en el cargo; son algunas de las dificultades que enfrentan los empresarios por no darle la relevancia a este tipo de procesos.
Algo de trascendencia en la oferta del servicio BTH para los empresarios es contar con el respaldo, confianza, credibilidad y trayectoria de éxito de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.
Teniendo en cuenta la importancia y los beneficios expuestos, una vez gestada la idea, contando las autoras con la autorización y el aval del Presidente Ejecutivo de la Cámara de Comercio de Pereira Dr. Jorge Iván Ramírez Cadavid (Anexo A) y en vista del requerimiento de la entidad de tener unidades de negocio estructuradas y rentables; las autoras, como personal vinculado al  Departamento de Servicios Empresariales (encargado del desarrollo de estas unidades), encontraron también la oportunidad de realizar el presente trabajo de grado para optar al titulo de Magister en Administración de Empresas, ayudar al cumplimiento de las funciones del Departamento donde laboran, atender una necesidad específica y sentida de los empresarios afiliados y producir ingresos que mejoren las finanzas de la CCP.

En este sentido y direccionamiento, la Cámara requería que, a medida que se iba documentando cada uno de los aspectos del plan y la tesis iba avanzando en su composición, la actual unidad de negocio implementara simultáneamente unos escenarios exploratorios basados en lo contemplado en el plan; con la intención de proveer una descripción más contextual acerca de cómo esta se iba convirtiendo en un proyecto atractivo y rentable para la Cámara.

En estos escenarios se iban identificando entonces, un conjunto de acciones posibles, de ocurrencia plausible y visión a corto plazo para prever o eliminar efectos y puntos críticos en dicha unidad. Además, se estaban aprovechando los lineamientos presupuestales de la CCP referente a no cargarle costos ni gastos ocultos  a los proyectos nacientes, pues se contaba con la infraestructura y los recursos existentes para ponerlas en funcionamiento, esperando que sean autosostenibles y generen entradas monetarias para la entidad a una baja inversión.

De esta forma, el plan de negocio adquiría un valor agregado a través de dichos escenarios para que lo conceptuado fuera analizado y contrastado en un entorno real.
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NOTAS EXPLICATIVAS
Assessment center: conocido como centro o día de evaluación. “Es una variedad de técnicas de evaluación diseñadas para permitir que los candidatos demuestren, bajo condiciones estandarizadas, las destrezas que son más esenciales para el éxito en un trabajo determinado” (Coleman, Hr-guide, 1987, párr. 7). Proporciona una visión más real de cómo es y será el comportamiento del candidato en el futuro. Muy utilizada para cargos directivos. “Es una combinación de tareas y actividades que evalúan la idoneidad del candidato para el trabajo” (Mason, 2019, párr. 1); en las cuales trabajan de manera individual y en grupo con variedad de ejercicios como: estudios de caso, dinámicas de grupo, discusiones grupales sin líder, presentaciones, simulación relacionadas con el trabajo, business game, situaciones problema, juego de rol, eventos sociales, pruebas escritas; entre otras. 
Business Talent Hunter BTH: en español traduce cazatalentos empresariales. A través de los procesos de reclutamiento y selección, BTH realiza la búsqueda de personas para cargos directivos que se destaquen en un área o que la dominan; que explotan su máximo potencial para desempeñarse y desenvolverse fácilmente en su puesto de trabajo gracias a que cuentan con una cualidad idónea, particular y destacada. Personas que ponen sus capacidades al servicio de la organización, no solo para mejorar, sino para transformarla; porque tienen un don de gente, un talento especial y un alto grado de motivación. Son carismáticos y hábiles para anteponerse a riesgos y oportunidades, prospectivos e innovadores, manejan la incertidumbre y están plenamente comprometidos con la cultura de la organización y su horizonte. Este término es creado por las autoras del plan actual de negocio.

Cazatalentos (Head Hunter): hace referencia a agentes profesionales competitivos o empresas externas a la organización que se encargan de identificar talentos o el perfil ideal para cubrir las vacantes de cargos directivos de primer nivel como presidentes y de segundo nivel como directores de fundación. También se define como “un profesional especializado en la búsqueda de personas 100% calificadas. Cuentan con amplios conocimientos del mercado laboral, bases de datos extensas y buenos contactos en las organizaciones. Su labor es meticulosa y profesional, pero, sobre todo, muy discreta” (Arango y Betancourt, 2012, p. 8).

Competencia laboral: capacidad de una persona para poder realizar en su trabajo lo que debe hacer en cada momento de manera satisfactoria. Se mide en términos de desempeño en un determinado entorno laboral. “Las competencias son indicadores de conducta o conductas observables que se presuponen necesarias para el desempeño de un puesto de trabajo y duran por un largo período de tiempo” (López, 2010, p. 135). Una competencia es una combinación del saber, saber hacer, saber estar y saber ser.
Criba curricular: es una etapa del proceso de selección donde se hace un análisis manual o digital del curriculum vitae de los diferentes candidatos con el fin de reducir el número de candidatos y continuar solamente con aquellos que cumplen la mayor parte de los requisitos del cargo ofertado y exigencias de la empresa. 
Cultura organizacional: representa un grado de percepción sobre la organización, que suele ser común a todos sus miembros. Se manifiesta en: “normas, actitudes, conductas, comportamientos, manera de comunicarse, relaciones interpersonales, estilo de liderazgo, historia compartida, modo de dar cumplimiento a la misión y la materialización de la visión en su interacción con el entorno y en un tiempo dado” (Llanos y Bell, 2018, p. 6). 
Curriculum vitae (Hoja de vida): es una breve exposición normalmente escrita y en ocasiones oral, donde aparecen resumidos los datos de identificación, antecedentes formativos, profesionales y/o laborales de una persona donde demuestre estar capacitado para un puesto de trabajo específico. Se puede considerar como “la presentación de un candidato ante la empresa con la intención de ser considerado en procesos de selección, ya sean actuales o futuros” (Ruano, 2014
, p. 22). 
Empleabilidad: corresponde al grado de posibilidad que tiene un individuo de ser solicitado por una empresa, para incorporarse a trabajar. Para considerar que “una persona cuenta con un alto nivel de empleabilidad, no hay que fijarse solo en los elementos referentes a la formación académica y las competencias técnicas adquiridas durante los estudios, sino también en las capacidades y las habilidades para saber mostrar adecuadamente las fortalezas en un proceso de selección” (Observatorio de empleo de la ETSIAAB., 2019, párr. 3).
Encuesta: es un instrumento para obtener datos de manera sistemática y subjetiva en torno a un tema o fin determinado por medio de un registro detallado de respuestas dadas por un grupo de personas que son representativas de la población objeto de estudio. Las encuestas generalmente se hacen a través de cuestionario de preguntas abiertas o cerradas que se analizan de manera estadística y descriptiva. Permite “conocer opiniones, creencias, actitudes, intereses, expectativas, necesidades, puntos de vista, sentimientos, percepciones o representaciones de las personas” (Grasso, 2006, p. 14).
Entrevista personalizada: “es una forma oral de comunicación interpersonal cordial y privada que tiene como finalidad obtener información en relación a un objetivo” (Acevedo y López, 2004, p. 10). En la entrevista, el intercambio verbal entre entrevistado y entrevistador se da a partir de una serie de preguntas estructuradas y respuestas relacionadas con un asunto especifico.
Estudio de seguridad: es un minucioso análisis de antecedentes que se realiza para determinar si una persona es realmente quien dice ser y para conocer su historia en cuanto a comportamiento social y criminal y de esta forma, poder tomar mejores decisiones de vinculación y ubicación para los futuros integrantes de la organización. Permite, además, “confirmar que una persona es honesta, confiable y que no representa riesgos para la actividad comercial e integridad de la empresa que lo contratará” (AlfaPsicología, 2020, párr. 1-2). 
Experiencia en el cargo: equivale a la información que se relaciona en el curriculum vitae en cuanto al desempeño laboral que se haya tenido en un cargo específico ofertado por la empresa y hace referencia al lugar donde se haya ejercido, tiempo, funciones específicas ejercidas y jefe o superior inmediato. 
Feedback: conocido como retroalimentación. Es una de las etapas del proceso de selección. Brinda la posibilidad al evaluado/candidato de conocer las debilidades y fortalezas observadas en el proceso y la relación de estos en los resultados para haber sido o no seleccionado en el cargo ofertado. Se habla de varios tipos de retroalimentación: con el candidato seleccionado al finalizar el proceso “centrada en el proceso, las fortalezas encontradas frente al perfil del cargo, los aspectos a mejorar y competencias que se deben desarrollar “ (Restrepo, Ladino y Orozco, 2008, p. 290); otra dirigida a los candidatos internos no seleccionados en cuanto a aspectos a mejorar y que incidieron en la decisión y finalmente,  a los candidatos externos no seleccionados que se hace a través de un carta de agradecimiento por haber hecho parte del proceso y brindándole la oportunidad de trazarse nuevas acciones para mejorar sus debilidades y enfrentar con mayor éxito otros procesos de selección.
Formación académica y profesional: es otro de los datos que se consigna en el curriculum vitae y son analizados en el proceso de selección. Hace referencia a los niveles educativos obtenidos en pregrado y posgrado; igualmente a los estudios que se hayan realizado como actualización o perfeccionamiento en el ejercicio profesional; eventos en los cuales se participó; documentos escritos, publicaciones realizadas y reconocimientos otorgados.
Gamificación: es un mecanismo moderno que aplica diferentes elementos típicos del juego en los diferentes procesos de la organización y en diversas áreas o departamentos de la empresa, especialmente, Gestión Humana.
Habilidades blandas: “son capacidades que tienen las personas para enfrentar diversas situaciones diarias, en su vida personal y laboral. Son rasgos de personalidad, habilidades sociales, de comunicación y hábitos que caracterizan los vínculos que maneja el individuo con otras personas” (Morocho, 2017, p. 18). Son diferentes a las habilidades duras o técnicas que son aptitudes para desempeñarse en una determinada labor. Las blandas están ligadas a la inteligencia emocional y hacen que las personas se sientan dispuestas a desplegar todo su potencial de capacidades para favorecer su desempeño y el de la organización.
Inmersión empresarial: semeja las experiencias de campo in-situ. Es un proceso mediante el cual un evaluador externo o persona encargada de la selección de personal, se sumerge de manera intensiva en el entorno laboral, en la cultura corporativa o en una situación específica de la organización para tener de primera mano, las habilidades y competencias que se van a tener en cuenta al analizar los candidatos o talentos.

Inteligencia emocional: “es la habilidad de las personas para percibir, usar, comprender y manejar las emociones. Se desarrollan por medio del aprendizaje y la experiencia cotidiana” (Fernández y Ramos, 2016, p. 9). La inteligencia emocional es la capacidad de relacionarnos con nosotros mismos (intrapersonal) y con otros (interpersonal); esta permite autogestionar las emociones para poder desenvolverse en una comunidad o colectivo por medio de respuestas antes que reacciones. En el medio laboral, esta inteligencia permite generar relaciones o vínculos que sean gratificantes, satisfactorios y a la vez colaborativos para beneficio propio y de otros hacia la conducción de una meta u objetivo común.
Killer questions: son preguntas filtro que se hacen al candidato desde el primer momento y cuyas respuestas se utilizan para continuar o ser eliminado del proceso. Existen varias razones para su uso, entre ellas: “optimiza tiempo, mide idoneidad del candidato, aporta información relevante en caso de tener que decidir entre dos candidatos y disminuye la cantidad de personas a entrevistar” (Bizneo, s.f., párr. 4).
Oferta laboral: hace referencia a la cantidad de personas que se requieren para desempeñar determinada labor y es directamente proporcional a la cantidad de puestos de trabajo que están vacantes y necesitan ser ocupados por dichas personas. Cuando hay oferta laboral, las empresas ponen a disposición cargos o puestos de trabajo para que se inicie un proceso de reclutamiento y selección para ser ocupados por personal idóneo y calificado.
Niveles de dirección: es una forma de distribuir la labor de quienes guían a otros hacia el logro de las metas de la organización. Se distinguen regularmente tres niveles y en cada uno hay habilidades y conocimientos diferentes: (i) alta dirección: pilotean la empresa, fijan objetivos y líneas estratégicas (presidentes, directores, gerentes, directores de áreas o departamentos, vicepresidentes); (ii) dirección operativa, están en contacto directo con los trabajadores. Responsables de asignar tareas, tomar decisiones rutinarias e informar a la alta gerencia de logros o dificultades en el entorno laboral (jefes de una sección) y (iii) dirección intermedia, concretan las directrices de la dirección en planes y acciones específicas, verifican resultados y mantienen informados a los otros niveles de dirección (coordinadores, supervisores). 
Outsourcing: es una forma de subcontratación de servicios a través de terceros (tercerización) o externos (externalización) a la empresa para que pueda realizar eficientemente una labor encomendada y así, la empresa pueda disponer de más tiempo para centrarse en otros aspectos claves del negocio.

Perfil de puestos: son requisitos y rasgos particulares que caracterizan un puesto de trabajo y le sirven para diferenciarse de otro. “El diseño de perfil de puesto llega a ser determinante en una organización porque permite identificar qué características tanto físicas, intelectuales y/o sociales debe tener un colaborador que aplique a un determinado cargo” (Morales, 2018, p. 23). Se elabora antes de que se tenga una oferta laboral o se consigan postulantes. 
Pre-screening
: es un primer acercamiento telefónico o por correo electrónico con el candidato reclutado y en el cual se hace una especie de entrevista rápida sobre preguntas específicas que permite hacerse una idea inicial del postulante para determinar si tiene la formación y la experiencia requerida para el cargo ofertado.
Pruebas psicotécnicas: son “métodos estandarizados que suelen usarse para medir diversas características de conducta individuales, a partir de las cuales concluimos si ese individuo es adecuado o no para integrarse en las situaciones de trabajo en las que ha de desarrollar su actividad” (Mañas y Delgado, 208, p. 115). Las pruebas se eligen de acuerdo con el objetivo que se desea conseguir, por eso no todas medirán lo mismo. 
Reclutamiento de personal: es un “conjunto de actividades y procesos que se realizan para conseguir un número suficiente de personas cualificadas, de forma que la organización, pueda seleccionar a aquellas más adecuadas para cubrir sus necesidades de trabajo” (Dolan, Valle, Jackson y Schuller, 2003, p. 71). Para iniciar un proceso de reclutamiento es necesario tener claro el perfil del cargo para determinar qué tipo de candidatos potenciales se quiere atraer. Las fuentes del reclutamiento pueden ser internas o ascenso y externas.
Referenciación 360º:  es una valoración del desempeño y competencias de una persona a través de quienes regularmente interactuaron con el candidato en otras empresas (jefes, subalternos, pares y hasta puede incluir clientes externos). 
Selección de personal: es el proceso mediante el cual se elige una persona, cualificada, competente e idónea entre los postulantes, para ocupar un cargo ofertado en una empresa. La selección es posterior al reclutamiento y se tiene en cuenta las necesidades, perfiles, los propósitos y la cultura organizacional.
Talento: es una persona valiosa para la organización que tiene conocimientos claros, competencias extraordinarias de liderazgo e innovación y pone al servicio de la organización su potencial para obtener resultados sobresalientes. 
Visita domiciliaria: “Es una técnica que se preocupa por las personas en sus relaciones especialmente, para estudiar y observar al candidato en el ambiente familiar que se encuentra inmerso” (Lopera, Sepúlveda y Tabares, 2015, p. 19). La visita se hace a manera de entrevista por un profesional con adecuada formación y experiencia para que observe de la manera más objetiva posible, el entorno con el que el aspirante convive cotidianamente y su calidad de vida.
RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo aborda el desarrollo de una unidad de negocio generadora de ingresos para la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda (CCP), que consiste en el préstamo de servicios de selección de personal a nivel directivo bajo el eslogan “las mejores personas para las mejores empresas”. La oportunidad de negocio surgió a partir de la necesidad de atender los requerimientos manifestados por los empresarios a la entidad en cuanto a la ventaja competitiva que les genera contar en sus empresas con un personal idóneo, calificado y estable. Esto implica, esencialmente, realizar un proceso de selección efectivo, ágil y a un precio asequible y que se vea reflejado en la productividad y rentabilidad de sus organizaciones.
Para analizar la viabilidad del negocio se llevó a cabo un estudio estratégico del entorno a través del instrumento PESTEL para identificar los diferentes riesgos y evaluar su favorabilidad; se elaboró una matriz DOFA para determinar factores internos y externos que lo afectan; y una indagación del mercado para comprender el potencial del negocio, la población objetivo con quien se pueda proyectar su implementación y la influencia de estos en la promoción y comercialización del servicio.

Con base en los resultados obtenidos se pudo vislumbrar que, a pesar de la crisis económica producida por la pandemia, se acentuaron favorablemente la oferta de profesionales para ocupar vacantes y la urgencia de las organizaciones por tener directivos capaces de aceptar retos para la reactivación y reinvención que el panorama actual exige (aprovechar las oportunidades y hacer uso razonable de los recursos). Además, para afrontar esta recesión, el gobierno aumentó los beneficios e incentivos para la sostenibilidad de las empresas poniendo como condición que cuenten con su registro mercantil. Otro hecho sin precedentes y de trascendencia fue el cambio que se produjo en la manera de realizar los procesos de selección y la forma de hacer negocios en los que la tecnología se anotó un punto a favor.

De cara a esta situación, los empresarios se muestran más conscientes de delegar la responsabilidad para elegir su personal a terceros, a empresas especializadas como los cazatalentos que trabajen con profesionales expertos para conseguir a quienes ocuparán las vacantes en cargos de alta dirección y dirección intermedia. No obstante, son cada vez más exigentes en cuanto a que se empleen herramientas innovadoras y mecanismos que ahorren tiempo y dinero a todos los involucrados.

Complementariamente a esta información, en la encuesta de mercado aplicada se detectó este interés en empresas grandes, medianas y pequeñas de los sectores secundario y terciario localizadas en Pereira y su área Metropolitana. Empresas que, gozan de ventajas en la región relacionadas con: estar ubicadas en una posición geoestratégica privilegiada, tener exenciones tributarias y la facilidad en los trámites que allí se implementan para la creación y el fortalecimiento empresarial.
A pesar de este escenario benéfico, hay otros aspectos que la naciente unidad de negocio debe sortear para impedir que se conviertan en obstáculos. Especialmente hacen referencia a la desvirtuada imagen que se tiene de los cazatalentos por asuntos éticos o de costos y desde otra perspectiva, a los competidores que también ofrecen este servicio en la ciudad. A diferencia de estos, Cazatalentos Empresariales BTH en su propuesta de valor, cuenta con el respaldo de la CCP, cuya trayectoria como entidad privada, gremial y sin ánimo de lucro es altamente reconocida a nivel nacional por su eficiente gestión y por el manejo transparente de sus recursos. Del mismo modo, dispone de una sólida infraestructura física, legal y humana y de canales directos de distribución; motivos por los cuales puede brindar tarifas preferenciales del servicio que favorezcan a los empresarios y a la entidad misma. 
Otros elementos que diferencian y posicionan la unidad de negocio como parte del portafolio de servicios de la CCP, es que incorpora para la selección de personal directivo, modernas estrategias mediadas por la tecnología y la inteligencia artificial tanto para este proceso como para su promoción y comercialización; enfatiza en las habilidades blandas intra e interpersonales evaluadas a través de la prueba DISC+plus  en una plataforma que agiliza los resultados y un Assessment mediante gamificación que precisa la  observación de esas habilidades en los candidatos prospectos. Igualmente, BTH está estructurado técnicamente en tres calibres Top “corto, efectivo y garantizado”, Standard “innovador y rentable” y Light “económico y de calidad” para adaptarse a las condiciones presupuestarias y administrativas de las empresas; ostenta alianzas con empresas acreditadas para desarrollar pasos específicos del proceso de selección; un servicio postventa para verificar la satisfacción del cliente; y una garantía y certificación expedida por la CCP.
A pesar de que la selección de personal es una nueva fuente por la cual la Cámara espera captar ingresos, tal y como se organizó en la unidad mediante CANVAS, se detectaron otros servicios tales como: asesorías y consultorías para empresas en temas específicos y para los candidatos, como una forma preparatoria para los procesos y de retroalimentación cuando hayan participado en estos; venta de la prueba de habilidades blandas para los departamentos de Gestión Humana o empresas que, aunque no posean este departamento, le son de utilidad en diferentes dinámicas de administración de sus equipos de trabajo; y venta de franquicias a otras cámaras de comercio del país. 

Aunque la estructura organizacional de la entidad está bien establecida para el funcionamiento de la unidad, todavía se requiere soportarla en la Teoría Organizacional Requerida de Elliott Jaque (roles y alcances estratégicos) y fortalecerla mediante la creación de un nuevo cargo, el coordinador de cazatalentos BTH, con un perfil en psicología organizacional, y la contratación de asesores comerciales dedicados a esta unidad para la consecución de los clientes

Por lo anteriormente expuesto, la unidad de negocio tiene un alto impacto social en el índice de competitividad de la región, por ser una propuesta claramente diferenciada, difícilmente imitable, percibida y apreciada por los grupos objetivo; y que aporta a la generación de utilidades y al logro del éxito empresarial, por contar con procesos de selección inteligentes. Algo por lo cual los clientes están dispuestos a dar una retribución justa y claramente rentable a quien la ofrece porque obtienen resultados que superan sus expectativas con el servicio contratado.
De igual forma se vislumbran otras formas de proyectar el negocio como son replicándola en otros municipios de Risaralda en los cuales la Cámara tiene jurisdicción y buscando inversionistas para ayudar a su crecimiento para beneficio de la comunidad empresarial, a través de la agencia Invest in Pereira.

Finalmente, desde el análisis financiero, la unidad de negocio es viable, ya que la inversión es mínima en comparación con los beneficios, tanto para quienes adquieren el servicio como para la Cámara que lo oferta. La rentabilidad de la unidad de negocio radica en que las inversiones iniciales son relativamente bajas, pues se estaría sacando provecho del montaje administrativo, humano y financiero con el que la Cámara cuenta actualmente. Y lo básico que se requiere para la puesta en marcha está representado en salarios de los nuevos cargos creados, compra de mobiliario y equipos, adquisición de plataformas y software para darle novedad al proceso de selección y su venta. Teniendo en cuenta estos aspectos y el flujo de caja a cinco años, el punto de equilibrio se lograría en dos años y la tasa de retorno a la inversión es bastante prometedora y fructífera.

1. ANTECEDENTES
1.1 Descripción de la empresa
La Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda CCP
 es una entidad gremial privada sin ánimo de lucro.  Su sede principal se encuentra localizada en la zona céntrica de la ciudad de Pereira (Risaralda) y otra en el Barrio Cuba. Tiene jurisdicción en los municipios de Dosquebradas, La Virginia, Santuario, Marsella, Apía, Belén de Umbría, Quinchía, Guática, La Celia, Pueblo Rico y Balboa.
Su fundación fue decretada por el ejecutivo nacional a través del Ministerio de Industrias el 18 de febrero de 1926 y unos días después, los comerciantes pereiranos agremiados en dicha sucesión se reunieron con el propósito de elegir la primera junta directiva de la CCP.
Tuvo sus primeras actuaciones como conciliador para dirimir pleitos entre los ciudadanos. Poco a poco, la necesidad de información comercial provocó que la naciente entidad adelantara un censo para establecer cuántos establecimientos mercantiles del departamento de Caldas (antiguamente conformado por Risaralda, Caldas y Quindío), sostenían relaciones comerciales con la municipalidad de Pereira; censo que se hizo en alianza con la Liga del Comercio. Desde entonces, sus intervenciones en el desarrollo de la ciudad y la región hasta nuestros días, han sido muy productivas y reconocidas en los diferentes gremios en los cuales interviene.
Hoy, la CCP es la llamada a seguir promoviendo la vocación empresarial de la región, con un equipo humano decidido a gestar grandes transformaciones por su alto compromiso con Risaralda y su espíritu líder e innovador. Sus tareas se centran fundamentalmente en: la competitividad; el desarrollo empresarial; la calidad y calidez en el servicio al cliente; las estrategias para la renovación mercantil; la investigación económica; la formalidad de las empresas; el impulso del emprendimiento y las inversiones nacionales y extranjeras; la diversificación de las capacitaciones y la formación integral; y la promoción de eventos cívicos, culturales, sociales y empresariales.
Cabe resaltar que, un elemento clave en el cumplimiento de sus propósitos y evolución histórica a través de los años ha sido trabajar de la mano de otras entidades tanto públicas como privadas, entre ellas: Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, Alcaldía de Pereira, Gobernación de Risaralda, Caja de Compensación Familiar Comfamiliar Risaralda, Departamento Administrativo Nacional de Estadística DANE, Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN, Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, Procolombia, Casa de Justicia, Comité Intergremial de Risaralda, CREAME Incubadora de Empresas, INNpulsa, Fundación Checci Company, Universidades como Pontificia Javeriana, Los Andes, Rosario, EAFIT y Tecnológica de Pereira; Red Universidades de Risaralda y Red de Unidades de Información de Risaralda REUNIR, entre otras.

En la cadena de valor, la CCP se encuentra ubicada en la categoría de servicios que determina su ventaja competitiva y estratégica en el sector, enmarcada en su misión, visión, objetivos y oferta de valor:
Misión: Fundamentados en el espíritu cívico de los pereiranos y con un equipo humano calificado y comprometido, somos la agencia de desarrollo de Risaralda, que representa institucionalmente al sector empresarial, genera sinergias y presta servicios de excelente calidad, liderando estrategias de competitividad que trascienden en el tiempo y transforman la región.

Visión: Seremos una organización moderna, con servicios y estrategias innovadoras, que desarrolla la comunidad empresarial para la construcción de grandes proyectos, el mejoramiento de la calidad de vida y la dinamización de la región.
Objetivos de la perspectiva financiera del negocio: 1. Mantener la sostenibilidad financiera mediante la optimización de los recursos y el crecimiento de los ingresos para la consolidar un buen plan de inversión. 2. Aumentar la participación de los ingresos privados sobre el total de los   ingresos. 3. Aplicar el concepto de rentabilidad económica y social, en los programas privados.
Objetivos de la perspectiva clientes y mercados: 1. Aumentar la utilización de los servicios privados, logrando un incremento anual del 5% en la base de los clientes que usan al menos 3 servicios diferentes de la Cámara. 2. Desarrollar un proceso de conocimiento profundo y permanente de los clientes para mantener vigente la propuesta de portafolio de servicios y lograr su satisfacción. 3. Incrementar en el término de 3 años los comerciantes matriculados y renovados en un 10%. 4. Llevar a un nivel más cercano a su realidad económica los activos con los que se matriculan los comerciantes, con un aumento anual promedio del 5%.
Objetivos desde la perspectiva alianzas: 1. Liderar y desarrollar estrategias que permitan consolidar a Pereira y Risaralda como destino altamente competitivo para el turismo, la inversión y los negocios. 2. Gestionar integralmente proyectos que propendan por el fortalecimiento económico, social, cívico y cultural de Risaralda y sus empresarios.
Objetivos de la perspectiva procesos internos: 1. Automatizar los procesos transversales para mejorar la integralidad de los servicios. 2. Estandarizar procesos para lograr la excelencia en la prestación de servicios, 3. Mejorar la eficiencia de los procesos.

Objetivos de la perspectiva aprendizaje y desarrollo:  1. Convertir a la CCP en uno de los mejores lugares para trabajar en la región 2. Estructurar un sistema de Gestión del Conocimiento que nos permita ser más efectivos en la consecución de resultados. 3. Promover el desarrollo de competencias en nuestro personal, evidenciable en un porcentaje de evaluaciones de desempeño del 85%.

Oferta de valor: CCP el mejor aliado para la competitividad de Risaralda, conocedor de la realidad de la región, con una gran capacidad de articulación social e institucional, con un pertinente portafolio de servicios y estrategias de desarrollo para la comunidad empresarial, garantizando transparencia y efectiva gestión de los recursos. “Porque los sueños son tan grandes como las oportunidades, nuestra convicción es que los empresarios cumplan los suyos” (CCP, 2020).
CCP tiene en su haber funciones públicas y privadas. Como persona jurídica cumple con las de orden público delegadas legalmente y señaladas en el artículo 86 del Código de Comercio y en el Decreto 1074 del 26 de mayo de 2015 (Anexo B). En cuanto a las privadas
, que no están sometidas a este ordenamiento legal, la CCP se encarga de dinamizar y mejorar la competitividad de la región a través de formación continua y educación formal, programas de exportaciones e importaciones, gestión de recursos de cofinanciación con entidades nacionales e internacionales y espacios para que los comerciantes puedan impulsar sus micro, pequeñas, medianas y grandes empresas; además, desarrollar proyectos para estimular el emprendimiento, las causas cívicas, sociales y ambientales de la ciudad. 
A partir de sus funciones, brinda diferentes servicios:
· Formación empresarial a través de eventos, capacitaciones (foro, taller, conferencias, entre otros).
· Trámites registrales presenciales y servicios virtuales como registro mercantil, RUES Registro Único Empresarial y Social, certificados, modelos de actas, bases de datos, afiliación preferencial, directorio comercial y otros.
· Centro de Conciliación y Arbitraje y Centro de Atención al Empresario CAE: asesoría sobre las medidas legales y de seguridad para la creación de la empresa, al igual que asistencia personalizada en la preinscripción del RUT ante la DIAN, Matrícula Virtual, Registro ante Industria y Comercio y Verificación del Uso del Suelo.  

· Fortalecimiento del negocio: programa ENLACE para el acompañamiento a PYMES, Centro de Estudios e Investigaciones para análisis de la economía regional y nacional; gestión internacional para futuros exportadores; y acompañamiento ante emergencias como la actual por covid-19.
· Alianzas institucionales: censo empresarial, centro de convenciones Expofuturo, programa Cine con el Alma; Pereira Convention Bureau para servicios de turismo, logísticos y organización de eventos; Ruta del Paisaje Cafetero y Pereira Como Vamos (encuesta en cuanto a la calidad de vida).
· Noticias, ferias y eventos: columnas de opinión, click empresarial para información cultural, económica y académica y de actualidad, espacios y logística de eventos.
· Invest in Pereira: una agencia de promoción de inversiones de Risaralda en alianza con la Alcaldía de Pereira y la Gobernación de Risaralda que apoya al inversionista nacional y extranjeros en Colombia, a partir de la ubicación geoestratégica competitiva, talento humano, clima de negocio e incentivos tributarios. 
No obstante, la CCP ofrece una amplia gama de servicios a los empresarios en diferentes modalidades, existen varias necesidades sentidas que son manifestadas en las asesorías con el ánimo de llegar, en algún momento, a ser atendidas. Se encuentran relacionadas con: asistencia técnica para incrementar la productividad; programas de creatividad e innovación; asesoría en Sistema de Gestión de la Calidad; desarrollo sostenible; transformación digital; economía naranja; estándares éticos de mercadeo y publicidad; propiedad intelectual e industrial; responsabilidad social, empresarial y anticorrupción; gestión comercial y desarrollo de productos; manejo de herramientas empresariales; benchmarking o referenciación competitiva a través de visitas empresariales o reconocimiento de buenas prácticas en empresas de éxito; innovación; patente de productos; recuperación empresarial, teletrabajo y empleabilidad; emprendimiento social; inteligencia financiera; gestión para programas nacionales e internacionales de apoyo y concurso empresarial; y, procesos de reclutamiento y selección de personal centrados en habilidades blandas, inteligencia emocional o competencias socioemocionales.
Al respecto, en lo que a los procesos de reclutamiento y selección de personal se refiere, las empresas pequeñas y medianas no siempre cuentan con un departamento de recursos humanos o área de gestión humana, ni con profesionales o recursos disponibles para contratar “terceros” que realicen esta labor con el prestigio y la confiabilidad suficiente, caso contrario sucede en las de mayor tamaño que tienen posibilidades para contratar a empresas externas para desarrollarlos.
1.2 Desempeño y evolución histórica de la empresa
Por el Decreto 1074 de 2015 se estableció que la CCP, al igual que otras Cámaras en el País, son personas jurídicas de derecho privado, de carácter corporativo, gremial y sin ánimo de lucro. Cuenta con una Junta Directiva que toma decisiones por consenso y disenso y cuyos miembros están organizados a su vez en comités que están reglamentados y vigentes: administrativo, control interno, Expofuturo, comercial, de mercadeo, competitividad y proyectos; Además, en su orden, un Presidente Ejecutivo que es elegido por dicha junta. 
Actualmente cuenta con un equipo de trabajo (planta de personal) de 120 colaboradores directos, más de 25 temporales y 30 contratistas distribuidos en dependencias: Presidencia, Administrativo y Financiero, Registros, Secretaría General, Desarrollo Regional, Comunicaciones o Mercadeo, Gestión Humana, Control Interno, Expofuturo, Invest in Pereira
 y Bureau.
La CCP implementa buenas prácticas del gobierno corporativo a través de un Código de Ética que se encarga de la revisión de presupuestos, proyectos, contrataciones y afines. De igual manera está sometida al control de los entes públicos como la Superintendencia de Industria y Comercio, la Contraloría General de la República, las cuales hacen auditorías continuas con sus respectivos planes de mejoramiento. 
Su historia comercial y empresarial se viene escribiendo desde el año 1926. Posteriormente, en 1935 con la Reforma al Código de Comercio, empezó a operar la matrícula mercantil y más adelante en 1972 la entidad entró en un nuevo régimen de organización consolidando una imagen de seriedad, prestigio y respeto en los ámbitos local, regional y nacional. 
En 1976 inauguró su sede propia en la carrera 7ª, instalaciones que en 1992 se trasladarían a una nueva sede en la carrera 8ª.

En 1980 realizó en convenio con el DANE el más extenso censo comercial e industrial de la ciudad, de donde se gestó el más completo banco de datos. Aún es herramienta esencial en los procesos investigativos, de avance empresarial y el mejor insumo para el desarrollo de estrategias orientadas a la formalización. 

Durante 20 años ha tenido una total reestructuración administrativa, iniciando por la creación de diferentes áreas de trabajo conocidas como Direcciones de Departamento. Además, la adquisición de los terrenos para Expofuturo (que abrió sus puertas en 2005) con su Centro de Convenciones y lo cual marcó un hito en el impulso a las ferias y eventos empresariales por parte de la entidad. 
Asimismo, con su participación en todos los escenarios cívicos, en el desarrollo económico y en la reconstrucción del Eje Cafetero tras el terremoto de 1999 con la más transparente ONG creada, comenzó la CCP a tomar un papel destacado y necesario en la ciudad.

A partir del 2001 sobrevino el proceso de digitalización que permitió poner a la entidad en la era virtual y como una de las más modernas del país bajo los más estrictos controles de seguridad; De igual manera, los servicios empresariales, la promoción de jóvenes empresarios y la asesoría jurídica se fortalecieron mediante la consecución de recursos del sector privado 

Por esta misma época otros grandes logros solidificaron a la institución como la implementación del sistema de Gestión de Calidad certificado por el ICONTEC en la norma ISO 9001; el programa de Conciliación Escolar con poblaciones vulnerables a través del Centro de Arbitraje y Conciliación y el proyecto de Conciliación en Equidad con la Fundación Checci and Company.
Hacia el 2007, con el apoyo del gobierno de los Países Bajos, creó el Centro de Atención Empresarial, una evolución de la Ventanilla Única que le permitió a los empresarios abrir su empresa en un solo paso y en un solo sitio. Gracias a este servicio en los estudios Doing Business la capital risaraldense ha estado en primero y segundo lugar como la ciudad donde es más fácil poner en marcha un negocio.

Las últimas dos décadas han dado a la CCP mayor visibilidad en el contexto nacional e internacional mediante la apertura de 4 sedes alternas, una de ellas en el Barrio Cuba y tres en municipios de Risaralda; la estrategia de City Marketing de donde se desprende un pilar fundamental del desarrollo futuro de la ciudad; la Agencia de Promoción de Inversión de Risaralda y Pereira Invest in Pereira; Programa Cafés Especiales con el aval de la Unión Europea; el proyecto de ciudad Pereira Cómo Vamos, exitoso en otras capitales del país y de Latinoamérica; y otra serie de acciones en su nuevo plan estratégico corporativo para ser el mejor aliado de los empresarios de Risaralda y sostener los
 buenos indicadores económicos por los que Pereira y Risaralda son hoy reconocidos.
En cuanto a los sectores sociales o grupos de interés hacia los cuales la CCP focaliza sus esfuerzos y atiende en forma oportuna y con altos niveles de calidad son: afiliados, comerciantes y empresarios, emprendedores, inversionistas, gremios económicos, asociaciones, proveedores, aliados comerciales, entidades de desarrollo empresarial, entes de vigilancia y control; entre otros.
Sus ingresos ordinarios fundamentalmente son en un 90% provenientes de recursos públicos y un 10% de otra índole. Específicamente son producto de los derechos autorizados por la ley para inscripciones y certificados, cuotas anuales para comerciantes afiliados e inscritos, unidades de negocio tales como CECE (Capacitación y Formación Empresarial), Enlace (Consultorías para los empresarios), producto de sus propios bienes y servicios. Servicios como: Registros Públicos Mercantiles de Entidades Sin Ánimo de Lucro, y de Proponentes; promoción del desarrollo regional a través de foros, seminarios, congresos, diplomados y encuentros de talla nacional e internacional; conciliaciones y arbitraje; cliente Incognito; capacitaciones “In Company”; especializaciones MBA en alianza con importantes universidades del país; ciclos de capacitación; feria del libro, , revista empresarial y periódico; venta de bases de datos; alquiler de salones y pabellones para el desarrollo de ferias y eventos; entre otras. 

De esta actividad misional, en el año 2019 se logró un recaudo de hasta $11.000.000.000, los cuales representaron el 85% del presupuesto total y son la base para el funcionamiento de la organización. Esta cifra se respalda por cuanto hubo un incremento del 18% en registro mercantil, 12% en matrículas, 24.4% en otros trámites, 45% en Centro de Arbitraje y Conciliación especialmente servicio de insolvencias personas naturales no comercial. Se gestionaron mil millones de pesos para dotar la cocina del Centro de Convenciones Expofuturo.
Según el informe emitido por el actual Presidente Ejecutivo de la CCP en julio 2020 al comparar el estado financiero en el 2011 con el del 2019: el patrimonio que era de 18 mil millones de pesos ascendió
 a 67 mil millones de pesos; los ingresos de 7.600 millones pasaron a 18.000 millones de pesos y los egresos centrados principalmente en apoyo a empresarios y programas específicos de la CCP, estuvieron muy por debajo de los ingresos generando unos amplios márgenes de rentabilidad.
Actualmente la CCP cuenta con una base de datos de 27.345 empresas matriculadas, clasificadas de la siguiente manera de acuerdo a los activos reportados: Grandes 88, Medianas 363, Pequeñas 1.280, Micro 25.410.
Cada año, la CCP realiza un censo empresarial que proporciona datos actualizados acerca de las empresas existentes y las formalizadas por sector económico, que a su vez sirven, entre otros, como insumo para las campañas de sensibilización frentes al registro público. 
En el 2019 se encontró que, de 19.864, 10.415 pertenecen al sector comercio, 7.234 al de servicio, 2.215 a industria y 1988 estaban en la informalidad. En lo que respecta a los municipios de Risaralda en los cuales tiene jurisdicción la CCP, se registraron 1.995 establecimientos, de los cuales 181 estaban en la informalidad (Tabla 1).
Tabla 1
Resultados censo empresarial 2019 realizado por CPC en municipios de Risaralda
	Municipio
	La Virginia
	Quinchía Irra
	Balboa
	La Celia
	Guática

	Indicadores Censo
	
	
	
	
	

	Nº total de establecimientos
	1.048
	477
	102
	161
	207

	Actividad económica:

               - Comercio
	554
	285
	56
	93
	119

	               - Servicio
	382
	160
	43
	56
	77

	               - Industria
	1.119
	32
	3
	12
	11

	Matriculados en CCP
	949
	424
	95
	155
	191

	Nº total informales- índice de informalidad
	99
9.44%
	53
11.11%
	7
6.86%
	6

3.72%
	16
7,72%

	Nº informales matriculados
	31
	21
	5
	3
	5

	Índice actual de informalidad
	6.5%
	6.7%
	2%
	1.9%
	5,3%


Fuente: Autoría propia con datos obtenidos de https://www.camarapereira.org.co/es/censoempresarial
Por otra parte, según el reporte y análisis anual que se publica en la página web de la entidad el 2019 fue un período de dinámica empresarial moderado, pero con buenos índices de formalidad. El crecimiento de creación de empresas fue del 0,5% generando 4.000 empleos. Como se aprecia en la Tabla 2, “del total de matrículas de comerciantes, el 82,4% correspondió a personas naturales, mientras el 17,6% de los registros fueron personas jurídicas. El número de cancelaciones se ubicó en 3.788, un 12,4% superior al del 2018; el 91,6% correspondió a personas naturales y el 8,4% a personas jurídicas” (CCP, 2020).  
Tabla 2
Comparativo de la dinámica empresarial año 2018-2019
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Fuente: https://www.camarapereira.org.co/es/mas-de-6-mil-empresas-se-crearon-en-risaralda-en-el-2019-EV2424
En cuanto a establecimientos, sucursales y agencias, se realizó la matrícula de 4.578 en el 2019, lo que significó una reducción del 0,4% con relación al 2018 (CCP, 2020).
La dinámica entre las sociedades fue mucho mejor que entre los comerciantes registrados como persona natural, se pasó de 956 a 1064 nuevas sociedades (11% de crecimiento) y el saldo neto de creación de empleo en estas sociedades pasó de 1145 en 2018 a 1918 en 2019.  La mayoría de los empleos que se perdieron pertenecían al sector informal (según clasificación del DANE, negocios de hasta 5 trabajadores). 
Los sectores más dinámicos tanto en matrículas como en cancelaciones fueron el de comercio y servicios representados en: expendio de alimentos y bebidas en tiendas, comercio menor de prendas de vestir en tiendas de ropa, alojamiento y comidas preparadas en cafeterías.
Según el informe denominado “Abrimos la primera puerta” presentado a finales del 2019 en la página web de la CCP y el expuesto por el Presidente Ejecutivo actual de la CCP Jorge Iván Ramírez Cadavid el 9 de julio de 2020 bajo la premisa de impactar en la competitividad empresarial del departamento, la entidad terminó el 2019 presentando cifras significativas que permiten posicionarla como una de las mejores del país:
· APP para agilizar los trámites y consultas virtuales empresariales, las cuales se duplicaron con respecto al año anterior en un 103%, de 15.101 a 30.862.
· Centro de Atención Empresarial CAE para el acompañamiento al empresario: El mejor CAE del país, auditado por Confecámaras, BID y Alcaldía de Pereira. Dos años consecutivos siendo el #1 en apoyo y asesoría para creación de empresa. Inició la operación de la Ventanilla Única Empresarial como ciudad piloto a través de la que se facilita la creación de empresas y gestionar el trámite de requisitos de ley
 desde cualquier lugar y en el menor tiempo.
· Nueva sede en Apía (Risaralda) e inicio
 del programa piloto "Apía, un municipio hecho turismo" y la “Ruta gastronómica”. Su pretensión es atender 500 comerciantes y establecimientos del municipio y Pueblo Rico.
· Invest in Pereira: permitió la instalación de 8 nuevas empresas en el territorio y la generación de 11.000 empleos directos de calidad y sostenibles. Cumplió una agenda internacional que se desarrolló en 9 países, promocionando a Risaralda como destino de negocios. Se atrajeron 37 eventos con 31.000 participantes que llegaron a generar una demanda económica de 10 millones de dólares. Otro de los logros se reportó en torno al programa y aprobación de la política de bilingüismo; hoy hay 25 instituciones vinculadas. En cuanto a oportunidades laborales se realizaron dos misiones una a Turquía y otra
 a México en el sector TIC apoyado por Colciencias y Créame Incubadora de Empresas. 
· Pereira Convention Bureau logró captar 20 grandes eventos, 6 de ellos internacionales y 14 nacionales. Se puso en
 operación del clúster de turismo de reuniones IREC (Iniciativa para Risaralda de eventos y convenciones),  del que hacen parte 36 socios.
· Expofuturo se consolidó como el recinto de grandes eventos, se hicieron 158 eventos, 3 de ellos internacionales, 200.000 asistentes, 24 convenciones, 19 ferias y 30 reuniones corporativas.
· Fortalecimiento empresarial a través de 6,742 capacitaciones gratuitas, abiertas al público y acompañamiento en trámites. De estas capacitaciones 12 de CAE con asistencia de 1.081 personas, 36 de internacionalización para 1.558 personas y 41 de crecimiento empresarial para 1.003 personas. Se impactaron 101 organizaciones.
· Cultura E, cultura empresarial: por primera vez se realizó la Semana del Empresario para capacitaciones gratuitas en diversos temas en las que participaron 36 instituciones del orden regional y nacional para ofrecer asesoría a empresarios y comerciantes en trámites y requisitos de ley.
· Ferias que pusieron a Pereira en el radar de los grandes eventos como fueron: (i) Expocamello reunió 278 emprendedores de 11 regiones del país para presentar sus productos y servicios. Tuvo 21.722 visitantes, se hicieron ventas In situ por 300 millones en cuatro días de duración, se generaron 9.720 contactos comerciales con proyección de venta de 5.900 millones aproximadamente en 6 meses. La rueda de negocios reunió a 70 emprendedores que ofrecieron sus productos a 28 compradores, con quienes concretaron 400 citas efectivas de negocio para una expectativa de 1.420 millones de pesos en el siguiente trimestre. 
Esta feria fue escogida por INNpulsa para realizar la Novena Versión del “Gran desafío de la inversión “para impulsar la economía naranja. Allí mismo se llevó a cabo: PIMUN Modelo de las Naciones Unidas como el espacio para el liderazgo juvenil; Futuexpo con Procolombia para asesorar emprendedores en cuanto a tratados internacionales de exportación; Empréndelo en una alianza con el BID y Confecámaras para emprendimientos e ideas de negocio con jóvenes de bajos recursos; y el “Tomeo games”. organizado por la comunidad Cosplay.
(ii) Feria Emprendedores en Grandes Superficies: se tuvieron 20 participantes del programa de emprendimiento e innovación comercializando sus productos y servicios en Tiendas Súper Inter de la región.
(iii) Feria del Libro “Paisaje, café y libro”: tuvo 46 editoriales, 95 expositores, 9 invitados internacionales, 85 autores nacionales y 25.300 visitantes nacionales e internacionales; se desarrollaron 300 actividades; hubo ventas por 500 millones, 19.000 libros vendidos, 39 películas proyectadas con 8.797 espectadores y 11 conciertos con 2.500 espectadores. Se hizo la primera rueda de negocios con universidades y editoriales y, además, talleres y actividades académicas, artísticas, culturales, y gastronómicas; 
· Acompañamiento a 322 personas para que pudieran acceder a las convocatorias de empresas ofrecidas por el gobierno.

· Programa responsabilidad social se efectuaron dos grandes acciones: (i) Futuros dirigentes para fortalecer el liderazgo integral y fomentar el civismo y la apropiación de ciudad. Participaron estudiantes de grado 9º a 11º de 35 instituciones educativas públicas y privadas. Se graduaron 95 jóvenes.
(ii) Tejido paz, centrado en conciliación escolar. Se orientó con estudiantes de 27 colegios de Pereira y municipios de Risaralda, con apoyo de BBVA quien rifó una sala de conciliación para una institución educativa.
· Certificación en Calidad: la CCP fue certificada por ICONTEC en la Norma ISO:9001 versión 2015. Destacándose por buenas prácticas en los procesos de Registros Públicos y tratamiento al servicio no conforme que garantiza el mejoramiento de los diferentes procesos.
· Calidad del servicio es validada con los usuarios a través de encuestas de satisfacción y calificadores de servicio; gracias a esto, se aseguró un indicador de satisfacción por encima del 96%.
· En tiempos de pandemia covid-19: se amplió el plazo para la renovación del registro mercantil. Se asesoraron
 11.000 empresarios mediante un Call Center con relación a la crisis empresarial y económica. En alianza con la Alcaldía de Pereira, la Gobernación del Risaralda agremiaciones y medios de comunicación se dotó el Centro de convenciones con 150 camas como hospital de campaña, donación de miles de insumos e implementos hospitalarios y 300 mil millones en efectivo para gestionar recursos en salud.

Si bien es cierto que hacer un balance de logros es de trascendencia en los procesos evolutivos de la entidad y para conocer sus antecedentes, también es de relevancia conocer la mirada de futuro, hacía donde se proyecta la CCP:
· Estructurar un Centro de Desarrollo Empresarial que va a permitir acompañar a los empresarios para que salgan con ideas de negocio validadas. 
· Montar World Trade Center WTC: tendrá un enfoque especial en empresas del sector de servicios y Big Data en alianza con la Universidad Tecnológica de Pereira, con inversionistas de origen de la India y Europa. 
· Apostarle al “Tren de cercanías” para unir el área metropolitana, construir un ícono de ciudad en el Centro de Convenciones y participar en grandes gestas sociales y cívicas de la ciudad.
· Continuar con la Feria del libro para convertirla en una de las mejores y transformar Expocamello con la ayuda de EXMA para traer grandes expositores que enseñen a los empresarios a hacer negocios de éxito.
· Crear el Food Lab en la cocina del Centro de Convenciones en donde los emprendedores gastronómicos van a poder hacer ciencia y productos completamente validados con su plan de negocio.
· Desarrollar el Distrito Grafiti junto con la Alcaldía de Pereira como otro atractivo turístico para la ciudad.
· Montar una plataforma logística (puerto seco) para canalizar las actividades de importación y exportación del cercano puerto de Buenaventura, la cual incluye servicio de aduanas, inspección, patio de contenedores, almacenamiento, bodegas e instalación de actividades productivas y logísticas.
· Implementar un plan de negocios en torno a cazatalentos para efectuar procesos de selección de personal en empresas y asesorar a profesionales que quieran mejorar sus habilidades a la hora de participar en este proceso. 
1.3 Análisis del entorno y del sector
1.3.1 Características generales.

El plan de negocios Cazadores de Talentos Empresariales, Business Talent Hunters BTH hace parte de la línea de Servicios Empresariales de la CCP. De igual manera, dentro de la Cámara tiene relación a futuro con el programa Invest in Pereira para la búsqueda de inversionistas nacionales e internacionales que fortalezcan el desarrollo de la unidad de negocio. Con base en esta característica y condición se realiza el análisis del entorno y del sector.
El plan de negocio BTH es una unidad que hace parte del portafolio integrado de servicio de la CCP para mejorar la competitividad empresarial, visibilizar nuevas oportunidades de crecimiento y participación en los mercados nacionales e internacionales y fortalecer la cultura de satisfacción del cliente mediante un equipo humano calificado, los mejores recursos y la incorporación de herramientas tecnológicas y de inteligencia artificial.

Además, es una fuente de ingresos para la CCP relacionado directamente con (i) la prestación del servicio de selección de personal a nivel directivo con énfasis en habilidades blandas para los empresarios matriculados y afiliados; (ii) levantamiento de perfiles con inmersión en la cultura organizacional de la empresa contratante; (iii) asesoría para empresas y candidatos; y (iv) venta de la prueba de habilidades blandas y franquicias a otras Cámara de Comercio del país.
Especificando, según la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU)
 de las actividades económicas adaptada por el DANE, el plan de negocios BTH se ubica en la Sección S “otras actividades de servicios”; División 94 “actividades de asociaciones”; Grupo 941 “actividades de asociaciones, empresariales y de empleados y asociaciones profesionales”; Clase 9411 “actividades de asociaciones empresariales y de empleados en las que se incluyen las actividades de las Cámaras de Comercio (DANE, 2009, pp. 479-480). 

De acuerdo con el ejecutor del plan que es la CCP, el negocio es de tipo privado por la misma condición de la entidad y el carácter corporativo y gremial que le asiste al haber sido creado mediante acto administrativo del Gobierno Nacional cumpliendo los requisitos de ley exigidos para tal efecto. Además, es sin ánimo de lucro y está vigilado por la Superintendencia de Industria y Comercio.
A partir del área de influencia, está dirigido a empresas grandes y medianas que desarrollan sus actividades a nivel local en Pereira y su Área Metropolitana
.
1.3.2 Ubicación geográfica. 
La CCP cuenta con una ubicación geográfica estratégica e interesante, polo de desarrollo para el surgimiento de cualquier tipo de negocio. Localizada en Pereira (Risaralda), en el centro occidente de Colombia. La región cuenta con una variedad increíble de climas por su diversidad de pisos térmicos, parques naturales y diferentes paisajes que se abren como un abanico de alternativas para la instalación de industrias y opciones turísticas. 

Pereira está ubicada en el “top 10 del FDI

 que elabora The Financial Times; de 75 ciudades de América es la octava en mejor estrategia de promoción de inversiones y la novena en costo efectivo y según el DANE es la quinta en generación de empleo y la segunda en menor pobreza extrema” (El Tiempo, 2017, párr. 1-2-3-11); por otra parte, Doing Business, realizado por el Banco Mundial la cataloga como la primera​ ciudad con mayor eficiencia para la creación de empresas en Colombia. Todo esto significa que es una ciudad atractiva para los negocios y más eficiente para realizar inversiones porque cuenta con un sólido potencial económico y una relación relativamente estable costo-rendimiento.
Pereira se encuentra equidistante de tres grandes ciudades capitales más importantes del país (Bogotá, Cali y Medellín) y el puerto marítimo de Buenaventura, lo que permite una conexión comercial de productos con la Cuenca del Pacífico para la distribución en el mercado interno nacional. En materia de conectividad, posee el Aeropuerto Internacional Matecaña, Autopistas 4G, grandes obras de infraestructura para garantizar una movilidad más ágil a los usuarios de pasajeros y carga con el resto del país, una Zona Franca Internacional y centros logísticos como plataformas para el comercio exterior. Todo lo cual son ventajas empresariales.
Entre sus principales atributos se destacan la fuerte institucionalidad entre el sector público y privado que facilitan el desarrollo integral del territorio local, regional y nacional; la calidad competitiva de profesionales para asumir los retos actuales de las organizaciones y los beneficios tributarios existentes que actualmente y gracias a la administración pública vigente ofrece a los empresarios que hoy hacen parte de la CCP y que es percibido como una oportunidad estratégica para los negocios de la región.
Es precisamente por estas condiciones de geo-referenciación
 que se ha venido consolidando como un destino apropiado para la instalación y el crecimiento de empresas que quieran generar desarrollo compartido, implementar proyectos productivos que aporten valor socioeconómico, competitivo y empresarial para sus accionistas y mejor calidad de vida para quienes hacen parte de estas organizaciones a través de una oferta de ocupación digna y empleo de calidad.
1.3.3 Análisis del entorno y del sector.
Para el análisis del entorno y del sector se hace uso de la herramienta técnica PESTEL, de gran utilidad porque facilita identificar el grado de favorabilidad del entorno externo a partir de factores: políticos, económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y legales, que van a afectar el éxito del negocio (aprovechando oportunidades o minimizando amenazas) y aplicar estrategias óptimas ajustadas a los cambios dinámicos de dicho entorno, a las nuevas tendencias y a la obtención de una ventaja competitiva con respeto a otras empresas o negocios considerados como la posible competencia (Figura 1 compuesta de 3 partes y Figura 2).
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Figura 1.1. Análisis del entorno y del sector según PESTEL. Autoría propia. 
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Figura 1.2 Análisis del entorno y del sector según PESTEL. Autoría propia. 
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Figura 1.3 Análisis del entorno y del sector según PESTEL. Autoría propia. 
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Figura 2. Análisis macroambiental según PESTEL. Autoría propia. 

1.3.3.1 Entorno político.
1.3.3.1.1 Incentivos económicos y tributarios para la creación de empresas.
Desde hace varias décadas el gobierno de Colombia viene desarrollando y reglamentando incentivos económicos y tributarios para la creación de empresas centrados en diferentes aspectos relacionados con bienes, productos y servicios, tales como: (i) gestión ambiental y desarrollo sostenible en lo referente a ecoetiquetado, (ii) ciencia, tecnología, desarrollo competitivo e innovación tecnológica y social y (iii) emprendimiento y desarrollo empresarial.
Específicamente para el emprendimiento y desarrollo empresarial es importante citar algunas disposiciones legales del Gobierno Nacional, fondos y programas que generan incentivos económicos o tributarios referentes al  otorgamiento de créditos, beneficios arancelarios y disminución o exención en impuestos de renta, IVA, Industria y Comercio; descuentos y tarifas especiales para usuarios de zona franca o inversionistas en proyectos de investigación, desarrollo tecnológico o innovación o que  vinculen personal con título de doctorado en estos; entre otros.
La Ley 1429 de diciembre 29 de 2010, Ley de formalización y generación de empleo referente a incentivos para la creación y formalización de empleo de micro y pequeñas empresas en el país, en los sectores urbano, rural o zonas de conflicto; con grupos vulnerables o excombatientes; personas de bajos ingresos o con discapacidad, simplificación de trámites para salir de la informalidad. (Congreso de la República de Colombia, 2010). 
Los contemplados en el Estatuto Tributario expedido en el 1989 por la Presidencia de la República de Colombia (Ministerio de Hacienda y Crédito Público, 2020a).
El Decreto 1669 de 2019 donde se expone la exención para empresas de economía naranja creadas antes del 2021 (Ministerio de Hacienda y Crédito Público, 2019).

La Ley 1955 de 2019 referente al Plan Nacional de Desarrollo de Colombia 2018-2022 se contemplan “expandir las oportunidades de los colombianos a través del estímulo al emprendimiento, la formalización del trabajo y las actividades económicas, y el fortalecimiento del tejido empresarial en las ciudades y en el campo” (Congreso de la República de Colombia, 2019).
Bajo el marco de la Política de Fomento al Espíritu Empresarial y la Creación de Empresas, se han fortalecido fondos de fomento o de capital de riesgo que funcionan por co-financiación a bajos intereses y plazos extensos o a través de aportes para el desarrollo de proyectos o de empresas modalidad Mipymes, entre ellos: “Fondo Colombiano de Modernización y Desarrollo Tecnológico de las Mipymes (FOMIPYME); Fondo Nacional de Productividad y Competitividad (FNPC); Fondo Nacional de Garantías S.A. (FNG), Fondo Emprender-SENA, Fondo de Inversiones de Capital de Riesgo de las Mipymes rurales”. (Gómez, Martínez y Arzuza 2006, p. 18). Desde el sector privado están Capital Semilla, EPM, Bavaria y otros.
Por otra parte, se encuentran los créditos blandos o apalancamiento financiero a través de las líneas de financiamiento y planes de condonación de deudas, que ofrecen Banco de Desarrollo para el Crecimiento Empresarial en Colombia BANCOLDEX, Banco Interamericano de Desarrollo BID, Departamento Administrativo de Ciencias, Tecnología e Innovación COLCIENCIAS.

Adicional existen también programas de entidades públicas con carácter mixto que benefician a los empresarios y emprendedores en temas de innovación y formación de talentos como los ofrecidos por: Apps.co del Ministerio de Tecnología de la Información y Telecomunicaciones, Ruta N, Créame, Connect, INNpulsa, Bancoldex, Endeavor y Wayra.

En el Portal Oficial de Inversión en Colombia Procolombia, 2020, se mencionan otro tipo de incentivos como: (i) disminución de gravámenes a tarifas de impuestos para sector hotelero y de turismo en municipios de hasta 200.000 habitantes; (ii) descuento en el impuesto sobre la renta del IVA pagado en la importación, formación, construcción o adquisición de activos fijos reales productivos o los servicios necesarios para crear empresa; (iii) deducción del 120% en declaraciones de renta de salarios pagados a empleados menores de 28 años; (iv) deducción del 50%  durante 15 años, exclusión del IVA e incentivos arancelarios o contables para empresas de eficiencia energética; (v) rentas exentas para proyectos agrícolas y de economía naranja, tenencia de valores o Holding, (vi)  25% de descuentos sobre la renta líquida para aquellos contribuyentes que hagan donaciones e inversiones en proyectos calificados de investigación y desarrollo tecnológico (Procolombia, 2020, párr. 18).
1.3.3.1.2 Beneficios de las empresas con Cámara de Comercio en relación con el sector público y en tiempos de pandemia.
Cuando un empresario hace parte de una Cámara de Comercio se abre un abanico de posibilidades para expandir su negocio y aprovechar las convocatorias o contratos gubernamentales, gracias a las múltiples conexiones que puede lograr en la comunidad empresarial con el sector público; a la asesoría jurídica que allí se le ofrece para cumplir con las disposiciones legales en Colombia y ser proponente para la contratación con el Estado; a la formación empresarial y a la oportunidad de acceder a nuevos clientes e inversionistas de dicho sector para crecer de forma económica y productiva en su empresa.
Del mismo modo, las Cámaras de Comercio cumplen una gran labor de acompañamiento a través de expertos y un portafolio de servicios para micro, pequeñas, medianas y grandes empresas; lo cual comprende desde una idea de negocio, hasta el fortalecimiento de la empresa, la accesibilidad a financiamiento, la conquista a otros mercados nacionales e internacionales para el crecimiento rentable y sostenido o la generación de productos diferenciadores e innovadores.
En este marco de acompañamiento, vale la pena resaltar los beneficios exclusivos de “Afiliado preferencial” con el que cuenta la CCP y comprende: expedición de certificados, renovación del registro mercantil a domicilio; acceso a base de datos y expedientes digitales; asesoría jurídica especializada; consulta para la contratación con el estado; redención del cupo anual de afiliación en  certificados de matrícula mercantil y de existencia o representación legal; atención prioritaria telefónica, en la sala VIP y cajeros de registro; pantalla táctil para trámites 24/7; referencias especiales para acceder a embajadas y entidades bancarias; acceso gratuito a conferencias, seminarios, eventos, ferias y descuentos especiales en alquiler, logística, pautas publicitarias y establecimientos comerciales; revista empresarial e,  informes socioeconómicos periódicos.
Si bien es cierto que estos servicios continúan favoreciendo a emprendedores y empresarios, otro panorama se ha venido viviendo para los empresarios a raíz de lo sucedido en esta época de pandemia covid-19, donde el Gobierno se ha visto forzado a tomar medidas para afrontar las dificultades del sector y ayudar especialmente a aquellas empresas o negocios que están formalizadas y tienen su Registro Mercantil al día con la Cámara de Comercio.
Entre los favorecimientos está el Programa de Apoyo al Empleo Formal (PAEF) a través del Decretos 639 de 2020, Decreto 677 de 2020 y Decreto 815 de 2020 expedido por el gobierno en el que se detallan los subsidios para pequeñas y medianas empresas (Ministerio de Hacienda y Crédito Público 2020b; 2020c; 2020d). También, las medidas tributarias contempladas en el Decreto 766 del 29 de mayo y por el cual el gobierno bajó el porcentaje del anticipo del impuesto a la renta para los sectores económicos más afectados por la Pandemia de acuerdo con la clasificación del código CIIU y que se encuentren pagando los aportes de ley como la seguridad social de sus empleados, los parafiscales y los impuestos ante la DIAN (Ministerio de Hacienda y Crédito Público, 2020e). Estos y más beneficios que se han generado desde el Gobierno Nacional se pueden visualizar en el Anexo C.
Además de los apoyos gubernamentales, es importante resaltar la labor de cumplida por las Cámaras de Comercio del país, en estos tiempos de crisis covid-19 tal y como lo expresó el presidente de Confecámaras en el balance hecho el 23 de junio de 2020 en cuanto a programas para apoyar a los empresarios en la mitigación de los impactos económicos de la crisis, acompañamiento para acceder a subsidios del Gobierno, capacitaciones a nivel nacional en temas clave para su funcionamiento, digitalización empresarial, reactivación o generación de nuevas oportunidades de negocio según las exigencias y condiciones del mercado actual.
En cuanto a lo que se refiere especialmente a la CCP frente a esta contingencia covid-19 ha venido adelantando diferentes acciones; algunas de ellas: (i) asesoría y atención virtual permanente para todos los comerciantes y empresarios acorde con sus inquietudes; (ii) solicitud ante el sistema financiero colombiano para generar ayuda a las empresas; (iv) difusión gratuita de protocolos reglamentarios de bioseguridad; (v) publicación de los beneficios económicos expedidos por el Gobierno Nacional y normatividad vigente; (vi) mentoría personalizada en convocatorias locales, nacionales e internacionales para empresas con el propósito de proteger el empleo, permitir el flujo de caja y la recuperación económica; (vii) servicios de trámites a domicilio; (viii) formación y capacitación virtual; (ix) donaciones y ayudas económicas a empresarios; y (ix) diagnóstico empresarial para conocer el nivel de afectación generado por la pandemia y que son insumos para la creación de estrategias para sacar a flote a los empresarios de la CCP.
1.3.3.1.3 Condiciones políticas inestables en tiempos de pandemia covid-19.

La Presidencia de la República, puso en marcha el Plan Nacional de Desarrollo PND 2018-2022 denominado Pacto por Colombia Pacto por la Equidad centrado en tres grandes ejes: la legalidad; la equidad y el emprendimiento la formalización y la productividad (Congreso de la República de Colombia, 2019). A partir de este plan orienta las diferentes acciones encaminadas a mejorar las condiciones de vida de la población, con énfasis en los grupos más vulnerables en el marco de un Estado Social de Derecho y de una democracia participativa para asegurar el goce efectivo de los derechos. Para lograr este ejercicio, el gobierno adopta estrategias nacionales y políticas públicas teniendo en cuenta la disponibilidad de recursos.
  En la actualidad, este PND se ha visto afectado por tres aspectos críticos que han influido en los lineamientos gubernamentales y en el panorama político nacional: (i) la pandemia global que afecta la salud; (ii) la caída de las bolsas y mercados financieros y (iii) el choque en los mercados del petróleo.

  Este escenario poco alentador ha generado un impacto político profundo, choques ideológicos contradictorios e incertidumbre frente a las consecuencias del covid-19. Lo que está sucediendo en el Gobierno Nacional y en el mundo ha trascendido a otras esferas, tal y como se observa en el reciente posicionamiento de los alcaldes y gobernadores, quienes al inicio del año tenían unos horizontes claros en sus administraciones a través de los Planes de Desarrollo que estaban en sala de espera para ser aprobados. No obstante, a partir de marzo 2020, los mandatarios se vieron obligados a modificarlos y dedicar gran parte de sus presupuestos a prioridades para la preservación de la vida y la salud, dejando los demás factores en un segundo plano.
En contraste, hasta el año anterior la inestabilidad política en el país estaba fuertemente influenciada por la inseguridad, el terrorismo, la corrupción y el proceso de paz asociado con protestas y manifestaciones paralizaban las actividades a todo nivel. De igual forma por las desavenencias con la oposición, las rivalidades entre los partidos políticos y las dificultades con Venezuela se generaron fuertes cuestionamientos a la forma de administrar la Nación.
Ahora, está inestabilidad está enmarcada en las leyes y decretos de emergencia que el Gobierno ha venido expidiendo para hacer frente a la pandemia y a los diferentes mecanismos empleados como respuesta a cambios súbitos e inesperados producto de esta situación de salud pública y que lo dejan con muchos problemas de credibilidad, institucionalidad y endeudamiento por el cierre de empresas e industrias y por los altos índices de desempleo.
Otra causa que influye en la inestabilidad política nacional hace referencia a los conflictos de intereses que se viven en el panorama internacional y que ponen en riesgo, no solamente el factor político, sino también el económico y social de Colombia y de las naciones del mundo.
1.3.3.1.4 Índice actual de empleabilidad de las empresas en tiempos de pandemia covid-19.
El pasado 11 de marzo de 2020 la Organización Mundial de la Salud OMS declaró oficialmente al covid-19 como Pandemia. Desde ese momento, la economía nacional e internacional dio un giro de 180º que afectó y sigue afectando el sector económico del país trayendo consigo un desequilibrio presupuestal y financiero tanto en el sector público como en el privado, para las empresas y el nivel de empleabilidad que mide las posibilidades de las personas encontrar un empleo y las empresas ofrecer vacantes.
Con el ánimo de mitigar
 los efectos del covid-19, el Gobierno amparado en el artículo 215 de la Constitución Política de Colombia de 1991, declara el 17 de marzo un Estado de Emergencia Económica, Social y Ecológica en todo el territorio nacional extendido hasta el próximo 31 de agosto mediante el Decreto 417 de marzo 17 del 2020 (Presidencia de la República de Colombia, 2020) y crea el Fondo de Mitigación de Emergencias-FOME por el Decreto 444 de marzo 21 de 2020 (Ministerio de Hacienda y Crédito Público, 2020f).

Dentro de las facultades del Presidente en dicho estado se encuentra “decretar nuevos tributos o modificar los actuales, solo de forma transitoria, para ayudar en el saneamiento económico, aliviar las cargas de las pequeñas, medianas y grandes empresas, así como de las deudas de los colombianos y protección al empleo” (El Espectador, 2020, párr. 5).  Por cuenta de la implementación de estas y otras estrategias de mitigación como la cuarentena y el aislamiento preventivo se rompió el tejido productivo y llevó al desempleo a niveles históricos, poniendo en la cuerda flojo los avances en economía naranja que se habían logrado en los últimos años en el marco de la cuarta revolución industrial.

Según el Boletín Técnico Mercado Laboral expedido por el DANE en mayo del 2020 (DANE, 2020a) la tasa de desempleo del total nacional fue 21,4%, lo que significó un aumento de 10,9 puntos porcentuales frente al mismo mes del año pasado (10,5%). La tasa global de participación se ubicó en 55,2%, lo que representó una reducción de 7,9 puntos porcentuales frente a mayo del 2019 (63,1%). Finalmente, la tasa de ocupación fue 43,4%, presentando una disminución de 13,0 puntos porcentuales respecto al mismo mes del 2019 (56,4%) (Figura 3).
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Figura 3. Tasa global de participación, ocupación y desempleo comparativo mayo 2019-2020. Tomado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/mercado-laboral/empleo-y-desempleo.
En este mismo boletín, la tasa de desempleo reportada por sexo fue mayor en mujeres (21.4%) que en hombres (15.2%) y la mayor ocupación fue en comercio, reparación de vehículos, agricultura, ganadería, caza, silvicultura, pesca, administración pública y defensa, educación, atención a la salud humana que captaron el 47.2% de la población. La rama que presentó crecimiento fue suministro de electricidad, gas, agua y gestión de derechos con un 28.2%. Cayeron las actividades inmobiliarias, entretenimiento, recreación en un 30.1% e industria y manufactura en un 27.2%. Según la posición ocupacional la mayor participación fue trabajador por cuenta propia, obrero y empleado particular con un 44.0% y 39.0% respectivamente; la que más cayó fue la empleada doméstica con 36,9%, seguida de patrón o empleador con 32,4%.
Finalmente analizando las tasas por ciudades, la mejor tasa de ocupación estuvo en la ciudad de Barranquilla con un 50.9% y Pereira (ciudad donde está ubicada la CCP) con un 42.7%, la diferencia con respecto a Barranquilla fue de 0.82%. Frente a la ciudad que tiene una baja tasa de ocupación que es Armenia con 33.6%, Pereira estuvo 0.91% por encima, lo cual significa que siendo ambas ciudades del Eje Cafetero, la capital risaraldense tiene una mejor tasa de ocupación. Con respecto a la tasa de desempleo, la ciudad con mayor porcentaje fue Neiva con 32.8%  y con respecto a esta Pereira (20.7%) obtuvo 1.21% mejor. La ciudad con más baja tasa de desempleo fue Barranquilla con un 14.0% y Pereira con respecto a este dato estuvo 0,67% por encima.
1.3.3.2 Entorno económico.

1.3.3.2.1 Ayudas económicas del Gobierno para el sostenimiento de las empresas
En el marco de la crisis del covid-19, el Gobierno Nacional ha emprendido alrededor de 50 acciones económicas, 18 de las cuales están dirigidas al sector empresarial según el Comisión Económica para América Latina y El Caribe CEPAL y en las que Colombia al igual que Chile han sido de los países del cordón pacífico que más alivios han aportado.
Uno de los programas de alivio ha sido la creación del Programa de Garantías por 12 billones de pesos en créditos directos garantizados que está respaldado por el Fondo Nacional de Garantías FNG. “En el programa “Unidos por Colombia” el costo de las comisiones que el FNG cobra por la emisión de las garantías (regularmente pagado por el empresario) será asumido por el Gobierno Nacional, en esta ocasión, en un 50%” (Semana, 2020, párr.7).
En ayudas para mejorar la liquidez de las empresas se encuentran las brindadas por Banco de Desarrollo para el Crecimiento Empresarial en Colombina Bancoldex. Este banco ofrece en su línea “Colombia Responde” una inyección de $600.000 millones disponibles para todos los sectores económicos, excepto para el agropecuario. El favorecimiento es para solventar, especialmente, a emprendimientos, micro, pequeñas y medianas empresas de la línea Colombia emprende e Innova creadas entre 1 mes y 8 años para financiar capital de trabajo, modernización, sustitución de pasivos y otras condiciones financieras que hayan sido adquiridas a través de otras entidades bancarias.
Por otra parte, otras de las medidas para mejorar el indicador económico Producto Interno Bruto PIB, que en el primer trimestre del 2020 era de 1,1% (Figura 4), están relacionadas con: 

creación de la línea de garantía “Gran Empresa” con un cupo total de US$1.363 millones; lanzamiento de la línea de crédito “Emerge” con un monto inicial de US$16 millones; inversiones de más de US$19,6 millones por sectores; disminución de impuestos de compañías locales y extranjeras mediante el uso de holding; ayuda con el pago de 40% del sueldo de los trabajadores formales que ganan un salario mínimo; y suspensión de pago de pensiones por tres meses (Vargas, 2020, párr. 16,17 y 18).
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Figura 4. Tasa de crecimiento PIB en Colombia comparativamente 2014-2020. Tomado de https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/cuentas- nacionales/cuentas-nacionales-trimestrales,2020b.
Existen varios requisitos para que las empresas accedan a estos beneficios, entre ellos, el Registro Mercantil, un aliado para la reactivación, protección al empleo y que, a la vez deja una lección aprendida en cuanto al tema de la formalización.
Referente al tema, según el reporte en el mes de julio/2020 de la Confederación Colombiana de Cámaras de Comercio hubo 1.802.906 renovaciones se registraron al cierre de la temporada de actualización, de los cuales 656.343 de personas naturales, 282.259 de personas jurídicas y 801.777 de establecimientos de comercio (Confecámaras, 2020a, párr. 1).
Específicamente para la CCP respecto al tema de las renovaciones, según el informe expuesto por el Presidente Ejecutivo en julio del 2020, con respecto al 2019 se crearon 1.400 nuevas empresas; se renovaron 35.967 y se cancelaron 847 matrículas; datos que no fueron tan desalentadores a pesar de la crisis covid-19.
Reafirmando esta creación de empresas que reflejan consecuencias favorables de las ayudas económicas gubernamentales a los empresarios, es acorde con lo manifestado por Confecámaras donde dice que “11,5% aumentó la creación de empresas en Colombia en junio. Este repunte es importante dado que la creación de empresas en mayo un 56%” (Confecámaras, 2020b, párr.1). Se crearon empresas en comercio no especializado de alimentos y prendas de vestir al por menor. 
Sin embargo, las acciones de las Cámaras han ido más allá de la renovación del Registro Mercantil y han sido reconocidas en el reciente informe de CEPAL del 2 de julio del 2020, en el que indica que estas entidades han sido claves en el proceso, canalizando inquietudes, demandas y necesidades del sector empresarial y tornándolas en propuestas para el Gobierno Nacional para reducir impactos negativos en las empresas.
Otras medidas económicas proyectadas del gobierno para 2022 están centradas en buscar financiación junto al Banco Mundial, entidades multilaterales como Banco Interamericano de Desarrollo BID, Banco de Desarrollo de América Latina CAF, Fondo Monetario Internacional FMI y fuerzas políticas nacionales; utilizar el espacio fiscal para incrementar el gasto público, políticas monetarias para frenar la inflación que los precios de los productos no superen el rango del Banco de la República, administrando convenientemente el endeudamiento interno; y abriendo más líneas de crédito flexible 
1.3.3.2.2 Las altas tasas de desempleo permiten tener mejores candidatos disponibles y coherentes con nuevas competencias en perfiles directivos indispensables durante y después del covid-19.
El confinamiento prolongado tomado como medida de emergencia frente a la pandemia ha sido uno de los factores a los que el sector empresarial le ha cargado gran parte de la culpa por los despidos masivos y la alta tasa de desempleo cuyo comportamiento tiende a la baja. Estas medidas tempranas de contención han impedido que los equipos de trabajo no puedan desplazarse a las empresas y especialmente los cargos directivos y operativos que exigen su presencia para mantener la productividad, la rentabilidad y la calidad en los procesos, productos y servicios; aquellos que la era digital no puede suplir.
Paradójicamente este comportamiento desfavorable del mercado laboral en plena escalada de desempleo e inactividad y en la que hay una alta oferta y una limitada demanda, ha llevado a que las empresas se vean forzadas a reinventarse en sus actividades económicas. Esto a su vez les exige replantearse nuevas competencias para los puestos de trabajo que les permita no solo subsistir, sino innovar y ser más eficientes para que la organización salga a flote y se sostenga en medio de esta recesión económica y frente a la incertidumbre y las políticas monetarias acomodaticias.
En lo que a los cargos directivos se refiere, la reestructuración de las competencias es inminente para que orienten la empresa en tiempos inciertos y de crisis, la solidifiquen y la mantengan activa en ambientes laborales flexibles con un modelo híbrido entre el teletrabajo, la alternancia y lo presencial, de tal manera que llegue a estar en el pódium económico como referente intelectual y de marketing.
Algunas de estas habilidades imprescindibles para ser un candidato directivo atractivo han sido expuestas por la comunidad PYME de El Economista: “agilidad, anticipación, aprendizaje, comunicación, humildad, liderazgo, marca, proactividad y resiliencia” (El Empresario, 2020, párr. 20).
Es trascendental entonces, que los intermediarios laborales, las empresas de tercerización o cazatalentos tenga claro estas competencias expuestas para determinar cuáles son los perfiles que demandan las empresas actualmente y que sirven para hacer una selección más acertada de los directivos que tendrán a cargo navegar en un mundo impreciso en medio de un alto oleaje de profesionales en oferta, en una inestabilidad empresarial y en una tormenta económica sin precedentes. 
1.3.3.2.3 Crisis económica de las empresas por covid-19.

El panorama de incertidumbre económica para las empresas a consecuencia del covid-19 sigue siendo uno de los puntos neurálgicos en esta época y que ha afectado sin distinción, tanto en el sector público como al privado, a las diferentes actividades productivas como a las pequeñas, medianas y grandes empresas.
Según Alicia Bércena
, secretaria de la Comisión Económica para América Latina y el Caribe CEPAL, de la ONU el 6 de julio del presente año hizo un balance de la difícil situación que viven las empresas. En este expuso algunos datos y cifras que son importantes para el posterior proceso de reactivación económica una vez se levante la pandemia y se abran las fronteras regionales y entre naciones. Al respecto se menciona:

· La crisis golpea una estructura productiva y empresarial con debilidades acumuladas por décadas, prueba de ello es la amplia brecha entre las microempresas, pequeñas y medianas con respecto a las grandes. No hay incentivo para el desarrollo de actividades de mayor valor agregado en la Mipymes y escazas posibilidades de modernización y mejoramiento. Alta informalidad en los mercados económicos que dificulta el avance empresarial con una elevada carga tributaria frente a la rentabilidad.
· Más de un tercio del empleo formal y un cuarto del PIB se genera en sectores que han sido fuertemente golpeados por la crisis y que modificó el desarrollo de las actividades económicas y las cadenas de valor. 
· La reducción de ingresos de los consumidores, la incertidumbre en la caída del consumo y cambios en los patrones del consumo han impactado negativamente a las empresas de diferentes sectores económicos sumado a la baja de los precios del petróleo y las limitaciones en las exportaciones.
· La producción industrial tuvo una caída del 7.7% y una baja significativa en ventas del 75% lo que ha conducido al cierre de empresas por no tener ingresos para realizar sus actividades y cumplir con las obligaciones salariales y financieras. A pesar de los alivios del gobierno tienen dificultades para acceder al financiamiento para el capital de trabajo y no tener respaldo suficiente para pagar los créditos.
· Las medidas adoptadas por el Gobierno Nacional no son suficientes para cubrir la destrucción de cadenas productivas, las pérdidas de empleo y el circuito de flujos de pago (citado por CEPAL, 2020).
Otro factor que ha influido en agravar las condiciones económicas de las empresas ha sido la elevada inversión para el regreso a las actividades representado en los cambios drásticos en la manera de entablar relaciones y en la infraestructura para ofrecer condiciones de bioseguridad a empleados, clientes, proveedores; dos factores fundamentales en la comercialización y adquisición de productos y servicios.
La crisis también ha afectado a las empresas de economía naranja cuyos empleos han descendido en un 34.7%, un sector que en el 2019 ocupó alrededor de 600.000 personas.
Si bien es cierto que hay una serie de circunstancias que confluyen en la crisis económica, el de mayor magnitud y que esta fuera del control de las empresas lo representa la pandemia en sí misma, la multiplicidad de canales de transmisión, la falta de cultura y conciencia ciudadana y el miedo al contagio.
1.3.3.2.4 Dificultad para contratar personal por falta de recursos.

La mencionada crisis por la que atraviesan la mayoría de las empresas está centrada en una especie de circulo vicioso, no cuentan con el dinero suficiente para pagar nominas porque no hay ingresos para ello; pero requieren contratar personal idóneo y competente para poder tener ingresos; ingresos que están representados en ventas o comercialización de sus bienes, servicios o productos.
En consideración de lo anterior, según la Encuesta de las Cámaras de Comercio sobre el impacto del covid-19 en las empresas colombianas realizada a 20.035 empresarios de 691 municipios del país, el 96% revelaron que su mayor preocupación ha sido ese descenso en sus ventas frente al 0,7% que manifiestan cierta mejoría.

El 75% de los empresarios que coincidieron en esta apreciación confirman pérdidas superiores al 50%, especialmente la mayor afectación ha sido en actividades productivas correspondientes al comercio al menor de prendas de vestir, ferreterías, mantenimiento y reparación de vehículos, confecciones, elaboración de panadería, mantenimiento y reparación especializada de maquinaria y equipo, transporte de pasajeros, actividades recreativas y de espectáculos, creación teatral y artísticas, peluquería y tratamiento de belleza.
Con este panorama, el 82% de los empresarios consideran que la perspectiva de ventas para los próximos 3 meses, continuará siendo negativa para comercio, servicios, construcción, industria, excepto para agricultura (Confecámaras, 2020c).
1.3.3.3 Entorno social.
1.3.3.3.1 Consciencia de los empresarios en procesos de selección competentes y efectivos.
Una
 de las grandes
+¿’´+ dificultades que presentan las empresas al interior es la rotación de personal. Por ello, la selección de este ha tomado relevancia para los empresarios quienes consideran que la consolidación de su equipo de trabajo es un factor clave en la productividad, la rentabilidad, la sostenibilidad y el crecimiento de la organización.

Desde esta perspectiva el proceso se concentra en tener a los mejores candidatos, pero al mismo tiempo, en una predicción de su futuro desempeño o rendimiento cuando ya se encuentren inmersos en la cultura organizacional. Es acá donde radica su competitividad y efectividad y es aquí donde se ha venido tomando mayor consciencia al considerarlo como un valor agregado a las estrategias empresariales. 
La selección, es un proceso que difiere del reclutamiento en que este es el primer paso para atraer los candidatos que posteriormente se pasarán por la selección donde se escoge a la persona más pertinente y conveniente para hacer parte de la organización.

El proceso de selección apunta a varios objetivos: cubrir la vacante de modo exitoso; ajustar el candidato con la descripción del puesto de trabajo y con el perfil de necesidades; articular el seleccionado con el horizonte empresarial y con los demás colaboradores y directivos; y prospectar su desempeño en la dinámica cotidiana de la organización. Todo esto se refleja en el impacto económico de la empresa.
Por tanto, una adecuada selección de personal equilibra el costo del servicio con el valor y la responsabilidad del cargo a cubrir y la duración del elegido en el mismo. Al mismo tiempo incorporar a la organización la persona que se acerca más a lo idealizado, es también trabajar la marca de un “buen empleador” y de una “buena lugar para trabajar”; una “reputación empresarial” imprescindible en el actual mercado laboral donde retener el talento es uno de los mayores retos que afrontan las empresas.
Desde otra perspectiva, la selección tiene otro factor asociado por el cual se acentúa su importancia y es el desajuste que se genera en la organización, por un lado, cuando uno de los colaboradores toma la decisión de retirarse y era una persona clave por su alto rendimiento. De otra parte, ocurre cuando hay que despedir a un trabajador, lo que trae consigo consecuencias humanas, legales, sociales y laborales. Cualquiera que sea la mirada, eso se traduce en retrasos en la dinámica organizacional y en un valor monetario real e irrecuperable.
Es entonces cuando cobra sentido el hablar de coste de oportunidad
. Se trata éste de un término habitualmente utilizado en la jerga económica, pero plenamente aplicable al asunto que nos compete, pues existe un coste real devengado del resultado de la elección. Los niveles de rendimiento por empleado difieren significativamente y, por tanto, también su aportación al beneficio empresarial, bien sea de un modo directo o indirecto (García, 2004, p. 265).

Pese a que la relación costo-beneficio es determinante para que los empresarios tomen conciencia de llevar a cabo una selección de personal lo mejor posible, existe otra circunstancia que agrega peso a este tipo de decisiones y es la relacionada con las ventajas competitivas de la organización frente a los competidores. Al respeto, una empresa será competitiva “si demuestra suficiente capacidad innovadora y la asienta en competencias difíciles de imitar o reproducir por otras empresas, configurando competencias esenciales” (Pérez-Bustamante, 2010, p. 184). Una responsabilidad que le corresponde casi de manera exclusiva al capital intangible de la empresa representado en aspectos esenciales como: (i) actitudes personales y autonomía laboral; (ii) adaptaciones veloces como si siempre hubiera pertenecido a la empresa; (iii) interacciones y sinergia entre los miembros de la organización; (iv) transferencia de conocimientos para crear un ambiente de autogestión y aprendizaje colaborativo; y (v) dominio de nuevas técnicas para materializar estrategias diferenciadoras e innovadoras.
Finalmente, otra de las razones que soporta la toma de consciencia de los empresarios frente a procesos de selección “E”, o sea, eficientes, efectivos y exitosos, está vinculada con la fuerza comercial que cuenta en los resultados de la empresa. El acierto del candidato, la rapidez con la cual se adapte y encaje en la empresa, se engrane al ritmo de esta, tiene un impacto directo y proporcional con el servicio o producto que se entrega a los consumidores para volver a adquirirlo y también a recomendarlo a otros clientes potenciales. 
Es tomando de base estos factores que, los empresarios deben atender a los verdaderos motivos que justifican realizar procesos de selección competentes y efectivos: dinero y talentos. Aquí es donde es valioso traer a colación a manera de ejemplo, empresas que han tomado consciencia de la selección para atraer y retener trabajadores con el mejor talento en sus sectores y por eso se han mantenido en el ranking de empresas en Colombia e Iberoamérica con mayor estatus corporativo: Bancolombia, Nutresa, EPM, Sura, Argos y Universidad Nacional de Colombia.
1.3.3.3.2 Expectativas de los usuarios ante metodologías innovadoras para la selección de personal.

Conformar un equipo humano de alto rendimiento en las empresas es un elemento esencial en la selección de personal y es una de las tareas más trascendentales. Es en este punto donde surge la inquietud del ¿Cómo? que equivale a la metodología a emplearse. Una metodología acorde con las necesidades de la empresa, pero también ajustada a las tendencias; por cuanto es acá donde se concentran las expectativas de quienes contratan este servicio para que sea ágil, óptimo y exacto.
Una de estas tendencias modernas es la transformación digital que reduce el tiempo que se invierte en diferentes fases y proporciona herramientas para valorar otros aspectos en los candidatos con un componente de más objetividad. Una tecnología adaptada al proceso y no a la inversa; ligada a la necesidad de resultados altamente rentables para la compañía; es decir, lo que los empresarios esperan es que su uso en la selección se vea reflejado en el mejoramiento de los indicadores económicos fijados para su crecimiento y rápido posicionamiento en el mercado.
Al lado de la tecnología, otra de las metodologías innovadoras está relacionada con la gamificación virtual o presencial donde el empleador atrae el mejor candidato y al mismo tiempo, el candidato se siente atraído por un empleador que se muestra creativo y divertido. 
Gamificar es aplicar mecánicas de los juegos en un contexto ajeno al juego como tal, que se adapta a las necesidades laborales y en las que se mitiga la presión que genera el estar sometido a los diferentes procedimientos para ser o no escogido y se abren las posibilidades a las habilidades blandas para desenvolverse de manera más auténtica y estratega en las situaciones que han sido previamente planeadas de acuerdo con el perfil del cargo que se desea ocupar.
Es una estrategia muy atractiva para las generaciones de avanzada y proporciona la posibilidad de evaluar y comparar varios candidatos al mismo tiempo bajo los mismos esquemas, donde lo que varía no es el juego sino la forma en la que los candidatos responden. 
Al lado de la tecnología y la gamificación, hay empresas que optaron por crear sus propias estrategias de selección y cuentan con un departamento dedicado solamente a esta labor.
Las metodologías en la selección son diversas y van en aumento como producto de los vertiginosos cambios de la situación global y mundial a los que están abocados las empresas. El ideal acá, es que quienes realizan el proceso tengan la pericia y la perspicacia para escoger el mecanismo más pertinente, coherente y contextualizado para ajustarse a los requerimientos del usuario. 

1.3.3.3.3 Tercerización una buena opción para la selección de personal.

Son diversas y múltiples las funciones que cumplen las áreas de recursos humanos al interior de la empresa; algunas como: organización, planificación y control; administración de personal, seguridad y salud en el trabajo; formación y capacitación; estímulos, ascensos y reconocimientos; evaluación de desempeño, clima laboral; reclutamiento y selección. Por eso, son 
cada vez más las compañías se concentran en su negocio, dejando de lado actividades secundarias o no directamente vinculadas con su corebusiness […] a especialistas fuera de la compañía. Son diferentes las áreas y funciones que pueden ser externalizadas y una de ellas es el área de recursos humanos, […] “para el manejo de ciertos aspectos clave […] como la búsqueda y selección de personal, el pago de las remuneraciones e incentivos, los contratos, las evaluaciones y los perfilamientos) (Avello, 2016, p.3).
El proceso de selección y reclutamiento realizado por recursos humanos tiene entonces varias implicaciones poco favorables: (i) exige una alta inversión de tiempo lo que conlleva al descuido de otras funciones, (ii) aumento de los costos de nómina por la contratación de personal de apoyo o especializado para tal fin; (iii) deterioro del clima laboral por las indisposiciones de candidatos internos no elegidos y de la imagen corporativa por los externos rechazados. Por estos y otros motivos más es que las empresas han optado por recurrir a la tercerización, que es un mecanismo en el que la empresa delega parcial o totalmente los procesos de selección a un externo.

Tercerizar tiene varias ventajas como: garantizar la calidad de los candidatos y una mayor precisión en la definición del candidato ideal para el cargo ofertado; contar con parámetros de objetividad en la selección; permitir que los encargados de las áreas de recursos humanos se centren en sus negocios e intervengan cuando sea conveniente; reducir  costos, horas-labor e inversión en recursos que este personal se dedicaría a reclutar, seleccionar, decidir y controlar; disminuir los tiempos para cubrir las vacantes y evitar que se retarden los procesos dentro de la organización o el cumplimiento con los clientes; generar un alto impacto económico al contratar al candidato idóneo; y aumentar la fidelización del capital humano seleccionado.
Las entidades que se dedican a esta labor, cuentan con una amplia base de datos para poder buscar los candidatos con mayor potencial para someterse al proceso de selección, con las estrategias indispensables para que el proceso se desarrolle convenientemente y con la confidencialidad que ayude a mantener en custodia la información obtenida en el proceso evitando que se filtre a otros medios que puedan llegar a perjudicar a la empresa.
Actualmente hay una amplia gama de empresas en el mercado que ofrecen este servicio de tercerización. El éxito está en elegir el proveedor adecuado, confiable, ético, responsable; con profesionales cualificados y estrategias innovadoras y efectivas; y no sobra que esté respaldado por casos de éxitos. Dentro de estas empresas están los llamados cazatalentos o Head Hunters. “Según la empresa inglesa Michael Page, 60% de las empresas nacionales y multinacionales que operan en el país reclutan por este medio sus empleados para los cargos de medio y alto rango” (Neira, 2018, párr. 1)
A este nivel de tercerizar la selección de personal y tomando como referente el modelo de cazatalentos, es que la presente unidad de negocio se orienta con el respaldo de la CCP y con la meta de realizar: un trabajo competitivo para las organizaciones afiliadas, un ingreso productivo para la Cámara y un medio para ocupar el talento colombiano que es altamente apetecido.
1.3.3.3.4 Mala reputación de los cazatalentos a nivel nacional.

Como se mencionó anteriormente en el mundo de hoy existe una tendencia a emplear agencias “cazatalentos” para la selección de directivos. Estas tienen admiradores como detractores. Estos últimos son quienes se han encargado de visibilizar una serie de factores adversos que demeritan la labor que cumplen.
Los Head Hunters o cazatalentos o cazadores de cabezas tienen
 su origen en Estados Unidos años 70-80 a raíz de la competencia que se desató en las empresas para atrapar directivos de éxito y activos en el mercado laboral.
A partir del exhaustivo proceso de reclutamiento y selección que realizan tienen estipulados unos honorarios que realmente son insignificantes frente al tiempo invertido, la responsabilidad que tienen, la investigación minuciosa y adecuada
 que hacen para escoger el candidato apropiado y el dinero que le ahorran a la empresa que los contrata. Lastimosamente, este ha sido uno de los primordiales aspectos por los que su reputación se ve afectada por cuanto las empresas consideran que son cifras elevadas y onerosas.
En este sentido, algunas empresas mencionan que estas agencias están más preocupadas por sus honorarios que por el cumplimiento a cabalidad de lo pactado o que suelen presentar un abanico de candidatos no indicados o personas que en ningún momento han considerado retirarse de su sitio de trabajo.
Otra de las fuertes críticas que se le ha hecho a los cazatalentos es desde sus actuaciones éticas al no estar cobijados bajo ninguna reglamentación especial. Para el caso, estas agencias tienen bases de datos de directivos altamente competentes y que han mostrado excelentes resultados en las empresas donde laboran, por lo cual se convierten en candidatos opcionados para ocupar nuevos cargos con mejores condiciones de las que actualmente tienen, pero en otras empresas. Es a partir de este hecho que los tientan a ser desleales ofreciéndoles ventajas prestacionales para que abandonen su cargo debido a que, fuera del factor económico, estimulan su ego o su crecimiento personal. 
Esta misma situación mencionada ha traído consigo también una falta de moral competitiva en cuanto a que, la competencia (empresas con similares actividades económicas) evidencia
 en estas agencias la manera de frenar a sus competidores al lograr desvincular a las personas claves en el desarrollo de su negocio. 

Esta malsana competencia no solo se da entre las empresas sino entre los mismos cazatalentos, que a costo de lo que sea, buscan mostrar el éxito para aumentar sus clientes y ganar un posicionamiento haciendo que, “para conseguir que algunos candidatos cumplan con el perfil profesional demandado, hay veces que estas agencias cambian determinados datos de candidatos” (García, 1997, p. 287).
En lo que al candidato se refiere, también los cazatalentos han sido una forma de generarles insatisfacciones y frustraciones laborales hasta llevarlos a cambiar sus niveles motivacionales; buscar otros trabajos merecedores de su perfil; dar un giro a sus estilos de vida donde prima el poder y el dinero o aprovecharse de su lista de clientes o contactos para hacer valer más su perfil o ponerle un precio elevado. En contraste, las exigencias que los directivos hacen para trasladarse de una empresa a otra, trae consigo una inflación salarial
A pesar de estas circunstancias negativas para su imagen, las agencias de cazatalentos siguen ganando adeptos por cuanto hacen parte de una especie de modernización de la economía y reorganización de la estructura empresarial en la carrera por ser los destacados en el mercado y exhibir que tienen en su equipo de trabajo a las “mejores cabezas” 

1.3.3.4 Entorno tecnológico.

1.3.3.4.1 Desarrollo de metodologías y herramientas que marcan tendencia para la selección de personal.
En la actualidad la tendencia metodológica en los procesos de selección está permeada por tecnología, inteligencia artificial, transformación digital, robótica y automatización en los diferentes pasos operativos para ser más transparente y que se ha convertido en referente al ser incluidas en la selección de personal de empresas como Google, Facebook, Apple y Amazon y en Colombia Ecopetrol, Bancolombia, Volkswagen y Alpina. Se observa a continuación algunas de estas herramientas y metodologías posibles de emplear en este tipo de proceso: 
Para el reclutamiento: portales de empleo en internet, redes sociales (LinkedIn, Facebook, Twitter, Indeed, YouTube), buscadores de empleo o Job Agregators como Glassdoor, aplicaciones de software que aumentan la difusión de las ofertas y generan una base de datos de talentos; y uno de los más sofisticados, a través de robots reclutadores. Grandes empresas han optado por realizar campañas originales de acuerdo con la vacante ofertada y unas más atrevidas han diseñado votaciones por internet para concretar adeptos a los candidatos después de mostrarlos en carteles o videos como personajes incognitos.
Con el objeto de analizar el curriculum vitae se cuenta ahora con versiones online, que utilizan programas informáticos diversos y disponibles en el mercado como por ejemplo
 Visualize.Me, Kinzaa, Visual CV, HipCV, Represent, EnhanCV, Resume Genius, CV Marker. Para la presentación de los curriculum se recurre a infografías o grabando un video. La recepción de los documentos se hace digital y para el análisis se recurre a plataformas como por ejemplo la Aplicant Tracking System ATS en la cual se ingresan categorías de acuerdo con el puesto de trabajo. Una modalidad más reciente son los profesiogramas en los que se ingresan una serie de características del perfil solicitado y se filtran entre los candidatos que cumplan con los más altos estándares al respecto.
En cuanto a las entrevistas pueden ser on line (video interviewing) o combinadas (presenciales y on line), a través de un sistema de video llamadas empleando plataformas como Meet, Zoom, Skype, Teams, WhatsApp, Hangouts. También se utiliza la inteligencia artificial para hacer un perfil psicológico producto del monitoreo de emociones durante el desarrollo de la entrevista o por medio de un Chatbots que consiste en sostener una conversación con un robot, tipo Siri en los IPhone. También, el personal de recursos humanos de las empresas se ha ingeniado formas de observar los comportamientos de las personas sometidas a ciertas presiones, por ejemplo, Heineken “The Candidate”. 
En la parte de las pruebas técnicas y proyectivas, ya hay programas y plataformas que ofrecen este servicio con plantillas para ser realizadas on line con el beneficio de que el análisis de respuestas se da de manera inmediata tanto individual como comparativamente entre los candidatos y una modalidad reciente, los test gamificados por la compañía Cubiks.
Las técnicas grupales representan en la actualidad uno de los aspectos de la selección de personal con más peso. Acá se han incluido simuladores de situaciones, juegos virtuales o video juegos, audiciones de trabajo on line y Assessment center; en los que el candidato debe someterse a una circunstancia inusual, resolver una serie de problemas, ver qué recursos utiliza, como interactúa con otros y qué tipo de reacciones demuestra cuando está bajo presión. Una de las técnicas más conocidas es el role playing.
Otros métodos sobre los que se apoya el proceso de selección están basados en el marketing digital; inbound recruiting en el que se puede conocer que tan atraído se siente el candidato por la marca de la empresa para luego ser un embajador de la misma; y, el Big Data, el cual tiene que ver con información y preferencias de los candidatos y el testeo computarizado. 

Finalmente, otras empresas han optado por la tercerización con empresas que cuentan con softwares sofisticados como el netTimes 5 o el SPEC Manager 5. Mientras que otras muestran casos de éxito habiendo elegido la gamificación como son:
Google. La gran empresa tecnológica ha estado más de una década ofreciendo el denominado Google Code Jam software-writing, una forma de encontrar nuevos talentos para trabajar en la empresa. 
Servicio postal francés Formapost. Para solucionar una situación de los candidatos que abandonan el cargo después del periodo de prueba, lanzó la aplicación Jeu Facteur Academy. Con este juego permitía a los usuarios conocer una semana de trabajo en la empresa y la cultura de la misma. El propósito era que solo se presentaran al puesto aquellos candidatos que estaban motivados de verdad.

U.K. Government Communications Headquarters. La agencia de inteligencia y seguridad británica creó un mensaje cifrado y lo usó como parte de su proceso de solicitud para todos los aspirantes a espías y empleados. (UP Spain, 2020, párr. 9-16).
1.3.3.4.2 El desarrollo de las nuevas tecnologías rompe las barreras geográficas para la selección de candidatos.
La transformación digital y el desarrollo de nuevas tecnologías abre diferentes posibilidades en los procesos de selección: (i) para las empresas: conseguir candidatos dentro y fuera del país y no específicamente, en el lugar donde se oferte la vacante o se realiza el proceso; acceder a bases de datos muy completas con profesionales nacionales y extranjeros de otras empresas o universidades; o realizar ferias de empleo virtuales, on line y webinars, que fuera de ser menos costosas para la oferta y la demanda de empleos y talentos, admite acceder desde cualquier lugar donde exista internet. (ii) Para el candidato representa ganancia en la búsqueda de ofertas atractivas en diversas bolsas de empleo, en las que puede filtrar de manera automática aquellas que más se ajustan a su perfil, intereses salariales y expectativas.

Es concluyente entonces afirmar que  la tecnología contribuye a mitigar las barreras geográficas o temporales que antes se presentaban para los candidatos y quienes realizaban el procedimiento en las empresas tales como: altos costos de desplazamiento y alojamiento; retrasos en los horarios por el transporte utilizado; reprogramación de citas para entrevistas o aplicación de pruebas; inversiones de tiempo extensas; fatiga causada por los viajes; imposibilidad de hacer el proceso presencial por la lejanía en cuanto al sitio de selección y la localización del candidato; entre otros.
1.3.3.4.3 Costos y competencias con las nuevas tecnologías en el proceso de selección de personal.
La verdad sea dicha, la tecnología tiene muchos puntos a favor en los procesos de selección y hay algunos que son” free o gratis”; mientras que en otros la empresa debe invertir un costo representativo de dinero para adquirirlos; lo cual los lleva a considerar, en la gran mayoría de los casos, que es un costo suntuario frente a otras apremiantes necesidades que tienen. Por lo tanto, prefieren recurrir a empresas especializadas como los cazatalentos para que realicen los procedimientos que consideren necesarios empleando metodologías innovadoras para tal fin.
No obstante, si los costos son un factor que desfavorece la selección empleando la tecnología, existen otros poco amigables con quienes se presentan para el proceso. Por una parte, el requerimiento que se hace a los candidatos en el manejo de las tecnologías sin las cuales no sería posible cumplir exitosamente con el proceso. Por otro lado, las competencias digitales que el candidato debe tener
 para postularse y para desempeñarse. Julián Marquina, propone 8 competencias que todo profesional debería tener en esta era digital: conocimiento digital, liderazgo en red, gestión de la información, trabajo en red, orientación al cliente, visión estratégica, comunicación digital y aprendizaje continuo (Marquina, 2019, párr. 1).
Si las competencias relacionadas con la alfabetización digital son importantes y variadas, las habilidades blandas son trascendentales y bastante difíciles de mantener en el día a día laboral. Habilidades que
, tanto consultores como gerentes, directivos y propietarios, solicitan en un alto porcentaje expresándolo con la frase “Si quieres trabajar acá, esto es lo que tienes que hacer”: (i) ser consciente que ha
 buscado y encontrado el trabajo acorde con su vida; (ii) dar lo mejor de sí mismo, adaptarse con prontitud y ayudar incondicionalmente a la compañía a tener los mejores resultados; (iii) mantenerse automotivado, con una actitud positiva auténtica y  buen sentido del humor; (iv) vencer cualquier dificultad con agilidad y efectividad y medidas por una toma de decisiones pertinentes (v) tener orientación estratégica para ejecutar, alcanzar las metas empresariales y buscar ascender (vi) comunicar con transparencia; (vii) utilizar un pensamiento analítico frente a contratiempos o situaciones inusuales y creatividad para enfrentar los problemas con soluciones viables; (viii) permanecer en un proceso de formación continua para afrontar los cambios y demostrar una capacidad para aprender (ix) exhibir rapidez para salir de la zona de confort hacia la de éxito; para anticiparse y predecir las situaciones próximas a las que puede verse abocado (análisis predictivo); (x) Trabajar colaborativamente y en equipos virtuales mediados por las TIC.

1.3.3.4.4 Selección virtual & selección presencial.

El área de Recursos Humanos se ha visto abocado a adaptarse a las nuevas preferencias y estrategias innovadoras para sobrevivir en una modernidad competitiva y a afrontar los más variados desafíos; entre ellos, admitir la tecnología de la información y la comunicación TIC en los procesos de selección de las organizaciones que ahorran tiempo y dinero frente a los procesos presenciales “face to face”.
Este tipo de metodologías han llevado forzadamente a repensar las concepciones tradicionales en este tipo de procesos y a buscar nuevas formas de relacionar la vida laboral, social y personal para las vacantes que se ofrecen. En este sentido, hay unos estudios que se han dedicado a analizar la efectividad del uso de esas tecnologías y otro tanto se han direccionado a demostrar que, para seleccionar el mejor postulante lo presencial nunca podrá ser superado por la máquina, al referirse a robots y procesos automatizados.

Para ellos, las técnicas en la que son indispensables los vínculos con presencia física evaluado/evaluador, se distorsionan con el uso de la tecnología, convirtiendo a los procesos en impersonales, despersonalizados fríos y faltos de calor humano; en ellos se pierde el valor de la comunicación no verbal tan significativa al observar las habilidades sociales y emocionales del candidato en circunstancias grupales. Por tanto, todos estos factores afectan la validez y confiabilidad del proceso realizado.

Desde la otra cara de la moneda quienes son partidarios del uso de las tecnologías exponen:
Varios autores han abordado el impacto de las tecnologías en las organizaciones y en los procesos de reclutamiento y selección de personal […] Un estudio realizado en Europa por Lievens, Van Dam & Anderson (2002) y ampliado luego por Anderson, Lievens, Van Dam & Ryan (2004) sobre una población de representantes de recursos humanos, ha identificado al desarrollo y uso de las tecnologías de la información, como una de las tendencias y desafíos más importantes en selección. Jones & Higgins (2001) han hablado de Mega-tendencias de las prácticas de reclutamiento y selección, incluyendo el desarrollo de la tecnología […], haciendo hincapié en la disponibilidad 24 por 7 de la web para reclutar, el exponencial crecimiento de los portales de trabajo y la aparición de instrumentos de evaluación potenciados por ítems de gran realismo como sonido y video. Investigaciones realizadas en los últimos 6 años han analizado el fenómeno de la incorporación de la tecnología en materia de nuevos canales o medios de reclutamiento 2.0 y atracción de candidatos tales como las redes sociales, portales de trabajo y corporativos e internet (Galindo Huertas, 2013). Incluso se encuentran desarrollos que hacen referencia a una tercera y cuarta generación de reclutamiento web llamada 3.0 y 4.0, en la que se busca propiciar un compromiso a largo plazo con potenciales candidatos, construyendo una red en la que ellos mismos pueden ser aliados en la búsqueda de referidos (Woźniak, 2015, citado por Sardi y Troilo, 2020, p. 4). Estudios más recientes realizados especialmente con generaciones entre 18 y 35 años llamada los millennials (Marcos, Pitrelli y Sardar, 2015) muestran interesantes resultados en cuanto a la necesidad y repercusión de combinar métodos tradicionales tipo presenciales que no incluyen la tecnología y otros que si la incluyan. 

Cualquiera que sea el método o la combinación de ambos, los efectos probablemente serán negativos e improductivos si no se realizan por profesionales o empresas especializadas.
1.3.3.5 Entorno Ecológico

1.3.3.5.1 Normatividad ambiental en Colombia.
La CCP al igual que las empresas agremiadas se rigen por una normatividad ambiental general referente a:


Constitución Política de Colombia de 1991, artículos 58, 79 y 95.
Ley 9ª del 24 de enero de 1979: medidas sanitarias relacionadas con: usos del agua, residuos líquidos y sólidos, aguas residuales, control de plagas, saneamiento de edificaciones, emisiones atmosféricas, salud ocupacional, control de especímenes; entre otros (Congreso de la República de Colombia, 1979).
Ley 99 del 22 de diciembre de 1993: explica también los mecanismos para expedir licencias, control y participación de la ciudadanía en la preservación del medio ambiente (Congreso de la República de Colombia, 1993).
Decreto 1076 del 26 de mayo de 2016: Decreto Único Reglamentario del Sector Ambiente y Desarrollo Sostenible. Disposiciones específicas respecto a cada uno de los aspectos que hacen parte del medio ambiente, de los factores de impacto ambiental o que lo deterioran, de las licencias ambientales y de los planes de mejoramiento ambiental para cada caso. Es una normatividad que se debe tener presente cuando se adelanta cualquier tipo de proyectos o programas (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2016).
Teniendo en cuenta que el plan de negocios se desarrollará en la ciudad de Pereira, es importante tener en cuenta las disposiciones locales expedidas por la Corporación Autónoma Regional del Risaralda CARDER: (i) Guía del Usuario formato digital del 2014 para orientar a los usuarios en cuanto a los trámites requeridos ante la Corporación Autónoma Regional del Risaralda. (CARDER, 2014) y (ii) Ventanilla Verde para acceder a los servicios de expedición de salvoconducto único nacional, chat de atención y denuncias ambientales (CARDER, 2020, párr. 1). 
1.3.3.5.2 Impacto ambiental de acuerdo con el método de selección de personal empleado.
Partiendo de las acciones que se realicen en cada uno de los métodos implementados en la selección del personal, se va a generar un impacto de beneficio, adverso o perjuicio para el medio ambiente con diferentes intensidades. Por esta razón, las autoras han elaborado en la siguiente Tabla 3 un contraste para
 cuando se usa método presencial y método mediado por la tecnología. No consideran los métodos mixtos porque corresponde al encargado de la selección tener en cuenta los impactos en ambos métodos de acuerdo con la ejecución del proceso.
Tabla 3
Impacto ambiental generado por un plan de negocio para selección de personal
	Impacto ambiental

	Método presencial
	Método mediado por la tecnología

	Beneficios
	Adversos o perjuicios
	Beneficios
	Adversos o perjuicios

	No contribuye al calentamiento global porque no usa medios ni herramientas tecnológicas.
	Contaminación por uso de papel
	Disminuye la contaminación por no uso del papel
	Aporta al calentamiento global por el uso de medios y herramientas tecnológicas.

	Manejo de residuos reutilizables.
	
	No genera recursos reutilizables
	Generación de recursos no reciclables.

	
	Aumento de la vida útil del relleno sanitario donde se depositan residuos reutilizables.
	Disminución de la vida útil del relleno sanitario donde se depositan residuos reutilizables.
	Entre más uso de los medios y herramientas tecnológicas mayor probabilidad de ser desechado. En este caso, aumento de la vida útil de depósito para residuos peligrosos.

	
	Consumo de agua potable en uso doméstico.
	
	Consumo de agua potable en uso doméstico.

	
	Vertimiento de aguas residuales de uso doméstico.
	
	Vertimiento de aguas residuales de uso doméstico.

	Menor consumo de energía eléctrica.
	
	
	Mayor consumo de energía eléctrica.

	
	Disminución de la calidad del aire por ruido humano.
	
	Disminución de la calidad del aire por ruido humano y de aparatos.

	Mejor calidad de aire por prohibición legal para fumadores.
	
	Mejor calidad de aire por prohibición legal para fumadores.
	

	Menor reducción de la capa de ozono.
	
	
	Mayor aumento de capa de ozono por radiaciones emitidas y campos electromagnéticos.

	
	Aumento emisión de contaminantes por fuentes móviles (transporte).
	Disminución de emisión de contaminantes por fuentes móviles (transporte)
	

	Reducción de la huella de carbono en la oficina.
	
	
	Aumento emisión de CO2, huella del carbono por el uso de celulares, Laptop, PC o Tablet.


Fuente: Autoría propia.
1.3.3.6. Entorno Legal

1.3.3.6.1 Disposiciones legales y normativas relacionadas con el trabajo/empleo en Colombia.
Constitución Política de Colombia de 1991 los artículos 25, 53, 54 y 57.
Ley 789 del 27 de diciembre de 2002: apoyo al empleo y ampliación a la protección social (Congreso de la República de Colombia, 2002).
Ley 1616 del 21 de enero de 2013: Ley de salud mental (Congreso de la República de Colombia, 2013a).
Decreto 2663 Código Sustantivo del Trabajo del 5 de agosto de 1950, artículos: 1 al 3, 5, 7 al 11 y 13. (Presidencia de la República de Colombia, 1950).
Ley 1429 del 29 de diciembre de 2010: Ley de Formalización y Generación de Empleo, artículos 9, 51 y 52. (Congreso de la República de Colombia, 2010).
Ley 1565 del 31 de julio de 2012: incentivos para el retorno de los colombianos residentes en el extranjero (Congreso de la República de Colombia, 2012a).
Ley 610 de enero 2 de 2013: inspecciones del trabajo y los acuerdos de formalización laboral (Congreso de la República de Colombia, 2013b).
Decreto 1072 del 28 de mayo de 2015: Decreto Único Reglamentario del Sector Trabajo (Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, 2015).
Ley 2024 del 23 de julio de 2020: Ley de Pago a Plazos Justos en el Ámbito Mercantil (Congreso de la República de Colombia, 2020).
13.3.6.2 Disposiciones legales y normativas relacionadas con la igualdad y la transparencia.

Ley 931 del 30 de diciembre de 2004: derecho al trabajo en condiciones de igualdad en razón de la edad (Congreso de la República de Colombia, 2004a).
Ley 1496 del 29 de diciembre de 2011: garantiza la igualdad salarial y retribución laboral entre mujeres y hombres Establece mecanismos para erradicar cualquier forma de discriminación (Congreso de la República de Colombia, 2011a).
Ley 1581 del 17 de octubre de 2012: para la protección de datos personales (Congreso de la República de Colombia, 2012b). 
Reglamentada por el Decreto 1377 del 27 de junio de 2013 (Presidencia de la República de Colombia, 2013).
Ley 1712 del 6 de marzo de 2015: Ley de transparencia y del derecho de acceso a la información pública en los artículos 1 al 3. (Congreso de la República de Colombia, 2015).
Otras disposiciones: Existen en Colombia una larga lista de leyes que protegen la igualdad del trabajo para personas en condiciones especiales que requieren ser consultadas por el empleador y empleado, dentro de las cuales se consideran: madre gestante y en lactancia, en centros penitenciarios, discapacidad, sordos, ciegos, viudas y huérfanos de las fuerzas militares, reinsertados o en zona de conflicto, familiares de secuestrados, comunidades negras o afrodescendientes.
1.3.3.6.3 Disposiciones legales y normativas que competen a la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.
Decreto 410 del 27 de marzo de 1971: Código de Comercio (Presidencia de la República de Colombia
, 1971).
Ley 905 del 2 de agosto de 2004: promoción del desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa colombiana (Congreso de la República de Colombia, 2004b). 
Ley 1727 del 11 de julio de 2014: normas para el fortalecimiento de la gobernabilidad y el funcionamiento de las Cámaras de Comercio (Congreso de la República de Colombia, 2014). 
Decreto 1072 del 26 de mayo de 2015: Decreto Único Reglamentario del Sector Comercio, Industria y Turismo (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2015).
Norma ISO 9001: 2000: Sistema de gestión de la calidad (ICONTEC, 2008).
1.4 Análisis interno y externo. Matriz DOFA

1.4.1 Análisis interno.
Tabla 4
Análisis interno DOFA
	Fortalezas
	Debilidades

	- La unidad de negocio cuenta con el sello y respaldo de la CCP y está incluida en el portafolio de servicios.
- Tiene una trayectoria de 94 años. Representa un referente económico y de competitividad a nivel regional y nacional y el mejor aliado de los empresarios. Posee legitimidad, credibilidad y ascendencia en los medios de comunicación.
- Dispone de una estructura organizacional y logística para el montaje de la unidad de negocio realizando una baja inversión.

- Cuenta con el liderazgo, visión integral y una buena perspectiva del Presidente Ejecutivo frente a la nueva unidad de negocio para servicio de los empresarios y productividad de la CCP.

- Dotada con único centro de eventos y exposiciones de gran formato en la región para actividades nacionales e internacionales.

- Talento humano vinculado es competente y comprometido con los servicios que se ofrecen y disponible para organizar nuevas unidades de negocio.

- Gracias a sus funciones, mantiene la competencia de integrar al sector público, privado, gremial, cívico, social y académico.

- Presta diferentes servicios en las sedes donde tiene jurisdicción con una amplia cobertura.
- Ostenta una alta capacidad técnica para estructurar y gestionar proyectos; plantear nuevos servicios y unidades de negocio.

- Desarrolla procesos de control de calidad en la inscripción y digitación de información de afiliados y usuarios por lo cual conserva una base de datos confiable.

- Sus procesos están avalados por la Norma ISO 9001:2000 que da una garantía de calidad en sus servicios.

- La actual Junta Directiva está conformada por personas comprometidas y proactivas sin influencia política; que representan los empresarios y serían los primeros clientes de los nuevos servicios.
- Su gestión es eficiente, transparente y ética en la administración de los recursos, con una estructura detallada de la información contable y financiera.
- La credibilidad en los programas de formación empresarial es muy alta, al igual que la cantidad de empresarios y usuarios que confluyen en dicho servicio.

- Ha venido trabajando el networking en su planeación estratégica.

- Cuenta con el Centro de Investigaciones Socioeconómicas que realiza un censo empresarial cada año, como insumo para la formalidad y caracterización del tejido económico.

- Su Centro de Conciliación y Arbitraje tiene una alta solicitud de servicios por parte de los empresarios. 

- Expocamello es una de las ferias empresariales más reconocidas y se ha venido constituyendo en un punto referente nacional de emprendimiento, líderes, y dinamización de negocios.

- Favorable gestión de liderazgo en el marketing territorial e inversiones a través de Invest in Pereira y el Bureau de eventos.

- Ha posicionado el Centro de Atención Empresarial a nivel nacional, por su servicio de asesoría integral al empresario.

- Desarrolla programas cívicos y sociales que genera adeptos a todas sus propuestas de servicios.

- Basto conocimiento de la cultura organizacional de los clientes y la base de datos en la cual se encuentran registrados.
	- Ausencia de estandarización y segmentación en las bases de datos de las grandes y medianas empresas.

- Debilidad en la normalización y estandarización de los procesos.

- El ajuste de las nuevas unidades de negocio y políticas salariales dependen de la aprobación por la Junta Directiva y de acuerdo con un presupuesto anual.

- Consecución del presupuesto para el sostenimiento mensual de la unidad de negocio desde su puesta en marcha.

- Desconocimiento de la unidad de negocio por parte de los empresarios afiliados a la CCP.

- Deficiente atención telefónica y electrónica a todos los usuarios (interno y externo).

- Insuficiente política de retención del talento humano necesario para el desarrollo de la unidad de negocio.

- No se tiene un plan de mercadeo estructurado para cada una de las actuales unidades de negocios. 

- Deficiente integración tecnológica a los procesos de las unidades de negocio.

- No se cuenta con indicadores de impacto en las unidades de negocio que muestren la gestión estratégica de la organización. 

- Falta una política permanente de divulgación, marketing y comercialización y un proceso de mercadeo de las unidades de negocio que incluya a todo el gremio empresarial, sin excepción.
- Débil estrategia de comunicación interna y exceso de informalidad en las comunicaciones para el ofrecimiento de los servicios a los empresarios.

- Necesidad de fortalecer el trabajo en equipo del grupo directivo para lograr una mayor sinergia en el trabajo interdepartamental y operativo.
- Carencia de un mejor control de ingreso a eventos masivos, una logística eficiente y una alta capacidad de atención para ofrecer el portafolio de servicios a los asistentes (empresarios). 




Fuente: Autoría propia.

1.4.2 Análisis Externo.

Tabla 5
Análisis externo DOFA
	Oportunidades
	Amenazas

	- Ubicación geográfica estratégica de la CCP en el territorio nacional.

- Beneficios que obtienen los empresarios al estar vinculados a la CCP con su registro mercantil y legalmente formalizados en tiempos de pandemia.

- Varias de las empresas no cuentan con área o departamento de recursos humanos donde se hacen los procesos de selección de personal.

- Maneja unos precios competitivos en los servicios que presta con respecto a otras empresas de la región.

- Accede a documentar la cultura organizacional de las empresas por la credibilidad que estas tienen frente a la CCP.

- El Eje Cafetero no cuenta una empresa cazatalentos con énfasis en habilidades blandas.
- Convertir la competencia de empresas en selección de personal como aliados potenciales.
- Organizar alianzas y construir redes para fortalecer la puesta en escena de la nueva unidad de negocio.
- Amplio desarrollo de los sistemas virtuales en los negocios.
- Ser un desarrollador de grandes eventos de inversión.
- Cuenta con fuentes de recursos para el desarrollo de sus unidades de negocio como INNpulsa, Ministerio de la Tecnología y de la Comunicación TIC, Ministerio de Cultura y Cooperación internacional, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.
- Poder influir en una mejor posibilidad de la administración pública y acceder a convocatorias, contrataciones y presupuestos del Gobierno Nacional a nivel local, regional y nacional.
- Excelentes relaciones con las entidades del sector público y privado.
- Percepción favorable de la CCP que genera confianza y credibilidad entre los empresarios a nivel de regional y local.
- Proyección del territorio como centro estratégico y logístico hacia el pacífico.
- Cercanía a la Zona Franca.

- Desarrollo de una nueva dinámica económica para la reactivación de las empresas por la crisis de la pandemia covid-19. 
- Según las encuestas, 6 de cada 10 empresas usan servicios Cazatalentos en Colombia.
- Ofrecimiento de empresas que desarrollan selección de personal empleando medios tecnológicos como pruebas psicométricas, entrevistas virtuales, análisis de curriculum; para hacer alianza con la CCP.
- Tener una base de datos de inversionistas extranjeros actualizada a través de Invest In.
- Emplear las ferias y ruedas de negocio para socializar la nueva unidad de negocio a gerentes y líderes de gestión humana.
- Altas tasas de desempleo por la pandemia covid-19 generan buenos candidatos, disponibilidad de profesionales para las ofertas empresariales y perfiles que se adapten a la incertidumbre de manera innovadora para sortear la crisis económica y empresarial. 

- Recepción de ayudas económicas por parte del gobierno durante la pandemia covid-19 para sostenimiento de las empresas y el empleo en estas.

- Mayor conciencia de los empresarios en procesos de selección con metodologías innovadoras a través de la tercerización.

- Uso de métodos con la tecnología e inteligencia artificial que rompe barreras geográficas para candidatos nacionales e internacionales.


	- Por la actual crisis económica producto de la pandemia covid-19 hay falta de ofertas en las empresas para directivos y bajas en los ingresos para contratar.

- Condiciones políticas y económicas inestables en el país y en el mundo que afectan las dinámicas empresariales y los índices de empleabilidad.
- No segmentar las empresas de manera correcta con el fin de lograr el impacto esperado en las visitas comerciales.
- Falta disponibilidad de los empresarios para atender las visitas de la CCP ofreciendo una nueva unidad de negocio.

- No aceptación de los empresarios para llevar a cabo procesos de selección de personal usando medios tecnológicos.

- Potenciales cambios normativos como reforma a la renovación del registro mercantil entre otros.

- Desarticulación con el sector público por cambios de gobierno.
- La percepción generalizada de alto poder alrededor de las Cámaras de Comercio, puede generar la búsqueda de intereses particulares sobre las generales.

- Perder vínculos para establecer las alianzas estratégicas.

- Desestímulos externos al desarrollo empresarial por parte del sector público y privado.

- Variabilidad en la interpretación de las normas por parte de los entes de control y vigilancia que generen sanciones.

- Limitado número de grandes empresas con la capacidad de apoyar financieramente proyectos.

- Desindustrialización gradual de la economía nacional.

- Sensibilidad de la pérdida de reputación de la CCP frente a los medios de comunicación y otros agentes.

- Estar monitoreando los servicios, costos y valor agregado de la competencia por cuanto se puede presentar deslealtad por parte de los competidores.

- Algunos comentarios adversos frente a las empresas de cazatalentos y los procesos virtuales de selección de personal.




Fuente: Autoría propia.

1.5 Accionistas o socios

La CCP es el principal socio y accionista, por cuanto la nueva unidad de negocio hace parte de su Departamento de Servicios Empresariales. Es importante aclarar que por ser una entidad gremial no cuenta ni con socios ni con accionistas; solamente con empresas afiliadas y vinculadas a través de servicios. 

Con respecto al equipo gerencial y al equipo asesor, desde el Departamento de Gestión Humana  de la CCP se cuenta con la experiencia de una Psicóloga Organizacional de la Universidad de Manizales, Magister en Administración del Talento Humano con énfasis en Desarrollo Organizacional de la Universidad Tecnológica, aspirante a título en Master de Neurociencia aplicada a los Negocios de la Asociación Española de Neuroeconomía y actualmente estudiante del MBA de la Universidad Javeriana (Ángela María Vega Franco) quien adicionalmente ostenta 16 años de experiencia en la cadena de valor del proceso de Gestión Humana en diferentes sectores tales como el de alimentos, salud y servicios. 

En la parte Comercial y de Emprendimiento, está vinculada una Economista de la Universidad Libre, Especialista en Alta Gerencia de la misma Universidad y estudiante del MBA de la Universidad Javeriana (Marcela Ronderos Arias), quien posee 28 años de experiencia laboral, de los cuales, 24 han sido en cargos directivos con énfasis en gerencia y relaciones comerciales. 

La CCP tiene en su equipo humano a nivel jurídico; financiero y contable; de sistemas y tecnología; control interno, calidad y servicio al cliente; comercial y mercadeo; y comunicaciones que están a disposición para el desarrollo de la nueva unidad de negocio.
Como aliados estratégicos se encuentra con Reddin Consultants; Seguridad Nacional, Human Capital, Centro de Innovación, Innermetrix e Invest In Pereira.
2. ANÁLISIS DE MERCADO
2.1 Investigación de mercado
Para hacer un análisis de mercado es necesario tener la cantidad de datos suficientes y representativos para validar la idea de negocio relacionado con la selección de personal para cargos directivos. Datos en cuanto determinar la población objetivo propicia, las características propias del servicio a ofertar, los aspectos diferenciadores respecto a la competencia, y la oferta de valor para las empresas que lo contraten.

De igual forma, establecer tarifas y estrategias para su efectiva comercialización y distribución, encontrar aspectos que lo hagan atractivo para el cliente real y potencial garantizándole un alto grado de satisfacción y productividad; además, que permita posicionarlo y diversificarlo en el mercado de tal manera que mantenga un retorno de la inversión en tiempo, reputación y dinero para la CCP.
2.1.1 Formulación de problema u oportunidad.
Actualmente la CCP en su área de Servicios Empresariales no posee un servicio de selección de personal para cargos directivos, debido a la falta de una unidad de negocio estructurada para ofertarlo a los empresarios afiliados y registrados.

Los empresarios afiliados a la CCP han venido manifestando en diferentes asesorías y capacitaciones brindadas, la necesidad e interés por un servicio dedicado a la selección de personal. Esta solicitud es debido a las costosas inversiones que realizan en este proceso y a los extensos tiempos que gestión humana invierte en hacerlo, descuidando otras funciones importantes a su cargo. Se suma, además, las dificultades que los candidatos elegidos tienen para cumplir con las metas, expectativas o exigencias para lo cual fueron contratados o para ajustarse a la cultura organizacional de la empresa por dificultades en relacionadas especialmente con las competencias emocionales y sociales. Estas circunstancias les generan pérdidas económicas y retrasos en la dinámica interna de la empresa mientras realizan nuevamente la búsqueda del candidato ideal, logran su adaptación y supera el período de prueba.
Si para los empresarios simboliza el servicio de selección una alternativa de mejora, para CCP también, por cuanto en la actualidad no lo presta aunque sea parte de sus funciones y tener a su disposición las condiciones locativas, físicas y humanas para hacerlo; como también otras ventajas para ponerlo en marcha en Pereira y los municipios en los cuales tiene jurisdicción, entre ellas: el capital humano, relacional y comercial; la disponibilidad de la base de datos de las empresas matriculadas; los medios para una comunicación directa con ellas; y la credibilidad que la entidad tiene en el gremio y en la región. 

Desde la perspectiva de los candidatos potenciales, existe en la actualidad una demanda de profesionales para cargos directivos que ha venido en aumento consecuencia de la pandemia. Por su parte, otros de ellos de diferentes niveles administrativos y operativos acuden a la CCP en busca de asesoría para el proceso de selección o para vacantes u oportunidades de ser referenciados o conectados con empresas que requieran estrategias apropiadas
 para la reactivación económica o reinventarse.
Debido a la falta del desarrollo de una unidad de negocio para ofrecer estos servicios tanto a empresas como a candidatos por parte de la CCP, puede ser un factor que influye desfavorablemente en su imagen corporativa ante la posibilidad de que los afiliados consideren que la Cámara no está atendiendo de manera oportuna sus requerimientos obligándolos a acudir a empresas externas para la prestación de este servicio y dejando también la Cámara de obtener otros ingresos por este concepto.

Es por este panorama anteriormente expuesto que las autoras del presente estudio, quienes están vinculadas con la CCP, decidieron hacer la investigación de mercado para identificar los factores que influyen en el diseño de esta nueva unidad de negocio versada en el servicio de selección de personal a nivel directivo con énfasis en habilidades blandas denominada “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”.
2.1.2 Planteamiento de hipótesis.

El desarrollo de una unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” con énfasis en habilidades blandas para la selección de personal a nivel directivo ofrecido por la CCP para medianas y grandes empresas mejora su imagen corporativa, contribuye a que los afiliados minimicen sus riesgos en la toma de decisiones del candidato ideal y su articulación en la cultura organizacional; no teniendo que recurrir ellos a otras entidades para tercerizar este servicio y percibiendo la Cámara un ingreso importante por dicho rubro.

 Hipótesis nula: El desarrollo de una unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” con énfasis en habilidades blandas para la selección de personal a nivel directivo ofrecido por la CCP para medianas y grandes empresas no tiene ninguna relación con la imagen corporativa de la Cámara; ni con la minimización de los riesgos en la toma de decisiones del candidato ideal y su articulación en la cultura empresarial; como tampoco, con que ellos contraten otras entidades para tercerizar el servicio y mucho menos con otros ingresos que la Cámara pueda captar por dicho rubro.  

La CCP ofrece un servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” con énfasis en habilidades blandas para la selección de personal a nivel directivo para grandes y medianas empresas porque están interesadas y tienen el poder adquisitivo para contratarlo a diferencia de las micro y pequeñas empresas. 

2.1.3 Definición del objetivo general de la investigación.

Proponer un plan de mercado para el desarrollo de una unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” con énfasis en habilidades blandas para que la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda pueda ofrecer un servicio competente, diferenciador, asequible económicamente y efectivo en la selección de personal a nivel directivo ofrecido a medianas y grandes empresas para su beneficio y el de la CCP.
2.1.4 Formulación de objetivos específicos de la investigación.

· Identificar las necesidades o expectativas de los clientes reales y potenciales frente a la selección de personal a nivel directivo en la unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” de la CCP.
· Determinar las características propias y diferenciadoras del servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” con respecto a los competidores a partir de los intereses, las percepciones y las opiniones de los posibles clientes.
· Plantear estrategias de mercado pertinentes para dar a conocer el servicio de selección de personal directivo “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” influyendo en la decisión de los empresarios para contratarlo con la CCP al encontrarle ventajas competitivas y valor agregado para su empresa.
· Definir el precio para el servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” de la CCP teniendo en cuenta que esté dentro de los rangos que el cliente esté dispuesto a pagar y le reporte un beneficio económico a la CCP.
2.1.5 Tipo de investigación.

La investigación fue de tipo descriptiva, por cuanto el propósito principal se centró en exponer las características más relevantes del servicio a ofertar y del mercado objetivo por medio de datos primarios (encuesta) y secundarios (cantidad de empresas cazatalentos, número de empresas registradas, flujo de usuarios que manifestaron la necesidad):  (i) los datos primarios obtenidos mediante una encuesta realizada a personas con cargos directivos de empresas localizadas en Pereira AM y (ii) los datos secundarios recolectados de:  la cantidad de empresas que presten el servicio de cazatalentos en el Eje Cafetero.
La información recolectada se presentó de manera cuantitativa y cualitativa, se analizó y posteriormente se organizó en el respectivo plan.
2.1.6 Fuentes de datos.
2.1.6.1 Fuentes primarias.
Corresponde a datos obtenidos directamente de una encuesta a personas con cargos directivos de empresas localizadas en la ciudad de Pereira AM. El formulario a responder se ingresó a Google Drive (Anexo D), lo que generó un link para ser enviado a los encuestados a través de WhatsApp. La encuesta permitió conocer el interés y la opinión respecto a un nuevo servicio para la selección de personal en la empresa que estas personas lideran o representan. 
2.1.6.2 Fuentes secundarias.

Hace referencia a los datos obtenidos de tres fuentes: (i) cantidad de empresas conocidas que actualmente ofrecen el servicio de cazatalentos en el Eje Cafetero (incluye Pereira AM); (ii) número de empresas medianas y grandes registradas en CCP para Pereira AM; y (iii) flujo de usuarios atendidos en el Departamento de Servicios Empresariales que manifestaron, durante las capacitaciones y eventos, la necesidad de un servicio de selección de personal para su empresa.

2.1.7 Diseño de los instrumentos utilizados.

Para obtener la información de fuentes primarias se elaboró y aplicó una encuesta, para lo cual se hizo un proceso siguiendo los pasos que se describen a continuación:

Paso I: Objetivo de la encuesta. Consistió en fijarse el propósito al aplicar la encuesta a la muestra de la población objetivo para conocer el interés y necesidad de los empresarios para acceder al nuevo servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” en la selección de personal a nivel directivo; las características del servicio requerido, el precio conveniente a invertir por el servicio ofertado, los canales de promoción y hacer algún comentario o aporte al respecto del servicio.
Paso II: Diseño de la encuesta. Se tuvieron en cuenta varios componentes del mercado como: definición; diferenciación y beneficios del servicio; el precio adecuado y dispuesto a pagar por el cliente; los medios de promoción para dar a conocer el servicio y la forma de comercialización que impacte directamente.  

La estructura del formulario estuvo constituida en dos partes: una primera en la cual se explica a los encuestados el objetivo, el tiempo a invertir en el diligenciamiento, las condiciones de confidencialidad según lo dispuesto por la ley y la instrucción para diligenciarla. 
La segunda parte contenía 22 preguntas de obligatoria respuesta, de las cuales: (i) según la finalidad específica: preguntas 1 a la 4, caracterización sociodemográfica de la población. 5 y 6, características de la empresa; 7 a la 10 y 21, aspectos del proceso de selección de personal; 11 y 12, aspectos del perfil directivo; 13 a la 20 y 22, específicamente del nuevo servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”. (ii) Según el tipo de pregunta
:  preguntas 1 y 2, cerrada, dicotómica, elección múltiple; 3 a la 6, 16, 19, cerrada, politómica, elección única; 20, cerrada, politómica, elección múltiple; 17 y 18, cerrada, escala; 21 y 22, abierta. Mixta: 7 a la 15.

Paso III: Método para recolección de datos. Los contenidos de la encuesta se organizaron en un formulario de Google Drive, lo que agilizó su diligenciamiento, y minimizó los errores en la recolección, tabulación y análisis de la información.
Paso IV: Encuesta piloto. Fue aplicada al 10% de la muestra equivalente a 40 encuestados. Esta prueba tenía como finalidad reconocer qué tan claro y adecuado era el contenido de la encuesta para recolectar la información requerida para la investigación de mercado. 
La prueba piloto arrojó los siguientes resultados: (i) de 25 preguntas iniciales quedaron 22. Se dejaron de incluir preguntas relacionadas con el estado civil, lugar de residencia y nivel de escolaridad; (ii) hubo cambios sugeridos en la redacción de la primera parte de la encuesta; (iii) preguntas 3 al 6 que estaban enunciadas en forma interrogativa, pasaron en forma afirmativa y breve; (iv) preguntas 8, 11, 12, 14, 15, 16, 19 y 21 no fueron claras para los encuestados y se decidió modificarlas recogiendo las sugerencias dadas para ello; (v) en la pregunta 10 se incluyeron
 otras opciones de respuesta como visitas domiciliarias e inmersión del evaluador en la empresa; (vi) las opciones de respuesta a la pregunta 12 que estaban individualmente, se organizaron por afinidad en categorías; (vii) en todos los enunciados donde aparecía el servicio a
 ofertar como “cazatalentos”, se ajustó al nombre que tiene la unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter”; (viii) las opciones de respuesta en la pregunta 14 cambiaron de numéricas por sí y no y en la pregunta 15 se modificaron por otros más concisos y (ix) En la pregunta 20 se agregó “personalizada” como opción de respuesta.
2.1.8 Plan de muestreo.

La población estuvo constituida por directivos (alta gerencia, operativo e intermedio), de empresas formales; persona natural o persona jurídica; ubicadas en la ciudad de Pereira AM; pertenecientes a diferentes sectores de la economía; que renovaron el registro mercantil y están activas en la CCP al cierre del año 2019 e inicios
 del 2020. La unidad de muestreo incluyó empresas medianas y grandes en número de trabajadores teniendo en cuenta las hipótesis planteadas y que permitiera definir clientes reales, sin descartar los potenciales. 
El marco referencial de la muestra tuvo en cuenta lo dispuesto por la ley en el artículo 2º de la Ley 590 del 2000 (Congreso de la República de Colombia, 2000) modificado por el artículo 2º de la Ley 905 de 2004, el artículo 43 de la Ley 1450 de 2011 (Congreso de la República de Colombia, 2011b) y el Decreto 957 de 2019 clasificación del tamaño empresarial (Congreso de la República de Colombia, 2019). Los tipos de empresas según los criterios de ley aparecen en la Tabla 6:
Tabla 6
Tipo de empresa según planta de personal y activos totales
	Tipo de empresa
	Planta de personal
	Activos totales

	Microempresas
	Nº inferior
 a 10 trabajadores
	Valor inferior a 501 SMMLV


	Pequeñas
	Nº entre 11 y 50 trabajadores
	Entre 501 y 5.000 SMMLV

	Medianas
	Nº entre 51 y 200 trabajadores
	Entre 5001 y 15.000 SMMLV

	Grandes
	Nº Más de 200 trabajadores
	


Fuente: Autoría propia.

La población objetivo, según los reportes del 2019 registrados en la base de datos de la CCP, era de un total de 2.269 empresas de persona natural (1.525) y persona jurídica (744) incluyendo a Pereira AM; de las cuales el 52,43% son del sector comercio, el 36,42% son de servicios y el 11.15% de industria (Censo empresarial, 2019). Específicamente de estas eran 320 empresas medianas y 88 grandes, para un total de 408 empresas que corresponden al tamaño de la muestra. Empresas de todos los sectores económicos, con poder adquisitivo y que adquieren servicios tercerizados.
Fue un muestreo simple para lo cual se propuso el método de muestreo no 
probabilístico por conveniencia, seleccionando las empresas grandes y medianas (en total 408) y en complemento, junto con uno probabilístico para escoger a su vez, la muestra en esa selección
. Desde el método por conveniencia, el tamaño de la muestra fue seleccionado de manera direccional, intencional y por accesibilidad buscando tener información de las fuentes disponibles y dispuestos a participar del proceso.  Varias razones soportan esta decisión relacionadas especialmente con el hecho de que la unidad de negocio está adscrita a la CCP: (i) por la proximidad a las investigadoras, es decir, dichas empresas grandes y medianas se encuentran en la base de datos de la CCP, a la cual están autorizadas a ingresar como funcionarios; claro está, acogiéndose a las disposiciones legales al respecto; (ii) se creyó que, existe mayor probabilidad de que, las personas encargadas en cada empresa respondan rápidamente y en un intervalo de tiempo dado a la información solicitada
 al ser proveniente de la CCP; (iii) sería una población potencial para ofertar y posiblemente adquirir el servicio de BTH por tener la capacidad adquisitiva exigida en el caso del perfil directivo; (iv) las empresas cumplen con las características para el plan de negocio a desarrollar y que al conocerse su procedencia, proporcionan datos significativos para este; (v) por facilidad y economía al aprovechar convenientemente las empresas afiliadas a la CCP, recopilar  en un lapso de tiempo más corto la información y no tener que invertir o incurrir en gastos en la búsqueda de otro tipo de  datos y población para el plan; (vii) finalmente, frente a otros métodos, el método por conveniencia es  mucho más simple para dar acceso a los miembros a ser parte de la muestra.
Para obtener una estimación más precisa se hizo uso también de un muestreo de probabilidad, que a su vez, contribuyera a reducir el posible sesgo de la información. En este sentido se escogió un intervalo de confianza del 99% y error del 10% y se realizó el cálculo que aparece a continuación
 y que arrojó como tamaño de la muestra 118 empresas:
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2.1.9 Trabajo de campo.

El procedimiento empleado para la aplicación de la encuesta como instrumento para recolección de datos fue:

Paso 1. Montaje de la encuesta en Google Drive y creación del respectivo link.

Paso 2. Selección del número de empresarios de diferentes sectores económicos con cargos directivos que figuran en la base de datos de la CCP y a quienes se les envió
 el link creado.
Paso 3. Envío del link a los empresarios seleccionados por medio de WhatsApp con una nota motivacional y explicativa para solicitarles su diligenciamiento e indicándoles el tiempo previsto para ello (agosto 5 al 10 del 2020 durante las 24 horas).
Paso 4. Revisión diaria del número de encuestas diligenciadas en el administrador de Google Drive.

Paso 5. Verificación del resultado final de encuestas diligenciadas 
antes del cierre de envíos a Google Drive, frenando la posibilidad de obtener más respuestas, después de lograr el número requerido aproximado (Tabla 7).


Tabla 7


Registro diario del número de encuestas diligenciadas

	Día Nº
	Fecha
	Nº de encuestas diligenciadas  recibidas
	Total acumulado

	1
	Agosto 5 - 2020
	60
	60

	2
	Agosto 6 - 2020
	40
	100

	3
	Agosto 7 - 2020
	9
	109

	4
	Agosto 8 - 2020
	3
	112

	5
	Agosto 9 - 2020
	2
	114

	6
	Agosto 10 - 2020
	1
	115

	Total
	
	115 (100%)


    Fuente: Autoría propia.
Nota: Según el tamaño de muestra calculado era de 118 empresas,  115 es una muestra casi igual a la muestra calculada.
Paso 6. Tabulación y análisis de resultados obtenidos.
2.1.10 Tabulación.

Los resultados de la encuesta fueron tabulados automáticamente y almacenados en una hoja de cálculo de Excel creada a través del formulario de Google Drive. Esta hoja contiene una a una las respuestas de los 115 empresarios que diligenciaron la encuesta equivalentes al 100% a partir del cual se realiza el análisis de la información (Anexo E). 
 A su vez, este programa empleado arrojó las gráficas circulares para cada enunciado del formulario en términos de frecuencia y porcentaje (%). 
Esta forma de tabulación contribuyó a la mitigación de errores en caso de una introducción manual de datos, al mismo tiempo, agilizó el análisis al no haberlo realizado pregunta por pregunta y encuesta por encuesta. El análisis e interpretación de los resultados tabulados estuvo por cuenta de las investigadoras.

Se encontraron dos limitaciones. Una relacionada con la necesidad de pensar en agrupar las respuestas a preguntas mixtas y abiertas que tuvieran características similares para facilitar el análisis. Otra, en cuanto al número de personas que tiene la empresa, debido a la pandemia, las empresas registradas en el 2019 como medianas, según los encuestados, bajaron el número de empleados para ser clasificadas como tales (menos de 50).
2.1.11 Análisis de la información.

2.1.11.1 Desde las fuentes primarias.
El análisis de la encuesta permitió corroborar y/o soportar la potencial demanda del servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” ofrecido por la CCP. Además, facilitó la identificación de sus características dirigido a la selección de personal a nivel directivo (alta gerencia, operativo, intermedio) con énfasis en habilidades blandas.
La información para el análisis se clasificó en: (i) características sociodemográficas; (ii) características de la empresa; (iii) aspectos relacionados con el proceso de selección de personal; (iv) aspectos relacionados con el perfil del directivo y (v) características en cuanto al servicio BTH.
2.1.11.1.1 Características sociodemográficas.

Género. Del 100% de los encuestados equivalentes
 a 115

, femenino representó el 63,5% (73 personas)
 y masculino el 36,5% (42) según la Figura 5:
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Figura 5. Porcentaje de respuestas de encuestados por género. 

Autoría propia.

Edad. 47% (54) tienen entre 36 y 45 años; 22,6% (26) entre 46 y 55 años; 19,1% (22) menor de 35 años; 9,6% (11) entre 56 y 65 años y 1.7% (2) mayores de 65 años (Figura 6):
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Figura 6. Porcentaje de respuestas de encuestados por edad. 

Autoría propia.

Cargo en la empresa: 59,1% desempeñan en la alta dirección (directivo o gerente de algún departamento, vicepresidente); 27% (31) directivo operativo (jefe de área o jefe de división) y 13,9% (16) dirección intermedia (Coordinador o supervisor), como aparece en la Figura 7.
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Figura 7. Porcentaje de respuestas de encuestados según el cargo que desempeña en la empresa. Autoría propia.

Tiempo de servicio. 45,2% (52) han laborado en la empresa entre 3 y 10 años; 28,7% (33) menos de 2 años; 17,4% (20) más de 15 años y 6,7% (10) entre 11 y 15 años (Figura 8).
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Figura 8. Porcentaje de respuestas de encuestados según tiempo de servicio en la empresa. Autoría propia.
En cuanto a la caracterización sociodemográfica se evidenció que, “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” está diseñado de tal forma que no haya distinción de género o edad, sin embargo, estos serían dos factores influyentes en el momento de ofertar, diseñar las estrategias de promoción y tomar la decisión; por cuanto habría un público objetivo definido que sería femenino entre 36 y 55 años (edad productiva y crítica laboralmente); y esto determinaría que los medios a emplear deben ser pertinentes a sus intereses.
Si bien es cierto que existen diferentes niveles de dirección en las empresas, un buen porcentaje de respuestas en la alta dirección significaría un punto a favor en el momento de adquirir el servicio con la CCP. De igual manera, el hecho de que estos cargos directivos lleven entre 3 y 10 años laborando, hace presumir que existe un nivel de estabilidad y conocimiento de la cultura organizacional, de las necesidades y expectativas frente a los procesos de selección y las deficiencias que se hayan presentado en el personal contratado; entonces, su opinión tendría un valor para encontrar elementos diferenciadores en el servicio BTH. Un dato curioso es que pareciera como si a mayor edad y tiempo de servicio el interés por un nuevo servicio disminuyera.
2.1.11.1.2 Características de la empresa.

Número de empleados. 41,7% (48) cuentan con más de 200 empleados laborando en la empresa; 37,4% (37) con menos de 50; el 13,9% (16) entre 51 y 100 y el 7 % (8) entre 101 y 200 (Figura 9). 
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Figura 9. Porcentaje de respuestas de encuestados según número de empleados que laboran en la empresa. Autoría propia.
Sector económico. 64,3% pertenecen al sector económico terciario que es comercio, financiero, educación, cultura, servicio, salud, comunicaciones, turismo y transporte; 19,1% (22) sector secundario: industria, construcción, artesanía, fabricación y manufactura; 12,2% (14) sector cuaternario: tecnología, capacitación, investigación, asesoría y consultoría; y 4,3% (5) sector primario: agricultura, ganadería, pesca, caza, minería y explotación forestal (Figura 10).
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Figura 10. Porcentaje de respuestas de encuestados según sector económico al que pertenece la empresa. Autoría propia.
En cuanto a las características de la empresa pudo observarse que el 62,6% de los encuestados hacen parte de la población objetivo para el estudio de mercado o sea a medianas y grandes empresas; es decir, cuentan con más de 50 y 200 empleados. No obstante, en algunas razones expuestas por algunos de los empresarios, se manifestó la reducción del número de empleados por efectos del covid-19 que les impidió mantener la planta de personal que hasta antes de junio del 2020 se encontraba vinculada y registrada en la CCP como mediana empresa en el 2019. Es decir, algunas de estas empresas medianas pasaron a ser pequeñas y las grandes a ser medianas; es esta una de las razones por las cuales también el % de menos de 50 empleados fue del 37,4%.
Este 37,4% ha sido valioso si se infiere la motivación que estas pequeñas empresas tienen sobre el nuevo servicio, la capacidad adquisitiva para invertir en procesos de selección con terceros y el potencial que poseen para ofertarles el servicio; lo cual invalidaría la hipótesis donde se refiere que, este tipo de empresas no están interesadas o no tienen la capacidad financiera para contratarlo. Desde otra perspectiva, este porcentaje indicaría que la población objetivo se puede ampliar a pequeñas empresas.
Respecto al sector económico, fue un dato muy interesante, porque direccionando la población objetivo en cuanto a que el terciario es el más indicado para ofertar el nuevo servicio. En caso de ser necesario, en su orden se promocionaría con el secundario, el cuaternario y como última opción, el primario.

2.1.11.1.3 Aspectos relacionados con el proceso de selección de personal.

Contar con un departamento de Gestión Humana en la empresa. 75,7% (87) cuentan con el departamento de Gestión Humana dentro de la empresa y solo el 24,3% (28) no cuentan con este (Figura 11).
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Figura 11. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a contar con departamento de Gestión Humana en la empresa. Autoría propia.
Las razones por las cuales un alto número de empresas cuentan con este departamento mayoritariamente coinciden en afirmar que es por el número de personas que trabajan en la empresa; por ser parte fundamental de la estructura organizacional y porque, también, consideran que el capital o talento humano es el más importante y un aliado estratégico para el direccionamiento, productividad, desarrollo, crecimiento, eficiencia, alcance de los objetivos y metas de la organización y satisfacción del cliente externo.
Además, expusieron que debe haber alguien encargado solamente de generar condiciones adecuadas para la administración del recurso humano; de la intermediación en las relaciones entre empresa y colaboradores; en la toma de decisiones y resolución de conflictos para un buen funcionamiento de la empresa. Igualmente, son los encargados de llevar a cabo los procesos de selección, formación, capacitación, bienestar y atender todas aquellas obligaciones relacionadas con las personas desde lo legal.
Las empresas que no cuentan con este departamento generalmente es por falta de recursos, recortes de presupuesto y de personal. Algunas otras porque la gerencia es quien cumple esta función; y, otros porque subcontratan o tercerizan las labores que le corresponden a dicho departamento.
Formación del profesional que atiende el departamento de gestión humana. 34,8% (40) es un Psicólogo quien está a cargo de este departamento; 26,1% (30) Administrador de Empresas, 9,6% (11) Ingeniero Industrial; 5,2% (6) Trabajador Social y 4,3% (5) Abogado (Figura 12).
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Figura 12. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a formación del profesional que atiende el departamento de Gestión Humana en la empresa. Autoría propia.

Los encuestados manifestaron que otros profesionales son: Contador, Especialista en Gestión Humana, Fisioterapeuta, Ingeniero Mecatrónica, Administrados Industrial, Administrador de Empresas de Turismo y Hoteleras e Ingeniero de Sistemas. 
Medio a través del cual se realiza la selección de personal. 73,9% (85) lo hace el departamento de Gestión Humana y 25,2% (29) con Recursos Humanos
. (Figura 13).
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Figura 13.1 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a medios a través de los cuales realizan la selección de personal. Autoría propia.
Los nombres de las respuestas que no aparecen escritos en la Figura 13.1 corresponden a: barra 6 directivos hacen el proceso directamente, barra 8 recomendación del sector, plataformas, barra 11 facebook, estados de whatsapp, voz a voz.
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Figura 13.2 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a medios a través de los cuales realizan la selección de personal. Autoría propia.
Alrededor de 33 encuestados indicaron en otras opciones: directivos (6); referidos; recomendados del sector; contratación directa (4) con empresas como Antú Holding, Creser, Staffing Company, Adecco y Aristos; psicóloga o la parte comercial; plataformas; redes sociales; estado de WhatsApp; convocatoria pública; voz a voz y contratación de temporales en recursos humanos para esa labor específica.

Pasos en el proceso de selección de personal. 96,5% (111) indicaron análisis de hoja de vida; el 93,9% (108) entrevista; 79,1% (91) pruebas psicológicas; 58,3% (67) conocimiento de perfiles a los candidatos; 40,9% (47) visitas domiciliarias; 35,7% (41) Assessment Center y 13,9% (16) en la inmersión del evaluador en la 
empresa (Figura 14
).
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Figura 14.1 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a pasos que se siguen en la selección de personal. Autoría propia.
Los nombres de las respuestas que no aparecen escritos en la Figura 14.1 corresponden a: barra 3 Assessment Center y barra 6 conocimiento de perfiles a los candidatos.
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Figura 14.2 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a pasos que se siguen en la selección de personal. Autoría propia.
Alrededor de 24 encuestados indicaron en otras opciones: resolución de problemas que se hayan presentado en la empresa; análisis de antecedentes; verificar referencias personales y bancarias; exámenes médicos; hacer una autobiografía; experiencia específica en el cargo; tiempo de prueba en el puesto de trabajo; evaluación práctica en la empresa; pruebas técnicas dependiendo del cargo y entrevista individual.
Oportunidades de mejora en los procesos de selección interna: cuando el candidato no cumple con las expectativas de la vacante, las respuestas que los encuestados anotaron se categorizaron por similitud: 
En primer lugar, se acude al reemplazo oportuno y la no contratación o nombramiento. Hacer un nuevo proceso empezando desde cero. Llevar a cabo entrevista de retiro, verificación de las condiciones de la oferta, análisis de los motivos de retiro, otras alternativas de reclutamiento, revisión de las pruebas psicotécnicas o demás fases del proceso.  Análisis correcto de experiencia, que sea comprobable con hechos. Realizar un análisis de qué sucedió con ese candidato seleccionado y no contratado. 

En segunda opción, hacer una retroalimentación con el candidato acerca de los motivos o aspectos a mejorar, reprocesos y pérdida de curva de aprendizaje; para que el candidato pueda aplicar a otros procesos.  También, es importante identificar en qué etapa del proceso de selección se presentó la falla y de acuerdo a ello, hacer una reunión con el jefe del proceso de Gestión Humana o con el grupo focal de directivos, para que desde su órbita propongan un plan de personal con estrategias de mejora en el desempeño del colaborador, que ayude al desarrollo de sus habilidades o de aquello que no está cumpliendo con los lineamientos internos y que llevó a su desajuste con los perfiles de la vacante. De igual manera, debe hacerse un seguimiento a los planes, acciones o estrategias de mejora y definir si es posible ajuste de metas para dar una oportunidad final o toma de decisiones. Otra forma de abordar el candidato que presenta dificultades es que a nivel interno se busca apoyo de los colegas para poder comprender las falencias, siempre un punto de vista externo y ajeno para identificar que puede estar pasando y juntos encontrar soluciones.  
En tercer lugar, la movilidad vertical al interior de la empresa en promoción interna en aras de mejorar, dar la oportunidad en un rango menor, ponerlo en período de prueba o perfilarlos para otros cargos y no descartados del todo; eso sí, analizando la idoneidad y competitividad para las funciones a cumplir.
Las oportunidades hicieron referencia a: (i) Evaluar el proceso de selección en general que se está implementando para determinar las exigencias y expectativas de cada vacante y que sea desarrollado con transparencia y minuciosamente para empezar con los más opcionados. Filtrar la máxima información posible antes de iniciar la selección. Si este proceso lo realiza el departamento de Gestión Humana (no recaer la responsabilidad sobre el Psicólogo o una sola persona), acudir a contratarlo con un tercero, entre ellos un cazatalentos, para que lo ejecute alguien con más experiencia, especialización, conocimiento y que sea ajeno a la empresa.  Elegir más las personas más por la cercanía y corazón que elegir candidatos por su potencial, habilidades o desempeño, es un error que debe corregirse y la tercerización es una buena opción. (ii) Reclutamiento: mejorar las fuentes de reclutamiento, que sean bases de datos confiables y actualizadas; generadas solo para la vacante y que se utilicen herramientas modernas de búsqueda. Lograr que el candidato lea los requisitos y se postule solo si los cumple todos. (iii) Convocatoria: analizar el proceso de convocatoria. Incluir en este desde el comienzo un perfil claro, las competencias específicas requeridas y las condiciones económicas ofertadas. Ver la posibilidad de encontrar qué
 tanta capacidad de adaptabilidad tienen los preseleccionados para afrontar adecuadamente las exigencias de todo el proceso y los tiempos estimados a invertir. Obtener buenos perfiles a partir de la primera búsqueda y llevando a cabo un paso preliminar en cuanto a determinar la calidad, liderazgo e interés del candidato para el cargo que se le está ofertando y que conozca las condiciones de estabilidad laboral. Una perfilación objetiva de cargos vs perfiles de candidatos. En esta parte el candidato debe conocer la empresa, la cultura organizacional y hallar cuáles
 aspectos personales y propósitos de vida considera podrían ajustarse a esta y aportarle a la
 empresa en ese sentido. Reconsiderar los elementos, características y competencias que se tuvieron en cuenta para la elección del candidato. (iv) Curriculum Vitae: hacer un análisis riguroso y ojalá por programas tecnológicos para tener un componente más objetivo y menos subjetivo; así se puede pensar en mejores candidatos o perfiles de hojas de vida. (v) Entrevista: estructurar convenientemente las entrevistas para efectivamente poder identificar los candidatos que no cumplen con las expectativas de la vacante. (vi) Pruebas: revisar las pruebas psicológicas aplicadas y hacer otras pruebas que no se consideraron importantes en primera medida. El ideal es hacer pruebas especializadas para cada cargo y no las mismas para todos los candidatos. Analizar con detenimiento las competencias blandas, revisión de su tolerancia, resiliencia, trabajo bajo presión; entre otras. (vii) Assessment Center: hacer una revisión detallada para conocer en donde se presentó la falla. Incluir en la selección que las habilidades técnicas o funciones
 a desempeñar sean evaluadas por un experto en estas. (viii) Período de prueba: desarrollar procesos de adaptación, hacer un entrenamiento previo en el cargo y observar al candidato directamente en el campo de desempeño. Que sea como la parte previa al período de prueba y otro aspecto a tener en cuenta en la selección del candidato. Tener un seguimiento juicioso en el período de prueba y las capacitaciones necesarias para que lo aportado
 en este sea tanto del candidato como de la empresa. Comunicar a la persona las fortalezas y aspectos por mejorar durante el seguimiento y si no cumple con las expectativas, se califica y no puede tomar posesión del cargo. Finalmente, coinciden en afirmar que se debe aprender de cada experiencia y capitalizarla para próximas oportunidades, que a su vez disminuyan costos. Otros por su parte anotan que este caso no se les ha presentado en la empresa por cuanto regularmente ha habido acierto
 en la selección.  
En cuanto a los aspectos relacionados con el proceso de selección de personal, aunque un alto número de organizaciones (76,7%) cuentan con el departamento de Gestión Humana, esto no sería excluyente de que adquieran el servicio de BTH. Afirmación que se corroboró cuando los encuestados mencionan esta opción como una de sus estrategias de mejoramiento cuando el candidato no cumple con las expectativas para la vacante. Aunque cuando se les preguntó como una opción, que, si contratan a terceros para el proceso de selección, el porcentaje no fue muy alto (28,7%). 
En lo que concierne a empresas con quienes hayan contratado el servicio, los encuestados aportaron nombres de quienes se consideran los competidores como Antú Holding, Addeco, Aristos y Creser.

Respecto a la formación profesional de quien atiende este departamento, se centra en el Psicólogo o Administrador de Empresas y son los encargados de llevar a cabo el proceso de selección. Acá se tendría una oportunidad para ofrecer el servicio en cuanto a que BTH de la CCP, efectuaría la selección con un equipo de trabajo formado por diferentes profesionales, entre ellos, psicólogo organizacional. Además, otro argumento estaría centrado en que los otros profesionales que los encuestados mencionaron como encargados de este proceso, no son plenamente competentes para ello por su tipo de perfil y los requerimientos para que sean contratados. 
Un argumento más para ofrecer el servicio de la CCP, y de mucha validez, hace relación a las razones expuestas por las cuales existe un departamento de Gestión Humana; además del número de empleados, y es que la razón de ser de la organización y su aliado estratégico son las personas. Por lo tanto, seleccionar las personas correctas para hacer parte de su dinámica, es trascendental en la buena marcha, la productividad, la eficiencia y la rentabilidad.

Un dato singular, es que el 24,3% de los encuestados manifestaron no tener departamento de Gestión Humana; sin embargo, cuando se les preguntó acerca de quien hace el proceso de selección de personal, solo un 0,9% manifestó que no lo hacen por este medio. 
La mayoría de los encuestados coincidieron en un alto porcentaje que los pasos a seguir en la selección de personal son: análisis de hoja de vida; entrevista (individual o colectiva); pruebas psicológicas y conocimiento de perfiles a los candidatos. En un porcentaje medio, visitas domiciliarias y Assessment Center y en un porcentaje bajo, la inmersión del evaluador en la empresa. Esto significa que los 4 primeros mencionados deben incluirse obligatoriamente en el servicio BTH, mientras que los de porcentaje medio y bajo su inclusión podría ser optativa. En esta pregunta se encontró un insumo de gran valor en las respuestas dadas por los encuestados cuando se les solicitó qué otros pasos se podrían tener en cuenta, ya que los escritos por ellos se convertirían en elementos diferenciadores para introducir en el nuevo servicio de BTH. 
Un elemento que se pondría a consideración para hacer más novedosa
 la unidad de negocio BTH es ofrecer posibilidades a las empresas de hacer una adaptación, ambientación, inmersión o entrenamiento en habilidades blandas al candidato seleccionado. Otra sería un seguimiento durante el período de prueba. 
Finalmente, todo a lo que los encuestados hicieron alusión en torno a las acciones de mejora en el proceso de selección cuando el candidato no cumple con las expectativas para la vacante, lo cual debe estimarse en el momento en que se planee y se ejecute dicho proceso, para prevenir o evitar fallas que deteriorarían la imagen de la empresa y la probabilidad de no volver a ser contratado.
2.1.11.1.4 Aspectos relacionados con el perfil del directivo.
Aspectos a tener en cuenta en la selección del candidato para cargo directivo. 87,8% (101) consideraron las habilidades técnicas/competencias; 83,5% (96) experiencia laboral en cargos similares; 80% (92) habilidades blandas y 77,4% (89) en formación académica (Figur
a 15
).
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Figura 15.1 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a aspectos a tenerse en cuenta en la selección de candidato para cargos directivos. Autoría propia.
Los nombres de las respuestas que no aparecen escritos en la Figura 15.1 corresponden a: barra 2 experiencias laborales en cargos similares, barra 4 habilidades blandas, barra 6 terminación de contratos anteriores, barra 8 Assessment Center, barra 10 experiencia comprobada en licencias y proyectos en 3 años, barra 11 propuesta laboral e incentivos monetarios y emocionales y barra 15 principios y valores que se ajusten a los lineamientos de la empresa.
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Figura 15.2 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a aspectos a tenerse en cuenta en la selección de candidato para cargos directivos. Autoría propia.
Alrededor de 27 encuestados indicaron en otras opciones los pasos en la selección de personal tales como:  certificaciones de Personería, Contraloría, Fiscalía y Policía Nacional; análisis de antecedentes; terminación de contratos anteriores; inteligencia emocional; importante el Assessment para identificar el tipo de competencias requeridas; habilidades sociales y de convivencia; referidos de empresas anteriores; prueba de veracidad y seguridad de las certificaciones; principios y valores que se ajustan a los lineamientos de la empresa; otros idiomas; propuesta laboral; incentivos monetarios y emocionales.
Habilidades blandas esenciales para el desempeño de cargo directivo y en su selección. 90,4% (104) comunicación clara y directa y capacidad de escucha; 76,5% (88) empatía, resolución de conflictos y resiliencia; 74,8 (86) relaciones interpersonales; 72,2% (83) respeto, responsabilidad y compromiso; 69,6% (80) tolerancia a la frustración y trabajo bajo presión (acá se puede adicionar el 41,7% (48) que respondieron solamente trabajo bajo presión); 63,5% (73) iniciativa, investigación e innovación; 61,7% (71) administración del tiempo; 45,2% (52) buena actitud y sentido del humor;  el 43,5% (50) manejo de diferentes tareas a la vez (Figura 
16
).
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Figura 16.1 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a habilidades blandas esenciales para el desempeño de cargo directivo y en su selección. Autoría propia.
Los nombres de las respuestas que no aparecen escritos en la Figura 16.1 corresponden a: barra 2 tolerancia a la frustración y trabajo bajo presión; barra 4 relaciones interpersonales; barra 6 respeto, responsabilidad y compromiso; barra 8 resolución de conflictos y resiliencia; barra 12 honestidad y veracidad; barar 17 capacidad técnica y administrativa y barra 22 capacidad de liderazgo y dar ejemplo.
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Figura 16.2 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a habilidades blandas esenciales para el desempeño de cargo directivo y en su selección. Autoría propia.
Alrededor de 26 encuestados escribieron textualmente en sus respuestas que otras habilidades blandas tales como: 
honestidad
 y veracidad, solución de problemas, liderazgo, dar ejemplo; disciplina; pasión y entrega; amabilidad; actitud de servicio con el cliente interno y externo; enfoque al resultado; autogestión; orientación al logro; saber delegar; lealtad, ser diligente; escribir bien informes; responder a tiempo correos, tutelas y derechos de petición y trabajo en equipo.
Al realizar la selección de personal para cargos directivos, los aspectos más importantes a tener en cuenta en su orden de mayor a menor son las habilidades técnicas/competencias, la experiencia en el cargo y las habilidades blandas. 

De igual manera que sucedió con los pasos en el proceso de selección, los aspectos descritos por los encuestados en cuanto que se deben considerar para la escogencia de candidatos directivos, son valiosos para incluirlos en el proceso y marcar la diferencia con servicios que presten los competidores.
La información recolectada en este perfil directivo es muy significativa para el servicio BTH porque su énfasis en habilidades blandas y, por lo tanto, todas las habilidades acá indicadas por los encuestados cobran relevancia y deben ser incluidas. Eso sí, las que no pueden faltar son aquellas en las que se obtuvo un mayor porcentaje como: 
· Comunicación clara y directa

· Capacidad de escucha
· Empatía

· Resolución de conflictos

· Resiliencia
· Relaciones interpersonales

· Respeto

· Responsabilidad y compromiso

· Tolerancia a la frustración 

· Trabajo bajo presión.
Aunque inicialmente en la prueba piloto se efectuó una organización de estas habilidades blandas, de acuerdo con las respuestas de algunos de los encuestados en cuanto a su relación e importancia con la inteligencia emocional, podrían nuevamente categorizarse empleando dos parámetros allí contemplados: la inteligencia intrapersonal, ubica las habilidades centradas en sí mismo y la inteligencia interpersonal, aquellas habilidades indispensables en la relación con el otro.
2.1.11.1.5 Caracterización en cuanto al servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”.
Utilización de un servicio de Cazatalentos Empresariales BTH. 71,3% (82) no han utilizado el servicio; por el contrario, 28,7% (33) sí; como se aprecia en la Figura 17.
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Figura 17. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a utilización de un servicio de “Cazatalentos Empresariales BTH para la selección de directivos. Autoría propia.

Los nombres que relacionaron quienes respondieron el sí haber utilizado este tipo de servicio fueron: Adecco (8), Universo Consultores (4), Creser Consultores (3) indicando que son los mejores; Nexarte; Marble; ODEI; Aristos; Antú Holding; Boss y Michael Page; Gerencia Selecta- Leadership; Complemento 360; Estratégicamente; Interno e INCOCO S.A.  Seis de ellos no recuerdan o no conocen el nombre de la empresa.
Interés por un servicio de “Cazatalentos Empresariales” para la selección de directivos en la empresa. 59,1% (68) están interesados y 40,9% (47) no lo están como puede observarse en la Figura 18.
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Figura 18. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto al interés por un servicio de “Cazatalentos Empresariales” para selección de directivos en la empresa. Autoría propia.

Los encuestados expusieron varias razones por las cuales están o no interesados en el servicio de “Cazatalentos Empresariales”. Estas van a ser relacionadas a continuación por considerarse de alto significado para la investigación de mercado; aquellas que eran similares se consolidaron en un solo apartado: 
· Muy importante porque mejora el proceso de selección y para conseguir las personas más exitosas e idóneas en el mercado y los mejores candidatos altamente competentes para el equipo de trabajo; fueron razones que se repitieron con frecuencia.
· Es innovador, útil y novedoso; una opción adecuada y tiene buenas referencias de otros que lo han usado. Acrecienta la captación de talento humano teniendo en cuenta las características de la empresa y así potencializar la empresa en sí. Sería interesante encontrar la persona idónea que se ajuste perfectamente al perfil. Saber hacer los respectivos filtros en la selección.
· Ejecutar una evaluación especializada más objetiva, minuciosa, imparcial, asertiva
, transparente, completa y con criterios definidos de los candidatos al ser realizada por personas más capacitadas para detectar cualidades diferentes a las académicas y de experiencia profesional que enriquezcan a la empresa con el candidato seleccionado. 

· Es de mucha ayuda para la organización tener profesionales con las competencias adecuadas para el cargo, garantizaría en parte su buen desempeño dentro de la empresa. 
· Asegurar que la selección del directivo esté basada en una depuración de perfiles, mediante un excelente proceso y con los argumentos suficientes para sustentar las decisiones.
· Los altos cargos y altas gerencias requieren especial atención por eso deben confiarse a un head hunter, que es muy diferente a las agencias de empleo que se usan regularmente. El proceso de selección es más cuidadoso, efectivo y lo hacen profesionales expertos en las áreas a seleccionar, no solo psicólogos de selección. Avalar la correcta selección, porque las posiciones directivas son estratégicas para la compañía y sería ideal seguir un proceso muy riguroso para su selección. Además, cargos directivos similares debe ser seleccionado por varias personas especializadas en este tipo de perfil y no por una sola.

· Están centrados en esa tarea específica y pueden enfocar el ajuste de las necesidades de la empresa con los candidatos con mayor experticia y dedicación disminuyendo los errores en la selección, agregando valor a la estrategia negocio y generando un retorno a la inversión.
· Reputación y prestigio. Abre la posibilidad de dar a conocer la empresa como buena y competitiva para el mercado y una ventana a la diversidad de talentos para un cargo tan importante.
· Agiliza el proceso y optimiza la alineación de intereses desde la perspectiva de la teoría de contratos.

· El procedimiento de selección debe ser técnico, metodológico y libre de conflictos de interés por motivaciones políticas. Una empresa independiente garantiza la imparcialidad e idoneidad que proveer cargos del nivel directivo demanda.

· El proceso interno en la empresa es excelente, pero es bueno tener complementos con una visión diferente y garantías en el proceso. 
Respecto a las razones por las cuales no están interesados en este servicio fueron: no hay necesidad del servicio por la estructura y ajustes en el tamaño de la empresa; baja rotación del personal directivo; costos; situación económica actual; contar con un sistema de selección muy eficiente y psicólogos con experiencia por parte de la empresa y con buenos resultados; ser una empresa del estado y no está permitida dicha contratación; contar ya con una empresa que realiza este servicio en la empresa o un proveedor nacional; en el Eje Cafetero no se realiza esta práctica; por ser empresa familiar los altos directivos son ocupados por miembros de la familia, conocidos o referenciados por ellos y generalmente, hay poca rotación; el perfil de los colaboradores no es muy alto; y ser proveedor del servicio que ofrecen.
Aspectos que se tendrían en cuenta al momento de contratar el servicio de “Cazatalentos Empresariales” para la empresa. 50,4
% (58) por productividad y rentabilidad; 40% (46) garantía de estabilidad del directivo; 35,7% (41) continuidad en el proceso; 25,2% (29) única manera de tener los mejores directivos; 17,4% (20) no lo necesita y 0,9% por estar de moda (Figura 19

).
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Figura 19.1 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a aspectos que se tendrían en cuenta al momento de contratar el servicio de “Cazatalentos Empresariales” para la empresa. Autoría propia.
Los nombres de las respuestas que no aparecen escritos en la Figura 19.1 corresponden a: barra 2 única manera de tener los mejores directivos; barra 4 continuidad en los procesos; barra 8 accesible a los presupuestos de contratación; barra 10 respaldo y experiencia; barra 12 competencias, aptitudes y actitudes que se filtran por medio de cazatalentos; barra 16 experiencias y conocimientos en los perfiles y barra 18 tener procesos complementarios.
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Figura 19.2 Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a aspectos que se tendrían en cuenta al momento de contratar el servicio de “Cazatalentos Empresariales” para la empresa. Autoría propia.
Alrededor de 21 encuestados indicaron en otros aspectos que se tendrían en cuenta al momento de contratar el servicio de “Cazatalentos Empresariales” para la empresa serían: accesible a los presupuestos contratados; seriedad y servicio de garantía en el proceso; respaldo y experiencia; apoyo en el proceso de evaluación; competencias, aptitudes y actitudes claras que se filtran por medio del proceso de cazatalentos; un proceso ejecutado por diferentes expertos para aplicación de pruebas de psicología; la posibilidad de un candidato integral y competitivo; conocimiento en los perfiles; tener procesos complementarios y además, una selección realizada por alguien que no es experto sale más caro que contar con la gente que no es para los cargos, esto equivale a pérdidas
.
Tipo de empresa que le compraría un servicio de “Cazatalentos Empresariales”. 66,1% (76) a una empresa nacional; 57,4% (66) empresa local; 34,8% (40) empresa privada; 14,8% (17) empresa extranjera y 4,3% (5) empresa del sector público (Figura 20).
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Figura 20. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto al tipo de empresa que le compraría un servicio de “Cazatalentos Empresariales”. Autoría propia.
Lo interesante del servicio de “Cazatalentos Empresariales” si lo ofrece la CCP. 45,2% (52) les parece más interesante; 40,9% (47) ni más ni menos interesante; 10,4% (12) y 3,5% (4) menos interesante (Figura 21).
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Figura 21. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a lo interesante del servicio de “Cazatalentos Empresariales” ofrecido por CCP. Autoría propia.
Posibilidad de adquirir el servicio de “Cazatalentos Empresariales” con CCP. 37,4% (43) es totalmente probable; 40% (46) medianamente probable y 20,9% (24) no es probable (Figura 22).
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Figura 22. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a posibilidad de adquirir el servicio de “Cazatalentos Empresariales” con CCP. Autoría propia.

Valor que se estaría dispuesto a invertir el servicio de “Cazatalentos Empresariales” con CCP. 55,7% (64) menos de 3 millones; 36,5% (42) entre 3 y 5 millones; 7,8% (9) entre 5 y 10 millones y 0% 10 millones (Figura 23).
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Figura 23. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto al valor dispuesto a invertir en el servicio de “Cazatalentos Empresariales” con CCP.  Autoría propia.

Medios para recibir información el servicio “Cazatalentos Empresariales”. Les gustaría recibir información a través de: correo electrónico 67,8% (78); personalizada 41,7% (48); internet 39,1% (45); folletos físicos 7,8% (9); T.V. 3,5% (4); anuncios publicitarios 1,7% (2) y 0,9% (1) por WhatsApp (Figura 24). 
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Figura 24. Porcentaje de respuestas de encuestados en cuanto a medios para recibir información del servicio “Cazatalentos Empresariales. Autoría propia.
Alrededor de 4 encuestados indicaron en otros medios serían portafolio de servicios digital y redes sociales.

Comentario o sugerencia para Cámara de Comercio de Pereira respecto a este servicio de “Cazatalentos Empresariales”. 18 personas coincidieron en no tener ningún tipo de comentario y 48 hicieron algún comentario respecto a precios, formas de percibir el servicio, recomendaciones para la forma de desarrollar el servicio, promocionarlo y darlo a conocer a los empresarios y en el mercado; parámetros de transparencia, calidad y efectividad; entre otros (Anexo F). 
En cuanto al análisis de la caracterización del servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” se considera una buena opción el hecho de que el 71;83% no lo hayan utilizado, lo que representaría 82 empresas como clientes reales y a la vez potenciales para ofrecérselo directamente. Por su parte, el dato reportado por las empresas que han utilizado este tipo de servicios es de valor para tener referentes acerca de los posibles competidores del servicio a ofrecer por parte de la CCP; especialmente, los más utilizados como son: Adecco, Universo Consultores, Creser Consultores (los encuestados indicaron que son los mejores). Otros mencionados una sola vez fueron: Nexarte; Marble; ODEI; Aristos; Antú Holding; Boss y Michael Page; Gerencia Selecta- Leadership; Complemento 360; Estratégicamente; Interno e INCOCO S.A.
Llamó la atención que en las preguntas enunciadas siempre se mencionó el nombre del nuevo servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter”, sin embargo, podría inferirse por los comentarios que hicieron los encuestados, que, al mencionar estas empresas, solo tomaron las que son conocidas como cazatalentos.
Es importante hacer énfasis en el interés manifestado por 68 empresas de las encuestadas en poder hacer uso de dicho servicio BTH en el momento en el que el mismo se haga realidad. Esto a su vez permite afirmar la viabilidad de seguir adelante con la actual unidad de negocio de la CCP

. En este sentido, las diferentes razones expuestas por los encuestados en cuanto a la predilección por este nuevo servicio, son un material totalmente importante para justificar el plan de mercadeo y lograr convencer a los posibles compradores para que lo adquieran.

Un argumento del cual se partiría es que se considera un servicio muy importante en la mejora del proceso de selección para conseguir los directivos más exitosos y destacados en el mercado, idóneos y altamente competentes para liderar el equipo de trabajo de la empresa. En este planteamiento también hay un reto en cuanto a lograr marcar diferencias con otras empresas de cazatalentos y es cuáles van a ser los mecanismos en el proceso de selección a través de los cuales se visualice esa idoneidad y competitividad del candidato en las habilidades blandas que es el énfasis del ofrecido por la CCP.
Respecto a esos 47 encuestados, que, por el contrario, no estuvieron inclinados
 por el servicio; está justificada su negativa en el tamaño de la empresa, la situación económica actual, los costos y la estructura familiar en los cargos directivos que no generan mucha rotación de personal. Estos motivos son una oportunidad si en el nuevo servicio de “Cazatalentos Empresariales” se incluyeran estrategias para atraer este público potencial.
Contrastando lo manifestado por los que si están interesados, consideran que al contar con un excelente proceso de selección a través de BTH esto impacta favorablemente
 la productividad y la rentabilidad de la empresa; como también en la estabilidad del directivo y la continuidad en los procesos que se siguen internamente. Un trabajo eficiente trae satisfacción de los clientes, fidelización, confianza y reconocimiento para la empresa. Muchas ventajas concentradas en un solo servicio, BTH; y en único proceso, el de la selección de personal.
De igual forma, ante las diversas expectativas de los posibles compradores del servicio, las investigadoras deben responder al cómo se haría la garantía del proceso de selección para que también la CCP mantenga su reputación frente a esta nueva unidad de negocio. Y más si se tiene presente que, un número considerable de los encuestados consideran que si este servicio lo ofrece la Cámara es más interesante. Lo cual significa que hay una credibilidad y que es trascendente aprovechar este respaldo que le está dando a la presente unidad de negocio para publicitarla y comercializarla. Igualmente, el expresar que es total y medianamente probable que se consiga el servicio con la CCP, es también un elemento que sustenta la sostenibilidad económica del servicio.

Otro factor que favorece la unidad de negocio es que varios de los interesados alientan a la Cámara a seguir adelante con el proyecto por cuanto es necesario para el mejoramiento de la competitividad de las empresas y la región y que no es un servicio (con el respaldo de una entidad) que esté funcionando en el Eje Cafetero a donde pertenece Pereira AM. Así mismo, la mayoría de los encuestados declararon que se muestran adeptos a comprar el servicio a una empresa local o nacional; y en este caso la CCP cumple ambas condiciones.
Acerca del precio, las respuestas obtenidas son significativas en la medida de que hay un rango de mayoría, pero otro con porcentajes muy cercanos. Esto querría decir que debe ajustarse el estudio financiero a esos valores por los que están dispuestos a pagar al contratar el servicio, buscando que lo tomen pero que no haya pérdidas para la CCP, aunque el simple hecho de prestarlo a los empresarios ya es una ganancia en las funciones que a bien tienen desde lo legal. Este valor oscila entre menos de tres millones y máximo 5 millones. 
En lo que respecta a los medios para ofrecer el servicio
 estructurado a través de este  plan de negocio
 a los empresarios, el alto porcentaje se concentró en los medios virtuales y digitales como correo electrónico e internet, por encima de otras opciones que hasta hace poco eran válidas tales como visitas personalizadas, folletos y avisos publicitarios. Esto ratifica que después de la aparición de la pandemia covid-19, la forma de difundir los negocios tuvo un cambio radical en el que la virtualidad se apoderó en gran medida de todos los canales de comunicación entre empresas y clientes, entre oferta y demanda de servicios, entre el poder adquisitivo y la efectividad de los servicios.
Finalmente, los diferentes y diversos comentarios que los encuestados hicieron en la última pregunta, representan soportes para fortalecer el plan de mercado, como así mismo, la unidad de negocio en todo sentido y hacerla menos vulnerable a la competencia.
2.1.11.2 Desde las fuentes secundarias.

Desde lo indagado, las empresas que prestan el servicio de cazatalentos en Pereira o Eje Cafetero y que son reconocidas en el medio figuran: Adecco, Creser Consultores, Universo Consultores, Antú Holding S.A.S. y ManPower Group.
Al revisar la página web de Adecco, Creser Consultores y Antú Holding ofrecen reclutamiento y selección de personal, más no como la de Universo Consultores que tiene específicamente un tópico de cazatalentos Head Hunter y ManPower Group que tiene una tienda virtual de talento en línea.
Universo Consultores, Antú Holding, Adecco, ManPower Group y Creser Consultores tienen sus sedes en Pereira.
En cuanto a los usuarios del Departamento de Servicios Empresariales en el 2019, se realizaron en promedio 4 cursos con asistencia de 25 personas durante 10 meses; para un total aproximado de 1.000. De estos, el 10% han manifestado durante los eventos y capacitaciones la necesidad de contar con un servicio de selección de personal estructurado y confiable.   
2.2 Estrategias de mercadeo

2.2.1 Características del mercado.

El producto ofrecido es un servicio para la selección de personal con énfasis en habilidades blandas, en los niveles directivos, denominado “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”. Cuenta con el respaldo, prestigio, confianza, credibilidad, aval y calidad de la CCP, una entidad sin ánimo de lucro, con área de influencia local y nacional y está ubicada en el Departamento de Servicios Empresariales. Con este servicio la CCP amplía su portafolio de servicios para la agremiación de empresarios, posicionándose en la región como la única entidad mixta que lo oferta y recibiendo, además, otro rubro de ingreso por la prestación de este
El servicio incorpora diferentes avances tecnológicos en los pasos que comprende el proceso tanto individual como colectivo.

El mercado meta al cual está dirigida debe cumplir con las siguientes características principales: (i) estar clasificadas como empresas pequeña, mediana o grande según la Ley 590 del 2000 y el Decreto 957 de 2019; (ii) estar legalmente formalizada y (iii) tener su Registro Mercantil vigente en la CCP al 2019. 
Según el Censo Empresarial de la CCP en el 2019 había 1.280 empresas pequeñas, 363 medianas y 88 grandes. Un mercado total de 1.731 empresas a quien presentar el servicio. 
En esta característica es importante contemplar que, inicialmente la idea de negocio estaba dirigida a medianas y grandes empresas; sin embargo, por un hallazgo interesante de la investigación de mercado, las pequeñas empresas mostraron su interés en adquirirlo. Además, varias empresas como consecuencia del covid-19, que se encontraban registradas como medianas, disminuyeron su número de personas vinculadas y se han catalogado ahora como de tamaño pequeño.

Pertenecer a los sectores económicos secundarios conformado por industria, construcción, artesanías, fabricación, manufactura; y, terciario constituido por comercio, financiero, educación, cultura, servicios, salud, comunicaciones, turismo y transporte. 
En este sentido, el Censo Empresarial 2019 indicó que el 11,15% son empresas pertenecientes al sector industria (sector secundario); el 52.43% al comercio y el 36,42% a servicios; un mercado potencialmente significativo para dar inicio a la oferta, especialmente, en empresas de comercio y servicios.
Las empresas deben estar localizadas en el municipio de Pereira y su Área Metropolitana; sin importar el tiempo que lleve constituida; ni tampoco el que posea o no un Departamento de Gestión Humana dirigido por el profesional en Psicología u otro, a pesar de que no posea la idoneidad para los procesos de selección.
Contar con alguno de los siguientes niveles directivos en la empresa: alta dirección (directivo o gerente de algún departamento, vicepresidente) y dirección operativa (jefe de área o jefe de división); sin distinción de género y especialmente dirigida a personas menores 55 años. 

El precio por el servicio para afiliados a la CCP tendrá un descuento del 20% de la tarifa establecida para el mercado normal para empresas en su condición de afiliados preferenciales
 y de 5% para empresas registradas; dependiendo del tipo de cargo vacante y los aspectos del calibre del servicio a contratar; aunque el ideal es realizar la venta de todos los pasos del proceso para dar garantía de su efectividad. Este valor se otorga por la cantidad de expertos que van a estar involucrados en la prestación del servicio por parte de la CCP y las entidades aliadas para las metodologías innovadoras mediadas por la tecnología empleadas en BTH.
A pesar de la crisis social y económica generada por el covid-19, que disminuyó los ingresos para que las personas tercericen sus procesos, se vislumbran oportunidades para la nueva unidad de negocio centradas en:

Un banco de datos de profesionales disponibles representa una opción significativa para seleccionar candidatos que sean capaces de enfrentar la incertidumbre y gestionar recursos de diferentes fuentes para mejorar la rentabilidad y productividad de la empresa.
Las empresas que conservan sus departamentos de recursos o talento o gestión humana deben dedicarse a otras funciones diferentes a las operativas como son las relacionadas con el proceso de reclutamiento y selección de personal y por eso tienen la posibilidad de encontrar en la CCP un aliado para tercerizar la selección de personal; aprovechar los recursos gubernamentales que se están ofreciendo en tiempos de pandemia para poder contratar directivos altamente competentes y eficientes que permitan la reactivación económica, la sostenibilidad de la empresa y la vinculación con el programa de Invest in Pereira de la CCP para buscar inversiones nacionales o extranjeras que contribuyan a sacar adelante ideas innovadoras de las empresas.  
2.2.2 Análisis de la oferta en el mercado.

En la ciudad de Pereira se encuentran empresas que prestan el servicio de selección de personal y se consideran competidores para el servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”, entre ellas Adecco, Creser Consultores, Universo Consultores, Antú Holding S.A.S. y ManPowerGroup.

De ellas, los competidores directos son Universo Consultores, ManPower Group y Antú Holding S.A.S. que ofrecen abiertamente el servicio de cazatalentos.
ManPowerGroup, es la única que tiene publicadas sus tarifas. En lo que respecta a costos del proceso de selección que incluye reclutamiento especializado, entrevista personalizada, pruebas psicotécnicas e interpretación de personalidad y referencias; puede variar de una ciudad a otra, de un cargo a otro y tiene publicado en la web lo siguiente, para: bachiller o técnico con talento:  $877.803; talento con maestría: $2.500.000; talento especialista $ 1.800.000; talento profesional o tecnólogo $ 1.200.000.También tiene los servicios IT tales como: Desarrollador net Junior por $ 3.800.000,00 Talento con habilidades para la creación, soporte y desarrollo evolutivo de aplicaciones utilizando el lenguaje de programación. Esto incluye aplicaciones; Desarrollador Frontend Junior por $ 4.000.000,00 Talento con habilidades para la creación, soporte y desarrollo evolutivo de aplicaciones web enfocado en las tecnologías de la capa de presentación; y, Desarrollador Java Junior por $ 3.800.000 Talento con habilidades para la creación, soporte y desarrollo evolutivo de aplicaciones utilizando el lenguaje de programación Java ManPower, s.f.).  
Entre los competidores potenciales se encuentran aquellas empresas de cazatalentos a nivel nacional e internacional que ofrecen productos similares pero que aún no han desarrollado su negocio en la ciudad de Pereira, ni son conocidos en el medio: Hays, Tasa Worldwide, Michael Page, People Solutions Colombia, Alfa Ingenieros, LHR (Latín American Human Resources), LG Consultores, Labonet HR, gsh (Grupo Soluciones Horizonte), Zelect Resources y Key Executives (Anexo G).
También existen empresas internacionales que desde el año 2000 han venido incursionando en el mercado de los cazatalentos con grandes plataformas empresariales son: Spencer Stuart, Top Management Amrop International, HHI HearHunters International y Korn Ferry; quienes copan las búsquedas directas cuando se trata de cubrir cargos muy altos o muy críticos, que pueden ir desde el número 1 de la empresa hasta algún gerente de división (Semana, 2000, párr. 3).
2.2.3 Segmentos de Mercado y elección del mercado objetivo y posicionamiento.

2.2.3.1 Caracterización de los segmentos del mercado. 
Algunas de las variables de segmentación que inciden en “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” y que se consideran son las siguientes:
Variable geográfica: la zona del departamento de Risaralda que cuenta con mayor número de empresas pequeñas, medianas y grandes están localizadas en Pereira AM conformada por los municipios de Dosquebradas y La Virginia. 
Según el censo empresarial realizado por la CCP en el 2019, la cantidad de empresas formalizadas en la CCP para el sector secundario pertenece el 11.15% y terciarios equivalen el 52.43% al comercio y el 36.42% a Servicios. En este último sector está concentrado un mercado amplio y es allí donde se oferta el servicio.
Cuando el servicio se dirige a una ubicación particular, tiene la ventaja de que la estrategia de marketing que se diseñe permite ser aplicada a ubicaciones aledañas con características geográficas similares.

El lanzamiento del servicio es conveniente hacerlo en Pereira AM con empresas del sector terciario, donde tiene su sede principal la CCP. En este caso, la tercerización para el nuevo servicio de la selección de personal a nivel de directivos con la CCP, a diferencia de ellas hacerlo con una entidad privada, lo efectúa con una empresa sin ánimo de lucro, que agremia los empresarios afiliados legalmente formalizados, que recibe ingresos públicos y privados y es plenamente conocedora de las características de la región.
Esta condición geográfica los convierte en clientes locales exitosos con una ventaja competitiva por la cercanía y reconocimiento de la CCP. Por tanto, la estrategia de marketing debe aprovechar esta variable para brindar tarifas preferenciales que ayudan a la recuperación de la marca, garantizando que se puede consumir en un menor tiempo posible y ofrecer a un costo menor que la competencia. Esto debido a que los expertos que desarrollan el proceso se encuentran en la misma región donde este se realiza, lo cual acorta tiempos de desplazamiento y los costos por viáticos como transporte, alimentación y hospedaje; lo cual contribuyó
 a bajar el valor que invierten las empresas que contraten el servicio.
Un elemento más que favorece la ubicación geográfica, es como la comunicación empleada para la campaña de promoción del servicio va a ser más fácil porque la CCP conoce y comparte la misma cultura e idiosincrasia.
Por encontrarse Pereira AM en una posición geoestratégica también la CCP atrae más fácilmente profesionales nacionales y extranjeros que quieren vincularse con las empresas acá localizadas y lo cual a su vez, les genera a ellas una mayor ventaja competitiva.
Esta ubicación geoestratégica competitiva se debe a que está ubicada en el medio de los tres principales centros de producción y consumo del país Medellín, Bogotá y Cali y además es la capital del Eje Cafetero conformado por los departamentos de Quindío, Risaralda y Caldas; así como con una proximidad importante al puerto de Buenaventura. Pereira AM posee una ubicación privilegiada en términos logísticos uno de ellos relacionado con la zona franca, la malla
 vial que la conecta de manera equidistante al territorio con el resto del país y una conectividad al interior y exterior del país. Desde las estrategias de promoción del servicio esta condición representa un atractivo para seducir candidatos que deseen progresar en este territorio.
Variable sociodemográfica: el servicio se oferta especialmente con altos directivos y directivos operativos de las empresas pequeñas, medianas y grandes, de género femenino y masculino, menores de 55 años y que llevan entre 3 y 10 años de vinculación continúa en la empresa. Los mecanismos de publicidad y los eventos que se diseñen para ofertar el servicio, deben tener presente estas características para generar impacto y cautivar a la población objetivo.
Variable socioeconómica: desde esta variable se tiene en cuenta tres aspectos: (i) relacionado con la empresa, en cuanto al poder adquisitivo del servicio según su presupuesto; (ii) el de los candidatos, asociado con el salario nominal, en especie, bonificaciones, estímulos o emocional; y (iii) otro vinculado al valor que tiene el servicio de BTH. Desde esta variable, el marketing debe buscar medios para dirigirse efectivamente a la empresa que tiene la vacante, a los candidatos con quienes se lleva a cabo el proceso de selección y a convencer a los clientes de que paguen el valor asignado por la CCP para este servicio.
Variable psicográfica: antes de la pandemia covid-19, había una brecha mayor entre los intereses y expectativas de las empresas según su tamaño. Actualmente las tendencias en este sentido, no es que se hayan unificado o nivelado, sino que tienen puntos de encuentro como consecuencia de la crisis económica que se generó. 
Estas tendencias se enmarcan en una nueva estructura empresarial mediada por la bioseguridad y la tecnología; la reactivación económica; los cambios en los estilos de vida de las personas; las actuales necesidades y problemas de los consumidores y las formas de convencerlos de una compra más efectiva y rápida sin tener contacto directo con los productos, bienes o servicios, limitados hoy en día por la virtualidad. El giro de 180º en la manera en que se hacen los negocios o se ofertan los servicios, es la más fuerte de estas tendencias, en las que el mundo digital y la inteligencia artificial son protagonistas en el manejo de la incertidumbre para convertirla en oportunidad. 
Todas estas condiciones, mencionadas anteriormente, trazan un perfil diferente de personas al que se estaba acostumbrado en las propuestas de servicios para los potenciales compradores y que son las características esenciales para plantear las tácticas de publicidad, promoción y comercialización para tener fuerza de venta. 
Variable conductual: tiene en consideración las empresas que conocen el servicio a través de otras empresas o que tengan hábitos de compra, es decir, que lo hayan contratado en varias ocasiones en los últimos dos años. 
La táctica para que las empresas consuman el producto es mostrar elementos diferenciadores y precios competitivos. 
2.2.3.2 Segmentos, atributos valorados y estrategia de posicionamiento.
“Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” divide a sus clientes en tres segmentos primordiales: segmento 1, empresas grandes; segmento 2, empresas medianas y segmento 3, empresas pequeñas, que comparten como características homogéneas pertenecer al sector económico secundario y terciario, estar localizadas en Pereira AM y registradas en la CCP. Las empresas representan los compradores, ofrecen las vacantes del personal a seleccionar y están interesados en la necesidad de contratar un externo para realizar dicho proceso.
Los atributos valorados y que determinan el comportamiento de compra en cada uno de ellos hacen relación a: calibre del servicio, calidad, servicio posventa, tiempo para el proceso, presupuesto, innovación, efectividad, beneficios buscados y satisfacción.
Si bien es cierto que el segmento esencial está dado por las empresas que es el perfil de compradores que da sostenibilidad y rentabilidad a la unidad de negocio, esto requiere de unos insumos que alimentan el perfil del comprador tales como: los candidatos de donde se va a seleccionar el directivo idóneo para contribuir a posicionar a la empresa como la mejor del sector al tomar la decisión de contratarlo; los jefes de gestión humana (en las empresas que los poseen) para apoyar el manejo operativo de la selección del personal sin que realicen el proceso como tal  y las entidades estatales de donde se pueden realizar alianzas en cuanto a apoyo para que las PYMES accedan a este tipo de servicios de selección y también, como CCP acceder a sus bases de datos para la búsqueda de candidatos.
Segmento 1, grandes empresas: son compradores de un servicio calibre “Top”, es decir, completo, que incluya todos los pasos necesarios para la selección del personal requerido. Las empresas pertenecientes a este segmento presentan mayores diferencias con los demás segmentos en la gran importancia que para ellos merece el tiempo en que se lleve a cabo el proceso y su efectividad postventa que garantice la estabilidad del directivo en su cargo; acá radica la calidad. El beneficio buscado y la satisfacción se centran en “corto pero efectivo y garantizado”, ante lo cual están dispuestos a invertir el costo del servicio que hace parte de su presupuesto; siempre y cuando, utilice tecnología de punta lo que significa para ellos la innovación.
Segmento 2, medianas empresas: son compradores de un servicio calibre “Standard”; es decir, que incluya la mayor cantidad posible de pasos necesarios para la selección del personal requerido, pero no en su totalidad, dejando solo aquellos que se consideren suficientes para determinar el mejor candidato para la vacante y se ajuste a su presupuesto. Las empresas pertenecientes a este segmento presentan ciertas diferencias con los demás segmentos en la importancia que le dan a la novedad e impacto en el servicio para la rentabilidad de la empresa. El beneficio buscado se centra en “innovador y rentable”; ante lo cual están dispuestos a pagar el costo del servicio acorde con su presupuesto; siempre y cuando, se demuestre que hay un retorno significativo de la inversión en la postventa y los elementos diferenciadores con otras empresas que ofrezcan un servicio similar; es acá donde radica la calidad, satisfacción y efectividad del servicio.
Segmento 3, pequeñas empresas: son compradores de un servicio calibre “Light”, es decir, que incluya los pasos justos y necesarios para la selección del personal requerido, un proceso más simple. Las empresas pertenecientes a este segmento presentan ciertas diferencias con los demás segmentos, anteponen lo económico en la importancia que le dan al presupuesto y la calidad del servicio; por cuanto, pocas veces está presupuestada esta inversión; no obstante, su interés es por un precio favorable obtener un buen servicio. El beneficio buscando se centra en “económico y de calidad”; ante lo cual están dispuestos a llegar a una negociación; siempre y cuando se demuestren buenos resultados. Esta situación se asocia, además, con la satisfacción del servicio.
La estrategia de posicionamiento del servicio BTH toma en cuenta características de Marketing Digital, Marketing Mix y Marketing Experiencial, en los que el cliente perciba elementos diferenciadores con la competencia, una ventaja preferencial, una atención personalizada a sus necesidades/posibilidades y una experiencia única y memorable para seguir usando el servicio.

El Marketing Digital, e-marketing o mercadeo de internet, es una forma moderna, nueva y poderosa de hacer negocios en esta era; sacando el mejor provecho que la red pueda dar; usando una amplia gama de herramientas de internet que facilitan ofrecer el servicio, contactar ágilmente personas, capturar, seguir y comunicarse directamente con clientes en cualquier lugar del mundo y tener control sobre los resultados. Este tipo de marketing se define como:
Conjunto de estrategias de mercado que ocurren en la web (en el mundo on line) y que busca algún tipo de conversión para el usuario. On line se refiere a todo lo que ocurre en internet y conversión es el proceso por el que se logra que un usuario que visita un sitio web, telefonía o TV digital o videojuegos, realice una acción que se ha planeado de antemano, por ejemplo, adquirir un producto o servicio, suscribirse a un boletín o enviar información de contacto (Selman, 2017, p. 4).

Este marketing se caracteriza por crear perfiles de los usuarios detallados que se necesitan mediante aspectos sociodemográficos, gustos, preferencias, intereses búsquedas, etc., ya que de esta manera es más fácil hacer conversión. Además, con menor presupuesto se tiene mayor alcance y capacidad para lograr que el servicio llegue a públicos específicos.
El Marketing Mix es una estrategia “donde se utilizan las cuatro variables o las 4P (producto o servicio, precio, distribución o place y promoción.) que se regulan para obtener ventas efectivas del servicio en particular” (Kleinfeldt, 2012, p. 8).
Actualmente, se afirma que un enfoque tradicional del marketing, centrado en las funcionalidades y calidades del producto, no es suficiente para ofrecer al cliente experiencias de consumo estimulantes e inolvidables.

Si el Marketing Mix se basa en las 4 P, el Digital se basa en las 4 F: flujo, la dinámica, interactividad que el sitio on line le brinda al usuario que ha sido planeada con anterioridad; funcionalidad, es la facilidad  que el usuario tiene de navegar en el sitio, capte su atención para que no lo abandone; feedback, es la relación de confianza que se construye producto de la interactividad (por ejemplo, las redes sociales); y, fidelización, crear mecanismos para mantener la relación creada con el usurario, entregando contenidos interesantes y atractivos.

Por ello, el Marketing Experiencial incide en aportar valor al cliente a través de las experiencias que el servicio le ofrece, centrándose en “generar una experiencia agradable no solo en el momento de adquirirlo, sino en el consumo y postconsumo, recurriendo   a   la creación de emociones, sentimientos, pensamientos, actuaciones o relaciones consecuencias de la interacción entre marca o empresa y cliente” (Moral y Fernández, 2012, p. 238).
Existen diferentes factores asociados con el Marketing Experiencial muy apropiados a las condiciones que las empresas están atravesando, entre ellos: la presencia de la tecnología de la información en todas partes que propicia la relación con el cliente y los candidatos a seleccionar; el disponer de información de modo inmediato de la marca y de los servicios que ofrece y la fluida comunicación orientada a crear las mejores experiencias para el cliente.
2.2.3.3 Tamaño potencial del mercado.

El tamaño potencial del mercado es según el tamaño de las empresas con Registro Mercantil teniendo en cuenta el reporte de la CCP al 2019 y comienzos del 2020. En la actualidad hay: 88 grandes empresas, 320 medianas y 1.478 pequeñas en Pereira AM; para un total de 1.886 empresas.
2.2.4 Descripción e historia de los productos y servicios principales.

El servicio de “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” para la selección de personal a nivel directivo, es nuevo en el portafolio de la CCP, en el Departamento de Servicios Empresariales y su énfasis en habilidades blandas. 
El servicio satisface una necesidad a las pequeñas, medianas y grandes empresas del sector secundario y terciario, en cuanto al proceso de selección de personal directivo, para encontrar candidatos altamente calificados que ocupen dichos cargos en los niveles de alta dirección y dirección operativa, acordes con los perfiles del cargo, con habilidades blandas estructuradas y específicas para la labor a desempeñar y ajustados a la cultura organizacional de la empresa; lo cual se vea reflejado en rentabilidad y sostenibilidad en la empresa.

El servicio es ofrecido, prestado y evaluado directamente por la CCP de manera continua y tiene su eje de acción en la ciudad de Pereira AM, sin que eso signifique que no pueda proyectarse posteriormente a otros municipios de Risaralda en los cuales tenga jurisdicción la Cámara.

Aunque es una nueva unidad de negocio dentro de la CCP, la marca y la imagen corporativa de esta entidad se conservan y solo tiene un símbolo que lo diferencia de otros servicios empresariales que allí se prestan y más adelante se explica su significado.
El servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” es asociado con la ruta de un alpinista que desea conquistar la cima de una alta montaña y que se ha denominado Escaladores BTH hacia la conquista del talento empresarial. Adoptado a un nuevo modelo de negocios mediado por la tecnología y la inteligencia artificial. 
Para llegar a su objetivo meta debe ir paso a paso, momento a momento, lo que se ha denominado estaciones. A cada estación se le ha dado un nombre de acuerdo con el objetivo y las acciones que allí se desarrollan. En cada una de ellas hay unos desafíos o retos que deben ser superados de manera satisfactoria para avanzar a la siguiente estación y llegar a su destino final, a la anhelada cima; en este caso, obtener la terna de candidatos y elegir el candidato talento para la vacante que la empresa solicita (Tabla 8).
Tabla 8
Servicio de Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de la CCP
	Estación
	Propósito
	Estrategias
	Tiempo

previsto
	Costo estimado por recurso
	Responsable (s)

	Cero

Preliminares
	Conocer el destino a escalar para ofertar el servicio.
	Lanzamiento del servicio a través de: 

(i) Campaña publicitaria de expectativa en la página web de la CCP donde se anuncie la llegada de un nuevo servicio “Premium” para los afiliados y con tarifas preferenciales.

(ii) Campaña breve en Facebook Business, Instagram y LinkedIn para captar clientes interesados en el servicio que pregunten por este.

(iii) Presentación del logotipo del servicio con una breve explicación en la página web www.camarapereira.org.co como pantallazo inicial indicando que es un nuevo servicio para los afiliados y con un “haz click aquí” para direccionarlo a la presentación específica del servicio y con un enlace “forma de contactarlo”.

(iv) Podcast de lanzamiento como pantallazo inicial en la APP de CCP.

(v) Entrevista radial, T.V, prensa local y revista de la CCP (Free press), donde el Presidente Ejecutivo de la CCP explica el nuevo servicio y motiva a los empresarios afiliados a hacer uso del mismo con tarifas preferenciales de lanzamiento y descuentos por ser empresas afiliadas o registradas en la CCP.


	1 semana
	$0 

$ 2.000.000

$0

$0

$0
	Servicios Empresariales CCP

Comunicaciones y mercadeo CCP

Presidente Ejecutivo CCP



	
	
	- Promoción del servicio mediante el envío por mailing a más de 8.000 empresas de la base de datos de la CCP; en el cual se adjunta una carta del Presidente Ejecutivo de la CCP y una presentación ejecutiva del servicio de manera digital (concreto, conciso y ágil), ofreciéndolo como un servicio de selección garantizado y a tu medida “Top, Standard, Light”.

- Confirmación automática de las empresas que revisaron el e-mail enviado y un nuevo despacho de correos poniéndose a disposición y solicitando cita para realizar una visita comercial virtual para aclarar dudas y conocer la necesidad o vacantes actuales (Mensajes de Texto).


	1 semana
	$ 400.000
	Servicios Empresariales CCP

Comunicaciones y Mercadeo CCP

Presidente Ejecutivo CCP

	
	
	Realización de visitas comerciales virtuales en frío y en caliente, es decir, con y sin cita previa direccionadas a los propietarios y gerentes de las empresas.
	4 semanas
	$ 9.424.000

Salario mensual del Coordinador Cazatalentos BTH, Coordinador Comercial CCP y Asesor Comercial para Cazatalentos BTH


	Servicios Empresariales CCP

Coordinador Cazatalentos BTH-CCP

Comercial CCP

	Alistamiento
	Tener todo lo necesario antes de emprender el viaje, o sea la selección del personal.
	Construcción de una base de datos de vacantes de directivos en las empresas objetivo, filtrando de las páginas de cada empresa dicha información para enviar un correo personalizado ofreciendo el servicio para este cargo. De igual manera se extrae información de las visitas comerciales.


	2 meses y de manera continua
	$ 526.153

Salario mensual del Coordinador Cazatalentos BTH 
	Servicios Empresariales CCP

Coordinador Cazatalentos BTH -CCP

Comercial CCP

	
	
	- Construcción de la base de datos con perfiles frecuentemente demandados en los niveles alta dirección y dirección operativa mediante:

(i) App de la CCP.

(ii) Página web de la CCP https://www.camarapereira.org.co/es/trabaja-con-nosotros, al desplegar como somos, aparece un punto que se llama “Trabaja con nosotros” en el cual se diligencian unos datos básicos, se indica el área profesional y se adjunta la hoja de vida. Cuenta con la respectiva política de tratamiento de datos según la disposición legal.

(iii) Redes sociales: WhatsApp, Telegram. Facebook, Instagram, Twitter, Indeed y LinkedIn.
(iv) Buscadores de empleo en la web como: El empleo.com, Bolsa Única de Empleo, Portal de empleo Gobierno de Colombia, Glasdoor, Bumeran.com, Opción empleo, Computrabajo.com, clasificados El Tiempo, Acción trabajo, Zona Jobs, Trabajando en Colombia, Metrabajo.com, Lared.com, Laborum.com, Empléate.com y Universia Colombia.

(v) Búsqueda de candidatos idóneos en las empresas del mercado afines a aquella donde se encuentra la vacante.


	2 meses y de manera 

continua
	$ 526.153

Salario mensual del Coordinador Cazatalentos BTH 
	Servicios Empresariales CCP

Coordinador Cazatalentos BTH-CCP

Comunicaciones y Mercadeo CCP

Comercial CCP

	Acondicionamiento
	Analizar las condiciones de las empresas y los candidatos para ponerse en forma para iniciar la selección.
	Entrevista virtual con la persona que oferta la vacante en la empresa.
	1 hora
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP

Coordinador Cazatalentos BTH –CCP



	
	
	Inmersión en la empresa para el levantamiento del perfil con énfasis en habilidades blandas.
	1 semana
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Coordinador Cazatalentos BTH – CCP



	
	
	Microasesoría al encargado de ofertar el cargo en cuanto habilidades blandas necesarias asignación salarial y otros incentivos laborales a partir del levantamiento del perfil.


	2 horas
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Coordinador Cazatalentos BTH -CCP



	
	
	Servicio opcional para los candidatos en asesoría personalizada “Preparándose para ser seleccionado”.


	2 días
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH -CCP



	
	
	Selección de candidatos prospectos de la base de datos acorde con el levantamiento del perfil.
	2 días
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP

Cazatalentos BTH-CCP



	
	
	Solicitud a candidatos prospectos de enviar curriculum vitae, carta de presentación y video currículum, adjuntando documentación de soporte.
	3 días
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP

Cazatalentos BTH – CCP



	
	
	Criba curricular para análisis de la información solicitada en el ítem anterior.


	1 día
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH

Software y cargo afiliación $ 2.400.000
	Servicios Empresariales CCP
Cazatalentos BTH- CCP

Sistemas CCP.



	
	
	Estudio de seguridad de documentación entregada por los candidatos.

 
	2 días
	$ 250.000 por candidato 
	Empresa aliada Seguridad Nacional

	
	
	Profesiograma
	2 días
	$ 300.000 por candidato
	Empresa aliada Human Capital



	
	
	Pre-screening, contacto telefónico con prospectos preseleccionados.


	1 día
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Cazatalentos BTH de CCP



	Escalando, el ascenso
	Evaluar a los candidatos pre-seleccionados.
	Aplicación de pruebas técnicas y psicológicas generales a los candidatos preseleccionados por medio de la plataforma Reddin adquirida por CCP para procesos de selección.


	2 días
	$ 7.000.0000 inversión única de CCP.


	Empresa aliada Reddin Consultants

	
	
	Executive search, aplicación de prueba DISC+plus específica para habilidades blandas.


	1 día
	$ 500.000 por candidato 
	Empresa aliada

Innermetrix

	
	
	Assessment center mediante gamificación WakeUpBrain Open. 
	2 días
	$ 1.700.000 para 10 candidatos 
	Empresa aliada Centro de Innovación


	
	
	Entrevista individual que incluye killer questions. 


	1 día
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH 
	Expertos Servicios Empresariales y Comunicación

	
	
	Entrevista colectiva mediante metodología STAR (Situación-Tarea-Acción-Resultado).
	1 día
	$0
	Expertos Servicios Empresariales y Comunicación CCP



	
	
	Visita domiciliaria 
	1 día
	$0 

Está incluida en el costo de seguridad del candidato 

	Empresa aliada Seguridad Nacional

	La cima
	Tomar decisiones en relación con la elección del candidato.
	Referenciación 360º de la terna de candidatos.
	3 días
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP

Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Presentación de la terna de candidatos.
	3 horas
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Conocimiento candidato seleccionado por la empresa.
	1 hora
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP
Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Retroalimentación con el candidato seleccionado.


	3 horas
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Opcional: retroalimentación con los no seleccionados.
	5 horas
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH

	Cazatalentos BTH de CCP



	Vista desde la cima


	Implementar el servicio al cliente y la postventa para dar cuenta de la satisfacción la garantía del servicio y la fidelización del cliente.
	Difusión de las estrategias de postventa.
	1 hora
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP

Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Recordación del formato PQRS-F para ser diligenciado.
	30 minutos
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Aplicación encuesta de satisfacción.


	1 hora
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales CCP

Control interno, Servicio al cliente y Calidad CCP



	
	
	Acoplamiento y acompañamiento del candidato contratado en período de prueba.
	1 semana
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Seguimiento del candidato contratado durante período de prueba.
	2meses


	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Opcional: asesoría inspiradora para continuar acompañamiento candidato contratado.


	1 semana
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Opcional: medición onboarding para verificar la articulación candidato a la cultura empresarial.
	1 día
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Aplicación garantía de cumplimiento (reposición) de ser necesario.
	3 horas
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Servicios Empresariales

CCP

	
	
	Implementación de otros mecanismos de postventa a necesidad.
	1 semana
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH
	Servicios Empresariales

CCP

Cazatalentos BTH de CCP



	
	
	Cierre del proceso y expedición del certificado de la CCP.
	1 hora
	$ 526.153

Salario del Coordinador Cazatalentos BTH


	Presidente Ejecutivo CCP

Cazatalentos BTH de CCP




Fuente. Autoría propia.
A partir de lo expuesto anteriormente, se puede inferir que los elementos diferenciadores del servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” son:

· Las mejores personas para las mejores organizaciones.

· Respaldo, calidad y garantía por parte de la CCP que tiene un status quo en la ciudad, en el país y en el exterior de seriedad, cumplimiento y confianza; y una imagen corporativa de credibilidad y transparencia.

· Tarifas especiales para empresarios matriculados o con registro mercantil vigente y para afiliados preferenciales.

· Escogencia del calibre del servicio alineado con las necesidades, expectativas y presupuestos de la empresa-cliente.

· Énfasis del servicio en habilidades blandas intra e interpersonales de acuerdo con el cargo directivo vacante.

· Profesionales de alta calidad humana y alianzas con entidades especializadas en los pasos del proceso, lo que da validez y confiabilidad a los resultados obtenidos, al no estar solo a cargo de una o dos personas, sino de un pul de expertos.
· Proceso mediado por la tecnología y la inteligencia artificial.

· Aplicación de pruebas específicas que miden 78 habilidades blandas DISC+plus de Innermetrix.

· Assessment Center por medio de la gamificación con el juego empresarial Wake Up Brain Open.

· Adaptación e inmersión del candidato en la cultura organizacional de la empresa.

· Implementación de planes de formación del candidato seleccionado durante el período de prueba, con su seguimiento y evaluación onboarding
 (opcional); lo que permite una mejor articulación del cargo directivo con el engranaje y la cultura empresarial.

· Un servicio al cliente y postventa estructurado y diverso.

· Certificación del servicio expedida por la CCP.
2.2.5 Canales de distribución. 

La unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” hace parte de la estructura administrativa de la CCP. Tiene su sede principal en la zona céntrica de la ciudad de Pereira, Departamento de Risaralda, y es allí donde, además, se encuentran las empresas de cada segmento del mercado descritos con anterioridad.
Por lo tanto, es la Cámara a través de su Departamento Comercial quien se encarga directamente de ofertar el servicio, aprovechando el contacto que tiene con la empresa-cliente, el posicionamiento de la marca y la reputación que ostenta para ofrecerlo bajo los estándares de calidad garantizada, en la que el servicio al cliente (calidad, rapidez, disponibilidad) y la postventa, son factores claves de éxito. Este a su vez, según el organigrama de la CCP, trabaja articulado con el Departamento de Servicios Empresariales

, quienes son los encargados de administrar el servicio vendido y así mismo, alineados con el Departamento de Comunicación y Mercadeo, hacer la promoción del servicio de la mano con Sistemas.
La Cámara emplea su propia fuerza de venta para ofertar y cerrar la negociación con la empresa; la cual está centrada en el personal como director y asesor comercial; al igual que en la logística y la infraestructura con la que cuenta la CCP en su sede. 

Este canal directo de distribución empleado, es más corto por cuanto relaciona de “tú a tú” a la CCP y a la empresa, sea pequeña, mediana o grande. Al no haber intermediarios, los trámites son menores y se satisface con mayor facilidad los requerimientos del cliente. Por ende, la ganancia de la venta tiende a aumentar al no tener que contar con terceros. Este hecho en mención, favorece, además, el poder llegar a negociaciones o acuerdos en cuanto al precio por el servicio sin generar sobrecostos por tener que compartir los beneficios económicos con otros. Un aspecto que igualmente contribuye a disminuir los costos, es que, el servicio BTH no requiere tener inventarios para la oferta.

En la actualidad, la distribución del servicio tiene otro elemento influyente, generado por la crisis del covid-19 y es la rápida evolución tecnológica que ha agilizado la distribución, acortando el ciclo de vida del servicio. La distribución ahora es mediante una ruta on line y el e-commerce que usa el internet como uno de los mejores canales tanto de distribución como de comercialización y que emplea técnicas efectivas para cautivar a un nuevo perfil de cliente.
No obstante, aunque el canal de distribución directo ostenta varios beneficios, es importante tener en cuenta que la CCP está asumiendo plenamente el riesgo al no contar con agencias de distribución al exterior que puedan ayudar a expandir el servicio geográficamente. Sin embargo, se espera que está limitante sea superada a través de la tecnología y del voz a voz de clientes satisfechos.
2.2.6 Esquema de precios.
Los precios para el servicio de Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” han sido fijados teniendo en cuenta las tarifas de la CCP, sugeridas desde los Departamentos de Servicios Empresariales y Comercial, diferenciando el tipo de empresa (grande, mediana, pequeña), el calibre del servicio (Top, Standard, Light. Lo que cada uno contempla se describe más adelanta en la ficha técnica), el tiempo de duración y la condición de la empresa en la Cámara (afiliado preferencial o registrado).

Otro parámetro de trascendencia en la definición de precios es la forma en que los competidores ofertan el servicio y consiste en que de acuerdo con el salario del directivo que se va a seleccionar se proyecta el respectivo valor por el servicio. Dependiendo del tipo de empresa ya sea nacional, internacional, local los precios son bastantes diversos y oscilan entre el cobro de un salario bruto mensual del candidato hasta 2.5 veces este salario. En otras empresas se ha encontrado que el costo es la sumatoria de 12 salarios mensuales del cargo del candidato a elegir. 

A partir de esto se determina una escala de precios con el fin de entrar a competir con esta figura financiera, como se ha registrado en la Tabla 9:
Tabla 9
Tarifas para el servicio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP
	Calibre servicio
	Tiempo de ejecución
	Empresa Registrada


	Empresa 

Afiliado preferencial

	
	
	Grande
	Mediana
	Pequeña
	Grande
	Mediana
	Pequeña

	Top
	1.5 mes 
	1.5 
Salario
	1 
salario 
	0,70 
salario
	 1.2 
salario
	0.80 
salario
	0.56 
salario

	Standard
	1 mes 
	1 
salario 
	0.80 
salario
	0,50 
salario
	0.80 
salario
	0.64 
salario
	0.4 
salario

	Light
	20 días
	0.80 salario
	0.60 
salario
	0.40 
salario
	0.64 
salario
	0.48 
salario
	0.32 
 salario


Fuente: Autoría propia.
Con estas tarifas se busca que una empresa grande que actualmente deba invertir alrededor de $15.000.000 (corresponde a un cargo de $6.000.000 mensuales por 2,5 veces este salario que corresponde a la tarifa de la competencia, aunque podría ser más) por la selección de un cargo directivo, pueda por un valor de $9.000.000 por el mismo rango salarial, pero por 1.5 veces que es la tarifa de Cazatalentos BTH. Si es afiliado preferencial, el costo es de $7.200.000 dado que cuenta con un descuento del 20%.

A partir de estos valores, el crecimiento porcentual proyectado de los precios por servicio teniendo en cuenta que es un canal directo de distribución y sin intermediarios, corresponde a: IPC del año inmediatamente anterior. 

Otras opciones que contribuyen a hacer más atractiva la tarifa del servicio BTH es que: (i) se ofrecen descuentos adicionales por referidos o una misma empresa que tome más de cinco procesos de selección en un mismo paquete y (ii) si cancelan el servicio adquirido a través de una corporación financiera.
2.2.7 Esquema de promoción.

“Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” representa una unidad de negocio adscrita a la CCP y de hecho está respaldada por la marca que la identifica. Sin embargo, esta unidad ha definido un logo que la caracteriza, la representa y la diferencia de otros Servicios Empresariales que se prestan en dicho departamento. Por lo tanto, antes de conocer las estrategias de promoción o comercialización, es atrayente, conocer el significado del logo y el eslogan que distingue el servicio.

El logo del servicio BTH, está simbolizado por una diana y un dardo del deporte de tiro al blanco acompañada de un maletín ejecutivo (Figura 25).
La diana en BTH tiene varios significados. En primera instancia cada circulo está enumerado del exterior al interior comenzando desde 1hasta el 10 en el centro, lo que representa los pasos de la selección de personal y el ascenso del candidato hasta lograr el máximo puntaje, es decir, ser elegido como el mejor para ocupar la vacante dentro de la organización. Desde una perspectiva diferente, lo circundante del centro de la diana es el campo de entornos donde la CCP tiene posibilidades de obtener candidatos para el proceso de selección. Finalmente, también hacen referencia a los diferentes ámbitos de la cultura organizacional en la que el candidato debe articularse y el psicólogo organizacional debe hacer inmersión para conocer los aspectos de la empresa sobre los que se construirá el perfil del candidato a seleccionar. 

Un proceso que como marca el dardo en el punto central, su objetivo es ser preciso para elegir convenientemente
 el directivo que la empresa contratante solicita. Para ello, hay que tener concentración, visión conveniente, aleación entre rapidez, exactitud y una coordinación exacta entre los diferentes expertos encargados de tan loable tarea.
El deporte del dardo y la diana se hace uno a uno por turnos y en equipo; así son las tareas en la selección de personal, unas personalizadas
 y otras en colectivo, en las que cuanto más se mejora, se puede ir más lejos.
En lo que respecta al maletín ejecutivo, está asociado con personas de negocios, marca elegancia y estilo y transmite dinamismo. Significa que tiene un alto cargo, o de importancia en el ámbito empresarial, o directivo.
 La imagen del ejecutivo es una persona que respeta el orden y el conocimiento de lo correcto. Se relaciona con dignidad, dedicación, resistencia, claridad orientación y trabajar duro con todos haciendo que la fiabilidad y la ética sean recíprocas; es competente para liderar en direcciones útiles. Es consciente de su entorno y vive en un mundo de hechos claros y verificables en el que las promesas se cumplen. Se aferra a sus principios y está dispuesto a sumergirse en los proyectos más desafiantes haciendo que lo complicado o complejo parezca fácil e interesante; reconoce sus equivocaciones y busca soluciones. 
Muestra disgusto frente a la incompetencia, la pereza laboral, la deshonestidad, la deslealtad o la ilegalidad porque considera que son antagónicas frente a los valores empresariales. Es un prototipo de persona y ciudadano ejemplar que se asegura la participación de todos en la organización, por cuanto cree que cada colaborador tiene ideas que aportan para mover la empresa hacia el crecimiento y desarrollo.
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Figura 25. Logo de unidad de negocio que brinda servicio de Cazatalentos Empresariales BTH de la CCP. Autoría Propia.
En cuanto al eslogan que complementa el logotipo del servicio BTH que la CCP ofrece, dice “Las mejores personas para las mejores organizaciones” (Figura 26). 
Esta frase describe brevemente en qué consiste el servicio y los beneficios que trae. Su intención ha sido crear un impacto inmediato, favorable y atractivo; que motive a adquirir lo que se ofrece y produzca satisfacción una vez adquirido. Al leerlo se espera que el cliente tenga una referencia auténtica con el objetivo del servicio que es la selección de personal; no cualquier personal, sino aquellos que se destacan por su talento. Se entiende como talento una persona valiosa para la organización, que obtiene resultados sobresalientes para sí mismo, tiene conocimientos claros sobre las metas del negocio, se apasiona con disciplina y pone su potencial a disposición para lograrlas; y lo más trascendental, demuestra unas habilidades blandas articuladas que tengan sentido para la cultura de la empresa.
Teniendo en cuenta que las habilidades blandas o soft skills
 son el énfasis de la unidad de negocio, esas mejores personas que las mejores organizaciones requieren suelen destacarse por tener y mantener:
Desde lo intrapersonal: buena actitud, optimismo y sentido del humor aun en los momentos de tensión; motivación y confianza en sí mismo; valores éticos claros; proactividad y capacidad resolutiva; empatía con otros y de aceptación a la crítica constructiva; resiliencia; iniciativa y creatividad; respeto, responsabilidad, compromiso y perseverancia; tolerancia a la frustración y trabajo bajo presión; administración del tiempo y manejo de diferentes tareas a la vez; honestidad, lealtad y veracidad; liderazgo a través del ejemplo, inspiración  y persuasión; disciplina y templanza; pasión y entrega; curiosidad constante para aprender; adaptabilidad ente escenarios diferentes y versátiles, capacidad para romper paradigmas y salir de la zona de confort; control y calma en las situaciones de estrés.
Desde lo interpersonal: comunicación clara y directa; capacidad de escucha; resolución de conflictos mediante la conciliación y consultando otros puntos de vista; amabilidad sin excederse; relaciones interpersonales armónicas; agilidad y efectividad en la solución de problemas; recursividad y aprovechamiento de los errores como oportunidades; capacidad para gestionar y planificar la carga de trabajo, las metas  y el cambio; generador de ambientes laborales amigables; espíritu de servicio con el cliente interno y externo; enfoque al resultado; autogestión; orientación al logro; saber delegar y ser diligente; trabajo en equipo y colaborativo; investigación e innovación; saber transmitir información; escribir sin dar pie a malas interpretaciones y responder oportunamente por las tareas afines a su cargo. Todo lo anterior hace que su imagen profesional sea intachable, alguien en quien se puede confiar y con quien la gente le gusta trabajar. 
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Figura 26. Eslogan de unidad de negocio que brinda el servicio de Cazatalentos Empresariales BTH de la CCP. Autoría Propia.
A partir de este marco publicitario y de identidad y de las tendencias actuales centradas en la tecnología y la virtualidad que se aceleraron con la crisis de la pandemia covid-19, la forma de comercializar los servicios ha cambiado. Ahora los mecanismos de promoción están centrados con más fuerza en estrategias y tácticas digitales (se apoyan en las de marketing mix, digital  y experiencial para su consolidación) que reducen las barreras de entrada al mercado, en este caso, a través de una ruta on line que le da visibilidad al servicio BTH ofrecido por la CCP y facilita sus resultados en la captación y fidelización de los clientes; al igual que en la venta efectiva del servicio; para lo cual los formatos a emplear deben ser cortos, ágiles, de fácil acceso y adquisición (Tabla 10 y Figura 27).
Las ventajas de las tácticas digitales en la promoción del servicio BTH son diversas en la actualidad, para citar algunas:

· Es ideal para incursionar en el mercado nacional e internacional porque son claras y concretas a partir de la experiencia de otras empresas exitosas que las han aplicado. 
· Representa una forma de comercializar, pero también, una forma de acercar el servicio al cliente, atraerlo, cautivarlo; un medio de comunicación, de vínculo, de mantener la relación con el cliente y de hacer negocio.

· Facilita el acceso a una información valiosa acerca de los clientes potenciales y reales para ofrecer el servicio y hacer negociaciones efectivas.

· Hace visible el servicio y fortalece el reconocimiento de la empresa que lo ofrece, quien, al posicionarse, se convierte en un referente comercial de valor y prestigio como un factor que influye en la confianza de los clientes para adquirir el servicio y fidelizarse.
· Permite hacer seguimiento a los interesados para abordarlos de una manera más personalizada y cerrar la venta.

· Mide con mayor rapidez los resultados de cada acción digital de promoción para hacer intervenciones, ajustes o cambios de manera oportuna.

· La información del servicio se expande con considerable velocidad a diferentes sitios del globo terráqueo y se encuentra disponible 24horas/7días/12meses.
· Provee diversidad de interacciones ágiles con los clientes en tiempos reales.

· En épocas modernas y como consecuencia de la pandemia Ccovid-19, su uso es de carácter mundial y casi obligatorio, considerándola como la estrategia más idónea para comercializar.

· Es versátil, se adapta a las necesidades de cada persona y se puede modificar según se requiera para aumentar ventas. De igual forma puede ser visto desde cualquier medio o dispositivo electrónico.

· Los diseños son atractivos, notorios y facilitan la aplicación del marketing experiencial en cuanto a que despiertan en los clientes durante poco tiempo múltiples sentidos, emociones, sentimientos, pensamientos, intereses y deseos lo que aumenta la probabilidad de adquirir el servicio que se ofrece.
· Permite el uso de tácticas diversas, diferentes y diferenciadoras con respeto a la identidad del servicio y de la competencia.

· Produce más ahorro frente a otras estrategias tradicionales o presenciales que han venido disminuyendo su efectividad y que exigen alta inversión en tiempo frente al menor alcance que puede obtenerse con estas.
· Demuestra facilidad en la distribución ya que la información permanece allí a pesar de que se renueve. Está allí para cualquier cliente.

· Mejora la calidad del servicio al cliente brindándole mayores beneficios ajustados a sus necesidades, requerimientos, presupuesto y tiempo.
· Proporciona el crecimiento del nivel de competitividad de la empresa por cuanto con una sola campaña bien estructurada e impactante es suficiente para beneficiarse de la venta del servicio y mostrar un crecimiento rápido.

Antes de presentar una a una las tácticas de promoción para BTH, es importante hacer unas precisiones y aclaraciones: 
(i) La ruta es flexible, abierta y permeable por las ideas que los especialistas en el campo digital consideren necesarias para que la venta del servicio sea efectiva. Hace uso de tácticas de marketing mix, digital y experiencial.

(ii)  La ruta contiene varias posibilidades u opciones de promoción del servicio BTH, no obstante, la idea es ir desarrollándolas gradualmente, según el criterio del Director de Comunicaciones y Mercadeo CCP y acorde con el presupuesto aprobado por la Junta Directiva.

(iii) En cada táctica se exigen diseños y producción de contenidos de interés que serán creados en su momento por los expertos a partir de las orientaciones dadas por profesionales que lideran el proceso de selección de personal. 
(iv) Varias de las tácticas han sido adquiridas por la CCP para diferentes servicios que allí se prestan y por lo tanto permiten ser aprovechadas favorablemente en la promoción y comercialización de BTH. 
(v) Los recursos en la ruta son de dos tipos: a. humanos o sea las personas encargadas de realizar las tareas propias de las tácticas digitales; y b. herramientas que son los elementos tecnológicos que se requieren para hacer efectivas y tangibles las tácticas.
(vi) Una pieza digital diseñada puede ser utilizada en diversos canales de promoción, por ejemplo, e-mail, redes sociales, WhatsApp o web.
(vii) Los valores que se relacionan en el presupuesto son estimados basados en los recursos que a la fecha tiene contratada la CCP como es el caso de los StartUp o TSP
 . Sin embargo, cuando se hace necesario adquirir otras herramientas, este proceso corre a cargo del Departamento Administrativo y Financiero y el Presidente Ejecutivo.

Tabla 10
Ruta on line para articular la estrategia digital a la organización CCP
	Paso
	Objetivo
	Tácticas
	Recursos sugeridos


	Presupuesto estimado

	Preparando el terreno
	Rastrear el territorio segmentado donde se encuentran los clientes potenciales y la competencia de acuerdo con las tendencias del servicio a comercializar
	Conocimiento del cliente con tecnología cognitiva para:

- Segmentar el territorio desde las tendencias del servicio para capitalizarlo hacia la nueva unidad de negocio.

- Saber del cliente desde sus rasgos de personalidad, sentimientos, emociones, preferencias, deseos, gustos.

- Entender las estrategias de la competencia para marcar diferencia.

- Mapear el perfil del cliente respecto a la categoría de servicios de cazatalentos para selección de personal directivo entendiendo qué le hace falta, qué le molesta y qué quiere realmente.
	Herramientas:

- Contratación de un software para procesos analíticos con una empresa proveedora de tecnología (Technology Software Provider) que cuente con científicos de datos (date Science) y programadores.

Humanos:

- Director de Comunicaciones y mercadeo y Jefe de Sistemas de CCP


	Compra software $3.000.000 

Salario mensual $0

	Alimentando perfiles
	Fortalecer el perfil de los clientes mediante el cruce de datos entre top de empresas y top de talentos
	- Crear imagen digital clara, atractiva y beneficiosa de la unidad de negocio para que rápidamente los clientes la reconozcan. 

Publicar portafolio de servicios y contenidos de interés relacionados con el servicio en:

Web Interactiva (optimización del sitio actual) para aumentar el tráfico.

App interactiva (optimización del sitio actual).

Redes sociales como LinkedIn, Instagram, Facebook, Twitter, Telegram.

Automatizar publicaciones de contenidos del servicio en la web y en la APP de la CCP mediante acciones interactivas: cuando el cliente y el candidato ingresan, se despliega un chat para obtener información, la cual se almacena y luego se cruza entre empresa y talentos directivos para ofrecerles.

- Difundir anuncios o pautas comerciales en YouTube antes de iniciar videos que el cliente haya seleccionado para ver y en las páginas de empleo.

- Inclusión de pauta publicitaria en las revistas digitales del CCP; como una pregunta en el Censo Empresarial de la CCP y en la encuesta de calidad Pereira “Cómo Vamos”.


	Herramientas:

- Contratación con una empresa soporte PPC de Startup o agencia Inbound Marketing de comunicación digital y manejo de plataformas digitales para la producción del portafolio, contenidos de interés y pautas publicitarias, hacerles seguimiento y actualizaciones y cuenta con los recursos humanos especializados.

-Servidor hosting para la web y la APP.

Humanos:

- Community manager o social media manager CCP (gestiona interacciones con la comunidad digital, detecta clientes potenciales y prescriptores o influenciadores).

-Diseñador gráfico CCP.

 - Content manager CCP (diseña, gestiona, coordina y controla los contenidos digitales).

- Coordinador de Comunicaciones y Mercadeo CCP (coordina el equipo de trabajo).

- Programador CCP.


	Contrato anual con CCP por $ 15.000.000

Costos por click $ 1.200 para 1.000 visitas, de las cuales 50 son lead (persona que representa oportunidad de venta) y 10 clientes. Asumido por CCP.

$ 45.000 mensuales asumido por CCP.

Salario mensual $0

Salario mensual $0

Salario mensual $0

Salario mensual $0



	A un click del servicio
	Ofertar el servicio específico directamente, estar donde están los clientes para cautivarlos, atraerlos, capturarlos y atraparlos para adquirir el servicio
	- Campaña de expectativa on line en la página web de la CCP.

- Posicionamiento del servicio en la web a través de buscadores SEO (gratis) y SEM (pagando) de Google Ads para que cuando el cliente digite palabras claves afines al servicio, aparezca primero el BTH que ofrece la Cámara de Comercio y así se generen más visitas en la web encontrando los clientes adecuados.

- Mailing: envío de correos masivos con información mediante infografías y boletines informativos rápidos.

- Creación de un blog interactivo en torno a cazatalentos con énfasis a habilidades blandas, con encuestas breves para solidificar la base de datos.

- Short Message Service SMS: envío de mensajes de texto cortos, más imágenes que palabras a través del Smartphone.

- WhatsApp Business: creación de una cuenta para él envió de mensajes instantáneos de bienvenida al servicio mediante esta aplicación específicamente para gestión empresarial; la cual está automatizada cuando el cliente responda y con un botón que al hacer click lo direcciona inmediatamente a la página web, al catálogo o portafolio de servicios, o con un asesor comercial virtual.

- WhatsApp y Telegram: envío de un flasher donde se presentan los elementos diferenciadores del servicio.

- Social media: a través de las redes sociales se envía video flash (presentación ejecutiva) de un minuto con la propuesta comercial.

- Canal de YouTube: creación de un canal en el cual se presentan contenidos relacionados con el servicio, específicamente habilidades blandas inter e intra personales que es el énfasis del cazatalentos BTH para generar suscriptores.

- Invitación a un webinar o conferencia virtual de 20 minutos donde los expertos explican sobre las tendencias del proceso de selección mediado por la tecnología que ahorra tiempo en el proceso. Para ello se envía un flasher a través de WhatsApp, o Telegram, mensaje de texto al celular, por redes sociales para invitar de forma personalizada en la que se indica hora, día, plataforma y tema que se va a abordar.

- Campañas para segmentar clientes específicos y que les llegue la publicidad a determinados clientes reales a través de Facebook business.

- Merchandising para generar identidad y recordación de marca o recordar la experiencia a través de elementos digitales y tangibles llamado Kit ejecutivo (contiene pocillo, libreta y lapicero con el logo del servicio), para los clientes que adquieran el servicio.

- Participación en ferias y eventos virtuales programados por la CCP.

	Herramientas:

-Contratación con una empresa soporte PPC de Startup o agencia Inbound Marketing 

para aumentar la oportunidad de ventas, perfeccionar la relación con clientes y mejora la apariencia de la marca que cuente con expertos en SEO Y SEM.

- Mailchimp para 1.000 contactos.

- MOZ para gestión de SEO

- Canal de YouTube gratuito

- Plataforma para redes sociales

- WhatsApp business

- Coste dominio blogger, Name cheap y soporte

- Webinar

- Google Ads 

Derechos fotos e imágenes

- Google Analytics gratuito

-Hubspot CRM (Software marketing, ventas y servicio al cliente)

- Kid Merchandising

Humanos:

- Community manager CCP social media manager (gestiona interacciones con la comunidad digital, detecta clientes potenciales y prescriptores o influenciadores

-Diseñador gráfico CCP

-Content manager CCP (diseña, gestiona, coordina y controla los contenidos digitales).

- Project manager CCP (coordina el equipo de trabajo).

- Programador CCP.


	Contrato anual con PPC por $ 15.000.000

Costos por click $ 1.200 para 1.000 visitas, de las cuales 50 son lead (persona que representa oportunidad de venta) y 10 clientes. Asumido por CCP.

$30.000 mensuales asumido por CCP.

$0

$3.100 mensuales asumido por CCP.

$1.250 por mensaje asumido por CCP.

$ 15.000

$0 durante 30 días y $10.000 mensual después.

Google Ads ofrece al inicio $135.000 de crédito publicitario. Luego se paga un cargo mensual por anuncio publicitario $3.500.

$ 6.250

$0

$0

$45.000 mensual asumido por CCP

Salario mensual $0

Salario mensual $0

Salario mensual $0

Salario mensual $0

Salario mensual $0



	¡Lo compro ya!
	Presentar los mecanismos para adquirir el servicio las formas de pago
	- Montaje de la Vitrina BTH (on line) para adquirir el servicio según el calibre Top, Standard y Light (e-commerce)

- Envío de propuesta de acorde con la solicitud del servicio y con las especificaciones técnicas al correo electrónico.

- Descuentos por pronto pago; por adquirir dos servicios Top en el mismo mes y por referido de un servicio Top.

- Ofrecer financiación para quienes adquieren el servicio respaldado por una empresa financiera afiliada a la CCP.

- Conexión de la página web con diferentes pasarelas de pago como: transacciones bancarias; PSE Pago Seguro en Línea; PayU o e-Payco; Nequi (plataforma on line que funciona por el celular de celular a celular por medio de Bancolombia); PayPal; y Su red
	Herramientas

- Plataforma Shopify CCP.

- Comisiones por uso pasarelas de pago en internet


	$0 Aportado por CCP.
Transferencias bancarias entre 2.390 y 5.500 COP.

PSE Entre 2.000 y 5.500 COP por transacción

PayU mínimo 4.900 COP +IVA por transacción

Nequi vale 7.500 COP por transacción

PayPal 0,54% sobre el valor de la transacción + 0.30 dólares

Su red entre 580 y 3.500 COP


Fuente: Autoría propia.
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Figura 27. Ruta on-line servicio BTH de CCP. Autoría propia.
2.2.8 Proyecciones de venta.
La proyección de ventas se calculó con base en los datos proporcionados del análisis del mercado, el crecimiento esperado para los nuevos proyectos de la CCP (los cuales oscilan entre el 10% y 15%) y los servicios asociados a la prestación del servicio BTH, los cuales fueron calculados de manera conservadora teniendo en cuenta que existía competencia en el mercado y a su vez, buscando que en el año 2 estos ingresos pudieran cubrir los gastos directos del proyecto al momento de alcanzar el punto de equilibrio. Para el año 4 se proyectó un incremento superior al resto de los años (del 25%) específicamente porque se considera que para ese momento la unidad de negocio alcanzará la maduración de los productos y se podrá contar con una mayor demanda gracias al reconocimiento logrado entre los empresarios. 
Basados en que, se encontraba en ejecución el escenario exploratorio se presentó el presupuesto al Área Financiera de la entidad, el cual fue aprobado para la vigencia 2020. 

Con base en los datos proporcionados del análisis del mercado, el crecimiento esperado, los productos derivados y asociados de la prestación del servicio BTH, aprovechando las condiciones logísticas sólidas de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda, al igual que su estabilidad organizacional y de favorabilidad con las políticas gubernamentales, se presenta
 en las Tablas 11 y 12 
 la proyección de ventas para el primer año, en la que se tuvo en cuenta: el tipo de servicio prestado (Procesos de selección, capacitaciones, asesorías individuales y pruebas a empresas), cantidad de servicios (109 servicios), el esquema de precios (Tabla 13 de las diferentes tarifas); proyectando para dicho año unos ingresos totales de $79.774.600 y para los siguientes años el porcentaje estimado por la organización y el volumen de ventas en valores para esta clase de proyectos, los cuales, por política interna y en aras del ejercicio académico (guía académica de la Universidad) se estiman para cinco (5) años


:
Tabla 11
Fuente para la proyección de ventas e ingresos para la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP
  1ª Parte 
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MES TIPO	DE	SERVICIO
N°	DE	SERVICIOS	



PROYECTADOS	MES
TIPO	DE	PROCESO TARIFAS TOTAL	 OBSERVACIONES



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	mediana	afiliado	
preferencial.	Director	
administrativo.	$3,000,000	



1.440.000$					 1.440.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,48	



del	salario).	



Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas $	25.000 375.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 0 0 0
Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 0 0 0
Franquicias 0 0 0



TOTALES 2 1.815.000$																					
Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	pequeña	registrada.	
Gerente	General.	$4,000,000



2.000.000$					 2.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,50	



del	salario).	
Proceso	de	selección	Light 0 0 -$																																			



Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas $	26.000 780.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Profesionales 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 1 Pruebas	básicas	 120.000$								 120.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 5 3.300.000$																					



FUENTES	PARA	LA	PROYECCIÓN	DE	VENTAS	E	INGRESOS	AÑO	1



ENERO



FEBRERO










MES TIPO	DE	SERVICIO

N°	DE	SERVICIOS	

PROYECTADOS	MES

TIPO	DE	PROCESO TARIFAS TOTAL	 OBSERVACIONES

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	mediana	afiliado	

preferencial.	Director	

administrativo.	$3,000,000	

1.440.000 $					 1.440.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,48	

del	salario).	

Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas $	25.000 375.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 0 0 0

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 0 0 0

Franquicias 0 0 0

TOTALES 2 1.815.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	pequeña	registrada.	

Gerente	General.	$4,000,000

2.000.000 $					 2.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,50	

del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 0 0 - $																																			

Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas $	26.000 780.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Profesionales 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 1 Pruebas	básicas	 120.000 $								 120.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 5 3.300.000 $																					

FUENTES	PARA	LA	PROYECCIÓN	DE	VENTAS	E	INGRESOS	AÑO	1

ENERO

FEBRERO


Tabla 11

Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 2ª Parte 
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Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	mediana	registrada.	
Director	Comercial.	$4,000,000



4.000.000$					 4.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	



(100%	del	salario)
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	10	personas 50.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2
Una	asesoría	con	pruebas	y	una	
sencilla.	



300.000$								 300.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4
2	Pruebas	básicas	y	2	baterías	de	
pruebas.		



740.000$								 740.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 8 5.540.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	registrada.	Director	
de	Gestión	Humana.	$4,000,000



4.000.000$					 4.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	



(100%	del	salario)
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 4 3	asesorías	con	pruebas	y	1	sencilla. 700.000$								 700.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2
1	Prueba	básica	y	1	batería	de	
pruebas.	



370.000$								 370.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 8 5.570.000$																					



MARZO



ABRIL










Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	mediana	registrada.	

Director	Comercial.	$4,000,000

4.000.000 $					 4.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	

(100%	del	salario)

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	10	personas 50.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2

Una	asesoría	con	pruebas	y	una	

sencilla.	

300.000 $								 300.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4

2	Pruebas	básicas	y	2	baterías	de	

pruebas.		

740.000 $								 740.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 8 5.540.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	registrada.	Director	

de	Gestión	Humana.	$4,000,000

4.000.000 $					 4.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	

(100%	del	salario)

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 4 3	asesorías	con	pruebas	y	1	sencilla. 700.000 $								 700.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2

1	Prueba	básica	y	1	batería	de	

pruebas.	

370.000 $								 370.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 8 5.570.000 $																					

MARZO

ABRIL


Tabla 11

Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 3ª Parte .
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Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	afiliado	
preferencial.	Gerente	Financiero.	
$4,800,000



3.840.000$					 3.840.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	



del	salario).	



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	grande	afiliado	
preferencial.	Director	de	Mercadeo.	
$4,5000000



2.925.000$					 2.925.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	



del	salario).	



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000$								 1.200.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 15 8.865.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	grande	registrada.	Gerente	
Comercial.	$5,350,000



8.025.000$					 8.025.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(1,5	



salarios).	
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas 100.000$								 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 Bateria	de	pruebas 250.000$								 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 6 10.425.000$																			



MAYO



JUNIO










Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	afiliado	

preferencial.	Gerente	Financiero.	

$4,800,000

3.840.000 $					 3.840.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	

del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	grande	afiliado	

preferencial.	Director	de	Mercadeo.	

$4,5000000

2.925.000 $					 2.925.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	

del	salario).	

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000 $								 1.200.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 15 8.865.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	grande	registrada.	Gerente	

Comercial.	$5,350,000

8.025.000 $					 8.025.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(1,5	

salarios).	

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas 100.000 $								 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 Bateria	de	pruebas 250.000 $								 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 6 10.425.000 $																			

MAYO

JUNIO


Tabla 11

Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 4ª Parte .
[image: image43.emf]


Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	mediana	afiliado	
preferencial.	Gerente	General.	
$7,500,000	



6.000.000$					 6.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	



salarios).	



Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas 50.000$									 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 3
Dos	asesorías	con	pruebas	y	una	
sencilla.	



500.000$								 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 3 Dos	pruebas	básicas	y	una	batería.	 620.000$								 620.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 8 8.620.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	grande	registrada.	Director	
de	Operaciones.	$7,500,000



6.000.000$					 6.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	



salarios).	



Capacitaciones 1 Espacio	de	30	personas 50.000$									 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Dos	asesorías	con	pruebas 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000$								 1.200.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 14 9.100.000$																					



JULIO



AGOSTO










Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	mediana	afiliado	

preferencial.	Gerente	General.	

$7,500,000	

6.000.000 $					 6.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	

salarios).	

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas 50.000 $									 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 3

Dos	asesorías	con	pruebas	y	una	

sencilla.	

500.000 $								 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 3 Dos	pruebas	básicas	y	una	batería.	 620.000 $								 620.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 8 8.620.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	grande	registrada.	Director	

de	Operaciones.	$7,500,000

6.000.000 $					 6.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	

salarios).	

Capacitaciones 1 Espacio	de	30	personas 50.000 $									 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Dos	asesorías	con	pruebas 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000 $								 1.200.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 14 9.100.000 $																					

JULIO

AGOSTO


Tabla 11

Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 5ª Parte .
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Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	mediana	afiliado	
preferencial.	Director	de	
contabilidad.	$3,000,000



1.920.000$					 1.920.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	



salarios).	



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	grande	rgistrada.	Gerente	
de	Exportaciones.	$4,350,000



3.480.000$					 3.480.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	



salarios).	



Capacitaciones 2 Espacio	para	30	personas 25.000$									 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 4 3	con	pruebas	y	1	sencilla 700.000$								 700.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 2	baterías	y	2	básicas 740.000$								 740.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 12 8.340.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	registrada.	Director	
de	TI.	$4,000,000



4.000.000$					 4.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(el	



100%	del	salario).	
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	de	15	personas 100.000$								 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 400.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 8 8	baterías 250.000$								 2.000.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 12 7.900.000$																					



SEPTIEMBRE



OCTUBRE










Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	mediana	afiliado	

preferencial.	Director	de	

contabilidad.	$3,000,000

1.920.000 $					 1.920.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	

salarios).	

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	grande	rgistrada.	Gerente	

de	Exportaciones.	$4,350,000

3.480.000 $					 3.480.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	

salarios).	

Capacitaciones 2 Espacio	para	30	personas 25.000 $									 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 4 3	con	pruebas	y	1	sencilla 700.000 $								 700.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 2	baterías	y	2	básicas 740.000 $								 740.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 12 8.340.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	registrada.	Director	

de	TI.	$4,000,000

4.000.000 $					 4.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(el	

100%	del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	de	15	personas 100.000 $								 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 400.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 8 8	baterías 250.000 $								 2.000.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 12 7.900.000 $																					

SEPTIEMBRE

OCTUBRE


Tabla 11

Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 6ª Parte .
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Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	pequeña	afiliado	
preferencial.	Gerente	General.	
$4,000,000



2.240.000$					 2.240.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,56	



del	salario).	



Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0 0



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	mediana	registrada.	
Analista	Financiero.	$2,816,000



1.689.600$					 1.689.600$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,60	



del	salario).	



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 6 6	Sencillas 100.000$								 600.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 3	baterias	y	1	básica.	 870.000$								 870.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 13 5.899.600$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	registrada.	Jefe	de	
Gestión	Humana.	$3,000,000



3.000.000$					 3.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	



(100%	del	salario).	
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 baterias.	 250.000$								 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 6 4.400.000$																					
GRAN	TOTAL	 109 79.774.600$																			



DICIEMBRE



NOVIEMBRE










Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	pequeña	afiliado	

preferencial.	Gerente	General.	

$4,000,000

2.240.000 $					 2.240.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,56	

del	salario).	

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	mediana	registrada.	

Analista	Financiero.	$2,816,000

1.689.600 $					 1.689.600 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,60	

del	salario).	

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 6 6	Sencillas 100.000 $								 600.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 3	baterias	y	1	básica.	 870.000 $								 870.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 13 5.899.600 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	registrada.	Jefe	de	

Gestión	Humana.	$3,000,000

3.000.000 $					 3.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	

(100%	del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 baterias.	 250.000 $								 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 6 4.400.000 $																					

GRAN	TOTAL	 109 79.774.600 $																			

DICIEMBRE

NOVIEMBRE


Fuente: Autoría propia.

Tabla 12 
Proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP 
[image: image46.emf]


AÑO TIPO DE PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 
Procesos selección 1.440.000           2.000.000       4.000.000       4.000.000       6.765.000       8.025.000         6.000.000         6.000.000        5.400.000       4.000.000        3.929.600       3.000.000         54.559.600       
Capacitación 375.000              780.000          500.000          500.000          500.000          1.500.000         1.500.000         1.500.000        1.500.000       1.500.000        500.000          500.000            11.155.000       
Asesoría candidatos -                        400.000          300.000          700.000          400.000          400.000            500.000            400.000          700.000          400.000           600.000          400.000            5.200.000         
Pruebas a empresas -                        120.000          740.000          370.000          1.200.000       500.000            620.000            1.200.000        740.000          2.000.000        870.000          500.000            8.860.000         
Franquicias -                        -                    -                    -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      -                      



1.815.000           3.300.000       5.540.000       5.570.000       8.865.000       10.425.000       8.620.000         9.100.000        8.340.000       7.900.000        5.899.600       4.400.000         79.774.600       
Procesos selección 1.656.000           2.300.000       4.600.000       4.600.000       7.779.750       9.228.750         6.900.000         6.900.000        6.210.000       4.600.000        4.519.040       3.450.000         62.743.540       
Capacitación 431.250              897.000          575.000          575.000          575.000          1.725.000         1.725.000         1.725.000        1.725.000       1.725.000        575.000          575.000            12.828.250       
Asesoría candidatos -                        460.000          345.000          805.000          460.000          460.000            575.000            460.000          805.000          460.000           690.000          460.000            5.980.000         
Pruebas a empresas -                        132.000          814.000          1.000.000       1.320.000       1.000.000         682.000            1.320.000        1.000.000       2.200.000        800.000          550.000            10.818.000       
Franquicias -                        -                    -                    -                    -                     30.000.000       -                       -                     -                    -                     -                      30.000.000       



2.087.250           3.789.000       6.334.000       6.980.000       10.134.750      42.413.750       9.882.000         10.405.000      9.740.000       8.985.000        6.584.040       5.035.000         122.369.790     
Procesos selección 1.854.720           2.576.000       5.152.000       5.152.000       8.713.320       10.336.200       7.728.000         7.728.000        6.955.200       5.152.000        5.061.325       3.864.000         70.272.765       
Capacitación 483.000              1.004.640       644.000          644.000          644.000          1.932.000         1.932.000         1.932.000        1.932.000       1.932.000        644.000          644.000            14.367.640       
Asesoría candidatos -                        515.200          386.400          901.600          515.200          515.200            644.000            515.200          901.600          515.200           772.800          515.200            6.697.600         
Pruebas a empresas -                        147.840          911.680          1.120.000       1.478.400       1.120.000         763.840            1.478.400        1.120.000       2.464.000        896.000          616.000            12.116.160       
Franquicias -                        -                    32.000.000     -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      32.000.000       



2.337.720           4.243.680       39.094.080     7.817.600       11.350.920      13.903.400       11.067.840       11.653.600      10.908.800     10.063.200      7.374.125       5.639.200         135.454.165     
Procesos selección 2.132.928           2.962.400       5.924.800       5.924.800       10.020.318      11.886.630       8.887.200         8.887.200        7.998.480       5.924.800        5.820.524       4.443.600         80.813.680       
Capacitación 555.450              1.155.336       740.600          740.600          740.600          2.221.800         2.221.800         2.221.800        2.221.800       2.221.800        740.600          740.600            16.522.786       
Asesoría candidatos -                        592.480          444.360          1.036.840       592.480          592.480            740.600            592.480          1.036.840       592.480           888.720          592.480            7.702.240         
Pruebas a empresas -                        170.016          1.048.432       1.288.000       1.700.160       1.288.000         878.416            1.700.160        1.288.000       2.833.600        1.030.400       708.400            13.933.584       
Franquicias -                        -                    36.800.000     -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      36.800.000       



2.688.378           4.880.232       44.958.192     8.990.240       13.053.558      15.988.910       12.728.016       13.401.640      12.545.120     11.572.680      8.480.244       6.485.080         155.772.290     
Procesos selección 2.666.160           3.703.000       7.406.000       7.406.000       12.525.398      14.858.288       11.109.000       11.109.000      9.998.100       7.406.000        7.275.654       5.554.500         92.935.731       
Capacitación 694.313              1.444.170       925.750          925.750          925.750          2.777.250         2.777.250         2.777.250        2.777.250       2.777.250        925.750          925.750            19.001.204       
Asesoría candidatos -                        740.600          555.450          1.296.050       740.600          740.600            925.750            740.600          1.296.050       740.600           1.110.900       740.600            8.857.576         
Pruebas a empresas -                        212.520          1.310.540       1.610.000       2.125.200       1.610.000         1.098.020         2.125.200        1.610.000       3.542.000        1.288.000       885.500            16.023.622       
Franquicias -                        -                    46.000.000     -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      42.320.000       



3.360.473           6.100.290       56.197.740     11.237.800     16.316.948      19.986.138       15.910.020       16.752.050      15.681.400     14.465.850      10.600.304      179.138.133     
12.288.821         22.313.202     152.124.012   40.595.640     59.721.176      102.717.198     58.207.876       61.312.290      57.215.320     52.986.730      38.938.313      21.559.280       672.508.977     TOTAL VENTAS 



PROYECCIÓN VENTAS E INGRESOS



1



2



3



4



5



TOTAL 



TOTAL 



TOTAL 



TOTAL 



TOTAL 










AÑO  TIPO DE PRODUCTO  ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Procesos selección  1.440.000             2.000.000         4.000.000         4.000.000         6.765.000         8.025.000           6.000.000           6.000.000          5.400.000         4.000.000          3.929.600         3.000.000           54.559.600        

Capacitación  375.000                780.000            500.000            500.000            500.000            1.500.000           1.500.000           1.500.000          1.500.000         1.500.000          500.000            500.000              11.155.000        

Asesoría candidatos  -                          400.000            300.000            700.000            400.000            400.000              500.000              400.000            700.000            400.000             600.000            400.000              5.200.000          

Pruebas a empresas  -                          120.000            740.000            370.000            1.200.000         500.000              620.000              1.200.000          740.000            2.000.000          870.000            500.000              8.860.000          

Franquicias  -                          -                      -                      -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        -                       

1.815.000             3.300.000         5.540.000         5.570.000         8.865.000         10.425.000         8.620.000           9.100.000          8.340.000         7.900.000          5.899.600         4.400.000           79.774.600        

Procesos selección  1.656.000             2.300.000         4.600.000         4.600.000         7.779.750         9.228.750           6.900.000           6.900.000          6.210.000         4.600.000          4.519.040         3.450.000           62.743.540        

Capacitación  431.250                897.000            575.000            575.000            575.000            1.725.000           1.725.000           1.725.000          1.725.000         1.725.000          575.000            575.000              12.828.250        

Asesoría candidatos  -                          460.000            345.000            805.000            460.000            460.000              575.000              460.000            805.000            460.000             690.000            460.000              5.980.000          

Pruebas a empresas  -                          132.000            814.000            1.000.000         1.320.000         1.000.000           682.000              1.320.000          1.000.000         2.200.000          800.000            550.000              10.818.000        

Franquicias  -                          -                      -                      -                      -                       30.000.000         -                         -                       -                      -                       -                        30.000.000        

2.087.250             3.789.000         6.334.000         6.980.000         10.134.750        42.413.750         9.882.000           10.405.000        9.740.000         8.985.000          6.584.040         5.035.000           122.369.790      

Procesos selección  1.854.720             2.576.000         5.152.000         5.152.000         8.713.320         10.336.200         7.728.000           7.728.000          6.955.200         5.152.000          5.061.325         3.864.000           70.272.765        

Capacitación  483.000                1.004.640         644.000            644.000            644.000            1.932.000           1.932.000           1.932.000          1.932.000         1.932.000          644.000            644.000              14.367.640        

Asesoría candidatos  -                          515.200            386.400            901.600            515.200            515.200              644.000              515.200            901.600            515.200             772.800            515.200              6.697.600          

Pruebas a empresas  -                          147.840            911.680            1.120.000         1.478.400         1.120.000           763.840              1.478.400          1.120.000         2.464.000          896.000            616.000              12.116.160        

Franquicias  -                          -                      32.000.000       -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        32.000.000        

2.337.720             4.243.680         39.094.080       7.817.600         11.350.920        13.903.400         11.067.840         11.653.600        10.908.800       10.063.200        7.374.125         5.639.200           135.454.165      

Procesos selección  2.132.928             2.962.400         5.924.800         5.924.800         10.020.318        11.886.630         8.887.200           8.887.200          7.998.480         5.924.800          5.820.524         4.443.600           80.813.680        

Capacitación  555.450                1.155.336         740.600            740.600            740.600            2.221.800           2.221.800           2.221.800          2.221.800         2.221.800          740.600            740.600              16.522.786        

Asesoría candidatos  -                          592.480            444.360            1.036.840         592.480            592.480              740.600              592.480            1.036.840         592.480             888.720            592.480              7.702.240          

Pruebas a empresas  -                          170.016            1.048.432         1.288.000         1.700.160         1.288.000           878.416              1.700.160          1.288.000         2.833.600          1.030.400         708.400              13.933.584        

Franquicias  -                          -                      36.800.000       -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        36.800.000        

2.688.378             4.880.232         44.958.192       8.990.240         13.053.558        15.988.910         12.728.016         13.401.640        12.545.120       11.572.680        8.480.244         6.485.080           155.772.290      

Procesos selección  2.666.160             3.703.000         7.406.000         7.406.000         12.525.398        14.858.288         11.109.000         11.109.000        9.998.100         7.406.000          7.275.654         5.554.500           92.935.731        

Capacitación  694.313                1.444.170         925.750            925.750            925.750            2.777.250           2.777.250           2.777.250          2.777.250         2.777.250          925.750            925.750              19.001.204        

Asesoría candidatos  -                          740.600            555.450            1.296.050         740.600            740.600              925.750              740.600            1.296.050         740.600             1.110.900         740.600              8.857.576          

Pruebas a empresas  -                          212.520            1.310.540         1.610.000         2.125.200         1.610.000           1.098.020           2.125.200          1.610.000         3.542.000          1.288.000         885.500              16.023.622        

Franquicias  -                          -                      46.000.000       -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        42.320.000        

3.360.473             6.100.290         56.197.740       11.237.800       16.316.948        19.986.138         15.910.020         16.752.050        15.681.400       14.465.850        10.600.304        179.138.133      

12.288.821           22.313.202       152.124.012     40.595.640       59.721.176        102.717.198       58.207.876         61.312.290        57.215.320       52.986.730        38.938.313        21.559.280         672.508.977      

TOTAL VENTAS 

PROYECCIÓN VENTAS E INGRESOS

1

2

3

4

5

TOTAL 

TOTAL 

TOTAL 

TOTAL 

TOTAL 


Fuente: Autoría propia.

Tabla 13 
Tarifas servicio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP
[image: image47.emf]


SERVICIO DESCRIPCIPON VALOR
Tipo	conferencia	(2	horas) 25.000$							
Tipo	Seminario	(4	horas) 50.000$							
Avanzada	(8	horas) 100.000$					
Sencilla 100.000$					
De	profundización 200.000$					
Básica 120.000$					
Baterias 250.000$					



Grande Mediana Pequeña Grande Mediana Pequeña
1.5 1 0,7  1.2 0.80 0.56 
Salario salario salario salario salario salario
1 0.80 0,5 0.80 0.64 0.4 
salario salario salario salario salario salario



0.60 0.40 0.64 0.48 0.32 
salario salario salario salario  salario



Asesoría	individual



Pruebas	empresas



TABLA	DE	TARIFAS	DE	SERVICIOS	ADICIONALES



Capacitación



Calibre servicio Tiempo de ejecución Empresa Registrada



Light 20 días 0.80 salario



TARIFAS	PROCESOS	DE	SELECCIÓN
Empresa 



Afiliado preferencial



Top 1.5 mes 



Standard 1 mes 










SERVICIO DESCRIPCIPON VALOR

Tipo	conferencia	(2	horas) 25.000 $							

Tipo	Seminario	(4	horas) 50.000 $							

Avanzada	(8	horas) 100.000 $					

Sencilla 100.000 $					

De	profundización 200.000 $					

Básica 120.000 $					

Baterias 250.000 $					

Grande Mediana Pequeña Grande Mediana Pequeña

1.5  1 0,7  1.2  0.80  0.56 

Salario salario  salario salario salario salario

1 0.80  0,5 0.80  0.64  0.4 

salario  salario salario salario salario salario

0.60  0.40  0.64  0.48  0.32 

salario salario salario salario  salario

Asesoría	individual

Pruebas	empresas

TABLA	DE	TARIFAS	DE	SERVICIOS	ADICIONALES

Capacitación

Calibre servicio Tiempo de ejecución

Empresa Registrada

Light 20 días 0.80 salario

TARIFAS	PROCESOS	DE	SELECCIÓN

Empresa 

Afiliado preferencial

Top 1.5 mes 

Standard 1 mes 


Fuente: Autoría propia.

2.2.9 Servicio al cliente.

Un cliente satisfecho vale por dos; es un refrán popular que con frecuencia se aplica al referirse al servicio al cliente y del cual se derivan varias ventajas o desventajas para la CCP al proponer su servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH”; entre ellas, la fidelidad. Un cliente fidelizado hace crecer la unidad de negocio, le da estabilidad, mejora o fortalece el servicio con sus aportes e incrementa la rentabilidad. En cambio, un cliente que deserte hace que suceda todo lo contrario.

Para resaltar la importancia de este servicio, diversos estudios han argumentado y demostrado estadísticamente esta afirmación que debe ser tomada muy en serio en esta nueva unidad de negocio y más, frente a los competidores. Para citar algunos de estos datos: 

un cliente muy satisfecho transmite su entusiasmo a una media de 3 personas. Un cliente insatisfecho transmite su decepción entre 9 y 11 personas. Entre el 90 y el 96% de los clientes insatisfechos no se queja, simplemente se van y nunca vuelven. Cuesta 5 veces más conseguir un nuevo cliente que vender a un cliente habitual, porque venderle a un desconocido implica publicidad, promoción, descuentos, regalos, etc. El cliente tiene un valor de por vida, que es todo lo que puede consumir de lo que la empresa vende (García, 2013, pp. 14-15). 

El servicio al cliente guarda una íntima relación con el servicio postventa, de acá lo relevante que es en la nueva unidad de negocio estructurarlo y tenerlo claro desde el primer momento que se ofrece en la venta. La postventa es una forma de garantizarle al cliente el servicio y agradecerle por haberlo adquirido. Su valor no es independiente del precio pactado, allí está inmerso. 

La postventa, en primera instancia, es la que asegura la garantía y la calidad del servicio que se ofrece para cumplir con los requerimientos, las exigencias y expectativas del cliente a partir de lo contratado. Tiene entonces “cuatro metas claves: satisfacer al cliente, conseguir una mayor satisfacción del cliente que le puedan dar sus competidores, conservar el cliente en el largo plazo y ganar penetración en el mercado” (Malaver, 2004, p.32). 
La postventa es un aprendizaje continuo para la CCP como entidad, pero también para el personal a cargo del proceso. Se da a partir de la entrega a satisfacción una vez finalizada la venta, en este caso, los pasos del proceso contratado; la atención de novedades con el cliente y la retención o permanencia de este con la CCP.

Es tal su trascendencia, que un cliente que no se sienta satisfecho tiene la opción de quejarse o de dejarlo así sin volver a contratar el servicio y con la posibilidad de dar referencias poco convenientes a otros de sus colegas. Ambas son desventajosas para la credibilidad del servicio y la reputación de la CCP que es quien lo brinda. No obstante, es preferible un cliente que cuente sus inconformidades por cuanto hay una oportunidad para entablar una relación de mejora y rescatarlo.

La postventa debe tener claro que debe cuidar al cliente, maximizar su lealtad y asegurar la expansión del mercado. Por eso, es vital tener unas estrategias para el servicio, pero también para postventa. Este servicio puede ser contactado por el cliente o por la CCP y para cada uno existen diversos medios de atender y hacerla, como se aprecia en la Figura 28.

Figura 28. Servicio al cliente y postventa BTH. Autoría propia.
Por tratarse de una unidad de negocio adscrita a la CCP y que entrega servicio de selección de personal; es de suma importancia garantizar a los empresarios-usuarios una adecuada prestación del mismo. Para ello se dispone de un sistema de PQRS-F, Peticiones, Quejas, Sugerencias y Felicitaciones que permite transformar sus opiniones en oportunidades. 

Se cuenta con diferentes mecanismos y diversos canales de comunicación, a través de los cuales se registran las PQRS-F sea de índole verbal, escrita, virtual o electrónica.  Cualquiera que sea el medio de recepción, se diligencia un formulario (Anexo H) que incluye: (i) la designación de la autoridad a la que se dirige; (ii) nombres y apellidos completos del solicitante y de su representante y o apoderado, si es el caso, con indicación de su documento de identidad y de la dirección donde recibirá correspondencia, teléfono de contacto y e-mail. Si el peticionario es una persona privada que deba estar inscrita en el registro mercantil, estará obligada a indicar su dirección electrónica; el objeto de la petición; (iii) las razones en las que fundamenta su petición; (iv) La relación de los documentos que desee presentar para iniciar el trámite; y, (v) la firma del peticionario cuando fuere el caso. 

La PQRS-F se puede hacer también presencial en la Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad, ubicada en la Sede Principal o a través de los buzones de sugerencias o tabletas en las diferentes sedes.

La CCP, además, ha habilitado la Línea de Servicio al Cliente para registrar de manera formal PQRS-F (3387800 ext. 179). Este reporte es radicado a través de la oficina de Gestión Documental y sigue el trámite pertinente, de acuerdo a la naturaleza de su solicitud.  

Desde el año 2015 por cada mes, la CCP publica un informe de solicitudes, derechos de petición y denuncias indicando el estado y área responsable para demostrar la transparencia y eficiencia en la resolución de cada caso.

El procedimiento que se sigue está codificado como MS-PR-001 Versión 11 tiene como objetivo, establecer y documentar las directrices y actividades que componen el Sistema de Peticiones, Quejas y Reclamos PQRS de la CCP, atendiendo y dando cumplimiento a la Circular Única N. 10 del 2001, expedida por la Superintendencia de Industria y Comercio, mediante la cual se establece una supervisión integral y especializada por parte del ente vigilante. 

El Sistema de peticiones, quejas y reclamos PQRS busca: 
a) Garantizar
 al usuario, la óptima utilización y acceso oportuno de los servicios que presta; b
) orientar al usuario en la utilización de todos los trámites y procedimientos ofrecidos por las Cámaras de Comercio; c) atender, investigar y solucionar las peticiones, quejas y reclamos de los usuarios, de tal manera que se aclaren o resuelvan todas sus inquietudes, con relación a los servicios que presta la Cámara de Comercio; y, d) analizar la información recibida por medio de las peticiones, quejas y reclamos, para establecer planes de acción dirigidos al mejoramiento continuo de los servicios. 

En cuanto al alcance, este procedimiento aplica a todos los procesos que participen en la prestación de los diferentes servicios de la CCP, en este caso aplica para “Cazatalentos Empresariales, Business Talent Hunter BTH”. El documento completo del procedimiento incluyendo los diagramas multifuncional donde se indican los pasos que se siguen, se puede consultar en el Anexo I.
Otro mecanismo es un Call Center BTH, una línea telefónica directa para el cliente comunicarse con los encargados del proceso de selección en la cual se resuelvan inquietudes antes, durante y después del proceso, de primera mano; también, para dar reportes acerca de los tiempos y avances del proceso e igualmente, para hacer seguimiento a la garantía. A través de esta misma línea, el coordinador del proceso llama al contratante a los 15 días, al mes, a los 2, 3 y 6 meses para conversar acerca de los resultados que el candidato seleccionado haya tenido y brindar asesoría en acciones de mejora en caso de alguna irregularidad relacionada con el énfasis del servicio (habilidades blandas).
También la unidad de negocio cuenta con la encuesta de satisfacción BTH (Anexo J), un insumo importante para el mejoramiento continuo y las acciones correctivas que deban ejecutarse buscando la fidelización del cliente e incrementar las referencias voz a voz a partir de un cliente que lo recomienda. La encuesta es puntual basada en tópicos como el agrado en general del servicio, el personal que lo desarrolla, el tiempo, el precio y los resultados.  Se aplica a quien contrata el servicio y a las personas claves que lo hayan acompañado al interior de la empresa.
Finalmente existen otros medios de la CCP tiene para atender al cliente: (i) llamada, correo electrónico, carta, cita virtual/presencial, redes sociales, WhatsApp para mantener el contacto con el cliente y generar recordación; (ii) envío de información personalizada sobre nuevos productos por mailing (masivos pero no invasivos); (iii) hacerse presente con mensajes especiales en fechas importantes, agradecimiento y descuentos por referidos, lanzamiento de servicios extras o novedades; ya sea por medios electrónicos o físicos; (iv) compartir tips o sugerencias relacionadas con temas del servicio; y finalmente (v) detectar otras necesidades del cliente o problemáticas para ofrecerle soluciones y hacer seguimiento de las mismas.
2.3 Misión y visión

2.3.1 Misión.

Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH es una unidad de negocio de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda 

encargada de elegir las mejores personas para desenvolverse como directivos en las mejores organizaciones, enfatizando en sus habilidades blandas intra e interpersonales; mediado por herramientas tecnológicas para realizar un proceso ágil, efectivo, confiable, objetivo, satisfactorio y a un costo preferencial según el calibre del servicio que requiera Top, Standard o Light. 
Nuestro servicio cuenta con profesionales de alto nivel, entrenados para realizar una prudente inmersión en la cultura corporativa de nuestros clientes, con el fin de lograr una observación en campo del cargo a seleccionar y elegir candidatos alineados a la misma. Así como también, contamos con alianzas de entidades expertas para apoyar en las diferentes fases del proceso, garantía postventa y certificación de la CCP.

2.3.2 Visión.

De cara al futuro, anhelamos convertirnos en una plataforma digital especializada y preferida por las organizaciones para procesos de selección de personal directivo y oferta laboral para valiosas personas con alto potencial humano y profesional que busquen engranaje y estabilidad en la cultura corporativa de todo tipo de empresas en ascenso a nivel nacional e internacional.

Nuestra pretensión es realizar estos procesos por medio de la tecnología y la inteligencia artificial aplicada, para contribuir a disminuir la operatividad de las áreas de recursos humanos y destacarnos en la ultra competitividad por tener soluciones exitosas y referentes a dichas necesidades empresariales en un solo lugar.
2.4 Descripción del modelo de negocio (CANVAS)

2.4.1 Clientes.
Los clientes son pequeñas, medianas y grandes empresas registradas en la CCP; pertenecientes a los sectores económicos secundario y terciario y localizados en la ciudad de Pereira AM.
2.4.2 Propuesta de valor.

La propuesta de valor está centrada en las mejores personas para las mejores organizaciones. Lo que implica elegir candidatos altamente calificados para ocupar cargos directivos, siguiendo un proceso de selección ágil y efectivo
, con énfasis en habilidades blandas intra e interpersonales, mediado por la tecnología y la inteligencia artificial, a cargo de profesionales expertos y en alianza con entidades especializadas en cada paso. 
Un servicio escogido por el cliente según el calibre de sus necesidades (Top, Standard y Light), con inmersión, acompañamiento y seguimiento del candidato en la cultura corporativa y una estrategia de postventa establecida para tal fin. Cuenta con tarifas preferenciales. Está avalado, garantizado y certificado por la CCP.
2.4.3 Canales.

El canal es directo entre la CCP y la empresa interesada o contratante. Emplea su propia fuerza de venta centrada en el personal que labora en los diferentes departamentos, al igual que en la logística y la infraestructura con la que cuenta la CCP en su sede. Hace uso de una ruta on-line con diferentes herramientas virtuales propias, adquiridas para toda la entidad, gratuitas y de bajo costo para la comunicación y la comercialización; e igualmente, el voz a voz de clientes satisfechos y procesos exitosos. Tiene estructurado un servicio al cliente con varios mecanismos para verificar su satisfacción con el proceso realizado.
2.4.4 Relaciones con el cliente.

La relación que la CCP quiere establecer con las empresas es de tipo automatizado aprovechando los medios tecnológicos y el internet para ofertar el servicio a clientes potenciales, y, combinándolo con el tipo de venta personalizada o consultiva para los clientes reales con inquietudes sobre el servicio; y clientes con intención de adquisición del mismo para cerrar la negociación. Una vez tomado el servicio, la asistencia es individual con cada empresa.

Además, hay un acompañamiento y seguimiento durante la realización del proceso para poder hacer ajustes e intervenciones oportunas. De igual manera, un servicio de soporte postventa estructurado para retroalimentar los resultados obtenidos y tomar medidas correctivas o preventivas según el caso.
2.4.5 Mecanismos de generación de ingresos.

Los ingresos en mayor proporción son generados por el calibre del servicio de selección de personal a nivel directivo adquirido por las empresas (Top, Standard y Light), según las tarifas de la CCP y los descuentos para empresas registradas y empresas afiliadas.
Estos ingresos se facturan el 50% para el inicio del proceso y el restante 30 días calendario después de concluido. También hay posibilidad de adquirir el servicio por la vitrina on line con diferentes medios de pago o por financiamiento respaldado por entidades bancarias con las cuales se haga convenio.

Otros ingresos están representados en: (i) venta del Test DISC+plus para medir 78 habilidades blandas para las empresas que tengan o no área de Gestión o Recursos Humanos; (ii) asesorías  y consultorías adicionales que vayan surgiendo en el proceso y que la empresa requiere para que este sea más exitoso; (iii) asesorías y capacitaciones para el mejoramiento de perfiles de los profesionales interesados en ser candidatos en un proceso de selección tanto a nivel personalizado como de grandes grupos; (iv) alianza con Invest in Pereira para consecución de inversionistas nacionales y extranjeros en el servicio BTH; (v) asesorías empresariales en torno a las habilidades blandas para fortalecer la cultura organizacional y para mejorar los desempeños de los directivos en sus cargos, (vi) cobro en los procesos de retroalimentación con los candidatos no seleccionados como un servicio de asesoría personalizada para mejorar el perfil; y (vii) venta de franquicias del servicio BTH a otras Cámaras de Comercio del país.
2.4.6 Recursos clave.

Para generar la propuesta de valor del servicio BTH, lograr un relacionamiento cercano con el cliente y generar los ingresos esperados se requieren diferentes recursos como: (i) humanos (alto componente intelectual) representado en los encargados del servicio en la CCP, el personal de apoyo para el proceso, los profesionales expertos en cada paso del proceso durante el desarrollo del mismo, la base de datos de las empresas registradas y afiliadas en CCP y asesores de Invest in Pereira para captar inversionistas nacionales e internacionales; (ii) infraestructura y logística relacionados con lo disponible en la sede de la CCP; (iii) tecnológicos, digitales y de comunicación descritos en cada acción del proceso y de la promoción (acceso a internet, página web, App, redes sociales, canal de YouTube, WhatsApp simple y business, mailing, LinkedIn, portales de empleo, software, plataformas, publicaciones digitales; entre otros); y (iv) financieros, inicialmente, de acuerdo con la disponibilidad presupuestal aprobada por la Junta Directiva de la CCP para poner en funcionamiento la nueva unidad de negocio.
2.4.7 Procesos clave.

Los procesos importantes a desarrollar para poder operar de manera exitosa aluden a: análisis periódico del mercado, observación de campo (inmersión en cultura organizacional); diseño de estrategias para llegar al cliente y hacer ventas efectivas; estructuración y realización del servicio orientado a la resolución de problemas del cliente; control de calidad, atención al cliente, medición del grado de satisfacción y aplicación de la garantía.
2.4.8 Aliados estratégicos.

Para optimizar la unidad de negocio, reducir riesgos, gestionar recursos y buscar el éxito del modelo, se han generado alianzas estratégicas 

con: (i) Reddin Consultants para la aplicación de pruebas técnicas y de personalidad; (ii) Innermetrix para la consecución y aplicación de la prueba de habilidades blandas; (iii) Centro de Innovación para Assessment Center a través de gamificación; (iv) Human Capital, en levantamiento de profesiogramas, (v) Seguridad Nacional para visitas domiciliarias y estudio de seguridad; (vi) Invest in Pereira de la CCP para consecución de inversionistas nacionales e internacionales.
2.4.9 Estructura de costos.

Los costos más relevantes que se deben solventar para operar con la unidad de negocio son: fijos de tipo operativo, administrativo, logístico, mano de obra y uso de herramientas digitales y otros variables como es el pago de las labores de los aliados.
El consolidado de la descripción de la unidad de negocio BTH descrito anteriormente mediante CANVAS aparece en la Figura 29.
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Figura. 29. Canvas para la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP. Autoría propia.
3. ANÁLISIS TÉCNICO
3.1 Descripción técnica del servicio a producir

Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH está orientado a tres calibres de servicio: Top, Standard y Light. Con base en las características de la empresa que lo oferta, o sea, Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda y las características del servicio, se elabora la ficha técnica que describe lo que se incluye en cada calibre ofrecido (Tabla 14).

Tabla 14
Ficha técnica del servicio de Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de CCP
	FICHA TÉNICA PARA LA PRESTACIÓN DEL SERVICIO
CAZATALENTOS EMPRESARIALES BTH

	Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda

	Nombre del Servicio
	Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH

	Denominación técnica
	Servicio para selección de personal directivo BTH

	Énfasis
	Habilidades blandas en cargos directivos


	Características de la empresa

	Identificación legal
	Nit. 891.400.669-6

	Personería jurídica
	Artículo 2.2.2.38.1.1. Naturaleza jurídica. Las cámaras de comercio son personas jurídicas de derecho privado, de carácter corporativo, gremial y sin ánimo de lucro, administradas y gobernadas por los comerciantes matriculados en el respectivo registro mercantil que tengan la calidad de afiliados.

	Certificación
	ISO 9001:2001 ICONTEC

	Localización
	Carrera 8ª Nº 23-09. Ciudad Pereira. Departamento Risaralda. País Colombia.

	Medios de información y comunicación
	Teléfono (+57) (6) 3387800

e-mail Servicioalcliente@camarapereira.org.co

www.camarapereira.org.co

App camarapereira

Instagram cámara pereira

Twitter @camara pereira

YouTube camara pereira

Facebook camaradecomerciodepereiraporrisaralda

	Clasificación CIU- DANE
	Sección S. Otras actividades de servicios.
División 94. Actividades de asociaciones.

Grupo 941. Actividades de asociaciones, empresariales y de empleados y asociaciones empresariales.

Clase 9411. Actividades de asociaciones empresariales y de empleados, incluidas cámaras de comercio

	Actividad
	Reguladora y facilitadora de la actividad económica.

	Funciones
	Promueve la competitividad y formalización de empresas.

Impulsa el desarrollo de las regiones.

Sirve como organización de consulta en temas económicos y empresariales.
Cumple funciones públicas delegadas legalmente como la administración de registros públicos.
Las establecidas en el Código del Comercio de Colombia y el Decreto 1074 de 2015 Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

	Oferta de valor
	Porque los sueños son tan grandes como las oportunidades, nuestra convicción es que los empresarios cumplan los suyos. Somos el mejor aliado para la competitividad de Risaralda, conocemos la realidad de nuestra región y tenemos una gran capacidad de articulación social e institucional, contamos con un pertinente portafolio de servicios y estrategias de desarrollo para la comunidad empresarial, garantizando transparencia y efectiva gestión de los recursos.

	Forma jurídica
	Entidad sin ánimo de lucro. Institución privada. Carácter gremial.

	Vigilada por
	Superintendencia de Industria y Comercio. Contraloría General de la República de Colombia.


	Unidad de negocio - Características del servicio

	Dependencia administrativa
	Servicios empresariales

	Proceso
	Gerencial. Operativo. Mejoramiento continuo. Comercial.

	Tipo de servicio
	Apoyo empresarial y organizacional.

	Descripción del servicio
	Selección de personal para cargos directivos con énfasis en habilidades blandas a través de estrategias mixtas presencial y mediado por la tecnología e inteligencia artificial; a cargo de profesionales expertos y en alianza con entidades especializadas en los diferentes pasos del proceso.

	Niveles directivos
	Nivel I. Alta dirección
Función: pilotean la empresa, fijan objetivos y líneas estratégicas. 

Corresponde a: presidentes, directores, gerentes, directores de áreas o departamentos, vicepresidentes.

	
	Nivel II. Dirección operativa

Función: están en contacto directo con los trabajadores, responsables de asignar tareas, tomar decisiones rutinarias e informar a la alta gerencia de logros o dificultades en el entorno laboral.
Corresponde a: jefes de una sección

	Empresas- Clientes
	Grandes, medianas y pequeñas afiliadas y con registro mercantil vigente.

	Sector económico
	Secundario: industria, construcción, artesanías, fabricación, manufactura.

	
	Terciario: comercio, financiero, educación, cultura, servicios, salud, comunicación, turismo y transporte

	Eje de acción
	Pereira y su Área Metropolitana.

	Requisito
	Empresas con afiliación vigente a la fecha de la prestación del servicio.

Empresas con Registro Mercantil vigente a la fecha de prestación del servicio.

	Slogan 
	Las mejores personas para las mejores organizaciones.

	Propósito superior
	Acompañar a nuestros clientes en la incorporación de personas de alta calidad humana, apasionados por lo que hacen y alineados a la cultura corporativa y con el rol a desempeñar, generando para la empresa los resultados esperados con el candidato.  

	Calibres – líneas del servicio
	Top: servicio completo con todos los diferentes pasos a seguir en cada estación del proceso para la selección del personal directivo.

	
	Standard: comprende gran parte de los pasos del servicio Top, pero no todos.

	
	Light: comprende algunos de los pasos que se consideran más básicos o esenciales para elegir el candidato.

	Distribución
	Directa, sin intermediarios.

	Código UNSPSC
	Sector: 70 al 94.

Segmento: 80 Servicios de gestión, servicios profesionales de empresa y servicios administrativos.

Familia: 8010 Servicio de asesoría de gestión

Clase: 801015 Servicios de consultoría de negocios y administración corporativa
80101511 Servicios de asesoramiento en recursos humanos

Familia: 8011 Servicio de recursos humanos 


	Promoción
	Medios digitales.

	Garantía y certificación
	Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda

	Servicio postventa
	Encuesta de satisfacción- Formulario PQRS-F- Call Center- Correo electrónico- Citas personalizadas o virtuales- Redes sociales- WhatsApp- Mailing - Mensajes especiales-Tips, sugerencias y soluciones empresariales.


	Características del servicio

	Calibre Top

	Estación – Paso del proceso
	Descripción
	Unidad de medida

	Acondicionamiento

	Entrevista preliminar
	Realización de una entrevista virtual con la persona encargada de ofertar la vacante en la empresa mediante plataformas de comunicación Meet, Zoom, Skype, Teams, WhatsApp, o Hangouts.

Solicitud de requisición del personal que incluye: (i) fecha; (ii) información del cargo vacante como: nombre, escolaridad, estado civil, edad, sexo, idioma, necesidad de viajar y con qué frecuencia, salario previsto, incentivos, estímulos o bonificaciones; funciones, conocimientos técnicos, experiencia laboral; (iii) habilidades blandas asociadas al desempeño; (iv) nombre y cargo del solicitante y área, personal afín al cargo; (v) objetivos del cargo; y (vi) requerimientos especiales.

Selección del calibre del servicio BTH a tomar.

Elaboración del cronograma personalizado del proceso.
	Está unidad de medida aplica para todas las estaciones del proceso con sus respectivos pasos: Acondicionamiento, escalando, la cima y vista desde la cima.

La unidad de medida está representada en servicios profesionales.

Involucra profesionales pertenecientes a la CCP y empresas aliadas para pasos específicos del proceso.

Se factura la tarifa estipulada por CCP.

Tarifas relacionadas con:

- Tiempo por hora profesional (Hur) del personal perteneciente a la CCP.

- Tiempo por labor específica cumplida con las empresas aliadas.

- Descuento del 20% para empresas afiliadas (Afiliación vigente).

- Descuento del 5% para empresas registradas (con Registro Mercantil vigente).

- IVA Impuesto del Valor Agregado.

- Retenciones de ley.

Formas de pago:

- Efectivo

- Tarjeta débito

- Tarjeta crédito

- Transferencia bancaria

- Medios de pago electrónico

- Crédito con entidad financiera aliada.

Contrato con las empresas aliadas según los términos de ley y estipulados por la CCP.

Indicadores de impacto:

Número de candidatos seleccionados para las vacantes / número de candidatos prospectados x 100

Número de candidatos estables en período de prueba/ Número de candidatos seleccionados x 100

Número de empresas que contratan el servicio/ Número de empresas que demostraron interés por el servicio x 100

Número de empresas satisfechas con el servicio/ Número de empresas que contrataron el servicio x 100

	Perfil vacante
	Levantamiento del perfil de la vacante ofertada por la empresa, a través de, inmersión de psicólogo organizacional en la cultura corporativa mediante una ficha de registro construida específicamente para la vacante; a partir de:

- Perfil existente en la empresa para el cargo.

- Cada una de las de las habilidades blandas propias del cargo ofertado.

- Retos del cargo.

- Expectativas de los jefes y personas a cargo.

- Características del ejecutivo ideal para dicha vacante.

- Conocimiento de la cultura corporativa (Trabajo de campo).
	

	Microasesoría especializada
	Microasesoría especializada y personalizada (presencial o virtual) en habilidades blandas de acuerdo con el cargo vacante y la cultura organizacional; asignación salarial y otras condiciones de trabajo diferente a estas (estímulos, inventivos, bonificaciones en especie y emocionales); que contribuyan a una mayor estabilidad del candidato en el cargo.
	

	Selección candidatos prospectos
	Selección de candidatos prospectos (acorde con el perfil levantado para la vacante) del banco de datos formado previamente a través de la web, la APP o participantes en el taller de empleabilidad de la CCP; bolsas, plataformas o buscadores de empleo especializados, redes sociales y empresas del mercado afines a la empresa. Teniendo en cuenta habilidades blandas y tecnológicas.

Publicación de la vacante en caso de ser necesario.
	

	Información de candidatos
	Solicitud a candidatos prospectos de:

- Curriculum vitae en el formato institucional de la CCP adjuntado documentación que acredita formación académica y experiencia laboral.

- Certificados de antecedentes de Policía Nacional, Fiscalía General de la República, Contraloría Nacional y Personería Nacional.

- Carta de presentación en una hoja blanca tamaño carta, manuscrita y firmada, no más de 300 palabras en las que exponga con sus propias palabras (no extractadas de internet, sin plagio) “como se vendería a la empresa como el mejor candidato para el cargo vacante” (Candidato irresistible).

Opcional: análisis o peritaje grafológico con una empresa de la ciudad de Pereira.

- Video currículum en el cual en 3 minutos se describa el talento excepcional que considera posee para ocupar la vacante ofertada y dando una idea de campaña para ser “mejores personas para las mejores organizaciones”. 

Recepción virtual de lo solicitado.
	

	Criba curricular
	Análisis del curriculum vitae de los diferentes candidatos prospectos, con el fin de reducir el número de candidatos y continuar solamente con aquellos que cumplen la mayor parte de los requisitos del cargo ofertado, exigencias de la empresa y el perfil elaborado. 

Esta revisión se puede hacer manual o digital usando un software por ejemplo ATS Applicant Tracking System que agiliza la búsqueda del talento. 

Revisión de la carta de presentación por personal del área de comunicaciones, comercial y gestión humana de la CCP.

Revisión del video curriculum por personal del área de comunicaciones, comercial y gestión humana de la CCP.
	

	Estudio de seguridad
	Estudios exclusivos de seguridad para lo consignado en el curriculum vitae y la documentación adjunta con la empresa “Seguridad Nacional” a través de software especializado; según políticas del cliente. Relacionado con:

- Verificación de Identificación y documentos personales para dar certeza de que el postulante sea quien dice ser.

- Verificación académica para corroborar la autenticidad de los estudios realizados y relacionados.

- Verificación laboral ratificando con el jefe inmediato cargo desempeñado, fechas de ingreso y retiro, motivo del retiro y anotaciones especiales como ascensos o procesos disciplinarios.

- Verificación de antecedentes judiciales con cada ente de control nacional.

- Verificación financiera con la CIFIN Central de Información Financiera.

- Verificación de referencias personales para darse cuenta del concepto que familiares y amigos tienen sobre el candidato.

Certificación de validez y confiabilidad de la información a partir de las verificaciones expedida por la empresa aliada para tal fin.
	

	Profesiograma


	Se consignan las características relevantes del perfil solicitado, requerimientos específicos (entre ellas, datos personales, estudios, experiencia, idiomas) y la síntesis de la información del candidato para determinar en una escala de Likert de 5 ítems, la ostentación de estas (1= poco, 2= algunos pocos; 3=unos si y otros no; 4= una gran parte y 5= casi todos).

Elaboración digital por medio de “Human Capital” quien analiza y establece los perfiles del talento para filtrar entre 5 y 10 candidatos que cumplen con los más altos estándares.

Continuación del proceso con los candidatos pre-seleccionados a partir de esta información.
	

	Pre-screening 
	Contacto telefónico con candidatos pre-seleccionados que sirve para un primer acercamiento y citarlos a evaluación.

En este momento se hacen preguntas “en frío” o de “filtrado” sobre cuestiones personales, aspectos profesionales, de personalidad, comportamientos y conocimientos o aptitudes. No es corroborar información, sino situaciones o presunciones relacionadas con la oferta real.

Estas preguntas se adaptan al puesto de trabajo y requerimientos o necesidades de la empresa.
	

	Escalando

	Pruebas genéricas
	Aplicación de pruebas técnicas generales a los candidatos pre-seleccionados, con la empresa aliada Reddin Consultants mediante plataforma Reddin.
Aplicación de pruebas psicológicas generales a los candidatos pre-seleccionados, con la empresa aliada Reddin Consultants mediante plataforma Reddin.
Elaboración y entrega del informe de resultados de cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	Executive search
	Aplicación de pruebas específicas para habilidades blandas y para conocer competencias excepcionales y aprovecharlas para optimizar el desempeño laboral y organizacional.

Esta prueba hace referencia a la evaluación personal del talento DISC+plus de Innermetrix que se centra en tres dimensiones de la personalidad: 
(i) DISC, comportamientos observables más no competencias; (ii) valores y motivadores y (iii) atributinex que evalúa 78 habilidades blandas y habilidades de análisis.

Maneja diferentes perfiles estándar (management, liderazgo, dirección comercial, ventas, financiero, inteligencia emocional y servicio al cliente) o perfiles a la carta modificados de acuerdo a las necesidades del cliente.

La prueba es personalizada para el servicio BTH de la CCP.

Realización por medio de una plataforma con resultados inmediatos y sistemáticos.

Elaboración y entrega del informe de resultados de cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	Assessment Center


	Dos días de evaluación en colectivo para ver la idoneidad del candidato frente a la vacante. 

Se hace a través de gamificación, empleando el juego WakeUpBrain Open en alianza con el Centro de Innovación y sus expertos brainers soportados en una guía de observación.

WakeUpBrain Open es una metodología de gamificación probada y reconocida internacionalmente. Facilita integrar personas; ver la forma como actúan y se relacionan frente a diferentes situaciones imaginarias y de la vida real que se les plantean; poner en práctica habilidades y capacidades de creatividad e innovación entre personas; adoptar herramientas prácticas para la solución de problemas; entre otras.

WakeUpBrain Open incluye una ruta de acciones, llamada MACROS, que lleva desde la definición estratégica de las oportunidades más importantes para crear, innovar o solucionar un problema, hasta la validación de los conceptos finales: un nuevo producto sorprendente, una estrategia de alto impacto, un proceso re-inventado; entre otros.

El material empleado es un juego de cartas WakeUpBrain y más de 350 juegos diferentes permiten a los candidatos ver los problemas desde perspectivas diferentes, generar ideas realmente originales y ejecutarlas de forma emocionante (WakeUpBrain, 2019, párr. 1).
Los días de evaluación con WakeUpBrain Open son previamente planeados con objetivos claros, simulaciones puntuales y tareas críticas del puesto de trabajo.

Las respuestas grupales que se obtienen, ayudan a predecir conductas de los candidatos en situaciones concretas relacionadas con el cargo.
	

	Entrevista individual 


	Entrevista virtual individual incluye killer questions, basado en preguntas que realiza el entrevistador asumiendo diferentes roles como amigo, agresivo, psicólogo de la personalidad, operativo; etc.

Las preguntas son incómodas, intimidadoras y desestabilizan al entrevistado. Son creadas con meticulosidad y reflexión y redactadas de manera determinante. Son preguntas de filtrado determinantes para definir la continuidad del candidato en la selección.

Son abiertas o cerradas para respuestas breves y sorprendentes, no evidentes; relacionadas con el sueldo, la personalidad y conocimientos técnicos.

Se caracterizan por ser claras, sencillas, reveladoras, concisas, neutras, objetivas y respetuosas.
Se hacen a partir de preguntas guías extractadas de la inmersión, el perfil elaborado en esta acción, los resultados obtenidos en las pruebas y factores que inciden en el puesto de trabajo.

Es dirigida por uno a tres expertos en el panel de entrevistadores.

Para la entrevista se usa alguna de estas plataformas de comunicación como: Teams, Hangouts, Meet, Skype o Zoom.

Se tiene en cuenta las respuestas y las formas de reaccionar. Cada una tiene una puntuación.
	

	Entrevista colectiva


	Entrevista en la que se unen mínimo 2 y máximo 5 candidatos con 2 a 4 entrevistadores, quienes cumplen una función simultánea de observadores y relatores.

Está compuesta de cuatro partes: 
(i) previa, disposición del lugar y mobiliario de tal manera que estén ubicados al mismo nivel, de manera uniforme, que permita la interacción, ver y oír sin dificultad entre entrevistados y entrevistadores.

Inicial o apertura, donde se presentan los expertos y candidatos y se hace una breve exposición del tema; se explica el procedimiento de cómo se va a realizar; (ii) cuerpo, donde se desarrolla el interrogatorio en términos dinámicos, variados y de respeto.
Se emplea la metodología STAR que consiste responder una pregunta comportamental desde Situación-Tarea-Acción- Resultado; a partir de, preguntas guías extractadas de la inmersión, el perfil elaborado en esta acción y los resultados obtenidos en las pruebas. 

El tema central es la observación de habilidades blandas. Se analiza el interés, el grado de participación, las formas de intervención con el grupo y las formas de comportamiento en público.

Se usa alguna de estas plataformas de comunicación como: Teams, Hangouts, Meet, Skype o Zoom.
	

	Visita domiciliaria
	Estudio sociodemográfico mediante una visita a la residencia del candidato para conocer las condiciones en las que habita, situación económica del núcleo familiar, estilo de vida, la integración en el seno familiar, relaciones al interior de la familia y la comunidad y el concepto que ellos tienen acerca de él. Realizado en alianza con la empresa Seguridad Nacional.

Elaboración y entrega del informe de resultados de la visita a cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	La cima

	Terna de candidatos


	Referenciación 360º a la terna de candidatos llamando telefónicamente a los jefes anteriores, compañeros y subalternos con quien haya trabajado en los últimos 5 años.

Presentación virtual o presencial (según el contratante lo elija) de la terna de candidatos al encargado de la contratación.

Se muestra mediante una presentación en power point e infografía los resultados de cada candidato.

Acompañado además de un informe digital y un guía con aspectos de análisis para el contratante.
	

	Candidato elegido


	El contratante informa sobre el candidato seleccionado y las razones que motivaron a la elección de él entre los de la terna.

Con base en dicha información, la psicóloga organizacional envía por correo electrónico al contratante, unas recomendaciones específicas para la retención del candidato elegido.

Estas recomendaciones son acordes con los aspectos fuertes o sobresalientes del candidato, enfatizando en habilidades blandas.
	

	Retroalimentación candidato
	La retroalimentación de los resultados arrojados en el proceso del candidato elegido, se trabajan de manera personalizada y presencial dialogando con el experto en Psicología Organizacional.
Para ello se utiliza una matriz PIN que equivale a informar al candidato acerca de los aspectos positivos o sobresalientes, interesantes o diferenciadores y los que requieren continuar en proceso de mejora para articularse convenientemente en la cultura organizacional. 
	

	Vista desde la cima

	Estrategias de postventa
	Difusión de las estrategias de postventa con las cuales cuenta la CCP para prestar a la empresa contratante diferentes opciones de servicio al cliente.
	

	Acoplamiento laboral


	Acoplamiento y acompañamiento del candidato en la cultura organizacional durante la primera semana enfatizando en habilidades blandas.

Recomendaciones específicas para el candidato contratado antes de iniciar en la empresa con medidas preventivas para fortalecer habilidades blandas.

Recomendaciones específicas para la bienvenida del nuevo colaborador al equipo empresarial (plan de acogida), el proceso de inducción y la creación de confianza por medio de 4 herramientas: tono empático, tono participativo, tono con experiencia y tono de reconocimiento (Peláez, 2019, p.141).
	

	Formación en habilidades blandas
	Elaboración y socialización del plan de desarrollo personal para el período de prueba a partir de las necesidades del candidato contratado en el desempeño en el cargo a ocupar.

Explicación de los indicadores de seguimiento de las acciones del plan de desarrollo personal consignado en la rúbrica del desempeño emocional y social.

Tips sobre habilidades blandas específicas una vez cada 15 días de manera virtual, enviando artículos recomendados para ello.
	

	Seguimiento candidato en el período de prueba
	Seguimiento del candidato contratado durante el período de prueba a través de reuniones periódicas una hora semanal a nivel virtual con base en los indicadores planteados para las acciones del plan de desarrollo personal.
	

	Asesoría inspiradora
	Opcional: una vez terminado el período de prueba se ofrece asesoría inspiradora con tarifas preferenciales para dar continuidad al proceso o hacer intervenciones de mejora con el candidato contratado y elaboración de rúbricas de desempeño social y emocional.
	

	Medición onboarding

	Opcional: tres meses después se aplica la medición onboarding para verificar la articulación del candidato a la cultura organizacional de la empresa.

La evaluación hace parte de la plataforma de Innermetrix.
	

	Garantía
	Garantía de cumplimiento durante el período de prueba del candidato seleccionado, o tres meses contados a partir del momento de la vinculación del mismo, brindando un nuevo candidato perteneciente a la terna presentada (Reposición). Teniendo en cuenta la revisión de las causales presentadas por el cliente. 
	

	Cierre y certificación
	Reunión final con entrega de informes y certificado expedido por el Presidente Ejecutivo, Director de Servicios Empresariales y Coordinador de Cazatalentos BTH.
	


	Características del servicio

	Calibre Standard

	Estación – Paso del proceso
	Descripción
	Unidad de medida

	Acondicionamiento

	Entrevista preliminar
	Realización de una entrevista virtual con la persona encargada de ofertar la vacante en la empresa mediante plataformas de comunicación Meet, Zoom, Skype, Teams, WhatsApp, o Hangouts.

Solicitud de requisición del personal que incluye: (i) fecha; (ii) información del cargo vacante como: nombre, escolaridad, estado civil, edad, sexo, idioma, necesidad de viajar y con qué frecuencia, salario previsto, incentivos, estimulo so bonificaciones; funciones, conocimientos técnicos, experiencia laboral; (iii) habilidades blandas asociadas al desempeño; (iv) nombre y cargo del solicitante y área, personal afín al cargo; (v) objetivos del cargo; y, (vi) requerimientos especiales.

Selección del calibre del servicio BTH a tomar.

Elaboración del cronograma personalizado del proceso.
	Está unidad de medida aplica para todas las estaciones del proceso con sus respectivos pasos: Acondicionamiento, escalando, la cima y vista desde la cima.

La unidad de medida está representada en servicios profesionales.

Involucra profesionales pertenecientes a la CCP y empresas aliadas para pasos específicos del proceso.

Se factura la tarifa estipulada por CCP.

Tarifas relacionadas con:

- Tiempo por hora profesional (Hur) del personal perteneciente a la CCP.

- Tiempo por labor específica cumplida con las empresas aliadas.

- Descuento del 20% para empresas afiliadas (Afiliación vigente).

- Descuento del 5% para empresas registradas (con Registro Mercantil vigente).

- IVA Impuesto del Valor Agregado.

- Retenciones de ley.

Formas de pago:

- Efectivo

- Tarjeta débito

- Tarjeta crédito

- Transferencia bancaria

- Medios de pago electrónico

- Crédito con entidad financiera aliada.

Contrato con las empresas aliadas según los términos de ley y estipulados por la CCP.

Indicadores de impacto:

Número de candidatos seleccionados para las vacantes / número de candidatos prospectados x 100

Número de candidatos estables en período de prueba/ Número de candidatos seleccionados x 100

Número de empresas que contratan el servicio/ Número de empresas que demostraron interés por el servicio x 100

Número de empresas satisfechas con el servicio/ Número de empresas que contrataron el servicio x 100

	Perfil vacante
	Levantamiento del perfil de la vacante ofertada por la empresa, a través de, inmersión de psicólogo organizacional en la cultura corporativa mediante una ficha de registro construida específicamente para la vacante; a partir de:

- Perfil existente en la empresa para el cargo

- Cada una de las de las habilidades blandas propias del cargo ofertado.

- Retos del cargo.

- Expectativas de los jefes y personas a cargo.

- Características del ejecutivo ideal para dicha vacante

- Conocimiento de la cultura corporativa (Trabajo de campo).
	

	Microasesoría especializada
	Microasesoría especializada y personalizada (presencial o virtual) en habilidades blandas de acuerdo con el cargo vacante y la cultura organizacional; asignación salarial y otras condiciones de trabajo diferente a estas (estímulos, inventivos, bonificaciones en especie y emocionales); que contribuyan a una mayor estabilidad del candidato en el cargo.
	

	Selección candidatos prospectos
	Selección de candidatos prospectos del banco de datos formado previamente a través de la web, la APP o participantes en el taller de empleabilidad de la CCP, bolsas, plataformas o buscadores de empleo especializados, redes sociales y empresas del mercado afines a la empresa; de acuerdo con el perfil levantado para la vacante. Teniendo en cuenta habilidades blandas y tecnológicas.
	

	Información de candidatos
	Solicitud a candidatos prospectos de:

- Curriculum vitae en el formato institucional de la CCP adjuntado documentación que acredita formación académica y experiencia laboral.

- Certificados de antecedentes de Policía Nacional, Fiscalía General de la República, Contraloría Nacional y Personería Nacional.

- Carta de presentación en una hoja blanca tamaño carta, manuscrita y firmada, no más de 300 palabras en las que exponga con sus propias palabras (no extractadas de internet, sin plagio)

“como se vendería a la empresa como el mejor candidato para el cargo vacante” (Candidato irresistible).

Opcional: análisis o peritaje grafológico con una empresa de la ciudad de Pereira.

- Video currículum en el cual en 3 minutos se describa el talento excepcional que considera posee para ocupar la vacante ofertada y dando una idea de campaña para ser “mejores personas para las mejores organizaciones”. 

Recepción virtual de lo solicitado.
	

	Criba curricular
	Análisis del curriculum vitae de los diferentes candidatos prospectos, con el fin de reducir el número de candidatos y continuar solamente con aquellos que cumplen la mayor parte de los requisitos del cargo ofertado, exigencias de la empresa y el perfil elaborado. 

Esta revisión se puede hacer manual o digital usando un software por ejemplo ATS Applicant Tracking System que agiliza la búsqueda del talento. 

Revisión de la carta de presentación por personal del área de comunicaciones, comercial y gestión humana de la CCP.

Revisión del video curriculum por personal del área de comunicaciones, comercial y gestión humana de la CCP.
	

	Estudio de seguridad
	Estudios exclusivos de seguridad para lo consignado en el curriculum vitae y la documentación adjunta con la empresa “Seguridad Nacional” a través de un software especializado; según políticas del cliente. Relacionado con:

- Verificación de Identificación y documentos personales para dar certeza de que el postulante sea quien dice ser.

- Verificación académica para corroborar la autenticidad de los estudios realizados y relacionados.

- Verificación laboral ratificando con el jefe inmediato cargo desempeñado, fechas de ingreso y retiro, motivo del retiro y anotaciones especiales como ascensos o procesos disciplinarios.

- Verificación de antecedentes judiciales con cada ente de control nacional.

- Verificación financiera con la CIFIN Central de Información Financiera.

- Verificación de referencias personales para darse cuenta del concepto que familiares y amigos tienen sobre el candidato.

Certificación de validez y confiabilidad de la información a partir de las verificaciones expedida por la empresa aliada para tal fin.
	

	Pre-screening 
	Contacto telefónico con prospectos pre-seleccionados que sirve para un primer acercamiento y citarlos a evaluación.

En este momento se hacen preguntas “en frío” o de “filtrado” sobre cuestiones personales, aspectos profesionales, de personalidad, comportamientos y conocimientos o aptitudes. No es corroborar información, sino situaciones o presunciones relacionadas con la oferta real.

Estas preguntas se adaptan al puesto de trabajo y requerimientos o necesidades de la empresa.


	

	Escalando

	Pruebas genéricas
	Aplicación de pruebas técnicas generales a los candidatos pre-seleccionados, con la empresa aliada Reddin Consultants mediante plataforma Reddin.

Aplicación de pruebas psicológicas generales a los candidatos pre-seleccionados, con la empresa aliada Reddin Consultants mediante plataforma Reddin.

Elaboración y entrega del informe de resultados de cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	Executive search
	Aplicación de pruebas específicas para habilidades blandas y para conocer competencias excepcionales y aprovecharlas para optimizar el desempeño laboral y organizacional.

Esta prueba hace referencia a la evaluación personal del talento DISC+plus de Innermetrix que se centra en tres dimensiones de la personalidad: 
(i) DISC, comportamientos observables más no competencias; (ii) valores y motivadores y (iii) atributinex que evalúa 78 habilidades blandas y habilidades de análisis.

Maneja diferentes perfiles estándar (management, liderazgo, dirección comercial, ventas, financiero, inteligencia emocional y servicio al cliente) o perfiles a la carta modificados de acuerdo a las necesidades del cliente.

La prueba es personalizada para el servicio BTH de la CCP.

Realización por medio de una plataforma con resultados inmediatos y sistemáticos.

Elaboración y entrega del informe de resultados de cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	Assessment Center


	Dos días de evaluación en colectivo para ver la idoneidad del candidato frente a la vacante. 

Se hace a través de gamificación, empleando el juego WakeUpBrain Open en alianza con el Centro de Innovación y sus expertos brainers soportados en una guía de observación.

WakeUpBrain Open es una metodología de gamificación probada y reconocida internacionalmente. Facilita integrar personas; ver la forma como actúan y se relacionan frente a diferentes situaciones imaginarias y de la vida real que se les plantean; poner en práctica habilidades y capacidades de creatividad e innovación entre personas, adoptar herramientas prácticas para la solución de problemas; entre otras.

WakeUpBrain Open incluye una ruta de acciones, llamada MACROS, que lleva desde la definición estratégica de las oportunidades más importantes para crear, innovar o solucionar un problema, hasta la validación de los conceptos finales: un nuevo producto sorprendente, una estrategia de alto impacto, un proceso re-inventado; entre otros.

El material empleado es un juego de cartas WakeUpBrain y más de 350 juegos diferentes permiten a los candidatos ver los problemas desde perspectivas diferentes, generar ideas realmente originales y ejecutarlas de forma emocionante (WakeUpBrain, 2019, párr. 1).

Los días de evaluación con WakeUpBrain Open son previamente planeados con objetivos claros, simulaciones puntuales y tareas críticas del puesto de trabajo.

Las respuestas grupales que se obtienen, ayudan a predecir conductas de los candidatos en situaciones concretas relacionadas con el cargo.
	

	Entrevista individual 


	Entrevista virtual individual incluye killer questions, basado en preguntas que realiza el entrevistador asumiendo diferentes roles como amigo, agresivo, psicólogo de la personalidad, operativo; etc.

Las preguntas son incómodas, intimidadoras y desestabilizan al entrevistado. Son creadas con meticulosidad y reflexión y redactadas de manera determinante. Son preguntas de filtrado determinantes para definir la continuidad del candidato en la selección.

Son abiertas o cerradas para respuestas breves y sorprendentes, no evidentes; relacionadas con el sueldo, la personalidad y conocimientos técnicos.

Se caracterizan por ser claras, sencillas, reveladoras, concisas, neutras, objetivas, respetuosas.
Se hacen a partir de preguntas guías extractadas de la inmersión, el perfil elaborado en esta acción, los resultados obtenidos en las pruebas y factores que inciden en el puesto de trabajo.

Es dirigida por uno a tres expertos en el panel de entrevistadores.

Para la entrevista se usa alguna de estas plataformas de comunicación como: Teams, Hangouts, Meet, Skype o Zoom.

Se tiene en cuenta las respuestas y las formas de reaccionar. Cada una tiene una puntuación.
	

	Visita domiciliaria
	Estudio sociodemográfico mediante una visita a la residencia del candidato para conocer las condiciones en las que habita, situación económica del núcleo familiar, estilo de vida, la integración en el seno familiar, relaciones al interior de la familia y la comunidad y el concepto que ellos tienen acerca de él, Realizado en alianza con la empresa Seguridad Nacional.

Elaboración y entrega del informe de resultados de la visita a cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	La cima

	Terna de candidatos


	Referenciación 360º a la terna de candidatos llamando telefónicamente a los jefes anteriores, compañeros y subalternos con quien haya trabajado en los últimos 5 años.

Presentación virtual o presencial (según el contratante lo elija) de la terna de candidatos al encargado de la contratación.

Se muestra mediante una presentación en power point e infografía los resultados de cada candidato.

Acompañado además de un informe digital y un guía con aspectos de análisis para el contratante.
	

	Candidato elegido


	El contratante informa sobre el candidato seleccionado y las razones que motivaron a la elección de él entre los de la terna.

Con base en dicha información, la psicóloga organizacional envía por correo electrónico al contratante, unas recomendaciones específicas para la retención del candidato elegido.

Estas recomendaciones son acordes con los aspectos fuertes o sobresalientes del candidato, enfatizando en habilidades blandas.

	

	Retroalimentación candidato
	La retroalimentación de los resultados arrojados en el proceso del candidato elegido, se trabajan de manera personalizada y presencial dialogando con el experto en Psicología Organizacional.
Para ello se utiliza una matriz PIN que equivale a informar al candidato acerca de los aspectos positivos o sobresalientes, interesantes o diferenciadores y los que requiere continuar en proceso de mejoramiento para articularse convenientemente en la cultura organizacional. 
	

	Vista desde la cima

	Estrategias de postventa
	Difusión de las estrategias de postventa con las cuales cuenta la CCP para prestar a la empresa contratante diferentes opciones de servicio al cliente.
	

	Acoplamiento laboral


	Acoplamiento y acompañamiento del candidato en la cultura organizacional durante la primera semana enfatizando en habilidades blandas.

Recomendaciones específicas para el candidato contratado antes de iniciar en la empresa con medidas preventivas para fortalecer habilidades blandas.

Recomendaciones específicas para la bienvenida del nuevo colaborador al equipo empresarial (plan de acogida) el proceso de inducción y la creación de confianza por medio de 4 herramientas: tono empático, tono participativo, tono con experiencia y tono de reconocimiento (Peláez, 2019, p.141).
	

	Garantía
	Garantía de cumplimiento durante el período de prueba del candidato seleccionado, o tres meses contados a partir del momento de la vinculación del mismo, brindando un nuevo candidato perteneciente a la terna presentada (Reposición). Teniendo en cuenta la revisión de las causales presentadas por el cliente.
	

	Cierre y certificación
	Reunión final con entrega de informes y certificado expedido por el Presidente Ejecutivo, Director de Servicios Empresariales y Coordinador de servicios BTH.
	


	Características del servicio

	Calibre Light

	Estación – Paso del proceso
	Descripción
	Unidad de medida

	Acondicionamiento

	Entrevista preliminar
	Realización de una entrevista virtual con la persona encargada de ofertar la vacante en la empresa mediante plataformas de comunicación Meet, Zoom, Skype, Teams, WhatsApp, o Hangouts.

Solicitud de requisición del personal que incluye: (i) fecha; (ii) información del cargo vacante como: nombre, escolaridad, estado civil, edad, sexo, idioma, necesidad de viajar y con qué frecuencia, salario previsto, incentivos, estímulos o bonificaciones; funciones, conocimientos técnicos, experiencia laboral; (iii) habilidades blandas asociadas al desempeño; (iv) nombre y cargo del solicitante y área, personal afín al cargo; (v) objetivos del cargo; y, (vi) requerimientos especiales.

Selección del calibre del servicio BTH a tomar.

Elaboración del cronograma personalizado del proceso.
	Está unidad de medida aplica para todas las estaciones del proceso con sus respectivos pasos: Acondicionamiento, escalando, la cima y vista desde la cima.

La unidad de medida está representada en servicios profesionales.

Involucra profesionales pertenecientes a la CCP y empresas aliadas para pasos específicos del proceso.

Se factura la tarifa estipulada por CCP.

Tarifas relacionadas con:

- Tiempo por hora profesional (Hur) del personal perteneciente a la CCP.

- Tiempo por labor específica cumplida con las empresas aliadas.

- Descuento del 20% para empresas afiliadas (Afiliación vigente).

- Descuento del 5% para empresas registradas (con Registro Mercantil vigente).

- IVA Impuesto del Valor Agregado.

- Retenciones de ley.

Formas de pago:

- Efectivo

- Tarjeta débito

- Tarjeta crédito

- Transferencia bancaria

- Medios de pago electrónico

- Crédito con entidad financiera aliada.

Contrato con las empresas aliadas según los términos de ley y estipulados por la CCP.

Indicadores de impacto:

Número de candidatos seleccionados para las vacantes / número de candidatos prospectados x 100

Número de candidatos estables en período de prueba/ Número de candidatos seleccionados x 100

Número de empresas que contratan el servicio/ Número de empresas que demostraron interés por el servicio x 100

Número de empresas satisfechas con el servicio/ Número de empresas que contrataron el servicio x 100



	Selección candidatos prospectos
	Selección de candidatos prospectos del banco de datos formado previamente a través de la web, la APP o participantes en el taller de empleabilidad de la CCP, bolsas, plataformas o buscadores de empleo especializados, redes sociales y empresas del mercado afines a la empresa; de acuerdo con el perfil levantado para la vacante. Teniendo en cuenta habilidades blandas y tecnológicas.
	

	Información de candidatos
	Solicitud a candidatos prospectos de:

- Curriculum vitae en el formato institucional de la CCP adjuntado documentación que acredita formación académica y experiencia laboral.

- Certificados de antecedentes de Policía Nacional, Fiscalía General de la República, Contraloría Nacional y Personería Nacional.

- Carta de presentación en una hoja blanca tamaño carta, manuscrita y firmada, no más de 300 palabras en las que exponga con sus propias palabras (no extractadas de internet, sin plagio)

“como se vendería a la empresa como el mejor candidato para el cargo vacante” (Candidato irresistible).

Opcional: análisis o peritaje grafológico con una empresa de la ciudad de Pereira.

- Video currículum en el cual en 3 minutos se describa el talento excepcional que considera posee para ocupar la vacante ofertada y dando una idea de campaña para ser “mejores personas para las mejores organizaciones”. 

Recepción virtual de lo solicitado.
	

	Criba curricular
	Análisis del curriculum vitae de los diferentes candidatos prospectos, con el fin de reducir el número de candidatos y continuar solamente con aquellos que cumplen la mayor parte de los requisitos del cargo ofertado, exigencias de la empresa y el perfil elaborado. 

Esta revisión se puede hacer manual o digital usando un software por ejemplo ATS Applicant Tracking System que agiliza la búsqueda del talento. 

Revisión de la carta de presentación por personal del área de comunicaciones, comercial y gestión humana de la CCP.

Revisión del video curriculum por personal del área de comunicaciones, comercial y gestión humana de la CCP.

	

	Estudio de seguridad
	Estudios exclusivos de seguridad para lo consignado en el curriculum vitae y la documentación adjunta con la empresa “Seguridad Nacional” a través de software; según políticas del cliente. Relacionado con:

- Verificación de Identificación y documentos personales para dar certeza de que el postulante sea quien dice ser.

- Verificación académica para corroborar la autenticidad de los estudios realizados y relacionados.

- Verificación laboral ratificando con el jefe inmediato cargo desempeñado, fechas de ingreso y retiro, motivo del retiro y anotaciones especiales como ascensos o procesos disciplinarios.

- Verificación de antecedentes judiciales con cada ente de control nacional.

- Verificación financiera con la CIFIN Central de Información Financiera.

- Verificación de referencias personales para darse cuenta del concepto que familiares y amigos tienen sobre el candidato.

Certificación de validez y confiabilidad de la información a partir de las verificaciones expedida por la empresa aliada para tal fin.
	

	Pre-screening 
	Contacto telefónico con prospectos pre-seleccionados que sirve para un primer acercamiento y citarlos a evaluación.

En este momento se hacen preguntas “en frío” o de “filtrado” sobre cuestiones personales, aspectos profesionales, de personalidad, comportamientos y conocimientos o aptitudes. No es corroborar información, sino situaciones o presunciones relacionadas con la oferta real.

Estas preguntas se adaptan al puesto de trabajo y requerimientos o necesidades de la empresa.
	

	Escalando

	Pruebas genéricas
	Aplicación de pruebas técnicas generales a los candidatos pre-seleccionados, con la empresa aliada Reddin Consultants mediante plataforma Reddin.

Elaboración y entrega del informe de resultados de cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	Executive search
	Aplicación de pruebas específicas para habilidades blandas y para conocer competencias excepcionales y aprovecharlas para optimizar 
el desempeño laboral y organizacional.

Esta prueba hace referencia a la evaluación personal del talento DISC+plus de Innermetrix que se centra en tres dimensiones de la personalidad: 
(i) DISC, comportamientos observables más no competencias; (ii) valores y motivadores y (iii) atributinex que evalúa 78 habilidades blandas y habilidades de análisis.

Maneja diferentes perfiles estándar (management, liderazgo, dirección comercial, ventas, financiero, inteligencia emocional y servicio al cliente) o perfiles a la carta modificados de acuerdo a las necesidades del cliente.

La prueba es personalizada para el servicio BTH de la CCP.

Realización por medio de una plataforma con resultados inmediatos y sistemáticos.

Elaboración y entrega del informe de resultados de cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	Entrevista individual 


	Entrevista virtual individual incluye killer questions, basado en preguntas que realiza el entrevistador asumiendo diferentes roles como amigo, agresivo, psicólogo de la personalidad, operativo; etc.

Las preguntas son incómodas, intimidadoras y desestabilizan al entrevistado. Son creadas con meticulosidad y reflexión y redactadas de manera determinante. Son preguntas de filtrado determinantes para definir la continuidad del candidato en la selección.

Son abiertas o cerradas para respuestas breves y sorprendentes, no evidentes; relacionadas con el sueldo, la personalidad y conocimientos técnicos.

Se caracterizan por ser claras, sencillas, reveladoras, concisas, neutras, objetivas, respetuosas.
Se hacen a partir de preguntas guías extractadas de la inmersión, el perfil elaborado en esta acción, los resultados obtenidos en las pruebas y factores que inciden en el puesto de trabajo.

Es dirigida por uno a tres expertos en el panel de entrevistadores.

Para la entrevista se usa alguna de estas plataformas de comunicación como: Teams, Hangouts, Meet, Skype o Zoom.

Se tiene en cuenta las respuestas y las formas de reaccionar. Cada una tiene una puntuación.
	

	Entrevista colectiva


	Entrevista en la que se unen mínimo 2 y máximo 5 candidatos con 2 a 4 entrevistadores, quienes cumplen una función simultánea de observadores y relatores.

Está compuesta de cuatro partes: 
(i) previa, disposición del lugar y mobiliario de tal manera que estén ubicados al mismo nivel, de manera uniforme, que permita la interacción, ver y oír sin dificultad entre entrevistados y entrevistadores.

Inicial o apertura, donde se presentan los expertos y candidatos y se hace una breve exposición del tema; se explica el procedimiento de cómo se va a realizar; (ii) cuerpo, donde se desarrolla el interrogatorio en términos dinámicos, variados y de respeto.
Se emplea la metodología STAR que consiste responder una pregunta comportamental desde Situación-Tarea-Acción- Resultado; a partir de, preguntas guías extractadas de la inmersión, el perfil elaborado en esta acción y los resultados obtenidos en las pruebas. 

El tema central es la observación de habilidades blandas. Se analiza el interés, el grado de participación, las formas de intervención con el grupo y las formas de comportamiento en público.

Se usa alguna de estas plataformas de comunicación como: Teams, Hangouts, Meet, Skype o Zoom.
	

	Visita domiciliaria
	Estudio sociodemográfico mediante una visita a la residencia del candidato para conocer las condiciones en las que habita, situación económica del núcleo familiar, estilo de vida, la integración en el seno familiar, relaciones al interior de la familia y la comunidad y el concepto que ellos tienen acerca de él. Realizado en alianza con la empresa Seguridad Nacional.

Elaboración y entrega del informe de resultados de la visita a cada candidato con su respectivo análisis por parte de la empresa aliada.
	

	La cima

	Terna de candidatos


	Presentación virtual o presencial (según el contratante lo elija) de la terna de candidatos al encargado de la contratación.

Se muestra mediante una presentación en power point e infografía los resultados de cada candidato.

Acompañado además de un informe digital y un guía con aspectos de análisis para el contratante.
	

	Candidato elegido


	El contratante informa sobre el candidato seleccionado y las razones que motivaron a la elección de él entre los de la terna presentada.

Con base en dicha información, la psicóloga organizacional envía por correo electrónico al contratante, unas recomendaciones específicas para la retención del candidato elegido.

Estas recomendaciones son acordes con los aspectos fuertes o sobresalientes del candidato; enfatizando en habilidades blandas.

	

	Vista desde la cima

	Estrategias de postventa
	Difusión de las estrategias de postventa con las cuales cuenta la CCP para prestar a la empresa contratante diferentes opciones de servicio al cliente.
	

	Acoplamiento laboral


	Acoplamiento y acompañamiento del candidato en la cultura organizacional durante la primera semana enfatizando en habilidades blandas.

Recomendaciones específicas para el candidato contratado antes de iniciar en la empresa con medidas preventivas para fortalecer habilidades blandas.

Recomendaciones específicas para la bienvenida del nuevo colaborador al equipo empresarial (Plan de acogida) el proceso de inducción y la creación de confianza por medio de 4 herramientas: tono empático, tono participativo, tono con experiencia y tono de reconocimiento (Peláez, 2019, p.141).
	

	Garantía
	Garantía de cumplimiento durante el período de prueba del candidato seleccionado, o tres meses contados a partir del momento de la vinculación del mismo, brindando un nuevo candidato perteneciente a la terna presentada (Reposición). Teniendo en cuenta la revisión de las causales presentadas por el cliente.
	

	Cierre y certificación
	Reunión final con entrega de informes y certificado expedido por el Presidente Ejecutivo, Director de Servicios Empresariales y Coordinador del Servicio BTH.
	


	Otros requerimientos

	Cronograma por estaciones, pasos y tiempos previstos  
	Estación cero, preliminares:

Lanzamiento del servicio (1 semana).
Promoción del servicio (1 semana).
Realización de visitas comerciales (2 semanas).

	
	Estación alistamiento:

Construcción base de datos de vacantes en empresas (1 semana).
Construcción base de datos perfiles niveles alta dirección y dirección operativa (1 semana).

	
	Estación acondicionamiento:

Entrevista con oferente de la vacante (1 hora).
Inmersión en la empresa para levantamiento del perfil (1 semana).
Microasesoría con oferta del cargo para estabilidad laboral (2 horas).
Asesoría candidatos “Preparándonos para ser seleccionados” (2 días).
Selección candidatos prospectos (2 días).
Solicitud a candidatos prospectos de curriculum vitae, carta de presentación y video currículo (3 días).
Criba curricular (1 día).
Estudio de seguridad (1 día).
Profesiograma (1 día).
Pre- screening (1 día).

	
	Estación escalando:

Aplicación pruebas técnicas y psicológicas (1 día).
Executive Search (1día).
Assessment Center (2 días).
Entrevista individual (1 día).
Entrevista colectiva (1 día).
Visita domiciliaria (1 día).

	
	Estación la cima:

Referenciación 360º terna candidatos (2 días).
Presentación terna candidatos (3 horas).
Conocimiento candidato seleccionado por la empresa (1 hora).
Retroalimentación del candidato seleccionado (3 horas).
Retroalimentación con los candidatos no seleccionados. Opcional (1 semana).

	
	Estación vista desde la cima:

Difusión de las estrategias de postventas (1 hora).
Recordación formato PQRS-F (30 minutos).
Aplicación encuesta de satisfacción (1 hora).
Acoplamiento y acompañamiento del candidato seleccionado para iniciar período de prueba (1 semana).
Seguimiento del candidato contratado en período de prueba (2 meses).
Asesoría inspiradora. Opcional (1 semana).
Medición onboarding. Opcional (1 día).
Aplicación garantía de cumplimiento (1 semana).
Implementación otros mecanismos postventa (1 semana).
Cierre del proceso y certificación CCP (1 hora).

	Requisitos técnicos
	Conocimiento y experiencia en servicios empresariales relacionados con selección y reclutamiento de personal.

	Requisitos afines
	Aspectos contemplados de acuerdo con los términos de la contratación del servicio.

	Responsable de la aprobación del servicio
	Junta Directiva Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.
Presidente Ejecutivo de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda

	Personal responsable del servicio
	Director de Servicios Empresariales de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.
Coordinador Cazatalentos BTH

Coordinador Comercial CCP

Asesor Comercial BTH

	Personal de apoyo del servicio
	Departamentos de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda:

Gestión Humana, Comunicaciones, Mercadeo, Sistemas, Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.


	Puntos de control
	Evaluación y satisfacción del servicio por parte del usuario.
Informes ejecutivos de procesos y resultados.

	Productos relacionados con el servicio
	Capacitación personalizada para candidatos prospectos para prepararlos al proceso de selección en empresas grandes, medianas y pequeñas.

Capacitación colectiva para candidatos prospectos para prepararlos al proceso de selección en empresas grandes, medianas y pequeñas.
Venta del Test DISC+plus a empresas con o sin área de Gestión Humana para evaluar habilidades blandas.

Venta de franquicias del servicio BTH a otras Cámaras de Comercio del país.

Alianza con Invest in Pereira para consecución de inversionistas nacionales y extranjeros en el servicio BTH.

Asesorías empresariales en torno a las habilidades blandas para fortalecer la cultura organizacional

Asesorías empresariales con énfasis en habilidades blandas para mejorar los desempeños de los directivos en sus cargos.

Asesoría y retroalimentación a candidatos no seleccionados.


Fuente: Autoría propia.

3.1.1 Arquetipo del servicio de selección de personal Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH en la CCP.
Este arquetipo ejemplifica el funcionamiento de la propuesta de Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH con el siguiente caso:

La CCP actualmente requiere el cargo de Jefe de Sistemas y se requiere hacer el proceso de selección con los pasos contemplados para el calibre Standard en un tiempo máximo de 15 días debido a la urgencia que este cargo amerita para el funcionamiento de la entidad. La organización cuenta con unos perfiles definidos y establecidos desde el análisis del objetivo del cargo, las funciones, las relaciones inter e intra organizacionales, nivel académico, conocimientos y experiencia. Así mismo, presenta información sobre la asignación salarial del cargo y algunas de sus responsabilidades a nivel general. 

Normalmente, en un proceso de selección habitual, con esta información sería suficiente para iniciar el proceso; sin embargo, con la propuesta de BTH, se hace indispensable iniciar con una inmersión en la cultura corporativa para identificar otros aspectos que conduzcan a un proceso de selección con más probabilidades de éxito, logrando adaptación, sinergia y el desempeño esperado. Es justo en este momento inicial del proceso, en el que los psicólogos organizacionales expertos en selección de personal y con una amplia experiencia en el entorno empresarial, realizan la inmersión en la cultura corporativa a la que deberá llegar el candidato seleccionado y se logra la siguiente conclusión después de una semana de observación:
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      ARQUETIPO Nº1

	Información general del cargo

	Cargo a seleccionar
	Jefe de Sistemas

	Dependencia
	Departamento Administrativo

	Personas a cargo
	Si

	Perfil académico
	Ingeniero de sistemas o telecomunicaciones, con especialización en redes o temas afines.

	Experiencia
	Igual o superior a 3 años en el ejercicio de su labor. 

	Conocimientos específicos
	Ofimática avanzada, manejo de redes, equipos de IV generación, entre otros. 

	Asignación salarial
	$4.500.000

	Ubicación del cargo a nivel jerárquico
	






	Jefe inmediato
	Director administrativo

	Motivo de la vacante 
	Reemplazo por retiro. 

	Horario laboral
	Diurno, de lunes a viernes, de 8:00 a.m a 12:00 m. y de 2:00 a 6:00 p.m; sin embargo, debe contar con una disponibilidad 7/24. 

	Relaciones corporativas 
	Este cargo se relaciona con todos los niveles dentro de la organización y con clientes externos. Así mismo, debe tener excelentes relaciones interpersonales, porque administra vonculos con todos los proveedores de tecnología. 

	Observaciones generales de la cultura corporativa por inmersión

	La Cámara es una organización que existe hace más de 90 años; tal como su antigüedad lo deja claro, es una organización totalmente tradicionalista y un poco ortodoxa en el relacionamiento de sus integrantes; con una marcada identificación de la jerarquía interna y de los roles directivos. El trato es respetuoso (doctor, jefe, ingeniero); existe un buen ambiente de trabajo y en los demás niveles el relacionamiento es amigable, divertido y caracterizado por diferentes tipos de acercamientos. Con respecto al código de vestimenta, durante la semana es importante el uso de pantalón, camisa, zapatos bien lustrados (en el caso de los hombres) y para las mujeres, se habla de evitar faldas demasiado cortas, escotes pronunciados, baletas, maquillajes muy fuertes y uñas demasiado largas y con colores diferentes a tonos clásicos. A nivel general, se percibe para este rol, una dinámica de presión y de resolución de problemas en el instante exigido por directivos como el mismo presidente, lo que puede generar bloqueos y respuestas inapropiadas en algunos candidatos. Es importante que la persona seleccionada, cuente con la capacidad de administrar estos espacios sin perder el control y actuando recursivamente con el fin de brindar las soluciones esperadas. Se observa que, a pesar de ser una jefatura, es un cargo con una alta carga operativa, con un equipo a su cargo de 3 personas (todas operativas y con una formación técnica básica). Es un rol que requiere un conocimiento básico de los sistemas, así como de mantenimiento de equipos, administración de recursos, identificación de necesidades tecnológicas, relacionamiento con clientes internos, externos y proveedores; así como, toma de decisiones que puedan impactar los costos de la organización en el ámbito tecnológico. Es un jefe que debe dar línea de acción a su personal, pero muchas veces trabajar al mismo nivel que el resto de su equipo.  Debe buscar la forma de optimizar recursos en el entorno tecnológico, no obstante, es muy importante que, al implementar cambios, busque transmitir la información de manera prudente y no impositiva, con el fin de administrar de manera adecuada
 la resistencia habitual en el personal que se caracteriza por su antigüedad dentro de la empresa. Para este cargo, es muy importante contar con disponibilidad de tiempo total, puesto que los diferentes eventos llevados a cabo durante la semana y fines de semana, implican apoyo constante. Se observa que el candidato puede estar casado y tener hijos, pero es vital hacer la advertencia del tiempo, para que la dinámica y carga laboral no sean un factor de desmotivación vinculado con su entorno familiar. Un último aspecto importante, es que el candidato sea de la ciudad y no foráneo, por cuanto esto hace parte de la promesa de generación de empleo para la región. No hay opciones de crecimiento laboral, pero sí de mejora salarial cuando demuestra resultados. 

	Habilidades blandas requeridas para el cargo

	- Trabajo colaborativo
- Liderazgo
- Comunicación efectiva
- Flexibilidad
- Paciencia
- Persuasión
- Gestión del tiempo
- Automotivación
- Motivación de equipos

	Competencias organizacionales
	Integridad, responsabilidad y servicio al cliente. 


Después de lograr el levantamiento del perfil, se procede a realizar el reclutamiento de los candidatos acordes, inicialmente, con los requisitos académicos, conocimientos y experiencia. Cazatalentos Empresariales BTH posee diferentes recursos para este ejercicio. Así que, por medio de plataformas como el Empleo.com, Indeed, LinkedIn, Facebook, páginas web propias y referidos se obtiene en esta fase
 con un recruiting de 50 currculum que cumplen con los requisitos establecidas y los parámetros de presentación. Estas se filtran por perfil haciendo uso de la herramienta digital y el estudio de seguridad para validar la información y proceder a iniciar con el proceso de valoración de candidatos a través de las empresas aliadas y medios tecnológicos. Durante estas pre-screening, se seleccionaron

 los 5 mejores, los cuales deben pasar por una fase de presentación ante jefe inmediato.
A continuación, se presenta el resumen de los candidatos y aspectos a resaltar detectados durante estos pasos de la estación inicial: 
	Información sintetizada de candidatos preseleccionados

	Datos del candidato
	Experiencia y conocimientos
	Observaciones realizadas por el mismo durante pre-entrevista

	Daniel Marulanda Gómez
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Edad: 30 años
Ciudad de origen: Pereira
Estado civil: soltero sin hijos. 
	El candidato es Ingeniero de Sistemas, cuenta con 3 años de experiencia liderando equipos pequeños de tecnología. Cuenta con una especialización en Redes. Después de validación se confirman los conocimientos básicos requeridos. Desea continuar estudiando y ampliando su foco académico en el mismo sector en el que viene desempeñándose. 

 
	Manifiesta mucho interés en el proceso, está enterado de la organización para la cual se está comenzando el proceso, sabe de algunos proveedores con los que deberá interactuar en caso de quedar seleccionado. Le interesa el salario y la posibilidad de darse a conocer porque considera que la Cámara es un trampolín en aprendizaje y de relaciones públicas. Disponibilidad inmediata. 

	Juan Guillermo Estrada Lopera
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Edad: 33 años
Ciudad de origen: Pereira
Estado civil: casado sin hijos 

	El candidato es Ingeniero de Sistemas, cuenta con 5 años de experiencia. A pesar de ello, como líder o jefe de equipo de tecnología únicamente 2 años. Cuenta con una especialización en Analítica de Datos, apasionado por el tema con deseos de seguir estudiando. Después de validación, se confirman los conocimientos básicos requeridos. Se identifica por medio de preguntas básicas que desea instalarse en una organización en la que pueda seguir creciendo laboralmente, estabilizarse y tener tiempo para formar una familia. 


	Se percibe muy interesado en la vacante, considera que es una gran organización con una excelente reputación; cuenta con un conocimiento básico con respecto a las labores que ejecuta la Cámara; argumenta que el salario está dentro de su expectativa salarial; no obstante, expresa que, de contar con alguna opción de renegociación en torno al mismo, podría ser importante. Posee transporte propio para facilitar sus desplazamientos.  

Se encuentra vinculado a una organización hace más de 3 años, pese a ello, aclara tener disponibilidad inmediata para asumir el nuevo cargo. 

	Alexander Garzón Ramírez
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Edad: 35 años
Ciudad de origen: Pereira
Estado civil: casado con hijos. 

	El candidato es Ingeniero de Sistemas y Computación, especialista en Alta Gerencia-SCRUM y Máster en Gestión Consultiva de Software Estratégico de Negocios y Analítica.  Con 10 años de experiencia en el ejercicio de su profesión y con 5 como líder de departamentos de tecnología en empresas pequeñas. Por esta misma razón, a pesar de haber estado en roles estratégicos y de proyectos de tecnología, ha tenido que enfrentar roles en los que debía estar tanto en las definiciones más importantes, como en la operación misma. 


	Conoce muy bien a la organización para la cual se realiza el proceso, tiene información acerca de los aplicativos que se manejan, de los proveedores y de los diferentes softwares con los cuales se administra la información. Expresa un gran interés por la vacante, considera que es una organización con muy buena reputación en la que podría aplicar todos sus conocimientos. A pesar de tener hijos, expresa que toda su experiencia ha implicado una disponibilidad de tiempo 7/24. Vive cerca a las oficinas y cuenta con transporte para desplazarse con mayor facilidad. Se encuentra vinculado hace más de 5 años a una organización y requiere de una semana para entregar. 

	Luis Alfredo Reyes Ortiz
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Edad: 40 años
Ciudad de origen: Pereira
Estado civil: soltero

	El candidato es Ingeniero de Sistemas con especialización en Gerencia de Proyectos. Cuenta con 15 años de experiencia trabajando siempre en tecnología, en empresas medianas y grandes con una alta demanda en cuanto a este tipo de servicios. Se validan conocimientos y cuenta con los requeridos. Desea estar en una organización en la que pueda ser estable y continuar estudiando. Está acostumbrado a prestar sus servicios con una intensidad fuerte. 
	Demuestra amplio interés en la vacante, a pesar de esto, no conoce muy bien a la Cámara y por consiguiente no da mucha información con respecto a la misma.  Expresa que el salario está dentro de sus expectativas salariales y no tiene otras ocupaciones que puedan interferir con el rol requerido en esta vacante. Es soltero y sin hijos, expresa no estar en planes de casarse o tener hijos en el corto o mediano plazo. Se encuentra vinculado hace un año en una organización y requiere de 15 días para la entrega. 

	Claudia Beltrán López
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Edad: 38 años
Ciudad de origen: Pereira
Estado civil: casada sin hijos.

	La candidata es profesional en Ingeniería de Sistemas y Telecomunicaciones, con amplia experiencia en la planificación y dirección estratégica de TI, liderando proyectos cloud y de data centers, infraestructura convergente e hiperconvergente, continuidad de negocio, seguridad perimetral y de endpoint, networking y switching, entre otros.

Desea encontrar una organización en la que pueda ser estable y aportar todos sus conocimientos. 
	Demuestra mucho interés en la vacante; pero, el conocimiento acerca de la organización es muy básico. Demuestra interés en el salario, aun así, expresa su deseo de ir mejorando dentro de la organización, si la misma lo permite. Tiene pareja estable y planes de hijos a mediano plazo. Su disponibilidad es inmediata por cuanto el proyecto para el cual se encontraba trabajando, concluyó hace 2 meses. 


Después de presentar los candidatos al jefe inmediato, el mismo aprueba los perfiles y los considera aptos para continuar con el proceso de selección. Por tal razón, pasan a una nueva estación en la cual se hace una valoración más profunda por medio de pruebas a través de la plataforma Reddin con dicha empresa contratada, aplicando la prueba específica para habilidades blandas Assessment Center, mediante ejercicios basados en la gamificación, entrevista psicológica individual, validación de referencias y entrevista con el jefe inmediato. A solicitud del contratante no se realiza visita domiciliaria. 
De acuerdo con el énfasis del proceso de selección BTH, el realizar estos diferentes pasos tienen como fin visualizar las habilidades blandas requeridas para el cargo y las competencias organizacionales. Se busca identificar mediante conductas observables, la presencia de esas habilidades y competencias. Al respecto se documentan únicamente algunos resultados relevantes de Assessment Center en los cuales la entidad solicitó a la empresa aliada la participación de 4 observadores vinculados a CCP: 
	Formato de observación Assessment Center

	Cargo a seleccionar
	Jefe de Sistemas

	Nombre del observador Nº1
	Ángela María Vega Franco

	Nombre del observador Nº2
	Marcela Ronderos Arias

	Nombre del observador Nº3
	Luisa Fernanda Giraldo Ospina

	Nombre del observador Nº4
	Jefe Inmediato. 

	Nombre del primer candidato
	Daniel Marulanda Gómez

	Observaciones generales del candidato
	El candidato llega a las pruebas a tiempo, con una excelente presentación personal; se percibe seguro y muy tranquilo durante los diferentes ejercicios. Aunque cuenta con algunas habilidades blandas importantes, falta más desarrollo de sus habilidades como líder. 

	Habilidades blandas a observar

	Trabajo colaborativo

	Durante las diferentes pruebas, se pudo observar que el candidato prefiere los roles colaborativos que de liderazgo. Logra identificar claramente los retos que debe asumir el equipo y se esfuerza arduamente para el logro de los mismos.  

	Liderazgo

	No es una habilidad que se perciba claramente definida en el candidato. Evita tomar la iniciativa y espera a que otros se lancen con propuestas o definiciones de estrategias. A pesar de animar a los otros a no decaer o desmotivarse, es más un rol motivador que de liderazgo, puesto que evita plantear sus propias ideas y defenderlas con argumentos. 

	Comunicación efectiva

	Escucha activamente lo que sus compañeros de equipo dicen o aportan, tiene en cuenta las diferentes opiniones y las pone en práctica. Logra comunicarse con claridad en un buen tono de voz mostrando siempre respecto hacia los demás integrantes. 

	Flexibilidad
	Se percibe ansioso a la hora de tener que replantear el ejercicio o cambiar de estrategias lo cual se evidencia en sus expresiones y en algunas manifestaciones verbales. El candidato manifiesta cierta resistencia ante al cambio. 

	Paciencia

	El candidato se percibe paciente y autocontrolado en la generalidad de los ejercicios; no demuestra emociones negativas ante las expresiones del resto del equipo. 

	Persuasión

	Evita tener que recurrir a la persuasión, prefiere seguir las instrucciones o recomendaciones dadas por otros en el equipo, que defender sus propias ideas. 

	Gestión del tiempo

	Se preocupa por el tiempo y los límites. Dentro de su rol colaborativo siempre estuvo atento a la disponibilidad de tiempo y a avisar al resto con relación al mismo. 

	Automotivación.


	Siempre se mostró motivado por la dinámica de las pruebas y por alcanzar los resultados. En casi el 90% de las pruebas se mostró en conexión con las mismas y con los retos y demás compañeros.  

	Motivación de equipos.


	Logró desenvolverse en un rol colaborativo pero motivador de otros. A pesar de no mostrarse enfocado en el liderazgo, siempre estuvo atento al ánimo del equipo. 

	Se considera apto para el cargo
	Si
	No

	Nombre del segundo candidato
	Juan Guillermo Estrada Lopera

	Observaciones generales del candidato
	El candidato llega a las pruebas 15 minutos antes, con una adecuada presentación personal; se percibe seguro de sí mismo; sin embargo, no se mostró muy hábil en la interacción con los demás miembros del equipo. Buscó sobresalir sin tener en cuenta a los demás en el logro de los retos grupales.  

	Habilidades blandas a observar

	Trabajo colaborativo

	Buscó realizar las pruebas por sí mismo sin tener en cuenta los aportes de los demás. En el momento de requerir su apoyo, prefirió buscar o generar distractores para no vincularse al equipo y continuar de manera individual en el logro de los retos. 

	Liderazgo

	Trató de imponer sus puntos de vista de manera dictatorial. Se percibe un liderazgo impositivo y llevado de su parecer. 

	Comunicación efectiva

	Aunque su comunicación es clara y muy concreta, no se percibe capacidad de escucha activa. No demostró interés en las ideas o sugerencias que surgieron durante los diferentes ejercicios. 

	Flexibilidad
	Se mostró muy radical en seguir con el paso a paso definido, manifestado inconformidad con el cambio repentino de actividades. Sus expresiones verbales y no verbales, demostraron fuerte inflexibilidad y dificultad para cambiar de actividades. 

	Paciencia

	En sus expresiones no verbales, se pudo percibir un cierto grado de impaciencia frente a conductas de otros compañeros, cambios en las instrucciones y errores cometidos. 

	Persuasión

	Trato de persuadir al equipo de manera impositiva e inflexible. Nunca intentó persuadir con argumentos o venta de ideas. 

	Gestión del tiempo

	Durante el ejercicio no demostró interés en la administración del tiempo disponible; lo dejó en cabeza de otros. 

	Automotivación

	Se mostró motivado por alcanzar los retos. Ante el logro de los mismos los presentó como un logro personal y no del equipo. 


	Motivación de equipos

	Durante el ejercicio no mostró ningún interés en motivar a otros; por el contrario, desempeñó un rol que terminó obstaculizando la dinámica del grupo. 

	Se considera apto para el cargo
	Si
	No

	Nombre del tercer candidato
	Alexander Garzón Ramírez

	Observaciones generales del candidato
	El candidato llega a las pruebas a tiempo, con una excelente presentación personal; se percibe seguro y muy tranquilo durante los diferentes ejercicios. El candidato se percibe concentrado en los ejercicios; se aprecia mucho interés de su parte en el resto de los integrantes, en superar los retos y lograr ascendencia de manera natural en el grupo. 

	HABILIDADES BLANDAS A OBSERVAR

	Trabajo colaborativo

	Se percibe colaborador, interesado en todas las actividades, retos y ejercicios propuestos. Se nota totalmente colaborador, recursivo y con iniciativas.

	Liderazgo

	Durante los diferentes ejercicios mostró un rol natural como líder. Se preocupó por entender con mucha claridad los retos, verificó la información obtenida y así mismo la replicó al grupo. Planteó estrategias para el alcance de los resultados y el equipo de manera natural lo enfocó como líder. 

	Comunicación efectiva

	Su comunicación fue clara, concreta, con capacidad de análisis y síntesis. Demostró prioridad en compartir sus conclusiones con el equipo. Se concentró al escuchar las sugerencias o recomendaciones de los demás.

	Flexibilidad
	No demostró preocupación o ansiedad ante el cambio de ejercicios o ante la necesidad de replantear sus estrategias. Se adaptó y fluyó a pesar de las dificultades naturales de los ejercicios. 

	Paciencia

	Se percibió paciente y receptivo ante recomendaciones y sugerencias de los demás. No hubo manifestaciones evidentes de inconformidad ante los errores de otros o fallas cometidas por el equipo. Siempre se percibió autocontrolado.  

	Persuasión

	Logró persuadir a los integrantes del equipo, de seguir su estrategia y de replantear en el momento en el que él lo consideró pertinente. El equipo fluyó naturalmente ante sus postulaciones. 

	Gestión del tiempo

	Estuvo atento al tiempo definido para cada ejercicio y confío en la persona que decidió asumir el rol de control del tiempo. Se interesó en optimizar el tiempo y distribuirlo entre planeación y ejecución. 

	Automotivación

	Siempre se percibió automotivado y en conexión con los ejercicios propuestos. Nunca dejó que su ánimo decayera a pesar de los logros no alcanzados. 

	Motivación de equipos

	Se preocupó por dar tranquilidad al resto del equipo y por motivarlos para llegar hasta el final con los mejores resultados posibles. 

	Se considera apto para el cargo
	SI
	NO


Después de concluir el Assessment Center, se logran identificar los tres mejores candidatos, los cuales pasan a entrevista con el psicólogo de selección y con el jefe inmediato. De manera paralela el equipo de Cazatalentos realiza la verificación de referencias 360°, logrando contactar tanto al jefe inmediato, un par y un subalterno. A partir de la información obtenida, se pasa a realizar un balance entre las pruebas psicológicas, las pre-screening, el Assessment Center, las entrevistas a profundidad y las referencias laborales, todo en función de la información obtenida en el levantamiento del perfil y de la inmersión en la cultura corporativa.

Gracias a esto, se concluye que el candidato con un mejor desempeño en el proceso y con más posibilidades de adaptación al cargo, anticipando un excelente desempeño, es el candidato Alexander Garzón Ramírez. Se considera apto y afín a la cultura organizacional por su experiencia en roles relacionados y similares al actualmente vacante, con relaciones internas y externas afines, con una gran capacidad de adaptación, con fuertes habilidades como líder, pero también como integrante activo de un equipo. Se muestra adaptable ante entornos de presión y con alta exigencia en cuanto a disposición horaria. A pesar de estar casado y tener hijos, esta condición no ha sido un obstáculo para ejercer sus funciones en las empresas en las que ha estado, de manera efectiva y eficiente. 

	SEGUIMIENTO POSTERIOR A LA VINCULACIÓN

	Nombre de la empresa
	CCP

	Nombre del candidato seleccionado
	Alexander Garzón Ramírez

	Fecha de ingreso a la organización
	13 de abril de 2020

	Fecha del primer seguimiento
	13 de junio de 2020

	OBSERVACIONES GENERALES

	Después de validar con el jefe inmediato el proceso de acoplamiento y adaptación al cargo, su desempeño, relacionamiento y cumplimiento de metas, se evidencia un excelente proceso de parte del candidato Alexander Garzón Ramírez. Se ha podido evidenciar en la revisión del plan de desarrollo personal, en la práctica de su rol y en el día a día, aquellas habilidades blandas requeridas y valoradas durante la selección. Así mismo, se confirma que es una persona con una excelente madurez social, habilidades para el relacionamiento e inteligencia emocional. Hasta el momento del seguimiento, el candidato ha logrado tanto la adaptación esperada al entorno laboral, como un desempeño óptimo y un excelente relacionamiento con su entorno. 

	Fecha del próximo seguimiento 
	13 de septiembre de 2020


3.2 Localización
“Pereira es más que un cruce de caminos, es como una tienda de esquina,
 no necesita aviso”

Luis Carlos González Mejía - Poeta pereirano

El plan de negocios “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” está ubicado en la sede principal de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda, carrera 8 Nº 23-09, zona céntrica de la ciudad de Pereira, Departamento de Risaralda, País Colombia, Sur del continente americano.
La comuna centro, está en el extremo Nororiental de la ciudad, conformada por 19 barrios, entre ellos sector Lago Uribe en el que se encuentra la CCP. Es una de las comunas más antiguas (1863), sobre la que se construyeron los primeros cimientos urbanos de la ciudad y durante más de 50 años fue considerada epicentro de actividades habitacionales, económicas, comerciales, culturales y eclesiásticas.
La comuna tiene aproximadamente 36.000 habitantes de los 409.670 reportados por el DANE en el Censo poblacional del 2018, 47.1% hombres y 52,9% mujeres. Posee más del 99% de cobertura en servicios públicos, redes telefónicas y de internet y en menor medida para gas natural (20%), suficientes para suplir las necesidades de la población, tanto de esta comuna como de la ciudad (DANE, 2019a, Diap.8 -18). 

Esta zona se encuentra rodeada por diversas vías principales y secundarias de alto flujo vehicular, por las que transitan diferentes medios de transporte público y privado. Existe una amplia gama de rutas de buses urbanos que circulan cada 15 a 25 minutos por vías colindantes y cercanas como las carreras 5ª, 9ª, 12 y las calles 17 hasta la 25 (Nº 23, 26, 32, 38A, 39A y 39B). También se accede por el sistema de transporte masivo Megabus y el Metrocable con tarifas estandarizadas. Las rutas del Megabus duran 25 minutos (Nº 2 y 3) y recorren las carreras 6ª y 10, Avenida 30 de Agosto, barrio Cuba y Dosquebradas. En cuanto al Megacable, la estación más cercana está a 7 cuadras que es la del Parque Olaya Herrera.
Este sistema de transporte se agiliza cada vez más gracias al Plan Integral de Movilidad Metropolitano y las obras de infraestructura que se vienen adelantando en por varias avenidas, variantes y autopistas sin cobrar impuestos a los ciudadanos ni a las empresas, lo cual es favorable para cualquier inversión o unidad de negocio que se piense en instalar en la ciudad (Área Metropolitana del Centro Occidente, 2017).
En general las condiciones y calidad de vida en general de la ciudad son buenas según la encuesta Pereira Cómo Vamos (CCP et al, 2019). Algunos datos que los argumentan para los 5 indicadores son:
(i) Activos de las personas: índice de pobreza del 1,7% (1.507 personas), siendo el menor después de Bucaramanga (1,6%) y el índice Gini de redistribución de la riqueza fue de 0,416 inferior al promedio nacional (0,517). La educación superior fue de 60,8% mayor al del país (52,0%) concentrada en matrículas en estudios universitarios de 32.966 y un ascenso significativo en estudios de especialización (1.704), maestría (1.746) y doctorado (127). Para salud, hay una cobertura del 72.8% en los programas ofrecidos. Lo relacionado con mercado laboral, la máxima tasa global de participación fue del 76,6% para hombres y 55,8% para mujeres y la tasa de informalidad estuvo en el 50,7%, frente a un incremento de actividades y ocupaciones formales. En seguridad ciudadana la tasa de delitos disminuyó en un 23.1%, siendo inferior a la nacional (24,3%). 

(ii) Hábitat urbano: el 52,4% de los habitantes viven en arriendo, el 32,4% propia y tienen cubiertos los servicios públicos entre un 80, 7 y 99,8%. En materia de movilidad, el 57,5 % usan transporte público, el 31,5% en particular y el 11% humano (a pie). Lo ambiental: los residuos sólidos se depositan en el relleno sanitario La Glorita que genera 426 toneladas por día, 10,6 Kg/persona-día; cifra superior a la media nacional. El consumo de energía aumentó a 503 KWH-persona año. 

(iii) Desarrollo económico y competitividad: el Índice de Precios al Consumidor IPC fue de 31,7% cerca al total nacional que fue de 31,8%. La mayor participación de las ramas de actividad de las empresas fueron los sectores de comercio, alojamiento, comidas, industria manufacturera, actividades profesionales, servicios administrativos y de apoyo y otras actividades de servicio. El índice de competitividad con respecto a otras ciudades fue de 5,49% frente al de Bogotá de 7,57%.
(iv) Buen gobierno: los ingresos totales del municipio fueron 894.720 millones, un aumento del 13% respecto al año anterior. Los gastos fueron de 790.782 millones, cifra que se incrementó por la inversión en obras públicas, agua potable, saneamiento, recreación, deporte, educación y salud. 
De acuerdo con el actual Plan de Desarrollo 2020-2023, existen diferentes proyectos sociales, económicos y territoriales partiendo de que, Pereira es un centro dinámico con un gran desarrollo económico y en la que se vienen adelantando procesos de renovación urbana que la hacen más progresista y atractiva (Alcaldía de Pereira, 2020). Esto influye de una u otra manera en el marco de la actual unidad de negocio conectado con las metas allí establecidas.
El plan está construido en tres líneas estratégicas: Pereira para la gente, Pereira moderna y Pereira inteligente, a partir de las cuales se determinan las inversiones del presupuesto. 
Pereira para la gente: aumento del acceso de los estudiantes a la educación superior para fortalecer el mercado laboral según las carreras de mayor demanda; fortalecimiento de servicios públicos, saneamiento básico, salud, cultura, recreación y deporte; promoción de viviendas dignas e incluyentes y equidad social; e implementación de política pública en derechos humanos, paz y reconciliación.

Pereira moderna: promueve estrategias de transformación de la seguridad, convivencia y participación ciudadana con mecanismos de diálogo social. De igual forma, hacer un trabajo transparente y legal en el manejo de los recursos, presupuesto y la gestión pública; implementar instrumentos de planeación territorial para garantizar el ordenamiento y desarrollo urbano a través de recursos propios y estrategias de cooperación internacional. En esta misma línea se busca mejorar la competitividad de la ciudad como un destino turístico que favorezca la productividad y la generación de valor para la región, las empresas y los demás sectores económicos que allí se articulan. Como las grandes ciudades del mundo, le está apuntando a Pereira 24 horas para mayor dinámica económica y atractivo cultural y turístico que incremente los ingresos del municipio por este rubro.
La modernidad está directamente relacionada con el desarrollo económico por eso se ha gestado “Pereira con diversidad económica” centrado en la obtención de ingresos a través del emprendimiento, el fortalecimiento empresarial, la empleabilidad y la comercialización de bienes, productos y servicios. En cuanto a la generación de empleo, se consolida “Pereira emplea con calidad” dirigido a la formación de profesionales para la inserción laboral con empleos dignos y buenas condiciones de trabajo. Además, para diversificación de las actividades económicas, mejoramiento de la institucionalidad laboral en las diferentes empresas dentro y fuera de la región; promoción de inversión extranjera y del alivio tributario para reactivación económica.
Los alivios para las empresas según el Acuerdo Municipal No. 29 de octubre de 2015, artículos 100,101 y 102 son exoneración del impuesto de Industria y Comercio a personas naturales, jurídicas o sociedades de hecho que desarrollen actividades industriales, comerciales y/o de servicios, de base tecnológica y empresas establecidas que inviertan en procesos de innovación y agreguen valor a sus productos o servicios (Alcaldía de Pereira, 2015).
También Pereira ha sido reconocida como la segunda ciudad en el ranking del Doing Business a través de cuatro variables como son creación de empresas, obtención de permisos de construcción, registro de propiedades y pago de impuestos. En cuanto al Índice de Competitividad
 de Ciudades ocupa el séptimo lugar después de Bogotá, Medellín, Manizales, Bucaramanga, Tunja y Cali. Especificando en cuanto al mercado laboral, 
Pereira se queda con el tercer lugar de este pilar. La capital de Risaralda presenta un puntaje de 10 sobre 10 y es primero entre las 32 ciudades en lo que respecta a brecha de participación laboral entre hombres y mujeres. De igual manera, esta área ocupa el sexto lugar en el indicador empleo vulnerable.

Los indicadores anteriores pueden influir altamente en este punto, ya que la facilidad para crear empresa, promueve la llegada de nuevos inversionistas a la ciudad y de esta manera estimula la generación de empleo. Así mismo antes de iniciar la pandemia, la ciudad ocupada los tres primeros lugares entre las ciudades con menor tasa de desempleo del país (El Diario, 2020, párr. 7-8).
Por su parte, en “Pereira se mueve más” se proyecta mejorar la infraestructura vial, la movilidad eléctrica, el sistema de transporte público integrado y multimodal, la conectividad área; todo lo cual agiliza el desplazamiento e incrementa oportunidades de crecimiento; factores importantes para el desarrollo de las empresas de la región. 

Pereira inteligente: se proyecta a través del uso de la tecnología como un medio que permite mejorar la calidad de vida y de las industrias 4.0. Las diferentes soluciones TICS, entre ellas el uso de dispositivos electrónicos, transformación digital empresarial y de los sectores productivos y ampliación de las redes de internet para los ciudadanos y los empresarios, ahorran tiempo y dinero en los diferentes servicios; lo que aporta también al desarrollo competitivo y económico de la región.
Otros proyectos para el impulso de la ciudad están relacionados con hacer de la ciudad un distrito logístico del país por medio de estrategias que impulsen las actividades económicas altamente productivas, integrando territorios y consolidando vínculos políticos para contribuir a la competitividad regional. Eso implica la creación de una oficina de Gestión de Recursos Nacionales e Internacionales para acceder a estos sean de asociatividad nacional o de cooperación internacional.
Como puede apreciarse, Pereira, en la que está ubicada la unidad de negocio BTH de la CCP, es eje y tránsito de mercados locales, regionales, nacionales, e internacionales tanto en el sector público como privado. Posee un tejido sólido y una posición geoestratégica privilegiada que beneficia la estabilidad de las empresas que allí se encuentran instaladas, el índice de empleabilidad y a los inversionistas. Junto a estas ventajas se encuentra el aumento de programas universitarios de alta calidad en diferentes modalidades a través de la casi una decena de prestigiosas universidades para la formación de profesionales calificados, humanos, innovadores y competentes que son apetecidos en diferentes ámbitos dentro y fuera del país. Asimismo, una amplia estructura hotelera y gastronómica. 
Según un estudio realizado en el 2019 por la Red Universitaria de Pereira y la CCP, “el 49,8% de los graduados se vinculan al mercado laboral en la ciudad y el 32,5% en otras regiones” (Red Universitaria, 2019, p. 73). Un dato interesante para las vacantes que oferten las empresas es que se logran retener hasta 3 de ellos.

3.2.1 Descripción de las instalaciones Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda donde está ubicada la unidad de negocios Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH.
La unidad de negocio está ubicada en la sede principal de la CCP en el centro de Pereira. Sus instalaciones se describen a continuación:

En el piso 1º queda el Centro de Atención Empresarial en convenio con Confecámaras, Alcaldía de Pereira y el gobierno de Holanda que brinda un servicio simplificado de trámites para empresarios, donde en un único espacio, en un solo día, un solo paso y un mero contacto se asesora para la creación de empresas y trámites legales y necesarios para el funcionamiento de las mismas. Contiguo a la edificación hay una dependencia especial donde se presta servicio de atención al usuario en lo relacionado con ventanillas para trámites y asesorías y en el segundo piso oficinas administrativas y de tesorería.
En el 2º piso funcionan diferentes dependencias entre ellas: Centro de Arbitraje y Conciliación, Competitividad Empresarial, Comercio Exterior, Emprendimiento, Investigaciones Socioeconómicas y Proyectos.
En el 3º piso se encuentra el Área Cultural y de Servicios Empresariales “Samuel Eduardo Buitrago”, donde los empresarios y la comunidad en general pueden realizar sus eventos, actividades de forma segura, con un buen servicio y las mejores tarifas. Esta área la conforma un auditorio (para 305 personas) y tres salones de conferencia (alberga entre 60 y 70 personas) debidamente dotados con silletería, sistema de sonido integrado, equipos de proyección y aire acondicionado; entre otros. Tienen servicios complementarios para la realización del evento.

En el piso 7º funciona la Agencia de Promoción de Inversión Invest in Pereira calificada por el periódico británico Financial Times como una de las 5 mejores estrategias de promoción de inversiones del continente.

Estas y otras dependencias se aprecian a continuación en la Tabla 15:

Tabla 15
Configuración de la planta física de CCP
	Piso
	Departamento
	Oficinas

	Primero
	Registros
	Información, Centro de Atención Empresarial, cajas y digitación.

	Segundo
	Administrativo y Financiero
	Compras, logística, gestión documental, tesorería, contabilidad, financiera, sistemas, radicación de documentos. 

	
	Servicios Empresariales
	Asesores comerciales, venta de bases de datos y oficina coordinadores comerciales.

	
	Control interno
	Control interno, servicio al cliente y calidad

	
	Gestión Humana
	Nómina, gestión humana y salud y seguridad en el trabajo.

	
	Desarrollo Regional
	Emprendimiento, proyectos y apoyo empresarial. 

	
	Secretaria general
	Centro de Arbitraje y Conciliación. 

	Tercero
	Servicios empresariales
	Salones para alquiler y el auditorio.

	Cuarto
	Presidencia
	Radicación de documentos de salida y presidencia. 

	
	Secretaria general 
	Abogadas de registros y proponentes.

	
	Comunicaciones 
	Periodistas, comunicadores estratégicos y creativos. 

	Séptimo
	Invest in Pereira y Bureau
	Oficinas de Invest in Pereira y Bureau.

	
	Desarrollo regional
	Pereira como vamos y la Comisión Regional de Competitividad.


Fuente: Autoría propia.

La CCP también cuenta en el sector de la Villa Olímpica con el Centro de Convenciones y Exposiciones Expofuturo con tecnología de punta, ubicación privilegiada y una infraestructura de 37.000 m2, con 20 espacios cubiertos y al aire libre, un escenario descubierto en plazoleta de 4.000 m2 con capacidad para 8.000 personas; un pabellón cubierto de 2.400 m2 para 150 stands y un auditorio contigo insonorizado y que se puede divide en 4 salones o en un auditorio con capacidad para 1.700 personas; además, múltiples salones , un hall corredor de más de 600 m2 flexibles, 83 baños y un parqueadero con capacidad para 200 vehículos y 100 motocicletas.
La infraestructura tiene todo tipo de escenarios, montaje y formatos, servicios de catering, ayudas audiovisuales, ayudas tecnológicas, excelente iluminación, buen sistema acústico y de ventilación, sistema de refrigeración de aire, tapete, planta eléctrica, cocina con servicio de restaurante y sistema de sonido y cabinas de traducción simultánea para diversas y diferentes actividades y eventos como: (i) aulas ideales para clases particulares, formación especializada y no especializada, reuniones corporativas, entrenamiento empresarial y eventos para empleados; (ii) eventos sociales como fiestas empresariales, fiestas temáticas, grados, etc.; (iii) eventos para activación de la marca como lanzamiento de productos, ruedas de negocios, muestras comerciales, networking, clínica de ventas, acreditación y registro; (iv) eventos empresariales tales como reuniones empresariales, capacitaciones masivas, juntas directivas, asambleas, workshops; (v) eventos culturales del tipo conciertos, obras de teatro, presentaciones artísticas, muestras culturales; (vi) ferias, convenciones, congresos y afines; entre otros.
Entre los macroproyectos que se tienen previstos a futuro y en los cuales la CCP hará parte en una construcción colectiva de la ciudad se encuentra: (i) dos plataformas logísticas del Eje Cafetero modernas, una en la vía Pereira-Medellín y otra en la vía a La Virginia contiguo a la zona franca de la ciudad con extensión de 180 ha y servirá como puerto seco para importaciones y exportaciones de las empresas del territorio nacional. Tendrá servicio de aduanas, inspección, almacenamiento, patio de contenedores y bodegas. Esto ahorrar tiempo y costes logísticos a los empresarios. (ii) World Trade Center, un centro internacional de negocios, que será construido en la zona de la Villa Olímpica para el desarrollo de la zona suroccidental, permite realizar eventos de mediano y gran formato. Estará ubicado al lado del actual centro de eventos y convenciones, a 15 minutos del aeropuerto internacional, con capacidad para alojar eventos de 2.000 personas. En su primera fase, tendrá 14 pisos con un área de 32.923 metros cuadrados, con oficinas y locales comerciales entre 200 y 1.200 metros cuadrados cada uno, de acuerdo a las especificaciones de las empresas. El enfoque se centrará en empresas del sector servicios y Big Data en alianza con la Universidad Tecnológica de Pereira (Figura 30).
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Figura 30. Proyecto World Trade Center de CCP. 
Tomado de http://investinpereira.com/center-trade-world
La unidad de negocio BTH por estar en la CCP tiene posibilidad de aprovechar favorablemente toda esta infraestructura antes mencionada y por lo tanto no requiere otro montaje para su funcionamiento; además, son plenamente acordes con los requerimientos, la población objetivo y las características para ponerla en marcha casi de manera inmediata. De igual manera ofrece diversas opciones para expandirla a la par con el crecimiento y exigencias que vayan surgiendo con su implementación. Y otra ventaja son las personas que laboran en los otros departamentos quienes estarán con tiempos disponibles para contribuir al rodaje y flujo del servicio BTH. Al ellos pertenecer y laborar en la CCP, se hará igualmente uso de sus espacios ya acondicionados por lo que no es indispensable generar costos u otras inversiones por este concepto. 
No obstante, igual que ocurre con las otras unidades de negocio de la CCP, tiene asignado un espacio propio para poder brindar toda la asesoría y atención que las empresas clientes precisen. Será un espacio seguro, confiable, confortable y adaptado a las necesidades y exigencias que se han venido planteando para que esta tenga buenos niveles de productividad, satisfacción y rentabilidad para todos los involucrados.
Las oficinas desde donde se atenderá son las de Servicios Empresariales ubicadas en el piso 2º. Un espacio que logísticamente cuenta con: (i) oficina de Director de Servicios Empresariales; (ii) Coordinación del Servicio Cazatalentos Empresariales BTH; (ii) un espacio para aplicación de pruebas, entrevistas y Assessment Center; (iv) una sala de espera; (v) dos oficinas comerciales; (vi) una zona de archivo y (vii) baño (Figura 31). Logísticamente cuenta con internet, escritorio, computador, mesa de reunión, recepcionista, área de impresión, línea telefónica fija, línea celular y todos implementos para realizar convenientemente la labor y la prestación del servicio; además, inicialmente se tiene proyectado algunas inversiones en mobiliario (Anexo K). Es importante tener presente que toda adquisición irá de acuerdo con el procedimiento para compras establecido por la CCP (Anexo L).
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Figura 31. Planta e instalaciones del servicio Cazatalentos Empresariales BTH en CCP sede centro. Autoría propia.
3.3 Mapa de procesos
El mapa de procesos de la CCP hace parte del manual del Sistema de Gestión de la Calidad que involucra a todos los niveles de la organización. Este sistema cuenta con una política de calidad la cual hace referencia a “Liderar la competitividad regional a través del desarrollo integral de nuestra organización, fundamentado en la gestión del conocimiento y la innovación, la excelencia en el servicio al cliente y el cumplimiento de las funciones legales” (CCP, 2017, p. 8). Para lograr esta política, se han trazado 4 objetivos: desarrollo integral de la organización, servicio al cliente, programas y proyectos para la competitividad y cumplimiento de funciones legales.
La nueva unidad de negocios Cazatalentos Empresariales BTH se ubica en el mapa de procesos como uno de los servicios en Información Comercial, proceso operativo (Figura 32) cuya caracterización se aprecia en la Tabla 16:
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Figura 32. Mapa de procesos de CCP. Tomado de https://s3.pagegear.co/3/contents/2017/leytransparencia/gc_ot_009_6_f1_doc_3144.pdf, p. 6.
Tabla 16
Caracterización del proceso de información comercial de CCP
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- Listado de conferencistas

Formato “Requisicién de compra” en el proceso de compra
-Hojas de vida conferencistas

Formato "Anticipo de gastos de viaje” AD-FT-006

- Procedimiento de evaluacién de capacitadores CECE-PR-001

Formato “Lista de chequeo de eventos CECE-FT-040

- Presupuestos
Formato ‘Lista de chequeo foro de gerentes’ CECEFT-041

-Guias de recibo o listado confirmacion de entrega. - Listado de inscripcion

204p.m.
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- Formato “control de facturacién” CECE-FT-038

- Factura Original
- Recibo de Pago

- Solicitud de comedor AD-FT-002 en el aplicativo de compras

- Formato “encuesta de satisfaccién del cliente” CECE-FT-035

- Plataforma CRM

- Constancia de asistencia

{1
RECURSOS: Otras Interrelaciones: Requisitos: 150:9001:2008
- Ayudas Audiovisuales. - Planificacion del Sistema de Gestion de Calidad: Directrices. 41-423-424-52-53
- Equipos de Computo. - Mejoramiento Continuo: Acciones de Mejora. -541-542-551 -553
- Mobiliario. - Logistica: Productos y/o servicios adquiridos y contratados. S61-71-72-751-752
-Papeleria. - Mejoramiento de Competencias: Personal Competente. ~753-821-823-824,
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- Plataforma CRM

- Constancia de asistencia

RECURSOS:

- Ayudas Audiovisuales.

- Equipos de Computo.

- Mobiliario.

-Papeleria.

-Sistema SIREP.
“Intranet (Pagina Sistema
Gestion de Calidad,
-Equipo de Oficina.

Otras Interrelaciones: Requisitos: 150:9001:2008
- Planificacién del Sistema de Gestion de Calidad: Directrices. 41-423-424-52-53
- Mejoramiento Continuo: Acciones de Mejora. -541-542-551 -553
- Logistica: Productos y/o servicios adquiridos y contratados. S61-71-72-751-752
- Mejoramiento de Competencias: Personal Competente. -753-821-823-824,
-Infraestructura y Ambiente de Trabajo: Espacio Fisico ~Hardware y Software-Comunicacion. -83,- 84-85

]
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ACTIVIDADES DE SEGUIMIENTO Y MEDICION

SEGUIMIENTO

RESPONSABLE

- Identificacién adecuada de temas en capacitacion con base en el sondeo de los
programas de interés, en sector empresarial y en la comunidad en general de
acuerdo a la base de datos y a la encuesta de satisfaccion del cliente que permitan
detectar temas requeridos por ellos

- Establecer un nimero proyectado de inscritos y comparar contra los precios
reales para proyectar los ingresos, y establecer la viabilidad de los eventos.

- Confirmacién via e-mail de la asistencia del conferencista y la aceptacion por
parte de ellos de las politicas de la Camara de Comercio.

- Reuniones con el personal del area y personas de apoyo difundiendo los
diferentes eventos programados para realizar un mercadeo.

- Realizacion de reuniones con el personal del area retroalimentando los resultados
de la gestion de telemercadeo.

- Control de facturacion realizado y revision del diligenciamiento de los diferentes
registros.

- Revisar que los ingresos por capacitacion correspondan a lo realmente facturado.
- Verificacién de la lista de chequeo.

- Revision de la instalacion adecuada de los salones y ayudas requeridas.

Director de servicios empresariales - Coordinador de capacitaciones
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INDICADORES DE GESTION

Indicador META FORMA DE CALCULO FUENTE DE INFORMACION
Cronograma capacitaciones (con costo y sin 100% (Capacitaciones  realizadas/Total ~capacitaciones
costo) programadas) * 100 Formato “Asistencia a Eventos CECE-
" FT-050"
Asistencia a capacitaciones 100% (Numero de personas asistentes / 30) x 100
Lograr un indice de satisfaccion del cliente del " indice de satiefaccion Identiicado Encuesta de _satisfaccion _al_cliente
90%
O
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Fuente: Tomado de intranet Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.
A partir de esta caracterización, se le ha dado identidad específicamente a la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH como se observa a continuación en la Tabla 17:
Tabla 17
Caracterización del proceso de Cazatalentos Empresariales BTH de CCP.
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CÁMARA DE COMERCIO DE PEREIRA POR RISARALDA

CARACTERIZACIÓN 


	VERSIÓN: 01

Septiembre de 2020

	 CÓDIGO:


	
	Página 1 de 3


	PROCESO: Hace parte del Proceso Operativo de Información Comercial



	OBJETIVO: Desarrollar un proceso de selección de personal en empresas acorde con los requerimientos del cliente y logrando satisfacción con el servicio prestado mediante el aprovechamiento de los recursos con los que cuenta la CCP.



	ALCANCE: Empieza con una manifestación de los requerimientos de la empresa-cliente para una vacante ofertada en niveles de alta dirección y dirección operativa hasta los resultados obtenidos y la satisfacción del cliente frente a los requerimientos.



	RESPONSABLES: Director de Servicios Empresariales y Coordinador de Cazatalentos BTH.



	CONDICIONES: Infraestructura, logística, profesionales y dependencia dotada.



	INTER-RELACIONES: Personal de la CCP relacionado con los departamentos de Comercial, Comunicaciones, Sistemas y Talento Humano.



	EMPRESAS ALIADAS: Reddin Consultants, Centro de Innovación, Human Capital, Seguridad Nacional, Innermetrix, Invest In Pereira.


	RECURSOS: Personal involucrado de la CCP, puesto de trabajo, software, pruebas estandarizadas, plataformas en internet, página web, revista CCP, APP, redes sociales, formatos, bases de datos, avisos publicitarios, celular, PC, impresora, conexión wi-fi, informes, encuesta de satisfacción, certificación.

	REQUISITOS: Requerimiento del cliente, requisitos legales y normativos de la CCP.

	REVISIÓN: Presidente Ejecutivo, Director de Servicios Empresariales, Director De Comercial, Director de Comunicaciones, Jefe de Sistemas, Coordinador del Servicio de Cazatalentos BTH.
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	ACTIVIDADES DE SEGUIMIENTO:

· Verificación lista de chequeo de los pasos a realizar de acuerdo con el calibre de cada servicio contratado.

· Conversación telefónica y/o virtual con la persona que contrata el servicio para seguimiento del proceso que se viene realizando. 

· Comprobación de las fechas trazadas en el cronograma personalizado que se elabora para el proceso de selección de la empresa contratante.

· Realización de informes ejecutivos periódicos durante el desarrollo del proceso contratado.

· Retroalimentación con los candidatos seleccionados.

· Análisis de los resultados del proceso.

· Análisis de las encuestas de satisfacción en formato CCP y específicamente del servicio BTH (Ver Anexo J) y, en caso requerido, reunión con quien la haya diligenciado.

· Acciones por parte de control interno de la CCP



	MEDICIÓN:  a través de los indicadores de gestión mencionados en la página 2 del presente documento.


	METAS:

100% en el desarrollo de los procesos de selección contratados por las empresas.

90% de satisfacción de los clientes con la prestación del servicio.

100% alianzas con las empresas externas que apoyan el proceso.

15 al 20% de rentabilidad para la CCP por los servicios contratados.




       Fuente: Autoría propia.
3.4 Descripción de flujo de procesos

El flujo de procesos del servicio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda comprende 6 etapas, en cada una de las cuales se identifica las actividades, los controles requeridos y el personal involucrado, cuyo diagrama se muestra a continuación en la Figura 33 y la Tabla 18:
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Figura 33. Etapas del flujo de procesos servicio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP. Autoría propia.
Tabla 18
Descripción del flujo de procesos por etapas del servicio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de CCP.
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Según este flujo de proceso los aliados estratégicos son las empresas de:

- Seguridad Nacional: suministrar soluciones de seguridad con alta tecnología y personal motivado contribuyendo a la tranquilidad de los clientes. Uno de sus fines es generar confianza en todas sus actuaciones poniendo la mayor dedicación, respeto y responsabilidad con las actuaciones y labores que se les encomienda.

- Human Capital: es una firma líder en soluciones que impactan el talento y sus resultados. Como aliado de las organizaciones, entiende y atiende sus necesidades, empleando recursos humanos y tecnológicos de alto impacto en la gestión integral del talento en los procesos de recursos humanos. Se distingue por diferentes servicios entre ellos la de marca empleador para colaborar a las empresas en aspectos específicos de la selección, atracción y fidelización de talentos.
- Reddin Consultants: es una empresa especializada en habilidades directivas para resolver los problemas más críticos y para enfrentar las oportunidades más excitantes. Su trabajo lo centran en la objetividad, en la creación de un clima para la efectividad, liderazgo consciente y visión futurista. 

- Centro de Innovación: es una empresa de consultoría y capacitación empresarial en temas de creatividad e innovación a través de la gamificación. Uno de sus productos centrales es desarrollar diferentes procesos que las empresas requieran o le generen valor a través de su metodología única que emplea el juego empresarial WakeUpBrain, creado por dicho Centro y a partir de lo cual diseñan programas que se ajusten a los requerimientos de las organizaciones, entre ellos, Innovation Diagnostic Tool. 

- Innermetrix: especializada en herramientas para la medición del talento, entre ellas, las habilidades blandas, la gama más completa en el mercado y las cuales están validadas científicamente, innovadoras, de alta calidad y al alcance
 de las empresas y profesionales de recursos humanos. Estas herramientas son consideradas de las mejores pruebas psicométricas y estratégicas actualmente en el mercado por cuanto aporta valor a los procesos de reclutamiento, selección y cualquier proceso de recursos humanos; perfiles del puesto; coaching ejecutivo y de vida; outplacement; headhunting; desarrollo organizacional; medición del desempeño; entre otros.

Invest in Pereira: es la Agencia de Promoción de 
Inversiones de Risaralda, que, gracias a una alianza entre la Alcaldía de Pereira, la Gobernación de Risaralda y la Cámara de Comercio de Pereira, ofrece un acompañamiento integral a quienes buscan invertir en el destino, así como a los inversionistas que ya se han instalado en el territorio.
3.5 Costos de operación y/o prestación de servicios

Para que la nueva unidad de negocio inicie operación se requiere la inversión en software de pruebas psicotécnicas, equipos móviles (celulares) y equipos de cómputo, al igual que la proyección del pago de salarios del personal que intervendrá en el proceso. Como se ha manifestado anteriormente, BTH como nueva unidad de negocio cuenta con el respaldo CCP, a través de infraestructura, procesos de calidad, áreas de apoyo como financieras, contables, administrativas, control interno, sistemas, comunicaciones y mercadeo que favorecen la gestión financiera del proyecto, pues todo el valor de operación mencionada es asumido 100% por la Cámara de Comercio dentro de sus costos generales y no cargado de manera específica ni proporcional a esta nueva unidad de negocio. 

Es importante tener en cuenta que la entidad a pesar de ser privada, cuenta con una función delegada por el estado para el registro mercantil lo que la faculta para administrar recursos públicos. En este orden de ideas la composición de los ingresos de la CCP está representada en un 90% como públicos derivados de dicha función y un 10% de la gestión privada de los proyectos del área se servicios empresariales de donde depende la unidad de negocio BTH. 

Por esta razón, al proyecto le beneficia este resorte de apoyo financiero en todas las áreas, específicamente las que están relacionadas con costos de marketing, contabilidad, financiero, sistemas, comunicaciones, logística, infraestructura como servicios públicos, o sea, dentro del costeo no se le deberá atribuir cargos por estos conceptos, excepto los propios y directos objeto de su naturaleza

 como el salario de la Coordinadora y el Asesor Comercial de BTH, publicidad y costos variables.
Esta situación favorece la tarifación del servicio BTH en sus diferentes productos, es decir, el hecho de que la CCP no tenga que invertir una suma considerable de dinero, la proyección de la tarifa beneficia al empresario afiliado por cuanto se le puede cobrar un valor menor. Esto representa la posibilidad de romper con el paradigma de empresas cazatalentos costosas. Finalmente, lo que la CCP hace es ofrecer un precio justo al
 que realmente se debería cobrar a una empresa por la prestación de este servicio, apoyado en los principios de un mercado de libre competencia. Dentro de los costos se tienen fijos (salarios, plan celular y auxilio de movilización) y variables
 (material publicitario, pautas en redes sociales, mailing y mensajes de texto).  

Los costos variables tenderán a subir de acuerdo a la proyección de ingresos, en la medida en que avance el proyecto y se genere un mayor reconocimiento del  servicio BTH
 en el mercado
; lo que significa que, estos costos dependen de la demanda del servicio. Los costos serán proyectados y especificados de manera ampliada en el capítulo financiero
. 
Se presenta en la Tabla 19 y 20 
 para la proyección de costos y gastos para el primer año, en la que se tuvieron en cuenta los costos fijos y gastos; para la proyección de los costos variables se consideraron los tipos y cantidades de servicios prestados (Procesos de selección, capacitaciones, asesorías individuales y pruebas a empresas), proyectando para el año 1º unos costos y gastos totales de $83.620.960 y para los siguientes años se estima un porcentaje incremental del 6% para cada año.

Tabla 19
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP
  1ª Parte 
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MES COSTOS	FIJOS CARGOS NOMINA
SALARIO	+	CARGA	
PRESTACIONAL



CARGA	AL	
PROYECTO



OBSERVACIONES



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



CAMPAÑA	DE	LANZAMIENTO 1 2.500.000$														 2.500.000$																							 	$											2.500.000	
Gasto	que	se	realiza	una	únca	vez	para	dar	a	conocer	el	
nuevo	servicio.	



2.850.000$	



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									



TOTAL	 9.297.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
550.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
TOTAL	 6.997.580$												



FUENTE	PROYECCIÓN	DE	COSTOS	Y	GASTOS



ENERO



SALARIOS



FEBRERO



SALARIOS



TOTAL	COSTOS	FIJOS
TOTAL	COSTOS	Y	GASTOS	



VARIABLES










MES COSTOS	FIJOS CARGOS NOMINA

SALARIO	+	CARGA	

PRESTACIONAL

CARGA	AL	

PROYECTO

OBSERVACIONES

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

CAMPAÑA	DE	LANZAMIENTO 1 2.500.000 $														 2.500.000 $																							 	$											2.500.000	

Gasto	que	se	realiza	una	únca	vez	para	dar	a	conocer	el	

nuevo	servicio.	

2.850.000 $	

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 9.297.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

550.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 6.997.580 $												

FUENTE	PROYECCIÓN	DE	COSTOS	Y	GASTOS

ENERO

SALARIOS

FEBRERO

SALARIOS

TOTAL	COSTOS	FIJOS

TOTAL	COSTOS	Y	GASTOS	

VARIABLES


Tabla 19
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de la CCP-2ª Parte 
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DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
450.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50$																									 100.000$																										 100.000$														
TOTAL	 6.897.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
450.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.897.580$												



MARZO



SALARIOS



ABRIL



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

450.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50 $																									 100.000 $																										 100.000 $														

TOTAL	 6.897.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

450.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.897.580 $												

MARZO

SALARIOS

ABRIL

SALARIOS


Tabla 19
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de la CCP-3ª Parte 
[image: image79.emf]


DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
2 250.000$																	 500.000$																										 500.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
1.100.000$	



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 7.547.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
250.000$					



COSTOS	Y	
GASTOA	
VARIABLES



TOTAL	 6.697.580$												



JUNIO



MAYO



SALARIOS



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

2 250.000 $																	 500.000 $																										 500.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

1.100.000 $	

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 7.547.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

250.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOA	

VARIABLES

TOTAL	 6.697.580 $												

JUNIO

MAYO

SALARIOS

SALARIOS


Tabla 19
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de la CCP-4ª Parte 
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DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
350.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.797.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50$																									 100.000$																										 100.000$														
550.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.997.580$												



JULIO



SALARIOS



AGOSTO



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

350.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.797.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50 $																									 100.000 $																										 100.000 $														

550.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.997.580 $												

JULIO

SALARIOS

AGOSTO

SALARIOS


Tabla 19
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de la CCP-5ª Parte 
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DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
2 250.000$																	 500.000$																										 500.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														
800.000$					



COSTOS	Y	
GATOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
TOTAL	 7.247.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
250.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.697.580$												



OCTUBRE



SALARIOS



SEPTIEMBRE



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

2 250.000 $																	 500.000 $																										 500.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

800.000 $					

COSTOS	Y	

GATOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 7.247.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

250.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.697.580 $												

OCTUBRE

SALARIOS

SEPTIEMBRE

SALARIOS


Tabla 19
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de la CCP-6ª Parte 
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DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
2 250.000$																	 500.000$																										 500.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
900.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50$																									 100.000$																										 100.000$														
TOTAL	 7.347.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
250.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
TOTAL	 6.697.580$												 TOTAL 77.370.960$						 TOTAL 8.750.000$	



COSTO	Y	
GASTO	
VARIABLE	
ANUAL 80.275$							



TOTAL	AÑO	1 86.120.960$										



P.E.= 118,740																												 (#	DE	SERVICIOS) 731.877$																																																																									 PRECIO	PROMEDIO	



NOVIEMBRE



SALARIOS



DICIEMBRE



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

2 250.000 $																	 500.000 $																										 500.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

900.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50 $																									 100.000 $																										 100.000 $														

TOTAL	 7.347.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

250.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 6.697.580 $												 TOTAL 77.370.960 $						

TOTAL 8.750.000 $	

COSTO	Y	

GASTO	

VARIABLE	

ANUAL

80.275 $							

TOTAL	AÑO	1 86.120.960 $										

P.E.= 118,740 																												 (#	DE	SERVICIOS) 731.877 $																																																																									

PRECIO	PROMEDIO	

NOVIEMBRE

SALARIOS

DICIEMBRE

SALARIOS


Fuente: Autoría Propia.
Tabla 20
Proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP
[image: image83.emf]


AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 72.570.960
Plan	de	Celular	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000
Auxilio	de	movilización	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000



Papelería	 100.000 0 100.000 0 0 0 100.000 0 0 0 100.000 0 400.000
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 250.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 500.000 250.000 3.750.000



Material	publicitario		(campaña	inicial	
de	lanzamiento) 2.500.000 300.000 0 0 300.000 0 0 0 0 0 0 3.100.000
Redes	sociales	 0 0 0 200.000 0 0 0 200.000 0 0 200.000 0 600.000
Mailing 0 0 0 0 300.000 0 0 0 300.000 0 0 0 600.000
Mensajes	de	texto	 0 0 100.000 0 0 0 0 100.000 0 100.000 0 300.000
TOTAL 9.297.580 6.997.580 6.897.580 6.897.580 7.547.580 6.697.580 6.797.580 6.997.580 7.247.580 6.697.580 7.347.580 6.697.580 86.120.960



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 76.925.218
Plan	de	Celular	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000
Auxilio	de	movilización	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000



Papelería	 106.000 0 106.000 0 0 0 106.000 0 0 0 106.000 0 424.000
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 265.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 530.000 265.000 3.975.000



Material	publicitario	 2.650.000 318.000 0 0 318.000 0 0 0 0 0 0 0 3.286.000
Redes	sociales	 0 0 0 212.000 0 0 0 212.000 0 0 212.000 0 636.000
Mailing 0 0 0 0 318.000 0 0 0 318.000 0 0 0 636.000
Mensajes	de	texto	 0 0 106.000 0 0 0 0 106.000 0 0 106.000 0 318.000
TOTAL 9.855.435 7.417.435 7.311.435 7.311.435 8.000.435 7.099.435 7.205.435 7.417.435 7.682.435 7.099.435 7.788.435 7.099.435 91.288.218



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 81.540.731
Plan	de	Celular	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640
Auxilio	de	movilización	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640



Papelería	 112.360 0 112.360 0 0 0 112.360 0 0 0 112.360 0 449.440
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 280.900 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 561.800 280.900 4.213.500



Material	publicitario	 2.809.000 337.080 0 0 337.080 0 0 0 0 0 0 0 3.483.160
Redes	sociales	 0 0 0 224.720 0 0 0 224.720 0 0 224.720 0 674.160
Mailing 0 0 0 0 337.080 0 0 0 337.080 0 0 0 674.160
Mensajes	de	texto	 0 0 112.360 0 0 0 0 112.360 0 0 112.360 0 337.080
TOTAL 10.446.761 7.862.481 7.750.121 7.750.121 8.480.461 7.525.401 7.637.761 7.862.481 8.143.381 7.525.401 8.255.741 7.525.401 96.765.511



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 86.433.174
Plan	de	Celular	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438
Auxilio	de	movilización	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438



Papelería	 119.102 0 119.102 0 0 0 119.102 0 0 0 119.102 0 476.406
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 297.754 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 595.508 297.754 4.466.310



Material	publicitario	 2.977.540 357.305 0 0 357.305 0 0 0 0 0 0 0 3.692.150
Redes	sociales	 0 0 0 238.203 0 0 0 238.203 0 0 238.203 0 714.610
Mailing 0 0 0 0 357.305 0 0 0 357.305 0 0 0 714.610
Mensajes	de	texto	 0 0 119.102 0 0 0 0 119.102 0 0 119.102 0 357.305
TOTAL 11.073.567 8.334.230 8.215.128 8.215.128 8.989.289 7.976.925 8.096.027 8.334.230 8.631.984 7.976.925 8.751.085 7.976.925 102.571.441



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 91.619.165
Plan	de	Celular	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945
Auxilio	de	movilización	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945



Papelería	 126.248 0 126.248 0 0 0 126.248 0 0 0 126.248 0 504.991
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 315.619 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 631.238 315.619 4.734.289



Material	publicitario	 3.156.192 378.743 0 0 378.743 0 0 0 0 0 0 0 3.913.679
Redes	sociales	 0 0 0 252.495 0 0 0 252.495 0 0 252.495 0 757.486
Mailing 0 0 0 0 378.743 0 0 0 378.743 0 0 0 757.486
Mensajes	de	texto	 0 0 126.248 0 0 0 0 126.248 0 0 126.248 0 378.743
TOTAL 11.737.981 8.834.284 8.708.036 8.708.036 9.528.646 8.455.540 8.581.788 8.834.284 9.149.903 8.455.540 9.276.150 8.455.540 108.725.728
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AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 72.570.960

Plan	de	Celular	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000

Auxilio	de	movilización	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000

Papelería	 100.000 0 100.000 0 0 0 100.000 0 0 0 100.000 0 400.000

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

250.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 500.000 250.000 3.750.000

Material	publicitario		(campaña	inicial	

de	lanzamiento) 2.500.000 300.000 0 0 300.000 0 0 0 0 0 0 3.100.000

Redes	sociales	 0 0 0 200.000 0 0 0 200.000 0 0 200.000 0 600.000

Mailing 0 0 0 0 300.000 0 0 0 300.000 0 0 0 600.000

Mensajes	de	texto	 0 0 100.000 0 0 0 0 100.000 0 100.000 0 300.000

TOTAL 9.297.580 6.997.580 6.897.580 6.897.580 7.547.580 6.697.580 6.797.580 6.997.580 7.247.580 6.697.580 7.347.580 6.697.580 86.120.960

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 76.925.218

Plan	de	Celular	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000

Auxilio	de	movilización	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000

Papelería	 106.000 0 106.000 0 0 0 106.000 0 0 0 106.000 0 424.000

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

265.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 530.000 265.000 3.975.000

Material	publicitario	 2.650.000 318.000 0 0 318.000 0 0 0 0 0 0 0 3.286.000

Redes	sociales	 0 0 0 212.000 0 0 0 212.000 0 0 212.000 0 636.000

Mailing 0 0 0 0 318.000 0 0 0 318.000 0 0 0 636.000

Mensajes	de	texto	 0 0 106.000 0 0 0 0 106.000 0 0 106.000 0 318.000

TOTAL 9.855.435 7.417.435 7.311.435 7.311.435 8.000.435 7.099.435 7.205.435 7.417.435 7.682.435 7.099.435 7.788.435 7.099.435 91.288.218

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 81.540.731

Plan	de	Celular	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640

Auxilio	de	movilización	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640

Papelería	 112.360 0 112.360 0 0 0 112.360 0 0 0 112.360 0 449.440

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

280.900 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 561.800 280.900 4.213.500

Material	publicitario	 2.809.000 337.080 0 0 337.080 0 0 0 0 0 0 0 3.483.160

Redes	sociales	 0 0 0 224.720 0 0 0 224.720 0 0 224.720 0 674.160

Mailing 0 0 0 0 337.080 0 0 0 337.080 0 0 0 674.160

Mensajes	de	texto	 0 0 112.360 0 0 0 0 112.360 0 0 112.360 0 337.080

TOTAL 10.446.761 7.862.481 7.750.121 7.750.121 8.480.461 7.525.401 7.637.761 7.862.481 8.143.381 7.525.401 8.255.741 7.525.401 96.765.511

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 86.433.174

Plan	de	Celular	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438

Auxilio	de	movilización	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438

Papelería	 119.102 0 119.102 0 0 0 119.102 0 0 0 119.102 0 476.406

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

297.754 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 595.508 297.754 4.466.310

Material	publicitario	 2.977.540 357.305 0 0 357.305 0 0 0 0 0 0 0 3.692.150

Redes	sociales	 0 0 0 238.203 0 0 0 238.203 0 0 238.203 0 714.610

Mailing 0 0 0 0 357.305 0 0 0 357.305 0 0 0 714.610

Mensajes	de	texto	 0 0 119.102 0 0 0 0 119.102 0 0 119.102 0 357.305

TOTAL 11.073.567 8.334.230 8.215.128 8.215.128 8.989.289 7.976.925 8.096.027 8.334.230 8.631.984 7.976.925 8.751.085 7.976.925 102.571.441

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 91.619.165

Plan	de	Celular	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945

Auxilio	de	movilización	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945

Papelería	 126.248 0 126.248 0 0 0 126.248 0 0 0 126.248 0 504.991

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

315.619 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 631.238 315.619 4.734.289

Material	publicitario	 3.156.192 378.743 0 0 378.743 0 0 0 0 0 0 0 3.913.679

Redes	sociales	 0 0 0 252.495 0 0 0 252.495 0 0 252.495 0 757.486

Mailing 0 0 0 0 378.743 0 0 0 378.743 0 0 0 757.486

Mensajes	de	texto	 0 0 126.248 0 0 0 0 126.248 0 0 126.248 0 378.743

TOTAL 11.737.981 8.834.284 8.708.036 8.708.036 9.528.646 8.455.540 8.581.788 8.834.284 9.149.903 8.455.540 9.276.150 8.455.540 108.725.728
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Fuente: Autoría Propia.

3.6 Requerimientos técnicos
Como se ha mencionado, el servicio BTH hace parte de la CCP la cual cuenta con un Área de Sistemas que es la encargada de todo el manejo tecnológico que la unidad de negocio requiere para su creación, montaje, promoción, comercialización, ejecución, seguimiento y evaluación; como las demás acciones o necesidades que vayan surgiendo en el transcurso de su implementación. Está conformado por un jefe y tres auxiliares; además para los procesos de seguridad de la información cuenta con dos empresas externas. En cuanto a la infraestructura, ocupan dos oficinas del piso 2º. Los equipos son computadores, servidores y posee licencias de software empresariales.

Específicamente la oficina donde funcionará el servicio BTH tiene 1 computador portátil marca Lenovo THINKPAD con programas legalmente adquiridos como Microsoft Windows; también 1 impresora HP. Está conectado a una red interna, wifi inalámbrico que funciona por un router, servicio 24/7 de internet.

Como herramientas digitales hay una página web, aplicación APP, Redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram y canal en YouTube. Cuenta con plataformas y software para la promoción, comercialización desarrollo del proceso que han sido adquiridas con anterioridad para todas las dependencias de la CCP. Se requiere la inversión en pruebas y programas de desarrollo para identificar habilidades blandas que son prioritarias para marcar el énfasis y vinculación de la inteligencia artificial que son elementos diferenciadores del servicio BTH. 
4. ANÁLISIS ORGANIZACIONAL

4.1 Estrategia y estructura organizacional

Abordar la estrategia y la estructura organizacional de la nueva unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de la CCP, implica situarla en un marco conceptual que la respalde y ubique con precisión y pertinencia dentro de la empresa. Iniciando desde definir qué es una estrategia, sus pilares, de qué manera concebir el capital humano que representa el bastión del servicio y cuál es la teoría organizacional en que puede soportarse.
En primera instancia, hay que tener claridad a qué
 se refiere el término estrategia y los pilares que la direccionan. Una estrategia se define como:
un conjunto de decisiones en el cual se realizan elecciones entre experiencias por venir con el fin de llegar a soluciones posibles […]. Estas decisiones se organizan en la planeación estratégica de la empresa y busca generalmente crecer rentablemente; crecer en los mercados; innovar y diferenciarse; lograr consumidores satisfechos; implementar una estrategia acorde con la empresa y el sector; y, atraer, desarrollar y retener el talento […] una estrategia que busca el desarrollo sostenible (Peláez, 2019, p. 41).
La estrategia de la unidad de negocio BTH incluye esa organización que se requiere para poner a funcionar la idea de la cual surgió, que se articula con la misión y la visión que se haya trazado, tanto de la CCP como de la unidad en sí; para poder lograr los resultados esperados y proyectados. Dicha estrategia está alineada con la estrategia de la marca, que va más allá del logo o del nombre de la empresa. La marca es el ADN que identifica, caracteriza y diferencia la empresa.

Para la actual, el ADN de BTH corresponde al mismo de la CCP que se consolida en los siguientes aspectos descritos en el documento de planeación estratégica y se relaciona directamente con los grupos sociales objetivo que son los “sectores o grupos de interés hacia los cuales focaliza sus esfuerzos y atiende en forma oportuna y con altos niveles de calidad” (CCP, 2018, Diap. 33).

Antes de plantear la estrategia específica para la unidad de negocio BTH, es importante ubicarse en el plan estratégico CCP, en el que la entidad tiene organizadas sus decisiones y a partir de lo cual se implementan las acciones para el logro de lo que en este se haya propuesto; por cuanto ambas deben ser coherentes y articuladas.
El plan estratégico de la CCP tiene trazada una megameta para el período 2015-2026 orientada a: “Seremos una organización moderna, con servicios y estrategias innovadoras que desarrolla la comunidad empresarial para la construcción de grandes proyectos, el mejoramiento de la calidad de vida y la dinamización de la región” (CCP, 2018, Diap. 32). 
En la consecución de esta megameta, se trazaron metodológicamente 5 fases con sus actividades así: (i) sensibilización y contexto que requiere un análisis interno (debilidades y fortalezas) y un análisis externo (amenazas y oportunidades); (ii) definición de sentido y futuro estratégico centrado en la megameta, los propósitos, valores, oferta de valor y ADN organizacional; (iii) despliegue de la estrategia enfocada a generación de valor, marcas y mercados, procesos internos, aprendizaje y crecimiento, iniciativas estratégicas e indicadores de impacto; (iv) alineación del talento con la estrategia lo que requiere programas, planes y proyectos; y finalmente (v) seguimiento y mejora basada en un sistema de indicadores, ejecución presupuestal y ajustes.
Por otra parte, el plan estratégico tiene 4 perspectivas: (i) financiera, (ii) marcas y mercado, (iii) alianzas y (iv) aprendizaje y desarrollo; cada una de las cuales comprende a su vez un objetivo y unas iniciativas estrategias como aparece en el mapa estratégico (Figura 34).
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Figura 34. Mapa estratégico de CCP. Tomado de https://s3.pagegear.co/3/contents/2018/leydetransparencia/enerojunio/planeacion_estrategica20182020.pdf, Diap. 41.

Desde lo expuesto en planeación estratégica de la CCP, el servicio BTH está incluido en los propósitos de la perspectiva Financiera, de Marcas y Mercado y, Alianzas.

En lo que respecta a la perspectiva financiera centrada en la creación de valor para la empresa desde los parámetros financieros, es indudable que BTH aporta tanto a los empresarios afiliados y registrados en la CCP como a la misma Cámara. A los empresarios refiere soluciones a las necesidades y problemas que han manifestado en cuanto a la selección de personal y el llegar a contar con directivos altamente competitivos (desde lo social y emocional y estables laboralmente) para que lideren los diferentes procesos al interior de sus empresas y así elevar los índices de productividad, rentabilidad y sostenibilidad en el mercado del sector económico al que pertenecen.

Igualmente, el ofrecerle beneficios adicionales y diferenciadores en el proceso de selección como: el énfasis en habilidades blandas; la escogencia del calibre del servicio; los expertos y entidades aliadas, la vinculación de la gamificación, la tecnología y la inteligencia artificial; el acoplamiento y seguimiento del candidato y la garantía y certificación de la CCP, (entre otros). Todo ello recibido con tarifas preferenciales y a un precio más asequible en el mercado al tener el respaldo y el sello de calidad de la CCP.

Por su parte, para la CCP, además de maximizar el valor agregado en los servicios que presta a los empresarios y a la comunidad, representa otra fuente de ingresos y de incremento de los mismos, haciendo uso eficiente del capital económico, logístico y humano con el que dispone actualmente. Es decir, sin generar mayores inversiones, lo que hace que los costos por el servicio sean mejores respecto a las otras empresas de la región que también lo ofrecen. Además, estratégicamente proporciona nuevos servicios acorde con las expectativas de los clientes y se produce un impacto social en el desarrollo y la competitividad de la región en la que se implementa, o sea, Pereira AM.

En cuanto a la perspectiva de marcas y mercado enfocada en la parte más importante que son los clientes puesto que sin ellos no existe ningún tipo de mercado, BTH busca cubrir esas necesidades manifiestas bajo lineamientos de un servicio integrado, efectivo, en un tiempo ajustado a la dinámica empresarial y evaluando los resultados obtenidos mediante la postventa y satisfacción que en definitiva son los  indicadores más relevantes para mejoras en el proceso y el logro de los objetivos del servicio.

Finalmente, en la perspectiva de alianzas, uno de los elementos fuerte frente a los competidores más cercanos, es contar con entidades especializadas como aliados en pasos específicos del proceso de selección, lo que contribuye a dar solidez y confiabilidad en lo que se realiza. De paso, posicionar a la CCP como una entidad que apoya a este tipo de empresas fortaleciendo y estableciendo vínculos económicos, aumentando la generación de empleo y suscitando una imagen de favorabilidad, en el progreso de la ciudad y del departamento.
Acorde entonces, con lo expuesto anteriormente y lo enunciado por Peláez (2019) en lo que respecta a la importancia de generar un plan específico para la estrategia de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH, partiendo del plan diseñado por la CCP, de la población objetivo a la cual está dirigida y de los fines que se busca al ser desarrollada, este se enmarca en los siguientes pilares que están interconectados (Tabla 21):
Tabla 21
Plan estratégico específico para la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP a partir de pilares fundamentales expuestos por Peláez, 2019
	Crecer rentablemente

	Duplicar al año 2025 las metas económicas propuestas para el año 2020 en cuanto a la cantidad de servicios contratados, el calibre del servicio elegido y el número de candidatos seleccionados estables en la empresa. Al igual, que los obtenidos por otros ingresos como asesorías empresariales, asesorías personalizadas a los candidatos prospectos en cuanto al mejoramiento del perfil profesional, retroalimentación a los candidatos no seleccionados y venta de la prueba DISC+plus para habilidades blandas.
	Obtener una rentabilidad sostenida entre el 8 y el 10% de margen EBIT y EBITDA
, con un retorno a la inversión superior al costo del capital invertido y empleado para el desarrollo del servicio.
	Ofrecer a las empresas afiliadas y registradas en CCP tarifas, realmente las más bajas del mercado frente a los competidores, conservando el margen de utilidades y la calidad del servicio.


	Buscar recursos públicos, beneficios o incentivos gubernamentales para subsidiar los procesos de selección en empresas de economía naranja dentro del programa de emprendimiento de la CCP generando crecimiento económico y cohesión social en Pereira AM.

	Crecer en los mercados

	Ingresar a mercados nacionales a través de la venta de franquicias del servicio BTH a las demás Cámaras de Comercio del país.
	Lograr, a través de Invest in Pereira, que inversionistas nacionales y extranjeros destinen dineros para fortalecer el servicio BTH, acorde con las tendencias mundiales y haciéndolo atractivo para ser adquirido por empresas de otros países latinoamericanos y dándole la oportunidad a candidatos nacionales de acceder a vacantes en el exterior.
	Desarrollar campañas de “Pereiranos para Pereira”, “Talent made in Pereira” o “Pereira con talento ¿para que más?” que permita aumentar la contratación de profesionales oriundos de Pereira en empresas de la ciudad en asocio con las bases de empleabilidad de universidades y de empresas locales y el programa de líderes de CCP.


	Innovar y diferenciarse

	Adquirir, en alianza con empresas del sector tecnológico y de inteligencia artificial, herramientas tecnológicas de avanzada y las más modernas de la ciudad para la comercialización del servicio BTH y el desarrollo de proceso de selección de personal, disminuyendo tiempos, aumentando la efectividad sin afectar las tarifas y logrando diferenciarse con los competidores.
	Actualizar de manera continua los mecanismos empleados para la selección de personal directivo y otras alternativas innovadoras para la prestación del servicio según las tendencias mundiales.

	Clientes satisfechos

	Crear los protocolos de servicio al cliente para BTH y difundirlos entre los responsables para que colaboren en la retención y fidelización de las empresas-clientes.
	Formar permanentemente a los encargados del servicio al cliente en estrategias y habilidades para mejorar la comunicación con el cliente y crear una cultura de plena satisfacción de la empresa contratante.
	Mantener los medios de comunicación digital entre CCP y empresas-clientes mediante imagen corporativa en redes sociales, chatbots y chat empresarial en WhatsApp de autoayuda optimizada.
	Aprovechar el Big Data y software analítico sobre tendencias del servicio para conocer las demandas, preferencias y deseos de los clientes incluso antes de que surjan para sorprenderlos.
	Fortalecer el servicio postventa con medios ágiles y efectivos partiendo de las premisas: “una queja es un favor y siempre retorna en una oportunidad de venta”; “problemas comunicados pueden ser aliviados” y “un cliente satisfecho se lo transmite máximo a 3, pero uno insatisfecho comunica su disgusto a 9 o más”.

	Desarrollo sostenible

	Ser un referente competitivo para las empresas de cazatalentos de la región por ser un modelo ejemplar en la prestación del servicio de selección de personal.
	Publicar los informes de transparencia para ser coherente con los valores organizacionales y estrechar los vínculos de confianza y credibilidad en la CCP.
	Medir los indicadores de impacto ambiental relacionados con el uso de la tecnología para tomar medidas oportunas al respecto.
	Ampliar el portafolio de servicios para conectarse íntimamente con la cultura organizacional de las empresas-clientes.
	Estructurar un modelo de responsabilidad social empresarial dirigido a las grandes empresas para que apadrinen un proceso de selección con microempresarios.


	Nuestra gente

	Gestionar el clima organizacional, evidenciando resultados por encima del 90% y hacerlo sostenible en el tiempo, para convertir a la CCP en uno de los mejores lugares para trabajar en la región.

	Desarrollar líderes inspiradores generadores de confianza y capaces de crear pasión y compromiso.



	Ampliar el servicio Cazatalentos Empresariales BTH (Estrategia específica)

	Aplicar evaluación de 360º a los candidatos seleccionados a 3,6,9 y 12 meses.
	Explorar nuevos mercados en otras ciudades, en los otros sectores primarios y cuaternarios, en micro empresas y para seleccionar todo tipo de personal.

	Presentar la unidad de negocio a Confecámaras como un modelo piloto para comercializarlo a través de esta confederación.


Fuente: Autoría propia a partir de los planteamientos conceptuales expuestos en La nueva gestión humana, Peláez, 2019, pp. 40- 48.
Llegar a implementar la estrategia para el funcionamiento de la unidad de negocios BTH, es posible gracias al capital humano que representa su columna vertebral sobre la cual se yerguen las acciones para hacerlo visible, real y replicable. Este capital humano, desde el punto de vista de la estructura organizacional, es el conjunto de profesionales que intervienen e interactúan en la prestación del servicio BTH y que hacen posible un proceso de selección de personal ágil y pertinente y por medio del cumplimiento de unos roles y funciones específicas y de un plan estratégico claramente definido por la CCP y la unidad de negocio como tal.
Al respecto, Peláez (2019) dice que “El capital humano de una organización lo podemos visualizar como un conjunto compuesto por cinco áreas interdependientes: mente, corazón, cuerpo, retribución y campo […], tienen un campo de acción específica y un propósito particular” (pp. 72-74). Estas áreas hacen parte del modelo ACRGH
 (Áreas Claves de Resultados de Gestión Humana) y al enlazarse facilitan la gestión del cambio. 
 
Aplicando este modelo ACRGH a la unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de la CCP se encuentra: 
Mente: representa el capital humano compuesto por un equipo de profesionales que hacen parte activa de la CCP: Presidente Ejecutivo; Director de Gestión Humana; Director de Comunicaciones y Mercadeo; Director de Control Interno, Calidad y Servicio al Cliente, Jefe de Sistemas, Coordinador Comercial, Asesor Comercial, Director de Servicios Empresariales y una nueva figura organizacional, Coordinador de Cazatalentos Empresariales BTH. Cada uno de estos colaboradores ha sido seleccionado mediante un procedimiento que se encuentra estipulado en los perfiles de la CCP y cuyo objetivo es contar con un personal idóneo y competente en su formación académica, experiencia laboral y habilidades acordes con los requisitos del cargo.
Corazón: los profesionales de la CCP se identifican con los valores y las creencias sobre las que se construye el clima y la cultura organizacional, tales como (Figura 35).
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VALORES

CIVISMO: 1.Participamos ~ activamente en los
proyectos de ciudad. 2. Damos ejemplo de
urbanidad y cultura ciudadana. 3. Tenemos
solidaridad y compromiso por las causas sociales.

INTEGRIDAD: 1. Para nosotros los recursos son
sagrados. 2. Somos. transparentes. 3. Somos
coherentes entre lo que pensamos, sentimos,
decimos y hacemos

RESPONSABILIDAD: 1. Asumimos  las
consecuencias de nuestras  acciones 2.
Puntualidad y cumplimiento 3. Autogestion de los
compromisos y autocontrol

LEALTAD: 1. Respetamos _principios _de
confidencialidad 2. Hablamos bien de nuestra
organizacion 3. Apoyamos de forma genuina el
desarrollo de la camara 4. Representamos en todo
tiempo y lugar los intereses de la organizacion 5.
Decimos a cada quien lo que corresponde de
manera claray oportuna.

BUEN GOBIERNO: 1. Actuamos de acuerdo a la
ley, politicas y reglamento intemo 2. Revelamos
los confictos _de interés_existentes 3. Sabemos
que el beneficio colectivo prevalece sobre el
beneficio particular 4. Actuamos de manera claray
consistente de los 6rganos administrativos

Y

CREENCIAS

CREEMOS EN:

+ El liderazgo inspirador capaz de transformar
nuestra region.

 Pereira, Risaralda y su gente.
+ La importancia de la institucionalidad, el trabajo
en equipo y las alianzas estratégicas.

+ La pujanza y tenacidad de nuestros empresarios.
+ La mejora permanente en los servicios que
prestamos.

+ El talento humano_comprometido, capaz y
apasionado poniendo siempre el corazén.

+ Que los suefios son tan grandes como las
oportunidades.

+ El civismo de los ciudadanos que nos ha hecho,
nos hacey nos hara grandes.

+ Los_emprendedores como sembradores del
desarrollo economico y social.

+ La creatividad, la_innovacion y el desarrollo
tecnolégico para reinventamos permanentemente
y ser mejores.

+ La capacidad de pensar en grande y plantear
nuevos desafios.

« La importancia de trabajar con transparencia y
honestidad, con estricto cumplimiento de la ley.

+ La competitividad de Risaralda como proposito
de todo lo que hacemos.





Figura 35. Valores y creencias establecidos en CCP. Autoría propia a partir de los datos contenidos en la Planeación estratégica CCP, 2018, Diap. 27-39.  Tomado de https://s3.pagegear.co/3/contents/2018/leydetransparencia/enerojunio/planeacion_estrategica20182020.pdf
Cuerpo: la CCP respecto a la salud y seguridad en el trabajo cumple con los diferentes requerimientos según la legislación colombiana, fundamentalmente: Constitución Política de Colombia, Código Sustantivo del Trabajo, Ley 1616 de 2013 sobre salud mental y Decreto 1072 de 2015 Decreto Único Reglamentario del Sector Trabajo (especialmente capítulo 6 habla de SG-SST Sistema de Gestión de la Seguridad y Salud en el Trabajo). También la CCP ha trazado un Plan de Bienestar ajustado a las necesidades de las 120 personas que allí laboran.
Retribución: una de las iniciativas estratégicas de CCP es mantener un clima organizacional estable y armónico basado en las relaciones de respeto y responsabilidad, una comunicación interna lo más fluida, directa y clara posible y unas funciones concretas para cada uno de los cargos que permita a cada funcionario saber lo que debe hacer y en qué momento. De igual manera, la CCP tiene establecida una escala salarial y un sistema de remuneraciones e incentivos.
Campo: el funcionamiento de la CCP y su estrategia se soporta en una estructura organizacional sólida y en la cual están claramente definidas las relaciones y los niveles de jerarquía para actuar coordinadamente en el logro de los resultados esperados en el organigrama institucional (Anexo M).
Como se ha mencionado en capítulos anteriores, en esta estructura organizacional de la CCP, el servicio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH hace parte del Departamento de Servicios Empresariales el cual es el responsable directo de la prestación del servicio (Figuras 36 y 37). 

Servicios Empresariales depende directamente del Presidente Ejecutivo, el cual a su vez tiene una relación superior con la Junta Directiva y la Asamblea General de Afiliados. Indirectamente está vinculado a la Secretaría Privada de la Presidencia, el Revisor Fiscal y la Comisión de la Mesa. Este Departamento se encuentra en el mismo nivel de otras dependencias como son: Administrativo y Financiero, Registros Públicos, Competitividad Empresarial, Gestión Humana, Mercadeo, Comunicaciones, Secretaría General, Expofuturo, Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.
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Figura 36. Ubicación del Departamento de Servicios Empresariales en el Organigrama de CCP. Tomado de intranet CCP,2019, p. 1.
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Figura 37. Conformación del Departamento de Servicios Empresariales según Organigrama de CCP. Tomado de intranet CCP, 2019, p. 7.
No obstante, el servicio se ubica en un determinado departamento, está interrelacionado con otros departamentos de la CCP considerados de apoyo para poder desarrollar la unidad de negocio y en el que cada uno aporta desde el cumplimiento de sus funciones específicas así:

Funciones de producción: se localiza acá el Departamento de Servicios Empresariales con su Director y sus coordinadores de capacitación, comercial afiliado y logístico. Así mismo, el Departamento de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad con su Director, el Ingeniero de Sistema de Gestión Integral y el analista de servicio al cliente. Entre sus funciones está la de generar diferentes servicios para los empresarios afiliados y registrados, al igual que realizar las actividades de seguimiento y control de lo que cada departamento realiza bajo los parámetros de calidad, atención y satisfacción del cliente.
Funciones de mercadeo: acá intervienen el Departamentos de Mercadeo y Comunicaciones, con sus respectivos Directores, Publicista, Diseñador Gráfico y Community Manager. Sus funciones se centran en ofertar a través de variados medios los servicios que tiene la CCP en sus diferentes departamentos. Igualmente, mantener una continua y apropiada comunicación interna entre los funcionarios que laboran en la Cámara y externa con los clientes. Estar atento a las tendencias del mercado para poder hacer propuestas de servicios que se ajusten a estas y a las necesidades reales de los empresarios. Son los encargados de mantener la imagen institucional y su posicionamiento a través de los medios de comunicación e información sean físicos, virtuales o digitales.
Funciones financieras: son realizadas por el Departamento Administrativo y Financiero conformado principalmente por: Director Administrativo y Financiero, Tesorero, Jefe de Contabilidad, Coordinador Logístico y de Compras, Jefe de Sistemas y Analista Financiero. Sus funciones se orientan al manejo del presupuesto y la rentabilidad de cada una de las actividades que se emprenden y se desarrollan. Planifican financieramente y controlan el gasto y las inversiones. Tienen bajo su responsabilidad la captación de dineros, la optimización de recursos, las compras, el manejo de los activos y pasivos de la Cámara al igual que los dineros públicos y privados que ingresan o salen de la entidad propendiendo por el equilibrio y la liquidez. Igualmente, el manejo contable siguiendo los parámetros legales y fiscales. También son los responsables de la tecnificación de los procesos y tareas de la organización, como del acompañamiento tecnológico en los diferentes departamentos. 
Funciones de personal: está a cargo del Departamento de Gestión Humana conformado por un Director, una Analista de Nómina y un Auxiliar de Recursos Humanos. Tiene en su hacer fundamentalmente los procesos de selección y retención del personal; además de diseñar e implementar estrategias para mantener un adecuado clima organizacional y el bienestar de quienes laboran en la Cámara para lograr colaboradores motivados, comprometidos, capacitados y líderes alineados con los estilos de gestión y los equipos de alto rendimiento.
Desde su fundación, la CCP ha tenido cambios en su estructura organizacional acorde con su crecimiento y mejora continua; sin embargo, en los últimos tres años ha categorizado el personal en 4 niveles, que al mismo tiempo son acordes con la escala salarial: (i) directivo; (ii) profesional; (iii) técnico y analista y (iv) auxiliar y asesor.
4.2 Perfiles y funciones

Como se apreció en el aparte anterior, “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” involucra unos cargos específicos ya existentes en la estructura organizacional de la CCP y requiere la creación de un nuevo cargo que es el coordinador especial para esta unidad de negocio. Por lo tanto, se relacionan a continuación los perfiles y funciones de los cargos directamente responsables, se levanta el del Coordinador BTH y en el Anexo N se consignan los que se consideran de apoyo.
4.2.1 Presidente Ejecutivo.
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	DESCRIPCIÓN Y PERFIL DE COMPETENCIAS DEL PRESIDENTE EJECUTIVO
	Código: PE-OT-002

Versión: 3

Pág. 3


	NOMBRE DEL CARGO:
	Presidente Ejecutivo

	ÁREA:
	Presidencia

	JEFE INMEDIATO:
	Junta Directiva

	PERSONAS A CARGO:
	Si

	OBJETIVO DEL CARGO

	Representante Legal de la entidad, quien actuará como jefe de los servicios administrativos de la Cámara de Comercio, ejecutará las órdenes de la Junta Directiva, de la Comisión de la Mesa y del Presidente de la Junta Directiva, de conformidad con los presentes estatutos y tendrá la facultad para constituir apoderados, cuando los considere necesario.

	FUNCIONES DEL CARGO

	· Dirigir los servicios administrativos de la Cámara de Comercio y ordenar todo lo conducente a su funcionamiento eficiente.

·  Nombrar y remover libremente el personal al servicio de la institución dentro de la organización general adoptada por la Junta Directiva.

·  Celebrar toda clase de actos y contratos relacionados con los servicios de la Cámara de Comercio de Pereira, cuando su cuantía no exceda los trescientos (300) salarios mínimos mensuales legales vigentes.

·  Ordenar los gastos y dirigir el manejo financiero de la Cámara de Comercio.

·  Rendir a la Junta Directiva informes periódicos de sus labores. 

·  Asistir a las reuniones de Junta Directiva, de la cual será su Secretario, y ejecutar sus acuerdos y por derecho propio, formar parte de todos los comités asesores u operativos de la entidad en los cuales actuará como Secretario. 

·  Proponer a la Junta Directiva las medidas necesarias para la mayor organización de la Cámara de Comercio.

·  Proyectar programas de trabajo de la institución y someterlos al estudio de la Junta Directiva o a la Comisión de la Mesa y dirigir su ejecución.

·  Dirigir el funcionamiento del Registro Mercantil y el cumplimiento eficiente de las funciones legales de la Cámara de Comercio y someterlo, oportunamente, al estudio de la Junta Directiva.

·  Orientar las políticas para la participación de la Cámara de Comercio de Pereira en los temas de competitividad a nivel local, regional y nacional.
·  Las demás funciones que le sean asignadas por la ley, por los estatutos o por la Junta Directiva.

	EDUCACIÓN

	Profesional con grado en: Ingenierías, Administración de Empresas, Derecho, Economía o carreras afines que permitan una visión amplia del entorno local, nacional e internacional.

	FORMACIÓN

	Especialización en áreas relacionadas con: Mercadeo, Finanzas, Derecho Comercial, Administración de Empresas, MBA, Economía o similares.

	EXPERIENCIA

	Requiere demostrar experiencia mínima de cinco (5) años en cargos directivos (preferiblemente con experiencia en el sector privado).

	RELACIONES INTERNAS
	RELACIONES EXTERNAS

	Todas las direcciones 
	Relaciones públicas 

	COMPETENCIAS 

	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	GRADO DE DESARROLLO REQUERIDO

	
	A
	B
	C
	D

	Habilidades mediáticas
	
	
	
	

	Relaciones Públicas
	
	
	
	

	Habilidad Analítica
	
	
	
	

	Empowerment
	
	
	
	

	Integridad
	
	
	
	


4.2.2 Coordinador Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter.
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	DESCRIPCIÓN Y PERFIL DE COMPETENCIAS

COORDINADOR DE CAZATALENTOS EMPRESARIALES

BUSINESS TALENT HUNTER BTH
	Código: SE-IC-01

Versión: 01

Pág. 3


	NOMBRE DEL CARGO:
	Coordinador Cazatalentos Empresariales Business 
Talent Hunter BTH

	ÁREA:
	Servicios empresariales

	JEFE INMEDIATO:
	Director Servicios Empresariales

	PERSONAS A CARGO:
	Si

	OBJETIVO DEL CARGO

	Coordinar dentro y fuera de la organización todos los procesos relacionados con la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH  enfocada a la prestación del servicio de selección de personal idóneo con énfasis en habilidades blandas, procurando hacer uso eficiente de los recursos institucionales e incorporando otros de la modernidad como la tecnología y la inteligencia artificial; asegurando resultados de calidad y efectividad en las empresas o personas contratantes que posicionen a la entidad en dicho mercado de manera diferenciadora; generando beneficios y rentabilidad para la CCP y los empresarios y proyectando otras formas de ingreso derivadas de su centro de acción.  

	FUNCIONES DEL CARGO

	· Elaborar, difundir y controlar un plan estratégico de acciones anual dirigido al cumplimiento del objeto de la unidad de negocio.

· Dirigir las diferentes acciones de las personas responsables e intervinientes en la ejecución del plan de acciones de la unidad de negocio.

· Diseñar y poner en marcha mecanismos para el seguimiento y evaluación del plan estratégico BTH para poder aplicar oportunamente las diferentes medidas correctivas y preventivas.

· Proponer al jefe de sistemas métodos para la captación de clientes y candidatos como insumos necesarios para el funcionamiento de la unidad de negocio.

· Sugerir al director de comunicaciones contenidos para la promoción y comercialización de la unidad de negocio.

· Mantener una comunicación continua con el Director de control interno, calidad y servicio al cliente para hacer intervenciones pertinentes enfocadas a la satisfacción del servicio BTH con quienes lo utilizan.

· Formular ante el Presidente Ejecutivo y la Junta Directiva nuevas formas de realizar los procesos de selección en las empresas con el fin de conseguir los recursos necesarios para implementarlas.

· Fortalecer la unidad de negocio a través de actividades innovadoras que mejoren el servicio, pero cada vez, brinden oportunidades diferentes a quienes contratan el servicio.

· Garantizar que los servicios ofrecidos en la unidad de negocio cumplan con los criterios de calidad, efectividad y garanticen una adecuada ejecución según lo contratado para mantener el sello de garantía y confianza de la entidad.

· Programar, coordinar y ejecutar todas las actividades propuestas en la unidad de negocio basadas en la oferta y el compromiso de las personas que las realizan.

· Presentar oportunamente informes de los resultados y la evolución de la unidad de negocio a quienes competa.

· Reportar de manera inmediata y a quien corresponda, las irregularidades que afecten la unidad de negocio y la imagen de la entidad para que se apliquen los correctivos o sanciones disciplinarias de manera oportuna.

· Gestionar la consecución de recursos para el buen funcionamiento de la unidad de negocio.

· Revisar el cumplimiento de los pasos de cada calibre de servicio contratado y de otros servicios adicionales para poder expedir las respectivas garantías y certificaciones por parte de la entidad.

· Presentar a las respectivas instancias las necesidades de personal y otros recursos que permitan el favorable crecimiento de la unidad de negocio.

· Vigilar el adecuado diligenciamiento y archivo de los diferentes formatos que se manejan en la unidad de negocio para el desarrollo del servicio y su adecuado a

· Solicitar la dotación requerida para el funcionamiento de la unidad de negocio.

· Hacer seguimiento de las personas a cargo para que se cumpla con las funciones, compromisos y responsabilidades que les sean asignadas para la buena marcha de la unidad de negocio.

· Cumplir con las normas y reglamentos de la Institución.

· Las demás funciones relacionadas con su cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato.

	NIVEL DE EDUCACIÓN REQUERIDO

	Profesional en áreas sociales como Psicología con especialidad en organizacional.

	FORMACIÓN

	Especialización en Psicología Organizacional y Gestión Humana.

Maestría en Administración de empresas o Gerencia de Proyectos.

	EXPERIENCIA

	Tres años en adelante como Líder del área de Gestión Humana o procesos de selección, en Empresas con más de 100 colaboradores.

Conocimientos básicos en tecnología e inteligencia artificial.

	RELACIONES INTERNAS
	RELACIONES EXTERNAS

	Colaboradores a su cargo.

Colaboradores del Departamento de Servicios Empresariales.

Colaboradores de Departamentos de apoyo.
	Empresas y candidatos

	COMPETENCIAS 

	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	GRADO DE DESARROLLO REQUERIDO

	
	A
	B
	C
	D

	Direccionamiento de recursos humanos
	
	
	
	

	Liderazgo 
	
	
	
	

	Gestión, planificación y organización estratégica
	
	
	
	

	Orientación a los resultados
	
	
	
	

	Escucha activa y comunicación efectiva
	
	
	
	

	Relaciones públicas
	
	
	
	

	Innovación
	
	
	
	

	Manejo asertivo de las emociones
	
	
	
	

	Trabajo colaborativo
	
	
	
	

	Alta adaptabilidad  y administración del tiempo
	
	
	
	


4.2.3. Director de Servicios Empresariales.
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	DESCRIPCIÓN Y PERFIL DE COMPETENCIAS DEL

DIRECTOR SERVICIOS EMPRESARIALES
	Código: CECE-OT-011

Versión: 09

Pág. 4


	NOMBRE DEL CARGO:
	Director Servicios Empresariales

	ÁREA:
	Servicios Empresariales

	JEFE INMEDIATO:
	Presidente Ejecutivo

	PERSONAS A CARGO:
	Si


	OBJETIVO DEL CARGO

	Velar por el crecimiento de los ingresos privados en la CCP, fortaleciendo el gremio Afiliados CCP, generando estrategias que permitan a los empresarios encontrar en servicios empresariales programas que aporten al fortalecimiento de sus empresas.

	FUNCIONES DEL CARGO

	· Acompañar al equipo de trabajo en el logro de los objetivos, apoyándolos en la planeación de cada una de las áreas, generando estrategias y realizando el seguimiento a la implementación de estas.

· Hacer seguimiento a la gestión comercial, haciendo los correctivos necesarios para el buen desempeño y logro de objetivos

· Identificar las necesidades de los Aliados CCP, implementando los programas que permitan suplir estas necesidades y garanticen el fortalecimiento del gremio.

· Identificar las necesidades de capacitación en los empresarios a través de las encuestas, sondeos, telemercadeo, y otros medios.

· Definir anualmente los objetivos de desempeño del personal a cargo

· Promover la capacitación del equipo de trabajo, especialmente en temas comerciales que permitan prestar un excelente servicio a nuestros usuarios y realizar una excelente labor comercial.

· Controlar mensualmente el cumplimiento de las metas de las áreas a cargo.

· Realizar seguimiento a ingresos y gastos del Departamento para garantizar la rentabilidad en los diferentes servicios que se prestan.

· Planear y elaborar la programación de los diferentes eventos de capacitación, incluyendo cronograma, presupuesto y capacitadores.

· Realizar las negociaciones de honorarios y convenios tanto para las capacitaciones como para los beneficios de los Afiliados.

· Coordinar con el Departamento de Comunicaciones la adecuada comunicación y difusión de los servicios que ofrece el Departamento.

· Elaborar y consolidar los diferentes informes que se entregan a la SIC, Junta Directiva y Contraloría.

· Elaborar anualmente el plan de acción y el presupuesto del Departamento.
· Elaborar Análisis de datos del CECE, revisar y hacer seguimiento a los Análisis de datos de las áreas a cargo.

· Diseñar, coordinar e implementar las estrategias y actividades tendientes a incentivar la renovación de la afiliación y cautivar nuevos empresarios para ser Afiliados CCP

· Hacer seguimiento a los diferentes servicios y beneficios que tienen los Afiliados CCP, con el fin de garantizar la calidad de estos.

· Generar y coordinar la implementación de estrategias que incentiven a los Afiliados a utilizar los diferentes servicios.

· Velar por que en el Departamento se cumplan los índices de satisfacción al cliente.

· Velar porque se tengan los recursos necesarios para la adecuada prestación del servicio (infraestructura, tecnología personal y competencias de los mismos).

· Velar por el cumplimiento de políticas, procesos, procedimientos y normatividad establecida y por el mejoramiento continuo del sistema de gestión de calidad del departamento.

· Hacer seguimiento a la implementación de las estrategias de venta de los diferentes servicios que ofrece el Departamento. 

· Realizar seguimiento a la cartera, generando acciones que garanticen su recuperación

· Hacer seguimiento a la facturación del Departamento.

· Hacer seguimiento a los diferentes convenios.

· Velar por la satisfacción laboral del personal a cargo.

· Firmar las requisiciones de compra.

· Participar en el proceso de selección del personal a cargo.

· Apoyar el proceso de inducción del personal del Departamento.

· Cumplir y velar por el cumplimiento de las normas y reglamentos de la institución.

· Las demás funciones relacionadas con el cargo que sean asignadas por el jefe inmediato Realizar evaluación de competencias y acuerdo de objetivos a la vez de realizar su seguimiento.

· Apoyar a las Áreas de la cámara en la comercialización de eventos.
· Apoyar a las diferentes áreas en el diseño de estrategias de comercialización y diseño del presupuesto de los eventos.
· Diseñar estrategias de comercializar las bases de datos de la CCP y hacer seguimiento a las mismas. 
· Diseñar estrategias y comercializar los espacios de la cámara de comercio escenario cultural.

	EDUCACIÓN

	Profesional en áreas Administrativas o financieras como Economía, Ingeniería Industrial, Administración de empresas; o en áreas de mercadeo, publicidad y ventas.

	FORMACIÓN

	Diplomado en mercadeo, publicidad y ventas.  Este requisito se puede homologar con un año de experiencia en cargos de dirección o planeación comercial adicional al exigido por el cargo.

	EXPERIENCIA

	Un año de experiencia  en cargos de dirección o planeación comercial.

	RELACIONES INTERNAS
	RELACIONES EXTERNAS

	Colaboradores del Área
	Clientes Externos

	COMPETENCIAS 

	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	GRADO DE DESARROLLO REQUERIDO

	
	A
	B
	C
	D

	Empowerment
	
	
	
	

	Orientación a los resultados
	
	
	
	

	Pensamiento estratégico 
	
	
	
	

	Liderazgo
	
	
	
	

	RIESGOS OCUPACIONALES

	Ergonómicos
	
	Posturales, operación equipos computo

	Físicos
	
	Trabajo en alturas

	Químicos
	
	Disolventes

	Psicosociales 
	
	Ansiedad y/o estrés


4.2.4 Coordinador Comercial.
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	DESCRIPCIÓN Y PERFIL DE COMPETENCIAS DEL COORDINADOR COMERCIAL
	Código: MS-OT-002

Versión: 04

Pág. 2


	NOMBRE DEL CARGO:
	Coordinador Comercial

	ÁREA:
	Servicios Empresariales 

	JEFE INMEDIATO:
	Director de Servicios Empresariales 

	PERSONAS A CARGO:
	Si

	OBJETIVO DEL CARGO

	Comercializar de forma profesional los servicios y productos que ofrece la Cámara de Comercio de Pereira al tejido empresarial, cumpliendo satisfactoriamente con los presupuestos asignados. 

	FUNCIONES DEL CARGO

	· Conocer con exactitud las bondades de los productos y servicios ofrecidos por la Cámara de Comercio, realizando una venta consultiva e integral en las diferentes empresas de la región. 

· Diseñar estrategias de comercialización que le permitan la efectividad en la gestión comercial. 

· Construir una base de datos robusta y actualizada de los prospectos de clientes de los diferentes target de acuerdo a los productos y servicios a posicionar en el mercado. 

· Realizar labor de prospección, concertar citas, realizar visitas, permanecer la mayor cantidad del tiempo en las empresas cumpliendo su función comercial. 

· Cumplir con los informes de venta y reportar semanalmente a la Vicepresidencia Comercial, las gestiones de la semana anterior y la agenda de la nueva semana. 

· Asesorar y acompañar al equipo de asesores empresariales en la construcción de argumentos de venta, manejo de objeciones y guiones comerciales que les permita realizar cierres de venta exitosos. 

· Realizar coaching y clínicas de venta al equipo comercial a cargo, que le permita lograr resultados grupales. 

· Realizar propuestas comerciales cumpliendo con todas las normas necesarias para un adecuado manejo de la marca y sus productos. 

· Estar alerta a los cambios constantes del mercado y conocer muy bien los productos de la competencia para rebatir objeciones. 

· Aportar el feedback del mercado al departamento de mercadeo. 

· Conocer y respetar las políticas de precios y formas de pago para obtener negociaciones claras. 

· Tener claridad en las metas del Departamento que le fueron asignadas.

· Cumplir con el presupuesto asignado de forma mensual. 

· Identificar claramente el perfil del comprador y adaptar la estrategia de la venta que está haciendo, ofreciendo de forma integral los productos de la Cámara que más se acomoden a dicho perfil. 

· Escuchar al cliente de forma consciente con el fin de presentar propuestas pertinentes y acordes con sus necesidades. 

· Crear experiencias comerciales para los clientes, que los motive a tomar la decisión de compra. 

· Aplicar todas las técnicas de cierre necesarias para lograr concretar los negocios. 

· Representar la imagen de la entidad frente a las diferentes empresas con cumplimiento, organización y respeto. 

· Realizar reuniones periódicas con el Departamento de Mercadeo y las diferentes coordinaciones, con fin de diseñar estrategias que le permitan cumplir su función de forma más efectiva. 

· Participar en el proceso de inducción, formación y evaluación de desempeño de los trabajadores a su cargo. 

· Participar en las mesas de trabajo con las diferentes áreas encargadas del diseño de los productos.

· Velar por el buen uso de la marca Cámara de Comercio de Pereira. 
· Cumplir con las normas y reglamentos de la institución.

· Orientar y suministrar información al público que lo solicite.

· Las demás funciones relacionadas con su cargo y que le sean asignadas por su jefe inmediato.

	EDUCACIÓN

	Profesional en áreas administrativas.

	FORMACIÓN

	Especialización en temas comerciales. 

	EXPERIENCIA

	5 años en cargos relacionados. 

	RELACIONES INTERNAS
	RELACIONES EXTERNAS

	Colaboradores del Departamento
	Empresas 

	COMPETENCIAS 

	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	GRADO DE DESARROLLO REQUERIDO

	
	A
	B
	C
	D

	Orientación a los resultados
	
	
	
	

	Liderazgo
	
	
	
	

	Relaciones públicas
	
	
	
	

	Planificación y organización
	
	
	
	


4.2.5 Asesor Comercial.
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	DESCRIPCIÓN Y PERFIL DE COMPETENCIAS DEL

ASESOR COMERCIAL
	Código: CECE-OT-018

Versión: 02

Pág. 2


	NOMBRE DEL CARGO:
	Asesor Comercial

	ÁREA:
	Servicios Empresariales

	JEFE INMEDIATO:
	Coordinador Comercial

	PERSONAS A CARGO:
	No

	OBJETIVO DEL CARGO

	Brindar soporte a las actividades y operaciones del Departamento de servicios empresariales.

	FUNCIONES DEL CARGO

	· Brindar asesoría a los clientes.

· Realizar telemercadeo para ofrecer los diversos programas de capacitación del Departamento.

· Realizar la inscripción de las personas y empresas con el acompañamiento de los asesores de servicios empresariales. 

· Brindar apoyo con el archivo de todos los documentos del centro de estudios y competencias CECE.

· Apoyar en la logística de los eventos con el registro de las personas, la entrega de las encuestas de satisfacción y de certificados.

· Solicitar la elaboración de facturas y elaboración de cartas de envío a la persona encargada.

· Enviar por correo electrónico a la empresa la factura de las ventas que realice de capacitaciones.

· Aplicación de encuestas en las diferentes capacitaciones y eventos.

· Apoyar los demás programas del departamento.

· Realizar venta y comercialización de las capacitaciones, cumpliendo el presupuesto del área.  

· Mantener actualizada la base de datos y realizar el seguimiento de las mismas.

· Conseguir referidos con los clientes actuales que le permita aumentar la base de datos, y registrarlos en el sistema.

·  Realizar seguimiento al recaudo de la cartera de la venta de los servicios. 

· Apoyar en la labor comercial de las diferentes áreas del Departamento.
· A través de la promoción y comercialización de programas lograr el número de personas proyectadas en los eventos programados del proceso.
· Brindar apoyo en otras áreas cuando sea necesario.

· Cumplir con las normas y reglamentos de la Institución.
· Las demás funciones relacionadas con su cargo, que le sean asignadas por su jefe inmediato y que resulten necesarias por razones del servicio.

	NIVEL DE EDUCACIÓN REQUERIDO

	Técnico, Tecnólogo, profesional en áreas administrativas o comerciales.

	FORMACIÓN

	Ofimática, internet, manejo del sistema registral de la CCP.

	EXPERIENCIA

	Un (1) año de experiencia en ventas de productos intangibles, preferiblemente en servicios.

	RELACIONES INTERNAS
	RELACIONES EXTERNAS

	Colaboradores del Área
	

	COMPETENCIAS 

	COMPETENCIAS ESPECÍFICAS
	GRADO DE DESARROLLO REQUERIDO

	
	A
	B
	C
	D

	Productividad
	
	
	
	

	Responsabilidad
	
	
	
	

	Dinamismo – Energía
	
	
	
	

	Orientación a los resultados
	
	
	
	


Peláez (2019), respecto a los perfiles y las funciones menciona que entre estos se da una interrelación para formar lo que denomina estructura organizacional y sobre el que se construye una red para desarrollar la estrategia que direcciona hacia el logro de las metas trazadas (p.85). Elliott Jaque, en su obra La organización requerida, sustentó “las bases de un diseño organizacional que profundiza en los roles y el alcance estratégico” (citado por Peláez, 2019, p. 90).
El profesor Elliott en su Teoría Organizacional Requerida enfatiza en cómo las personas deben tomar decisiones según ese rol, lo cual va asociado con un modo característico de pensamiento, lo que a su vez los va ubicando en diferentes niveles dentro de esa estructura organizacional y determinando los tiempos requeridos para que ese rol ejecute con calidad las tareas necesarias con los recursos asignados y para que haya un buen rendimiento según lo que la organización se haya propuesto. Es a lo que ha denominado alcance temporal y conviene tomar en cuenta los siguientes atributos:

1. Entre más largo es el tiempo de que una persona dispone de autonomía sin que sus resultados sean evaluados, más grande es el esfuerzo psicológico requerido por la tarea. 
2. A mayor tiempo de soportar la incertidumbre y aun así continuar con el trabajo, mayor es la responsabilidad. 
3. A mayor tiempo que la organización deja ejercer la autonomía de un individuo, tomar decisiones y destinar recursos, más grande es la confianza
que se le tiene y mayor es la responsabilidad que se le confiere. 
Con base al alcance temporal se establece el nivel de trabajo de la persona, y se presenta como una serie de estratos (Muñoz, 2017, p. 103).
A partir de estos planteamientos y aplicándolos en la actual unidad de negocio para fortalecer la estructura organizacional desde la que está soportada la prestación del servicio BTH en busca de obtener resultados efectivos en el proceso de la selección de personal que se oferta a las empresas, se ha organizado cada cargo según el rol y el propósito de este, el alcance estratégico, el modo de pensamiento predominante y sus características como se aprecia a renglón seguido en la Tabla 22:

Tabla 22
Fortalecimiento de la estructura organizacional para la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de CCP a partir de la Teoría de Organización de Elliott Jaque (2010) y las ideas expuestas por Peláez, 2019
	Cargo
	Nivel- estrato
	Rol
	Propósito
	Modo de pensamiento
	Características
	Alcance estratégico

	Presidente Ejecutivo
	V
	Roles corporativos
	Con un enfoque holístico y de caleidoscopio, debe armonizar las diferentes unidades y regiones de manera que asegure la sostenibilidad en el tiempo.
	Sistemas holísticos

unificados
	- Manejo de la organización como un caleidoscopio de temas.
- Planificación a largo plazo y manejo efectivo de modelos financieros de alta complejidad.

- Asignación de prioridades entra la unidad de negocio y el mundo externo.

- Amplia visión para hacer compromisos que afecten a la empresa a largo plazo.
	Cinco a diez años

	Director de Servicios Empresariales

	IV


	Roles de alta gerencia
	Integran sistemas operativos o de soporte con el fin de lograr efectividad en la interdependencia y en el conjunto.
	Procesamiento paralelo
	- Integra y dirige simultáneamente varios proyectos.

- Analiza caminos críticos en busca de la efectividad en conjunto.

- Encuentra caminos alternativos en la interdependencia del sistema a cargo.

- Entiende interdependencias, contingencias y cuellos de botella entre los sistemas.

- Tareas que involucran cambios tecnológicos o de organización.


	Dos a cinco años

	Director de Gestión Humana

	
	
	
	
	
	

	Director de Comunicaciones y Mercadeo

	
	
	
	
	
	

	Director de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad
	
	
	
	
	
	

	Jefe de Sistemas
	III
	Roles de gerencia media
	Gerencia del sistema de servicios, creando eficiencias sostenibles y una mejora continua.

	Caminos alternativos
	- Coordinación, supervisión y dirección de conjuntos interrelacionados de tareas, cada uno a cargo de un responsable.
- Elaboración y diseño de vías alternativas y elección de la que conviene seguir.

- Sincronización del proceso de trabajo entre secciones.

- Uso efectivo de flujogramas y herramientas de planificación.


	Uno a dos años

	Coordinador Comercial


	II
	Roles de coordinación operativa
	Coordinación efectiva de los recursos a su cargo para el cumplimiento de los objetivos operativos acordados.
	Acumulación diagnóstica
	- Análisis, selección y clasificación de las piezas de información del problema u oportunidad planteados.

- Anticipación y reconocimiento de los trozos de información relevantes.

- Coordinación e integración de los elementos necesarios para conseguir un resultado de atributos de precisión y cumplimiento.

- Uso efectivo de cronogramas, listas de chequeo y reuniones de coordinación.

- No se rige necesariamente por procedimientos, rutinas o protocolos establecidos.

- El jefe directo de este rol no da una descripción detallada del camino a la meta.


	Tres meses a un año

	Coordinador de Cazatalentos Empresariales BTH
	
	
	
	
	
	

	Asesor Comercial
	I
	Roles de base u operativos
	Responder y asegurar el logro de los estándares de calidad y productividad del servicio definidos específicamente por la empresa.
	Discernimiento directo
	- Anticipación y resolución de problemas relacionados con el día a día del trabajo.
- Siguen los procedimientos, rutinas y protocolos dirigidos hacia la meta de servicio o productividad establecidos, con estándares de calidad marcados.

- Generalmente debe consultar al jefe directo ante obstáculos no resueltos o que no están previstos en los procedimientos, rutinas y protocolos.


	Un día a tres meses


Fuente: Autoría propia basado en Peláez, J.J. (2019). La nueva gestión humana, pp. 98-104.

4.3 Proceso de selección.
Para el proceso de selección de personal que se requiere o se vaya necesitando para el funcionamiento de la nueva unidad de negocio “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH, diferente a los funcionarios con los que actualmente se cuenta en CCP, se sigue el mismo procedimiento establecido por la entidad (Anexo Ñ). 
Su objetivo está dirigido a definir los pasos a seguir para la requisición, reclutamiento y selección para cubrir la vacante y de esta manera garantizar a la organización un personal idóneo y competente en lo referente a la educación, formación, experiencia y habilidades, de acuerdo a los requisitos exigidos para el cargo. 
El alcance hace referencia a los parámetros establecidos en este procedimiento, los cuales se deben utilizar cuando se presenten vacantes definitivas en los casos de creación de cargos, terminación o suspensión de contratos laborales o incapacidades; o por vacantes temporales provenientes de necesidades adicionales y transitorias de talento humano que no afectan la estructura de la CCP. 
Los costos de este proceso de selección el cual se realiza para cada colaborador sin excepción, son relativos dependiendo del cargo vacante y del proceso a desarrollar a partir del procedimiento establecido; oscila entre $ 400.000 y $ 1.000.000. En caso de tener que contratar con terceros, este valor aumenta según las tarifas por ellos estipuladas 

El proceso es realizado por el Departamento de Gestión Humana de manera presencial y por métodos convencionales, por cuanto es una de sus funciones y en ellos se invierte un tiempo también relativo dependiendo de las especificaciones del cargo y de la urgencia de ocupar la vacante para el funcionamiento de la CCP.
Teniendo en cuenta que la presente unidad de negocio de la CCP su eje central es realizar procesos de selección a nivel directivo, el ideal es que a futuro está función pase al Coordinador de Cazatalentos Empresariales BTH y se descargue operativamente de Gestión Humana para que pueda invertir ese tiempo en el desarrollo de otras acciones de dicho departamento. Además, esto se constituirá en una carta de presentación de confianza y credibilidad por cuanto es tan válido el proceso que la misma CCP lo aplica.

4.4 Esquema de remuneración, beneficios e incentivos 
El esquema de remuneración, beneficios e incentivos que se sigue en la CCP, donde está inmerso la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH, para el personal que está directa e indirectamente vinculado corresponde a:
· Escala salarial que rige desde el 2019 como se relaciona en la Tabla 23:
Tabla 23
Escala salarial según categoría de cargos en CCP
	CATEGORÍA DE CARGOS

Cancelados con cargo a recursos públicos
	INGRESOS MENSUALES EN SALARIO MINIMO MENSUAL LEGAL 2019

	
	DESDE
	HASTA

	NIVEL DIRECTIVO
	4 SMMLV
	31 SMMLV

	NIVEL PROFESIONAL
	2 SMMLV
	4,8 SMMLV

	NIVEL TÉCNICO Y ANALISTA
	1,3 SMMLV
	2.9 SMMLV

	NIVEL AUXILIAR Y ASESOR
	1 SMMLV
	2,1 SMMLV

	**Cuadro de ejemplo par cumplir con artículo 9 ver matriz


Fuente: Tomado de https://www.camarapereira.org.co/es/ipaginas/ver/G2/424/escala-salarial/Intranet.
· Préstamos para estudios.
· Celulares con planes empresariales según el cargo.

· Horarios flexibles.

· Mayor cantidad de funcionarios mujeres que hombres.

· Ascensos y mejoramiento salarial.
· Chequera emocional donde bonifican con tiempos extras diferentes a las vacaciones o licencias, para usarlos cuando se necesitan o deseen.

· Evaluación periódica del clima organizacional para cada año incluir nuevos incentivos y beneficios o fortalecer los existentes.
Las políticas de adjudicación de remuneración, beneficios e incentivos están direccionadas desde la Junta Directiva a partir de las necesidades y requerimientos expuestos por el Presidente Ejecutivo y del presupuesto con el que cuenta la CCP para su funcionamiento global. A partir de estos lineamientos hacen la proyección del personal y las reestructuraciones organizacionales pertinentes para cumplir a cabalidad con sus funciones corporativas.
4.5 Cumplimiento de requerimientos legales y composición del personal 
La unidad de negocio BTH cumple con todos los requerimientos legales en materia laboral y de un trabajo digno relacionados con salarios, prestaciones sociales, jornada de trabajo, seguridad y salud en el trabajo, equidad de género y edad que se aplican en la CCP. 

Para ello se toma en cuenta lo estipulado en: 
· Constitución Política de Colombia. 
· Decretos 2663 y 3743 de 1950 Código Sustantivo del Trabajo. 
· Decreto 1072 de 2015 Decreto Único Reglamentario del Sector Trabajo. 
· Ley 1010 de enero 23 de 2006 por medio de la cual se adoptan medidas para prevenir, corregir y sancionar el acoso laboral y otros hostigamientos en el marco de las relaciones de trabajo (Congreso de la República de Colombia, 2006).
· Resolución 652 del 2012 por la que se establece la conformación y funcionamiento del Comité de Convivencia Laboral en entidades públicas y empresas privadas (Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, 2012).
· Ley 1257 de diciembre 4 de 2008 (Congreso de la República de Colombia, 2008). y su Decreto reglamentario 4463 de noviembre 25 de 2011 por la cual se dictan normas de sensibilización, prevención y sanción de formas de violencia y discriminación contra las mujeres (Presidencia de la República de Colombia, 2011). 
· Decreto Ley 1295 de junio 22 de 1994 por el cual se determina la organización y administración del Sistema General de Riesgos Profesionales (Ministerio de Trabajo y Seguridad Social, 1994).
4.6 Contratación de servicios con terceros 
Los servicios que serán contratados con terceros en la unidad de negocio BTH se harán siguiendo el manual y el procedimiento de contratación de la CCP (Anexo O y P) y estarán bajo la figura de alianzas estratégicas según las necesidades de contratación y presupuesto general de la CCP aprobado por la Junta Directiva y Asamblea de Afiliados.
Los servicios contratados con terceros hacen referencia a pasos específicos dentro del proceso de selección de personal:
· Reddin Consultants: aplicación de pruebas técnicas y psicológicas.
· Centro de innovación: Assessment Center mediante gamificación.
· Human Capital: levantamiento de profesiograma.
· Seguridad Nacional: para verificar la autenticidad de la documentación entregada por los candidatos y la realización de visitas domiciliarias.
· Innermetrix: para la compra de pruebas de habilidades blandas.
· Invest in Pereira: para buscar inversionistas locales, regionales, nacionales y extranjeros.

Los costos con estos terceros son contratos marco sin valor específico por cuanto dependen de la demanda del servicio en cada calibre y pasos del proceso contratado; al igual que las tarifas vigentes con dichas entidades outsourcing. Por lo tanto, esta proyección se hace dependiendo de esta variable: si hay demanda de servicios, hay procesos contratados.

5. ASPECTOS LEGALES

5.1 Estructura jurídica y tipo de sociedad

Reiterando la pertenencia de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH a la CCP, comparte la estructura jurídica de dicha entidad.
La creación de la CCP fue decretada por el Ejecutivo Nacional a través del Ministerio de Industrias el 18 de febrero de 1926.  Fue creada mediante Decreto 313 del 23 de febrero de 1926. El 3 de marzo de 1926 por convocatoria del alcalde de turno, los comerciantes agremiados eligen la primera Junta Directiva. 
CCP es una persona jurídica de derecho privado, de carácter corporativo, gremial y sin ánimo de lucro y gobernada por los comerciantes inscritos en el registro mercantil que tengan calidad de afiliados. Se rige por unos Estatutos aprobados por medio de Resolución 25351 del 4 de mayo de 2016 de la Superintendencia de Industria y Comercio. Ha tenido reformas en los años 2014, 2015 y la última mediante Acta 786 del 21 de marzo de 2018 de la Junta Directiva, aprobada por la Superintendencia de Industria y Comercio mediante Resolución 34756 del 22 de mayo de 2018. Para su funcionamiento jurídico, la CCP posee, además, un normograma y un reglamento para afiliados (Anexo Q).
Los Estatutos están conformados por 13 capítulos que comprenden: I. Naturaleza, nombre, integración, objeto y Funciones. II. Estructura organizacional. III. Junta Directiva y funciones. IV. Comités de trabajo. V. Del Presidente Ejecutivo y sus funciones. VI. Patrimonio. VII. Régimen de afiliaciones. VIII. Inhabilidades e incompatibilidades de los funcionarios. IX. Administración del conflicto de intereses. X. Política de riesgos y sistema de control interno. XI. Declarado inexequible por Sentencia C-135 de 2016. XII. Revisor fiscal. XIII. Reforma de estatutos (Anexo R). 
El Normograma contiene de los diferentes entes gubernamentales: Leyes desde 1988; Decretos desde 1971, Resoluciones desde 1979 y otros documentos legales de la Superintendencia de Industria y Comercio e internos. 

El Reglamento para afiliados fue aprobado mediante Acta 14 de 22 de junio de 2015 y Acta 29 del 18 de noviembre de 2015. Contempla en un solo capítulo diferentes aspectos como: que es ser “Afiliado Amigo”, requisitos, identificación, obligaciones, condiciones, perdida de esta calidad, derechos y deberes. En cuanto a la afiliación, solicitud, trámites, cuota, vigencia, renovación y comité de afiliación. También: oportunidad para revisar base de datos; devolución de dineros por cancelación matrícula mercantil; certificados; impugnación de afiliación o desafiliación y prohibición para el uso de imagen corporativa.
5.2 Esquema de gobierno

Actualmente los miembros de la organización directiva de la CCP encargados de la toma de decisiones está conformado por las siguientes autoridades y unidades de mando consignados en la Tabla 24:
Tabla 24
Unidades de mando y autoridad que representan el esquema de gobierno de unidad de negocio BTH y la forma como contribuyen

	Unidad de mando- autoridad
	Conformado por
	Perfil
	Habilidades que contribuyen al negocio

	Asamblea General de Afiliados
	Personas naturales o jurídicas en calidad de comerciantes afiliados y con afiliación vigente. 
	Pertenecientes a empresas micro, pequeñas, medianas y grandes de los diferentes sectores económicos de Risaralda.
	Revisión de estados financieros, balance e informe del revisor fiscal.

Aprobación del presupuesto anual para la viabilidad y sostenibilidad del negocio.
Elección de la Junta Directiva y Presidente Ejecutivo.


	Junta Directiva vigencia 2019-2022
	Comerciantes inscritos que tengan la calidad de afiliados y representantes del Gobierno Nacional.
	Comerciante en cualquier sector económico.

Representantes del gobierno con título profesional con experiencia al menos de cinco años en actividades propias de la CCP.

	Máximo organismo de administración.

Es el responsable directo del funcionamiento de la unidad de negocio junto con el Presidente Ejecutivo.
Aprobación del plan estratégico y el presupuesto para la ejecución de la unidad de negocio.

Identificación, aprobación y evaluación de indicadores de gestión de acuerdo con las metas establecidas en BTH.

Solicitud de informes para verificar la evolución de la unidad de negocio.

Autorización al Presidente Ejecutivo para celebrar convenios y contratos con cargo a la entidad.



	
	Diego Alejandro Paneso Osorio
	Presidente

Empresa Diego Alejandro Paneso S.A.

Representante del sector privado.

Miembro principal.

Chef profesional y gerente propietario del reconocido restaurante Ámbar que cuenta con cerca de 13 años de experiencia.   

Hizo parte de la Junta Directiva de la Cámara de Comercio de Pereira del 2012 al 2013 y en el período 2016-2018 fue uno de los delegados del Gobierno Nacional en la misma Junta Directiva. 

	

	
	Germán Calle Zuluaga 
	Vicepresidente

Almacén La Lima

Representante del sector privado.

Miembro principal.

Abogado, reconocido dirigente gremial, quien ha estado al frente de la Federación Nacional de Comerciantes Fenalco seccional Risaralda y del Comité Intergremial de Risaralda, ha hecho parte de la Junta Directiva de la Cámara de Comercio de Pereira en diferentes períodos: 2010-2012; 2012-2014; 2014-2018 y desde el 2011 y hasta el 2018 fue presidente del mismo órgano rector.  

	

	
	Juan Guillermo Franco Londoño

Sergio Iza palacio

Álvaro Londoño Gómez

Luis Alberto Gómez Ocampo

	Representante del sector privado.

Miembro principal.
	

	
	Carlos Alberto Reyes Vélez

Fabio Alberto Salazar Rojas

Fernando Ramírez González

Luis Fernando Lemus Mejía

Ana Emilce Palacio Correa

Charles Uriel Román Cardona

	Representante del sector privado.

Miembro suplente
	

	
	Luis Fernando Ossa Arbeláez
Juan Guillermo Ángel Mejía
Alain Duport Jaramillo

	Representante del Gobierno Nacional. Miembro principal.
	

	
	Ramón Antonio Toro Pulgarín
Juan Carlos Grillo Posada
Josué Roberto Caballero Olivar

	Representante del Gobierno Nacional. Miembro suplente.
	

	Revisor Fiscal
	Héctor Manuel Trejos Escobar
	Contador con especialización tributaria y revisoría fiscal. Experiencia mínima de 10 años
	Garantiza del adecuado uso de los recursos económicos y humanos desde la productividad y la rentabilidad.



	
	Liliana Giraldo Ruiz


	Contador con especialización tributaria y revisoría fiscal. Experiencia mínima de 10 años
	

	Presidente Ejecutivo.
Desde 2018 hasta la actualidad
	Jorge Iván Ramírez Cadavid
	Abogado especialista en Derecho Comercial UPB. 

Con 13 años de experiencia en el sistema cameral colombiano. 

Cursa Magister en Administración de Empresas con la Universidad Pontificia Javeriana.

Se ha desempeñado como:

Abogado de Registros Públicos, Cámara de Comercio de Pereira abril 2005 - septiembre 2007

Director jurídico Fondo Regional de Garantías del Café S.A. octubre 2007 - junio 2008

Secretario General y Presidente Encargado, Cámara de Comercio de Buga junio 2008 – 2013

Vicepresidente Jurídico Cámara de Comercio de Pereira 2013 - julio 2018


	Representa legalmente a la entidad ante las empresas contratantes.
Propone a la Junta Directiva el plan de acción donde se incluye la nueva unidad de negocio y el presupuesto requerido para su funcionamiento.

Realización de convenios con las empresas aliadas para el desarrollo del proceso de selección.

Contratación del personal requerido para el desarrollo de las acciones de la unidad BTH.

Ordena el gasto y la inversión para la buena marcha de la unidad BTH.

Rendición de cuentas e informes de los resultados obtenidos con la unidad de negocio.

Aprobación de los cargos requeridos para el montaje y puesta en marcha de BTH, entre ellos, el coordinador de Cazatalentos Empresariales.

Promociona la nueva unidad de negocios en el sector gremial empleando diferentes medios de comunicación.

Expide las certificaciones de los procesos de selección de personal realizados con las empresas.

Autoriza el cumplimiento de las garantías en los procesos de selección con las empresas.

Vigila el cumplimiento y la efectividad de los procesos de selección que se realizan en nombre de la entidad, las personas a cargo y el manejo de recursos.



Fuente: Autoría propia.

5.3 Asuntos regulatorios
Según el Decreto 410 del 27 de marzo de 1971 expedido por la Presidencia de la República y mediante el cual se expide el Código de Comercio, en su Artículo hace referencia a la vigilancia y control del cumplimiento de funciones:


el cumplimiento de las funciones propias de las cámaras de comercio estará sujeto a la vigilancia y control de la Superintendencia de Industria y Comercio. Esta podrá imponer multas sucesivas hasta de cincuenta mil pesos, o decretar la suspensión o cierre de la cámara renuente, según la gravedad de la infracción cometida (Presidencia de la República de Colombia, 1971).
La Superintendencia vigila documentos como:  Registro Mercantil, Registro de Entidades Sin Ánimo de Lucro, Registro Único de Proponentes, Registro de las Entidades pertenecientes al sector Solidario, Veedurías, Registro Nacional del Turismo, Vendedores de Juegos de Suerte y Azar, O’NG Extrajeras con sucursal en Colombia

La Superintendencia de Industria y Comercio, además de sancionar a las cámaras por incumplimiento de la ley, de sus funciones o estatutos, o de las disposiciones por ella emitidas; también debe resolver las quejas, peticiones y reclamaciones que se presenten en contra de las Cámaras de Comercio al igual que los recursos interpuestos por las Cámaras en los casos que así lo requiera.
Para contribuir a la labor de la Superintendencia, las Cámaras están en la obligación de remitir una serie de informaciones respecto a su funcionamiento como:  estados financieros, estado de resultados, programa de trabajo, informe de labores, informe estadístico de los Registros Públicos (anual), información de ejecución presupuestal (trimestral), conclusiones  de las actas de junta directiva dentro de los 10 días siguientes a su aprobación (mensual) y Constancia de Publicación de la Noticia Mercantil (mensual).
Por otra Igualmente, en el artículo 88 del mismo Decreto se indica el control y vigilancia en cuanto a recaudos:

La Contraloría General de la República ejercerá el control y vigilancia del recaudo, manejo e inversión de los ingresos de las cámaras de comercio, conforme al presupuesto de las mismas, previamente aprobado por la Superintendencia de Industria y Comercio (Presidencia de la República de Colombia, 1971). 
Vigila que la administración y disposición de los recursos públicos se realice en el marco de los principios de la función administrativa y los propios de la gestión fiscal: eficiencia, eficacia, economía, transparencia, legalidad, publicidad, entre otros. 

El Archivo General de la Nación, está al tanto del cumplimiento de la normativa relacionada con la función archivística. (Ley 594 de 2000 y el Decreto 106 de 2015) 
La CCP tiene otras obligaciones legales como es la declaratoria de impuestos anual con la DIAN y del IVA.

5.4 Derechos de la propiedad intelectual

De acuerdo con lo contemplado en los estatutos de la CCP, artículo 19 “Los afiliados, no podrán hacer uso en ningún caso de la imagen corporativa de la Cámara de Comercio de Pereira y/o logo de afiliados, sin antes solicitar previa autorización. Una vez autorizada, la empresa deberá garantizar y respetar el buen uso de la marca estipulado en el manual” (Superintendencia de Industria y Comercio, 2016, p.6).
Por otra parte, en sus políticas cuenta con el proceso para tratamiento de datos personales tanto para clientes internos como externos (Anexo S).
5.5 Regímenes especiales
La CCP por ser una entidad sin ánimo de lucro pertenece a un Régimen Tributario Especial en la DIAN por encontrarse legalmente constituida y, además, por desarrollar actividades que contribuyen al desarrollo integral de la sociedad. Por estar en este régimen tienen como principal beneficio “una tarifa del 20% del Impuesto de Renta y Complementario sobre el beneficio neto o excedente, y tendrá el carácter de exento, cuando éste se destine directa o indirectamente a programas de índole social” 

(DIAN, 2019b, párr. 10)
La CCP goza de beneficios como: el acceso a recursos públicos para desarrollar diferentes proyectos, acceso a la información de convocatorias para empresarios y gestionar recursos de entidades de cofinanciación nacional e internacional para proyectos de competitividad regional. 
6. IMPACTO AMBIENTAL Y SOCIAL

6.1 Gestión y desempeño ambiental
La unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de la CCP tiene una serie de aspectos ambientales asociados sobre los que se debe tener claridad de la manera cómo va a armonizar la empresa con el medio ambiente y va a aportar a su preservación. Esto representa, al lado del impacto social, requisitos indispensables para quienes intentan conquistar mercados y clientes en la época de hoy.
Para ello, se ha construido una matriz de identificación de los aspectos ambientales, impacto, valoración y ámbito afectado para el proceso de Información Comercial, Servicio de Selección de Personal; a partir de lo cual se construye la estrategia de mitigación (Tabla 25).
Tabla 25
Matriz de identificación aspectos ambientales, impacto, valoración y ámbito afectado con el servicio BTH-CCP
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	Fecha elaboración: septiembre 15 de 2020
	Código: 
Versión: 01
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	Fecha próxima revisión: septiembre 15 de 2021
	

	Objetivo: Estructurar e implementar la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH para selección de personal con énfasis en habilidades blandas para cargos directivos.
	

	Responsable: Director de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.
	


	Actividad
	Aspecto
	Impacto
	Tipo-Regularidad

	Ámbito afectado
	Importancia del impacto

	Control y mitigación


	Administrativa y operativa
	Consumo de energía eléctrica
	Agotamiento del recurso natural
	Normal

Negativo
	Energía hidroeléctrica
	A =   5

P =   5

D = 10

R =   5

C = 10

N = 10
	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso.
Inspecciones de rutina.

	
	Implementación de sistemas ahorradores de energía
	Aprovechamiento del recurso natural 
	Normal 

Positivo
	Energía hidroeléctrica
	A =   5

P = 10
D =   5
R =   5

C = 10
N = 10
	Ahorro y uso racional del recurso.

Inspecciones de rutina.

	Administrativa y operativa
	Consumo de agua
	Agotamiento del recurso natural.

Disminución del caudal.
	Normal

Negativo
	Recurso hídrico
	A =   5

P =   5

D = 10

R =   5

C =   5

N = 10

	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso.

Inspecciones de rutina.

	
	Implementación de sistemas ahorradores de agua.
	Aprovechamiento del recurso natural.

Aumento del caudal
	Normal

Positivo
	Recurso hídrico
	A =   5

P = 10
D =   5
R =   5

C = 10
N = 10


	Ahorro y uso racional del recurso.

Inspecciones de rutina.

	
	Consumo de papel
	Agotamiento del recurso natural.
	Emergencia

Negativo
	Suelo

	A =   5

P = 10

D =   5

R =   5

C =   5

N =   5

	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso.

Empleo de otros recursos sustitutos.


	
	Consumo material de oficina (lapiceros, legajadores, lápices, post it, marcadores, resaltadores, etc.)
	Ampliación de las fuentes de empleo.

Aumento e contaminación del suelo.

	Normal

Positivo/Negativo
	Suelo
	A =   5

P = 10

D = 10

R =   5

C = 10

N =   5

	Gestión de residuos.

Ahorro y uso racional del recurso.



	
	Generación de residuos aprovechables (plástico, papel, vidrio).
	Disminución de contaminación del recurso atmosférico y suelo.

Disminución presión del relleno sanitario.


	Emergencia

Positivo
	Suelo
	A =   5

P = 10

D =   5
R = 10
C =   5
N =   5
	Inspección de rutina.
Diligenciamiento y control de formato de registro.

	
	Generación de residuos no aprovechables (empaques de alimentos, mugre del barrido, cartón, plástico y objetos de metal contaminados).
	Aumento de contaminación del recurso atmosférico y suelo.

Aumento presión del relleno sanitario.

Disminución de la vida útil del relleno sanitario.
	Emergencia

Negativo
	Atmósfera, calidad del aire.

Suelo
	A =   5

P = 10

D = 10
R =   5
C = 10
N = 10
	Inspección de rutina.
Diligenciamiento y control de formato de registro.
Empleo de otros recursos sustitutos.

	Administrativa y operativa
	Generación de residuos sólidos no peligrosos (clips, ganchos de cosedora, cinta adhesiva, accesorios y productos de limpieza, etc.).


	Aumento de contaminación del recurso atmosférico y suelo.

Aumento presión del relleno sanitario.

Disminución de la vida útil del relleno sanitario.


	Normal

Negativo
	Atmósfera, calidad del aire.

Suelo
	A =   5

P =   5
D = 10
R = 10
C = 10
N = 10
	Gestión de residuos.

Inspecciones de rutina.


	
	Generación de residuos sólidos peligrosos RESPEL (Fluorescentes, tóner, tintas, productos de limpieza, pilas y otros)
	Aumento de contaminación del recurso atmosférico y suelo.

Aumento presión del relleno sanitario.

Disminución de la vida útil del relleno sanitario.

Afectación de la salud humana.

	Emergencia

Negativo
	Suelo

	A =   5

P = 10

D = 10
R = 10
C = 10
N = 10
	Gestión de residuos.
Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso. 

Diligenciamiento y control de formato de registro.


	
	Generación de residuos electrónicos y eléctricos (bombillas, cables, memorias USB, CDs, lo relacionado con tecnología de la información y telecomunicaciones).
	Aumento contaminación electromagnética, atmosférica y del suelo.
Aumento presión del relleno sanitario.

Disminución de la vida útil del relleno sanitario.

Afectación de la salud humana.
Alteración del ambiente de trabajo.

Aumento emisión CO2 (huella de carbono).
Aumento calentamiento global.


	Anormal

Negativo
	Atmósfera, calidad del aire.

Suelo.

Sistema ecológico.


	A =   5

P = 10

D = 10
R = 10
C = 10
N = 10
	Gestión de residuos.

Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso. 

Diligenciamiento y control de formato de registro.
Participación programa BancO2 para compensar la huella de carbono.



	
	Acopio de residuos sólidos
	Aumento de contaminación del recurso atmosférico y suelo.


	Anormal

Negativo
	Atmósfera, calidad del aire.
	A =   5

P = 10

D =   5

R =   5

C =   5

N = 10


	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Inspecciones de rutina (almacenamiento)

Diligenciamiento y control de formato de registro.


	
	Generación de residuos de radiaciones

electromagnéticos (producto del uso de PC, computador, celular, impresora, laptop, Tablet, entre otros).
	Aumento contaminación electromagnética, atmosférica y del suelo.
Aumento presión del relleno sanitario.

Disminución de la vida útil del relleno sanitario.

Afectación de la salud humana.
Alteración del ambiente de trabajo.

Aumento emisión CO2 (huella de carbono).
Aumento calentamiento global.


	Normal

Negativo
	Atmósfera, calidad del aire.

Suelo.

Sistema ecológico.


	A = 10
P = 10

D = 10
R = 10
C = 10
N = 10
	Gestión de residuos.

Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso. 

Diligenciamiento y control de formato de registro.
Participación programa BancO2 para compensar la huella de carbono.



	
	Prohibición legal por contaminación por humo de cigarrillo 
	Mejora calidad del aire.

Disminución contaminación del aire.
	Anormal

Positivo
	Atmósfera, calidad del aire
	A =   5

P =   5
D =   5

R =   5

C =   5

N =   10
	Marcación de zonas de fumadores establecidas.

Avisos con disposición legal en puestos de trabajo.



	Administrativa y operativa
	Generación de ruido (voz humana, computadores, impresora, radio, TV, ruido de la ciudad, ruido de calle y medios de transporte, tráfico vehicular, vendedores ambulantes; etc.

	Aumento contaminación auditiva.
Afectación de la salud humana.

Alteración del ambiente de trabajo.


	Normal

Negativo
	Atmósfera.
	A =   5

P =   5
D =   5

R =   5

C =   5

N =   10


	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.



	
	Generación de saturación visual (carteleras, avisos, diversidad de información en pantalla del computador, decoración, elementos de trabajo en escritorios, etc.).

	Aumento contaminación visual.
Afectación de la salud humana.
Alteración del ambiente de trabajo.
	Normal 

Negativo
	Atmósfera.
	A =   1
P =   5
D =   5

R =   5

C =   5

N =   10


	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.



	
	Emisión de gases por fuentes móviles (combustión medios de transporte).
	Aumento contaminación atmosférica
	Normal

Negativo
	Recursos energéticos, combustibles.
	A = 10
P = 10

D = 10
R = 10
C = 10
N = 10
	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

Ahorro y uso racional del recurso.

	
	Vertimientos domésticos con descargas en el alcantarillado
	Aumento contaminación del recurso hídrico.

Generación de aguas residuales.

Agotamiento del recurso natural.
	Emergencia

Negativo
	Agua superficial, variación del caudal.
	A = 10
P = 10

D = 10
R = 10
C = 10
N = 10
	Capacitación Aspectos/Impactos ambientales expuestos.

(Avisos prohibición de no arrojar papel, toallas higiénicas, sólidos, residuos alimenticios; etc.).



	
	Potencial fuga del aire acondicionado
	Aumento contaminación atmosférica.
	Anormal

Negativo


	Atmósfera, calidad del aire.


	A =   1
P =   5
D =   5

R =   5

C =   5

N =   10


	Aplicación manual de gestión de riesgos CCP y Plan de Emergencias CCP.

	
	Potencial Incendio
	Aumento contaminación atmosférica y del suelo.
	Anormal

Negativo


	Atmósfera, calidad del aire.

Suelo
	A =   1
P =   5
D =   5

R =   5

C =   5

N =   10


	Aplicación manual de gestión de riesgos CCP y Plan de Emergencias CCP.

	Administrativa y operativa
	Potencial derrame de productos de aseo, limpieza y desinfectante (hipoclorito, limpiavidrios, alcohol y otros).

 
	Aumento contaminación atmosférica y del suelo.
	Anormal

Negativo
	Atmósfera, calidad del aire.

Suelo
	A =   1
P =   5
D =   5

R =   5

C =   5

N =   10


	Aplicación manual de gestión de riesgos CCP y Plan de Emergencias CCP.


Fuente: Autoría propia.

6.2 Estrategias de mitigación

.
De acuerdo con la matriz de Identificación de aspectos ambientales, impacto, valoración y ámbito afectado anteriormente desarrollada, se ha diseñado el siguiente Plan de Manejo Ambiental que contiene las medidas a adoptar, haciendo una descripción concreta de las acciones, responsables, indicadores de éxito, periodicidad del control de cumplimiento y efectividad; además, el costo estimado.
El Plan de Manejo Ambiental es una herramienta de gestión para planear, organizar y facilitar el desarrollo de medidas ambientales enfocadas a la prevención, mitigación o corrección de los efectos o impactos causados por los diferentes aspectos que se llevan a cabo en la CCP. Las medidas de prevención, evitan o disminuyen el impacto. Las de mitigación son para atenuar aquellos impactos irreversibles que no permiten restituir los recursos afectados a su estado 

original. Las de corrección facilitan la recuperación de la calidad ambiental posterior a intervenciones de cambio en un determinado período de tiempo.
El Plan permite intervenir y mejorar en lo posible los efectos adversos y, además, potenciar otros positivos causados por los aspectos identificados anteriormente en la matriz mediante la aplicación de unas medidas específicas.

La estrategia del Plan es triple: por una parte, protección de la salud humana en su desempeño ocupacional; por otra, fortalecimiento de la calidad del ambiente laboral; y, finalmente, preservación ambiental.

Las medidas consignadas en el plan que aparece a continuación (Tablas 26, 27, 28 y 29) son direccionadas a todos los involucrados en la nueva unidad de negocio BTH y deben estar articuladas con las medidas de Seguridad y Salud en el Trabajo, Control de Riesgos, Sistema Integrado de Gestión y Normatividad vigente en la CCP para que puedan desarrollarse a cabalidad y ejercerse los controles pertinentes para la consecución de resultados favorables; o en caso contrario, redireccionar dichas medidas.
Estas medidas de manejo ambiental en CCP deben ser revisadas y aprobadas por el Director de Servicios Empresariales, Director de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad y Presidente Ejecutivo para que se hagan demostración de recursos necesarios para su respectiva ejecución.
Una vez aprobado el Plan de Manejo Ambiental, el Presidente Ejecutivo hará la respectiva presentación virtual a los interesados e involucrados en lenguaje claro y simple enfocado a dar respuesta a por qué, cuándo y cómo se deben adoptar las medidas establecidas.
Con relación al impacto y las estrategias de mitigación propuestas están a cargo de la CCP y es trasversal a todos sus proyectos, dentro de la cual se encuentra el servicio BTH. Por tanto, en lo referente a los costos, la entidad CCP los asume en un 100% y no le carga gastos de ningún tipo a sus proyectos o unidades de negocio; esta los asume o los financia en su totalidad, es decir, se autofinancia.
6.2.1 Medida Nº 1.
Tabla 26
Medida Nº 1 del Plan de Manejo Ambiental para el servicio BTH de CCP
	Plan de Manejo Ambiental BTH
Medida Nº 1

	Nombre de la medida
	Capacitación Aspectos/impactos ambientales expuestos.

	Efectos ambientales que se desea intervenir
	- Agotamiento del recurso natural.

- Aumento de presión del relleno sanitario y disminución de su vida útil.
- Afectación de la salud humana.
- Alteración del ambiente de trabajo.
- Aumento contaminación electromagnética, atmosférica, del suelo, auditiva y visual.
- Aumento de emisión de CO2 (Huella de carbono) y el calentamiento global.

	Aspectos ambientales que genera efectos a intervenir
	- Consumo de energía, agua y papel.

- Generación residuos sólidos peligrosos, electrónicos, eléctricos y electromagnéticos. 

- Acopio de residuos sólidos.
- Generación de ruido, saturación visual, de gases por fuentes móviles y aguas residuales.

	Objetivo

	Minimizar los efectos ambientales que afectan el estado de salud y bienestar de la comunidad ubicada en la zona de influencia, el ámbito donde laboran, los recursos naturales y la calidad del aire y la tierra.

Prevenir aspectos que afecten el medio ambiente mediante procesos de capacitación.

	Tipo de medida
	Prevención y mitigación

	Acciones por desarrollar:
	- Selección de los temas claves objeto de capacitación.
- Solicitud de apoyo de formación a la Corporación Autónoma Regional del Risaralda CARDER.
- Solicitud al Presidente Ejecutivo CCP para la contratación de personal para llevar a cabo esta medida planteada.
- Montaje de los cursos específicos de capacitación de acuerdo con el aspecto e impacto ambiental.
- Elaboración de un cronograma de capacitación con las personas directamente e indirectamente involucradas.

- Difusión del cronograma de capacitación por medio virtual en la página web y correos electrónicos del personal involucrado.
- Organización de la logística para el desarrollo de los cursos.

- Desarrollo de los cursos programados con personas expertas antes de iniciarse la unidad de negocio con carácter obligatorio, fomentando una actitud de atención, interés y toma de conciencia.
- Durante este desarrollo se implementarán medidas de control y sucesivas inspecciones para verificar la aplicabilidad de los conocimientos impartidos.

- Envío de correos electrónicos con podcast, infografías o flasher continuados (mínimo uno al mes) para fortalecer las enseñanzas durante los cursos o reforzar alguna temática que en la inspección se observe que no están siendo efectivas o aplicadas de manera adecuada. 
- Realización de publicaciones en la web, redes sociales y en la revista digital de la CCP, publicaciones periódicas con artículos relacionados con cada uno de los aspectos ambientales y los efectos que se producen.
- Como acciones específicas se hará control de la emisión de ruido haciendo una medición previa de los niveles de ruido en términos de decibeles y estableciendo unos límites en los espacios de trabajo.
- También, realizando un tamizaje de audición personal interno CCP para toma conciencia de las personas involucradas.
- Igualmente, una charla específica por la ARL acerca del control de ruido producido por diferentes fuentes, especialmente las de ambientes de trabajo compartidos.
- Medición periódica de la intensidad y variabilidad del ruido generado durante el trabajo y otras acciones a ejecutar se para que estén por debajo de los valores máximos admisibles.
- Revisión mensual de espacios en lugares de trabajo para verificar el estado de la contaminación visual y hacer los ajustes pertinentes en dichos espacios.

- Disposición en todas las áreas de trabajo de canecas para residuos sólidos con especificaciones de formas de reciclar según la Guía Técnica Colombiana GTC 24 en todas las áreas de trabajo junto con la prohibición de ser depositados en sitios diferentes a los asignados para su almacenamiento.
- Limpieza diaria y a necesidad de las áreas donde se disponen los residuos sólidos para garantizar la no contaminación ni la proliferación de vectores y olores.

	Efectividad esperada
	Alta

	Indicadores de éxito
	Nivel o grado de recuperación de las condiciones originales.


	Costo global estimado
	$10.000.000

	Responsables
	Dirección de control interno, servicio al cliente y calidad.
Dirección de Gestión Humana.

Personal de apoyo de la CARDER, Instituto de Movilidad de Pereira, ARL.
Contratista.

	Período de aplicación
	Toda la duración y vigencia de la unidad de negocio dentro de la CCP.

	Medios de verificación
	Chequeo de las actividades del cronograma.
Respuesta a correos enviados.

Número de visitas a la web, las redes sociales y a la revista digital de la CCP.

Registro de asistencia a los cursos de capacitación programados.

Informe ejecutivo trimestral de la Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.
Informe ejecutivo trimestral de Dirección de Gestión del Talento Humano.

	Control de cumplimiento
	La periodicidad con la cual se hará control del grado de cumplimiento y efectividad de la medida será semestral.


6.2.2 Medida Nº 2.
Tabla 27
Medida Nº 2 del Plan de Manejo Ambiental para el servicio BTH de CCP
	Plan de Manejo Ambiental

Medida Nº 2

	Nombre de la medida
	Ahorro y uso racional de recursos, empleo de otros recursos sustitutos y participación en programa BancO2

	Efectos ambientales a intervenir
	- Agotamiento del recurso natural.

- Aumento de presión del relleno sanitario y disminución de su vida útil.

- Afectación de la salud humana.

- Alteración del ambiente de trabajo.

- Aumento contaminación electromagnética, atmosférica y del suelo. 

- Aumento de emisión de CO2 (Huella de carbono) y el calentamiento global.

	Aspectos ambientales que genera efectos a intervenir
	- Consumo de energía, agua, papel y materiales de oficina.
- Generación residuos electromagnéticos y sólidos peligrosos 

- Generación de gases por fuentes móviles.

	Objetivo

	Tomar conciencia de la importancia del ahorro, buen uso de recursos domésticos y ocupacionales o empleo de otros menos lesivos para el medio ambiente con el fin de atenuar los efectos que estos producen sobre la salud, el ámbito laboral, los recursos naturales, el suelo y la atmósfera.

	Tipo de medida
	Prevención y mitigación

	Acciones por desarrollar:
	- Organización de un Comité Ambiental interno de 5 personas con funcionarios que deseen participar voluntariamente para apoyar las diferentes actividades en relación a esta medida de mitigación.

- Realización de campañas informativas de 1 minuto una vez por semana por intranet acerca de los efectos generados y aspectos que los producen.
- Revisión de facturas de servicios públicos como líneas de base para el establecimiento de metas de participación de los involucrados para el ahorro de recursos como agua, energía, papel, materiales de oficina, uso de fuentes electrónicas y electromagnéticas.

- Las metas fijadas se comunican a todos los involucrados mediante un gráfico colocado en un espacio visible que va anunciando el cumplimiento o no de la misma y nuevas medidas de intervención para lograrlas.
- Elaboración de los formatos para control de las acciones adoptadas para estas metas.

- Revisión de facturas de agua, energía, alcantarillado y volumen de recolección de basuras mensualmente para ver el cumplimiento de metas de ahorro y uso racional de recursos.

- Campañas presenciales y/o virtuales de ahorro y uso racional de los recursos naturales de uso doméstico y laboral con apoyo de las empresas Energía de Pereira y Aguas y Aguas.
- Campañas presenciales y/o virtuales de reciclaje con apoyo del personal de la CARDER e Interaseo.
- Charla sobre emisiones de gases por fuentes móviles con CARDER e Instituto de Movilidad de Pereira.
- Implementación de taller pedagógico para fortalecer los aprendizajes de las campañas con las entidades mencionadas anteriormente; además establecer otras acciones puntuales que serán de estricto cumplimiento.
- Creación de un espacio común donde se organizan y se tienen a disposición de quien los requiera, los materiales de oficina para compartir.
- Instalación del buzón de “otro mejor que” en el cual los involucrados escriben formas de sustituir los materiales que generan contaminación o afectación ambiental y el Comité Ambiental interno analiza la viabilidad y puesta en marcha de lo sugerido.
- Gestión con CARDER para la participación en el programa de BancO2 para compensar la huella de carbono y poder participar en este bajo sus orientaciones.

	Efectividad esperada
	Media

	Indicadores de éxito
	Nivel o grado de recuperación de las condiciones originales.



	Costo global estimado
	$10.000.000

	Responsables
	Dirección de control interno, servicio al cliente y calidad.

Comité Ambiental Interno.

Dirección de Gestión Humana.

Personal de apoyo de las entidades CARDER, Energía de Pereira, Aguas y Aguas e Interaseo

	Período de aplicación
	Toda la duración y vigencia de la unidad de negocio dentro de la CCP.

	Medios de verificación
	Chequeo cumplimiento de las acciones planeadas indicando si fueron o no realizadas, el motivo, resultados observados y acciones de mejora sugeridas.

Revisión de los datos registrados en las facturas de servicios públicos y formatos acerca del cumplimiento de acciones de acuerdo con las metas establecidas.

Registro de asistencia en medio físico y virtual durante las campañas, talleres y charlas programadas.
Informe ejecutivo trimestral de la Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.

Informe ejecutivo trimestral de Comité Ambiental interno.

	Control de cumplimiento
	 La periodicidad con la cual se hará control del grado de cumplimiento y efectividad de la medida será semestral.


6.2.3 Medida Nº 3.

Tabla 28
Medida Nº 3 del Plan de Manejo Ambiental para el servicio BTH de CCP
	Plan de Manejo Ambiental

Medida Nº 3

	Nombre de la medida
	Aplicación del manual de riesgos de CCP, Plan de Emergencias y simulacros.

	Efectos ambientales a intervenir
	- Afectación de la salud humana.

- Alteración del ambiente de trabajo.

- Aumento contaminación atmosférica y del suelo. 

	Aspectos ambientales que genera efectos a intervenir
	- Potencial derrame de productos de aseo, limpieza y desinfección.

- Potencial incendio.

- Potencial fuga de aire acondicionado.

	Objetivo

	Prever la presentación de incidentes que generan riesgos para el bienestar de las personas en sus lugares de trabajo y por su ocurrencia deterioran la atmósfera y el suelo.

	Tipo de medida
	Prevención 

	Acciones por desarrollar:
	- Evaluación de los riesgos: potencial fuga de aire acondicionado; potencial derrame de productos de aseo, limpieza y desinfección; y, potencial incendio. Teniendo en cuenta los parámetros consignados en el Manual de Gestión de Riesgo (Anexo T).

- Valoración de la probabilidad de ocurrencia del riesgo.
- Impacto sobre las personas y los recursos de la entidad teniendo en cuenta los eventos ocurridos anteriormente.

- Ubicación de los aspectos e impacto en el mapa de riesgos de la CCP.

- Publicación del mapa en un lugar visible dentro de la CCP.

- Inclusión de los riesgos en el Plan de Emergencia de la CCP. (Anexo U).

- Planteamiento de las acciones preventivas para esos riesgos según numeral 8.5.3 de la norma ISO 9001.
- Documentación de los riegos bajo la herramienta P y C – acciones de mejora preventivas y correctivas que están en la intranet de la CCP.

- Seguimiento de las actividades definidas en el Plan de Emergencia para la prevención de los riesgos.

- Capacitación en prevención de los riegos potenciales por parte del Cuerpo de Bomberos de Pereira y la División de Gestión del Riesgo DIGER.

- Marcación de zonas de fumadores y avisos con la norma que prohíbe hacerlo en lugares públicos y sitios de trabajo.
- Simulacro uno al año dirigido por los responsables del Plan de Emergencia CCP.

	Efectividad esperada
	Alta

	Indicadores de éxito
	Nº de incidentes intervenidos/ Nº de incidentes reportados x 100


	Costo global estimado
	$ 7.000.0000

	Responsables
	Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.

Comité de emergencias CCP.

Personal de apoyo de las entidades Bomberos de Pereira y División de Gestión del Riesgo DIGER.

	Período de aplicación
	Toda la duración y vigencia de la unidad de negocio dentro de la CCP.

	Medios de verificación
	Cumplimiento de las acciones consignadas en el Plan de Emergencia CCP.

Registro de asistencia en medio físico y virtual durante los procesos de formación.
Reunión mensual del Comité de Calidad y de Emergencias para evaluar los logros frente a los riesgos.

Seguimiento de control interno a la ejecución de las actividades establecidas ene l Plan de Emergencia y de mejora del mapa de riesgos.

Auditoría por ICONTEC.

Informe ejecutivo trimestral de la Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.

	Control de cumplimiento
	 La periodicidad con la cual se hará control del grado de cumplimiento y efectividad de la medida será semestral.




6.2.4 Medida Nº 4.
Tabla 29
Medida Nº 4 del Plan de Manejo Ambiental para el servicio BTH de CCP
	Plan de Manejo Ambiental

Medida Nº 4

	Nombre de la medida
	Inspección de rutina, diligenciamiento y control mediante formatos de registro y auditoría interna.

	Efectos ambientales a intervenir
	- Afectación de la salud humana.

- Alteración del ambiente de trabajo.

- Aumento contaminación atmosférica y del suelo. 

	Aspectos ambientales que genera efectos a intervenir
	- Agotamiento del recurso natural.

- Aumento de presión del relleno sanitario y disminución de su vida útil.
- Generación residuos sólidos peligrosos y no peligrosos, aprovechables y no aprovechables, electrónicos, eléctricos y electromagnéticos. 

- Acopio de residuos sólidos.

	Objetivo

	Realizar recomendaciones de tipo correctivo una vez controladas las acciones para minimizar el impacto adverso causado por los diferentes aspectos ambientales por medio de agentes externos a la entidad.

	Tipo de medida
	Corrección

	Acciones por desarrollar:
	- Solicitud de contratación de empresa especializada en auditorías e inspecciones.
- Elaboración de un cronograma de inspecciones y auditorías.

- Estructuración de los formatos de registro para las acciones que mitigan los impactos ambientales dentro del entorno laboral.

- Presentación de informes periódicos del contratista al Director de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad y Presidente Ejecutivo.

	Efectividad esperada
	Media

	Indicadores de éxito
	Frecuencia de cumplimiento de acciones preventivas y de mitigación planeadas.


	Costo global estimado
	$ 5.000.0000

	Responsables
	Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.

Contratista

	Período de aplicación
	Toda la duración y vigencia de la unidad de negocio dentro de la CCP.

	Medios de verificación
	Cumplimiento de las acciones consignadas en el Plan de Emergencia CCP.

Registro de asistencia en medio físico y virtual durante los procesos de formación.

Reunión mensual del Comité de Calidad y de Emergencias para evaluar los logros frente a los riesgos.

Seguimiento de control interno a la ejecución de las actividades establecidas ene l Plan de Emergencia y de mejora del mapa de riesgos.

Auditoría por ICONTEC.

Informe ejecutivo trimestral de la Dirección de Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad.

	Control de cumplimiento
	 La periodicidad con la cual se hará control del grado de cumplimiento y efectividad de la medida será trimestral.


6.3 Impacto social

El impacto social generado por la nueva unidad de negocio Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH de la CCP está relacionado con varios aspectos:
Para los empresarios y la empresa:

· Conformar un equipo competitivo que aporta valor agregado a la empresa.

· Realizar procesos de selección de personal con tendencia al éxito por su énfasis en las habilidades blandas, debido a que las empresas requieren buenos profesionales, con un desempeño técnico adecuado y que sean personas integras emocionalmente, capaces de acoplarse a la cultura organizacional y los cambios vertiginosos de la sociedad de consumo.  Esto a su vez, genera permanencia de los candidatos elegidos en los cargos viéndose reflejado en la productividad, la rentabilidad y la sostenibilidad de la empresa.

· Contar con una entidad como CCP que desarrolla procesos de selección de personal efectivos y acertados
 a través de profesionales expertos y alianzas con empresas especializadas; y que, además, garantiza y certifica estos procesos. Este hecho fortalece la confiabilidad de los clientes en las empresas por cuanto están invierten para su crecimiento económico y solidez.
· Partiendo de la afirmación de que las personas son la mayor ventaja corporativa y de reconocimiento empresarial que puede tener una organización, un adecuado proceso de selección es determinante para simultáneamente satisfacer a sus clientes y contar con colaboradores motivados para trabajar, deseosos de cumplir sus funciones de la mejor manera posible y candidatos que anhelan hacer parte de esta organización. Eso se llama prestigio y es un impacto social tanto para la empresa como para las personas y la CCP que es quien lidera el proceso de selección.

· Cumplir con los compromisos que adquieren con los clientes al ser elegidos sus productos o servicios.

· Obtener una retribución en servicios y costos por ser afiliado preferencial de la CCP o estar registrado bajo la figura de la formalidad.

· Generación de empleo para diferentes profesionales en cargos directivos tanto de la región como a nivel nacional.

Para los candidatos:
· Mejoramiento de los niveles de ocupación en las empresas de Pereira y su área Metropolitana.

· Hacer parte de una base de datos con seriedad y respaldo de la CCP para poder participar en procesos de selección para vacantes directivas.

· Mayores oportunidades de ser ocupados de acuerdo con su talento y perfil empresarial y ejercer su profesión con un empleo digno y gratificante.
· Aumento del sentido de pertenencia de los candidatos seleccionados a la empresa para el cual fue contratado lo que redunda en estabilidad laboral. 

Para la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda:
· Ofrecer otro servicio de calidad y pertinencia a los afiliados de acuerdo con sus requerimientos y necesidades de los empresarios.

· Fortalecimiento de la imagen y reputación corporativa de la CCP al brindar servicios en cumplimiento de sus funciones como agremiación.

· Generar otra fuente de ingreso para la CCP y por su carácter gremial, estas ganancias económicas producto del servicio BTH, también los beneficia. 

Para la región:
· Cuando las empresas emplean, cuentan con personal idóneo y aumenta su rentabilidad, esto se ve reflejado en aportes significativos en el Producto Interno Bruto y mayor competitividad en la región por estar dirigida en los diferentes niveles, por personas eficientes y productivas.
· Aprovechar el talento de la región para el progreso de las empresas, de la región misma y la calidad de vida de quienes ocupan los cargos directivos.
Podría afirmarse que el impacto social se resume en “mejores personas para las mejores organizaciones”.
7. PROYECTO DE INVERSIÓN
7.1 Descripción del proyecto de inversión
El  proyecto de inversión de la unidad de negocio BTH desarrollado por la CCP es bastante light, toda vez que el mismo se encuentra respaldado por una entidad, la cual cuenta con: una infraestructura física (oficinas propias y servicios públicos); un robusto sistema que contiene plataformas tecnológicas y medios digitales (página web, sistema contable, equipos de cómputo, red de navegación privada, dominios, etc.); personal calificado en las diferentes áreas que brindan soporte a la unidad de negocio (Contable, Financiero, Sistemas, Comunicaciones y Mercadeo, Gestión Humana, Comercial, Control Interno, Servicio al Cliente y Calidad
); 29.000 comerciantes registrados en la Cámara de Comercio, los cuales son 
clientes  potenciales para ofrecerles el servicio. Cabe aclarar que a pesar de tener como foco las grandes y medianas empresas (408) las cuales cuentan con una mayor capacidad adquisitiva, existe un universo de pymes y micro empresas que en un futuro podrían estar interesadas en adquirir los servicios de BTH; información que nace de un hallazgo de la investigación de mercados y que va de la mano del crecimiento natural del mercado.   

La mayor inversión de BTH estaría representada en la adquisición de las plataformas tecnológicas para el desarrollo de pruebas. Cabe aclarar que dicha inversión no requiere amortización dentro de la unidad de negocio BTH toda vez que la CCP realiza dicha compra para beneficio no solo de este proyecto, sino, para el usufructo del Departamento de Gestión Humana en sus procesos inhouse. Adicional a esta adquisición, se adicionan dos computadores y dos equipos móviles celulares. 
En el proyecto de inversión se realizó inicialmente un presupuesto de los elementos mobiliarios y tecnológicos que se requerían (Anexo K), el cual fue presentado a la entidad para su autorización, la cual negó dicha solicitud de inversión toda vez que contaba dentro de su inventario con estos elementos e insumos. 
La fuente de financiación son recursos propios privados de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda, los cuales financian la inversión de activos, gastos pre-operativos y capital de trabajo (Tabla 30).

Tabla 30
Valor de la inversión inicial de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP

	Inversión inicial
	Valor $

	Pruebas psicotécnicas software
	12.200.000

	Inversión (Activos nos corrientes)


	Equipos móviles celulares
	1.200.000

	Equipos de cómputo
	4.000.000

	Total
	17.400.000


            Fuente: Autoría propia.

8. ANÁLISIS FINANCIERO

8.1 Punto de Equilibrio

El análisis del punto de equilibro le indica a una empresa el nivel de ventas que debe alcanzar para cubrir los costos que genera elaborar y comercializar productos y servicios. A su vez, el análisis refleja esta información, al permitir calcular el nivel de ventas en pesos al que debe llegar la empresa para cubrir sus costos. A partir de ese nivel es posible que empiece a realizar proyecciones para conocer la cantidad de ventas que requiere lograr, con el objetivo de obtener determinado margen de rentabilidad y enfocar las estrategias y planes que sean necesarios para tal fin.
El presupuesto de ingreso del primer año se realizó de manera conservadora, con incrementos para los años siguientes entre el 10% y el 15% dependiendo del servicio. Con relación al gasto, se proyectó un crecimiento del IPC estimado para los primeros 5 años del 6%. Este ejercicio financiero logra identificar el alcance del punto de equilibrio en el año 2, cuando los ingresos de los 2 primeros años suman $202.144.390 y los gastos del mismo período ascienden a $177.409.178 (Tablas 31, 32, 33 y 34 respectivamente
)
. 

Dentro del análisis de costos, se incluyen aquellos pagados a los aliados estratégicos con los que se realizarán servicios complementarios tales como estudios de seguridad y otros; los cuales son considerados variables. Así mismo, existen aliados estratégicos con los que se trabajará a manera de canje con otros servicios y productos que ofrece la Cámara de Comercio. 
La fórmula para obtener el punto de equilibrio: 
P.E = CF  / P – CVU
Donde:

P.E = Punto de equilibrio 

CF = Costos Fijos = $77.370.960
CV = Costos Variables Unitarios=$80.275 

P   = Precio Promedio de Venta= $731.877

P.E= $77.370.960/$731.877-$80.275

P.E= 118,740 (Servicios que se deben prestar para tener punto de equilibrio)
Los costos fijos  son aquellos que se deben asumir independiente mente de que el negocio funcione como son los salarios, las líneas de celular etc.

Los costos variables son aquellos gastos en que se incurre dependiendo del comportamiento de las ventas, para BTH servicios.
El punto de equilibrio para un bien o producto único es más práctico toda vez que se cuenta con un precio unitario; mientras que, para servicios los precios son diferentes y manejan márgenes de rentabilidad variados, inclusive se llega al punto donde un servicio puede absorber la pérdida de otro dentro de un mismo período. Se hace énfasis en este análisis toda vez que BTH cuenta con diferentes servicios y diferentes tarifas que hacen que el análisis del punto de equilibrio sea más complejo de obtener sumando todos los costos y restando el ingreso sin embargo, se hace el ejercicio utilizando la formula previamente relacionada, empleando la metodología de cálculo de promedio simple para obtener los valores del precio unitario del servicio y los costos y gastos variables unitarios; al aplicar dicha fórmula y con los valores indicados (la obtención de los mismos se amplía en la Tabla fuente de proyecciones  de costos y gastos), se determina que para alcanzar el punto de equilibrio
 se deben prestar 118 servicios al año; siendo así, es claro que al prestar 109 servicios durante el año 1, dicho punto no se logra alcanzar; para el año 2, con un incremento proyectado del 15% sobre las ventas, se lograría la prestación de 125 servicios, alcanzado el punto de equilibrio identificado en el cálculo anteriormente realizado y evidente en el Estado de Pérdidas y Ganancias (Tabla 35).

Tabla 31
Fuente para la proyección de ventas e ingresos
 para la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP

  1ª Parte 
[image: image95.emf]


MES TIPO	DE	SERVICIO
N°	DE	SERVICIOS	



PROYECTADOS	MES
TIPO	DE	PROCESO TARIFAS TOTAL	 OBSERVACIONES



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	mediana	afiliado	
preferencial.	Director	
administrativo.	$3,000,000	



1.440.000$					 1.440.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,48	



del	salario).	



Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas $	25.000 375.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 0 0 0
Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 0 0 0
Franquicias 0 0 0



TOTALES 2 1.815.000$																					
Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	pequeña	registrada.	
Gerente	General.	$4,000,000



2.000.000$					 2.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,50	



del	salario).	
Proceso	de	selección	Light 0 0 -$																																			



Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas $	26.000 780.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Profesionales 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 1 Pruebas	básicas	 120.000$								 120.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 5 3.300.000$																					



FUENTES	PARA	LA	PROYECCIÓN	DE	VENTAS	E	INGRESOS	AÑO	1



ENERO



FEBRERO










MES TIPO	DE	SERVICIO

N°	DE	SERVICIOS	

PROYECTADOS	MES

TIPO	DE	PROCESO TARIFAS TOTAL	 OBSERVACIONES

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	mediana	afiliado	

preferencial.	Director	

administrativo.	$3,000,000	

1.440.000 $					 1.440.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,48	

del	salario).	

Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas $	25.000 375.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 0 0 0

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 0 0 0

Franquicias 0 0 0

TOTALES 2 1.815.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	pequeña	registrada.	

Gerente	General.	$4,000,000

2.000.000 $					 2.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,50	

del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 0 0 - $																																			

Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas $	26.000 780.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Profesionales 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 1 Pruebas	básicas	 120.000 $								 120.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 5 3.300.000 $																					

FUENTES	PARA	LA	PROYECCIÓN	DE	VENTAS	E	INGRESOS	AÑO	1

ENERO

FEBRERO


Tabla 31
Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 2ª Parte 
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Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	mediana	registrada.	
Director	Comercial.	$4,000,000



4.000.000$					 4.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	



(100%	del	salario)
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	10	personas 50.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2
Una	asesoría	con	pruebas	y	una	
sencilla.	



300.000$								 300.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4
2	Pruebas	básicas	y	2	baterías	de	
pruebas.		



740.000$								 740.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 8 5.540.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	registrada.	Director	
de	Gestión	Humana.	$4,000,000



4.000.000$					 4.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	



(100%	del	salario)
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 4 3	asesorías	con	pruebas	y	1	sencilla. 700.000$								 700.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2
1	Prueba	básica	y	1	batería	de	
pruebas.	



370.000$								 370.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 8 5.570.000$																					



MARZO



ABRIL










Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	mediana	registrada.	

Director	Comercial.	$4,000,000

4.000.000 $					 4.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	

(100%	del	salario)

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	10	personas 50.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2

Una	asesoría	con	pruebas	y	una	

sencilla.	

300.000 $								 300.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4

2	Pruebas	básicas	y	2	baterías	de	

pruebas.		

740.000 $								 740.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 8 5.540.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	registrada.	Director	

de	Gestión	Humana.	$4,000,000

4.000.000 $					 4.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	

(100%	del	salario)

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 4 3	asesorías	con	pruebas	y	1	sencilla. 700.000 $								 700.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2

1	Prueba	básica	y	1	batería	de	

pruebas.	

370.000 $								 370.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 8 5.570.000 $																					

MARZO

ABRIL


Tabla 31
Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 3ª Parte 
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Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	afiliado	
preferencial.	Gerente	Financiero.	
$4,800,000



3.840.000$					 3.840.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	



del	salario).	



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	grande	afiliado	
preferencial.	Director	de	Mercadeo.	
$4,5000000



2.925.000$					 2.925.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	



del	salario).	



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000$								 1.200.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 15 8.865.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	grande	registrada.	Gerente	
Comercial.	$5,350,000



8.025.000$					 8.025.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(1,5	



salarios).	
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas 100.000$								 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 Bateria	de	pruebas 250.000$								 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 6 10.425.000$																			



MAYO



JUNIO










Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	afiliado	

preferencial.	Gerente	Financiero.	

$4,800,000

3.840.000 $					 3.840.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	

del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	grande	afiliado	

preferencial.	Director	de	Mercadeo.	

$4,5000000

2.925.000 $					 2.925.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	

del	salario).	

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000 $								 1.200.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 15 8.865.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	grande	registrada.	Gerente	

Comercial.	$5,350,000

8.025.000 $					 8.025.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(1,5	

salarios).	

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	15	personas 100.000 $								 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Asesorías	con	pruebas.	 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 Bateria	de	pruebas 250.000 $								 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 6 10.425.000 $																			

MAYO

JUNIO


Tabla 31
Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 4ª Parte 
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Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	mediana	afiliado	
preferencial.	Gerente	General.	
$7,500,000	



6.000.000$					 6.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	



salarios).	



Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas 50.000$									 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 3
Dos	asesorías	con	pruebas	y	una	
sencilla.	



500.000$								 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 3 Dos	pruebas	básicas	y	una	batería.	 620.000$								 620.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 8 8.620.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0
Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	grande	registrada.	Director	
de	Operaciones.	$7,500,000



6.000.000$					 6.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	



salarios).	



Capacitaciones 1 Espacio	de	30	personas 50.000$									 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 Dos	asesorías	con	pruebas 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000$								 1.200.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 14 9.100.000$																					



JULIO



AGOSTO










Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	mediana	afiliado	

preferencial.	Gerente	General.	

$7,500,000	

6.000.000 $					 6.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	

salarios).	

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	30	personas 50.000 $									 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 3

Dos	asesorías	con	pruebas	y	una	

sencilla.	

500.000 $								 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 3 Dos	pruebas	básicas	y	una	batería.	 620.000 $								 620.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 8 8.620.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	grande	registrada.	Director	

de	Operaciones.	$7,500,000

6.000.000 $					 6.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,8	

salarios).	

Capacitaciones 1 Espacio	de	30	personas 50.000 $									 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 Dos	asesorías	con	pruebas 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 10 Pruebas	básicas.		 120.000 $								 1.200.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 14 9.100.000 $																					

JULIO

AGOSTO


Tabla 31
Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 5ª Parte 
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Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	mediana	afiliado	
preferencial.	Director	de	
contabilidad.	$3,000,000



1.920.000$					 1.920.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	



salarios).	



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	grande	rgistrada.	Gerente	
de	Exportaciones.	$4,350,000



3.480.000$					 3.480.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	



salarios).	



Capacitaciones 2 Espacio	para	30	personas 25.000$									 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 4 3	con	pruebas	y	1	sencilla 700.000$								 700.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 2	baterías	y	2	básicas 740.000$								 740.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 12 8.340.000$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	registrada.	Director	
de	TI.	$4,000,000



4.000.000$					 4.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(el	



100%	del	salario).	
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	de	15	personas 100.000$								 1.500.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 400.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 8 8	baterías 250.000$								 2.000.000$																					
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 12 7.900.000$																					



SEPTIEMBRE



OCTUBRE










Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	mediana	afiliado	

preferencial.	Director	de	

contabilidad.	$3,000,000

1.920.000 $					 1.920.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,64	

salarios).	

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	grande	rgistrada.	Gerente	

de	Exportaciones.	$4,350,000

3.480.000 $					 3.480.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,80	

salarios).	

Capacitaciones 2 Espacio	para	30	personas 25.000 $									 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 4 3	con	pruebas	y	1	sencilla 700.000 $								 700.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 2	baterías	y	2	básicas 740.000 $								 740.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 12 8.340.000 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	registrada.	Director	

de	TI.	$4,000,000

4.000.000 $					 4.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(el	

100%	del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	de	15	personas 100.000 $								 1.500.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 400.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 8 8	baterías 250.000 $								 2.000.000 $																					

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 12 7.900.000 $																					

SEPTIEMBRE

OCTUBRE


Tabla 31
Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP- 6ª Parte 

[image: image100.emf]


Proceso	de	selección	Top	 1
Empresa	pequeña	afiliado	
preferencial.	Gerente	General.	
$4,000,000



2.240.000$					 2.240.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,56	



del	salario).	



Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0 0



Proceso	de	selección	Light 1
Empresa	mediana	registrada.	
Analista	Financiero.	$2,816,000



1.689.600$					 1.689.600$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,60	



del	salario).	



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 6 6	Sencillas 100.000$								 600.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 3	baterias	y	1	básica.	 870.000$								 870.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 13 5.899.600$																					



Proceso	de	selección	Top	 0 0 0



Proceso	de	selección	Stándard 1
Empresa	grande	registrada.	Jefe	de	
Gestión	Humana.	$3,000,000



3.000.000$					 3.000.000$																					
VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	



(100%	del	salario).	
Proceso	de	selección	Light 0 0 0



Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000$									 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 200.000$								 400.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 baterias.	 250.000$								 500.000$																								
TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	



FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	
TARIFAS



Franquicias 0 0 0
TOTALES 6 4.400.000$																					
GRAN	TOTAL	 109 79.774.600$																			



DICIEMBRE



NOVIEMBRE










Proceso	de	selección	Top	 1

Empresa	pequeña	afiliado	

preferencial.	Gerente	General.	

$4,000,000

2.240.000 $					 2.240.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,56	

del	salario).	

Proceso	de	selección	Stándard 0 0 0 0

Proceso	de	selección	Light 1

Empresa	mediana	registrada.	

Analista	Financiero.	$2,816,000

1.689.600 $					 1.689.600 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	(0,60	

del	salario).	

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 6 6	Sencillas 100.000 $								 600.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 4 3	baterias	y	1	básica.	 870.000 $								 870.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 13 5.899.600 $																					

Proceso	de	selección	Top	 0 0 0

Proceso	de	selección	Stándard 1

Empresa	grande	registrada.	Jefe	de	

Gestión	Humana.	$3,000,000

3.000.000 $					 3.000.000 $																					

VALIDAR	TABLA	DE	TARIFAS	

(100%	del	salario).	

Proceso	de	selección	Light 0 0 0

Capacitaciones 1 Espacio	para	20	personas 25.000 $									 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Asesorías	individuales.	 2 2	con	pruebas 200.000 $								 400.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Pruebas	psicotécnicas	a	empresas.	 2 baterias.	 250.000 $								 500.000 $																								

TARIFA	DEFINIDA	POR	ÁREA	

FINANCIERA-	REVISAR	TABLA	DE	

TARIFAS

Franquicias 0 0 0

TOTALES 6 4.400.000 $																					

GRAN	TOTAL	 109 79.774.600 $																			

DICIEMBRE

NOVIEMBRE


Fuente: Autoría propia.

Tabla 32
Proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP 
[image: image101.emf]


AÑO TIPO DE PRODUCTO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 
Procesos selección 1.440.000           2.000.000       4.000.000       4.000.000       6.765.000       8.025.000         6.000.000         6.000.000        5.400.000       4.000.000        3.929.600       3.000.000         54.559.600       
Capacitación 375.000              780.000          500.000          500.000          500.000          1.500.000         1.500.000         1.500.000        1.500.000       1.500.000        500.000          500.000            11.155.000       
Asesoría candidatos -                        400.000          300.000          700.000          400.000          400.000            500.000            400.000          700.000          400.000           600.000          400.000            5.200.000         
Pruebas a empresas -                        120.000          740.000          370.000          1.200.000       500.000            620.000            1.200.000        740.000          2.000.000        870.000          500.000            8.860.000         
Franquicias -                        -                    -                    -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      -                      



1.815.000           3.300.000       5.540.000       5.570.000       8.865.000       10.425.000       8.620.000         9.100.000        8.340.000       7.900.000        5.899.600       4.400.000         79.774.600       
Procesos selección 1.656.000           2.300.000       4.600.000       4.600.000       7.779.750       9.228.750         6.900.000         6.900.000        6.210.000       4.600.000        4.519.040       3.450.000         62.743.540       
Capacitación 431.250              897.000          575.000          575.000          575.000          1.725.000         1.725.000         1.725.000        1.725.000       1.725.000        575.000          575.000            12.828.250       
Asesoría candidatos -                        460.000          345.000          805.000          460.000          460.000            575.000            460.000          805.000          460.000           690.000          460.000            5.980.000         
Pruebas a empresas -                        132.000          814.000          1.000.000       1.320.000       1.000.000         682.000            1.320.000        1.000.000       2.200.000        800.000          550.000            10.818.000       
Franquicias -                        -                    -                    -                    -                     30.000.000       -                       -                     -                    -                     -                      30.000.000       



2.087.250           3.789.000       6.334.000       6.980.000       10.134.750      42.413.750       9.882.000         10.405.000      9.740.000       8.985.000        6.584.040       5.035.000         122.369.790     
Procesos selección 1.854.720           2.576.000       5.152.000       5.152.000       8.713.320       10.336.200       7.728.000         7.728.000        6.955.200       5.152.000        5.061.325       3.864.000         70.272.765       
Capacitación 483.000              1.004.640       644.000          644.000          644.000          1.932.000         1.932.000         1.932.000        1.932.000       1.932.000        644.000          644.000            14.367.640       
Asesoría candidatos -                        515.200          386.400          901.600          515.200          515.200            644.000            515.200          901.600          515.200           772.800          515.200            6.697.600         
Pruebas a empresas -                        147.840          911.680          1.120.000       1.478.400       1.120.000         763.840            1.478.400        1.120.000       2.464.000        896.000          616.000            12.116.160       
Franquicias -                        -                    32.000.000     -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      32.000.000       



2.337.720           4.243.680       39.094.080     7.817.600       11.350.920      13.903.400       11.067.840       11.653.600      10.908.800     10.063.200      7.374.125       5.639.200         135.454.165     
Procesos selección 2.132.928           2.962.400       5.924.800       5.924.800       10.020.318      11.886.630       8.887.200         8.887.200        7.998.480       5.924.800        5.820.524       4.443.600         80.813.680       
Capacitación 555.450              1.155.336       740.600          740.600          740.600          2.221.800         2.221.800         2.221.800        2.221.800       2.221.800        740.600          740.600            16.522.786       
Asesoría candidatos -                        592.480          444.360          1.036.840       592.480          592.480            740.600            592.480          1.036.840       592.480           888.720          592.480            7.702.240         
Pruebas a empresas -                        170.016          1.048.432       1.288.000       1.700.160       1.288.000         878.416            1.700.160        1.288.000       2.833.600        1.030.400       708.400            13.933.584       
Franquicias -                        -                    36.800.000     -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      36.800.000       



2.688.378           4.880.232       44.958.192     8.990.240       13.053.558      15.988.910       12.728.016       13.401.640      12.545.120     11.572.680      8.480.244       6.485.080         155.772.290     
Procesos selección 2.666.160           3.703.000       7.406.000       7.406.000       12.525.398      14.858.288       11.109.000       11.109.000      9.998.100       7.406.000        7.275.654       5.554.500         92.935.731       
Capacitación 694.313              1.444.170       925.750          925.750          925.750          2.777.250         2.777.250         2.777.250        2.777.250       2.777.250        925.750          925.750            19.001.204       
Asesoría candidatos -                        740.600          555.450          1.296.050       740.600          740.600            925.750            740.600          1.296.050       740.600           1.110.900       740.600            8.857.576         
Pruebas a empresas -                        212.520          1.310.540       1.610.000       2.125.200       1.610.000         1.098.020         2.125.200        1.610.000       3.542.000        1.288.000       885.500            16.023.622       
Franquicias -                        -                    46.000.000     -                    -                     -                      -                       -                     -                    -                     -                     -                      42.320.000       



3.360.473           6.100.290       56.197.740     11.237.800     16.316.948      19.986.138       15.910.020       16.752.050      15.681.400     14.465.850      10.600.304      179.138.133     
12.288.821         22.313.202     152.124.012   40.595.640     59.721.176      102.717.198     58.207.876       61.312.290      57.215.320     52.986.730      38.938.313      21.559.280       672.508.977     TOTAL VENTAS 



PROYECCIÓN VENTAS E INGRESOS



1



2



3



4



5



TOTAL 



TOTAL 



TOTAL 



TOTAL 



TOTAL 










AÑO  TIPO DE PRODUCTO  ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Procesos selección  1.440.000             2.000.000         4.000.000         4.000.000         6.765.000         8.025.000           6.000.000           6.000.000          5.400.000         4.000.000          3.929.600         3.000.000           54.559.600        

Capacitación  375.000                780.000            500.000            500.000            500.000            1.500.000           1.500.000           1.500.000          1.500.000         1.500.000          500.000            500.000              11.155.000        

Asesoría candidatos  -                          400.000            300.000            700.000            400.000            400.000              500.000              400.000            700.000            400.000             600.000            400.000              5.200.000          

Pruebas a empresas  -                          120.000            740.000            370.000            1.200.000         500.000              620.000              1.200.000          740.000            2.000.000          870.000            500.000              8.860.000          

Franquicias  -                          -                      -                      -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        -                       

1.815.000             3.300.000         5.540.000         5.570.000         8.865.000         10.425.000         8.620.000           9.100.000          8.340.000         7.900.000          5.899.600         4.400.000           79.774.600        

Procesos selección  1.656.000             2.300.000         4.600.000         4.600.000         7.779.750         9.228.750           6.900.000           6.900.000          6.210.000         4.600.000          4.519.040         3.450.000           62.743.540        

Capacitación  431.250                897.000            575.000            575.000            575.000            1.725.000           1.725.000           1.725.000          1.725.000         1.725.000          575.000            575.000              12.828.250        

Asesoría candidatos  -                          460.000            345.000            805.000            460.000            460.000              575.000              460.000            805.000            460.000             690.000            460.000              5.980.000          

Pruebas a empresas  -                          132.000            814.000            1.000.000         1.320.000         1.000.000           682.000              1.320.000          1.000.000         2.200.000          800.000            550.000              10.818.000        

Franquicias  -                          -                      -                      -                      -                       30.000.000         -                         -                       -                      -                       -                        30.000.000        

2.087.250             3.789.000         6.334.000         6.980.000         10.134.750        42.413.750         9.882.000           10.405.000        9.740.000         8.985.000          6.584.040         5.035.000           122.369.790      

Procesos selección  1.854.720             2.576.000         5.152.000         5.152.000         8.713.320         10.336.200         7.728.000           7.728.000          6.955.200         5.152.000          5.061.325         3.864.000           70.272.765        

Capacitación  483.000                1.004.640         644.000            644.000            644.000            1.932.000           1.932.000           1.932.000          1.932.000         1.932.000          644.000            644.000              14.367.640        

Asesoría candidatos  -                          515.200            386.400            901.600            515.200            515.200              644.000              515.200            901.600            515.200             772.800            515.200              6.697.600          

Pruebas a empresas  -                          147.840            911.680            1.120.000         1.478.400         1.120.000           763.840              1.478.400          1.120.000         2.464.000          896.000            616.000              12.116.160        

Franquicias  -                          -                      32.000.000       -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        32.000.000        

2.337.720             4.243.680         39.094.080       7.817.600         11.350.920        13.903.400         11.067.840         11.653.600        10.908.800       10.063.200        7.374.125         5.639.200           135.454.165      

Procesos selección  2.132.928             2.962.400         5.924.800         5.924.800         10.020.318        11.886.630         8.887.200           8.887.200          7.998.480         5.924.800          5.820.524         4.443.600           80.813.680        

Capacitación  555.450                1.155.336         740.600            740.600            740.600            2.221.800           2.221.800           2.221.800          2.221.800         2.221.800          740.600            740.600              16.522.786        

Asesoría candidatos  -                          592.480            444.360            1.036.840         592.480            592.480              740.600              592.480            1.036.840         592.480             888.720            592.480              7.702.240          

Pruebas a empresas  -                          170.016            1.048.432         1.288.000         1.700.160         1.288.000           878.416              1.700.160          1.288.000         2.833.600          1.030.400         708.400              13.933.584        

Franquicias  -                          -                      36.800.000       -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        36.800.000        

2.688.378             4.880.232         44.958.192       8.990.240         13.053.558        15.988.910         12.728.016         13.401.640        12.545.120       11.572.680        8.480.244         6.485.080           155.772.290      

Procesos selección  2.666.160             3.703.000         7.406.000         7.406.000         12.525.398        14.858.288         11.109.000         11.109.000        9.998.100         7.406.000          7.275.654         5.554.500           92.935.731        

Capacitación  694.313                1.444.170         925.750            925.750            925.750            2.777.250           2.777.250           2.777.250          2.777.250         2.777.250          925.750            925.750              19.001.204        

Asesoría candidatos  -                          740.600            555.450            1.296.050         740.600            740.600              925.750              740.600            1.296.050         740.600             1.110.900         740.600              8.857.576          

Pruebas a empresas  -                          212.520            1.310.540         1.610.000         2.125.200         1.610.000           1.098.020           2.125.200          1.610.000         3.542.000          1.288.000         885.500              16.023.622        

Franquicias  -                          -                      46.000.000       -                      -                       -                        -                         -                       -                      -                       -                       -                        42.320.000        

3.360.473             6.100.290         56.197.740       11.237.800       16.316.948        19.986.138         15.910.020         16.752.050        15.681.400       14.465.850        10.600.304        179.138.133      

12.288.821           22.313.202       152.124.012     40.595.640       59.721.176        102.717.198       58.207.876         61.312.290        57.215.320       52.986.730        38.938.313        21.559.280         672.508.977      

TOTAL VENTAS 

PROYECCIÓN VENTAS E INGRESOS

1

2

3

4

5

TOTAL 

TOTAL 

TOTAL 

TOTAL 

TOTAL 


Fuente: Autoría propia.

Tabla 33
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP

  1ª Parte 
[image: image102.emf]


MES COSTOS	FIJOS CARGOS NOMINA
SALARIO	+	CARGA	
PRESTACIONAL



CARGA	AL	
PROYECTO



OBSERVACIONES



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



CAMPAÑA	DE	LANZAMIENTO 1 2.500.000$														 2.500.000$																							 	$											2.500.000	
Gasto	que	se	realiza	una	únca	vez	para	dar	a	conocer	el	
nuevo	servicio.	



2.850.000$	



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									



TOTAL	 9.297.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
550.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
TOTAL	 6.997.580$												



FUENTE	PROYECCIÓN	DE	COSTOS	Y	GASTOS



ENERO



SALARIOS



FEBRERO



SALARIOS



TOTAL	COSTOS	FIJOS
TOTAL	COSTOS	Y	GASTOS	



VARIABLES










MES COSTOS	FIJOS CARGOS NOMINA

SALARIO	+	CARGA	

PRESTACIONAL

CARGA	AL	

PROYECTO

OBSERVACIONES

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

CAMPAÑA	DE	LANZAMIENTO 1 2.500.000 $														 2.500.000 $																							 	$											2.500.000	

Gasto	que	se	realiza	una	únca	vez	para	dar	a	conocer	el	

nuevo	servicio.	

2.850.000 $	

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 9.297.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

550.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 6.997.580 $												

FUENTE	PROYECCIÓN	DE	COSTOS	Y	GASTOS

ENERO

SALARIOS

FEBRERO

SALARIOS

TOTAL	COSTOS	FIJOS

TOTAL	COSTOS	Y	GASTOS	

VARIABLES


Tabla 33
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP-2ª Parte 
[image: image103.emf]


DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
450.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50$																									 100.000$																										 100.000$														
TOTAL	 6.897.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
450.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.897.580$												



MARZO



SALARIOS



ABRIL



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

450.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50 $																									 100.000 $																										 100.000 $														

TOTAL	 6.897.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

450.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.897.580 $												

MARZO

SALARIOS

ABRIL

SALARIOS


Tabla 33
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP-3ª Parte 
[image: image104.emf]


DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
2 250.000$																	 500.000$																										 500.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
1.100.000$	



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 7.547.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
250.000$					



COSTOS	Y	
GASTOA	
VARIABLES



TOTAL	 6.697.580$												



JUNIO



MAYO



SALARIOS



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

2 250.000 $																	 500.000 $																										 500.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

1.100.000 $	

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 7.547.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

250.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOA	

VARIABLES

TOTAL	 6.697.580 $												

JUNIO

MAYO

SALARIOS

SALARIOS


Tabla 33
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP-4ª Parte 
[image: image105.emf]


DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
350.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.797.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50$																									 100.000$																										 100.000$														
550.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.997.580$												



JULIO



SALARIOS



AGOSTO



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

350.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.797.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50 $																									 100.000 $																										 100.000 $														

550.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.997.580 $												

JULIO

SALARIOS

AGOSTO

SALARIOS


Tabla 33
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP-5ª Parte 
[image: image106.emf]


DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
2 250.000$																	 500.000$																										 500.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 1 300.000$																	 300.000$																										 300.000$														
800.000$					



COSTOS	Y	
GATOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
TOTAL	 7.247.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
250.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



TOTAL	 6.697.580$												



OCTUBRE



SALARIOS



SEPTIEMBRE



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

2 250.000 $																	 500.000 $																										 500.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 1 300.000 $																	 300.000 $																										 300.000 $														

800.000 $					

COSTOS	Y	

GATOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 7.247.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

250.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

TOTAL	 6.697.580 $												

OCTUBRE

SALARIOS

SEPTIEMBRE

SALARIOS


Tabla 33
Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP-6ª Parte 
[image: image107.emf]


DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 1 100.000$																	 100.000$																										 100.000$														
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
2 250.000$																	 500.000$																										 500.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
900.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50$																									 100.000$																										 100.000$														
TOTAL	 7.347.580$												



DIRECTOR	DE	
SERVICIOS	
EMPRESARIALES



7.000.000$														 10.780.000$																						 539.000$														



Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	
en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	
generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	
cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	
porcentajes.		



COORDINADOR	
BTH



2.500.000$														 3.850.000$																							 3.850.000$												
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



DIRECTOR	DE	
VENTAS



	$													2.000.000	 3.080.000$																							 308.000$														
Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	
en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	
entidad.	



ASESOR	
COMERCIAL	BTH



877.000$																	 1.350.580$																							 1.350.580$											
Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	
negocio.	



COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PLAN	CELULAR 2 100.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Costo	mensual	líneas.	
AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000$																	 200.000$																										 200.000$														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580$	 COSTOS	FIJOS



COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



PAPELERÍA 0 100.000$																	 -$																																					 -$																									
ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	



DOMICILIARIAS
1 250.000$																	 250.000$																										 250.000$														



GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL
CARGA	AL	
PROYECTO



MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
REDES	SOCIALES 0 200.000$																	 -$																																					 -$																									



MAILING 0 300.000$																	 -$																																					 -$																									
250.000$					



COSTOS	Y	
GASTOS	
VARIABLES



MENSAJES	DE	TEXTO 0 50$																									 -$																																					 -$																									
TOTAL	 6.697.580$												 TOTAL 77.370.960$						 TOTAL 8.750.000$	



COSTO	Y	
GASTO	
VARIABLE	
ANUAL 80.275$							



TOTAL	AÑO	1 86.120.960$										



P.E.= 118,740																												 (#	DE	SERVICIOS) 731.877$																																																																									 PRECIO	PROMEDIO	



NOVIEMBRE



SALARIOS



DICIEMBRE



SALARIOS










DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 1 100.000 $																	 100.000 $																										 100.000 $														

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

2 250.000 $																	 500.000 $																										 500.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

900.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 2000 50 $																									 100.000 $																										 100.000 $														

TOTAL	 7.347.580 $												

DIRECTOR	DE	

SERVICIOS	

EMPRESARIALES

7.000.000 $														 10.780.000 $																						 539.000 $														

Este	cargo	cuenta	con	la	responsabilidad	de	diseñar,	poner	

en	marchar	y	administrar	unidades	de	negocio	que	

generen	ingresos	privados	para	la	entidad;	por	lo	tanto	

cada	unidad	de	negocio	tiene	cargados	diferentes	

porcentajes.		

COORDINADOR	

BTH

2.500.000 $														 3.850.000 $																							 3.850.000 $												

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

DIRECTOR	DE	

VENTAS

	$													2.000.000	 3.080.000 $																							 308.000 $														

Funcionario	con	diferentes	responsabilidades	enfocadas	

en	la	comercialización	de	los	diferentes	servicios	de	la	

entidad.	

ASESOR	

COMERCIAL	BTH

877.000 $																	 1.350.580 $																							 1.350.580 $											

Funcionario	con	dedicación	exclusiva	a	dicha	unidad	de	

negocio.	

COSTOS	FIJOS CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PLAN	CELULAR 2 100.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Costo	mensual	líneas.	

AUXILIO	DE	MOVILIZACIÓN 1 200.000 $																	 200.000 $																										 200.000 $														 Auxilio	de	movilización	para	el	asesor	comercial	BTH 6.447.580 $	 COSTOS	FIJOS

COSTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

PAPELERÍA 0 100.000 $																	 - $																																					 - $																									

ESTUDIOS	DE	SEGURIDAD	Y	VISITAS	

DOMICILIARIAS

1 250.000 $																	 250.000 $																										 250.000 $														

GASTOS	VARIABLES CANTIDAD VALOR	UNITARIO VALOR	TOTAL

CARGA	AL	

PROYECTO

MATERIAL	PUBLICITARIO 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

REDES	SOCIALES 0 200.000 $																	 - $																																					 - $																									

MAILING 0 300.000 $																	 - $																																					 - $																									

250.000 $					

COSTOS	Y	

GASTOS	

VARIABLES

MENSAJES	DE	TEXTO 0 50 $																									 - $																																					 - $																									

TOTAL	 6.697.580 $												 TOTAL 77.370.960 $						

TOTAL 8.750.000 $	

COSTO	Y	

GASTO	

VARIABLE	

ANUAL

80.275 $							

TOTAL	AÑO	1 86.120.960 $										

P.E.= 118,740 																												 (#	DE	SERVICIOS) 731.877 $																																																																									

PRECIO	PROMEDIO	

NOVIEMBRE

SALARIOS

DICIEMBRE

SALARIOS


Fuente: Autoría Propia.

Tabla 34
Proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP
[image: image108.emf]


AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 72.570.960
Plan	de	Celular	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000
Auxilio	de	movilización	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000



Papelería	 100.000 0 100.000 0 0 0 100.000 0 0 0 100.000 0 400.000
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 250.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 500.000 250.000 3.750.000



Material	publicitario		(campaña	inicial	
de	lanzamiento) 2.500.000 300.000 0 0 300.000 0 0 0 0 0 0 3.100.000
Redes	sociales	 0 0 0 200.000 0 0 0 200.000 0 0 200.000 0 600.000
Mailing 0 0 0 0 300.000 0 0 0 300.000 0 0 0 600.000
Mensajes	de	texto	 0 0 100.000 0 0 0 0 100.000 0 100.000 0 300.000
TOTAL 9.297.580 6.997.580 6.897.580 6.897.580 7.547.580 6.697.580 6.797.580 6.997.580 7.247.580 6.697.580 7.347.580 6.697.580 86.120.960



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 76.925.218
Plan	de	Celular	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000
Auxilio	de	movilización	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000



Papelería	 106.000 0 106.000 0 0 0 106.000 0 0 0 106.000 0 424.000
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 265.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 530.000 265.000 3.975.000



Material	publicitario	 2.650.000 318.000 0 0 318.000 0 0 0 0 0 0 0 3.286.000
Redes	sociales	 0 0 0 212.000 0 0 0 212.000 0 0 212.000 0 636.000
Mailing 0 0 0 0 318.000 0 0 0 318.000 0 0 0 636.000
Mensajes	de	texto	 0 0 106.000 0 0 0 0 106.000 0 0 106.000 0 318.000
TOTAL 9.855.435 7.417.435 7.311.435 7.311.435 8.000.435 7.099.435 7.205.435 7.417.435 7.682.435 7.099.435 7.788.435 7.099.435 91.288.218



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 81.540.731
Plan	de	Celular	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640
Auxilio	de	movilización	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640



Papelería	 112.360 0 112.360 0 0 0 112.360 0 0 0 112.360 0 449.440
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 280.900 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 561.800 280.900 4.213.500



Material	publicitario	 2.809.000 337.080 0 0 337.080 0 0 0 0 0 0 0 3.483.160
Redes	sociales	 0 0 0 224.720 0 0 0 224.720 0 0 224.720 0 674.160
Mailing 0 0 0 0 337.080 0 0 0 337.080 0 0 0 674.160
Mensajes	de	texto	 0 0 112.360 0 0 0 0 112.360 0 0 112.360 0 337.080
TOTAL 10.446.761 7.862.481 7.750.121 7.750.121 8.480.461 7.525.401 7.637.761 7.862.481 8.143.381 7.525.401 8.255.741 7.525.401 96.765.511



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 86.433.174
Plan	de	Celular	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438
Auxilio	de	movilización	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438



Papelería	 119.102 0 119.102 0 0 0 119.102 0 0 0 119.102 0 476.406
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 297.754 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 595.508 297.754 4.466.310



Material	publicitario	 2.977.540 357.305 0 0 357.305 0 0 0 0 0 0 0 3.692.150
Redes	sociales	 0 0 0 238.203 0 0 0 238.203 0 0 238.203 0 714.610
Mailing 0 0 0 0 357.305 0 0 0 357.305 0 0 0 714.610
Mensajes	de	texto	 0 0 119.102 0 0 0 0 119.102 0 0 119.102 0 357.305
TOTAL 11.073.567 8.334.230 8.215.128 8.215.128 8.989.289 7.976.925 8.096.027 8.334.230 8.631.984 7.976.925 8.751.085 7.976.925 102.571.441



AÑO COSTOS Y GASTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL 



Salarios	 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 91.619.165
Plan	de	Celular	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945
Auxilio	de	movilización	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945



Papelería	 126.248 0 126.248 0 0 0 126.248 0 0 0 126.248 0 504.991
Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias 315.619 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 631.238 315.619 4.734.289



Material	publicitario	 3.156.192 378.743 0 0 378.743 0 0 0 0 0 0 0 3.913.679
Redes	sociales	 0 0 0 252.495 0 0 0 252.495 0 0 252.495 0 757.486
Mailing 0 0 0 0 378.743 0 0 0 378.743 0 0 0 757.486
Mensajes	de	texto	 0 0 126.248 0 0 0 0 126.248 0 0 126.248 0 378.743
TOTAL 11.737.981 8.834.284 8.708.036 8.708.036 9.528.646 8.455.540 8.581.788 8.834.284 9.149.903 8.455.540 9.276.150 8.455.540 108.725.728
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1
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4



COSTOS FIJOS



COSTOS VARIABLES



GASTOS



COSTOS FIJOS



COSTOS VARIABLES



GASTOS



2










AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 6.047.580 72.570.960

Plan	de	Celular	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000

Auxilio	de	movilización	 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 2.400.000

Papelería	 100.000 0 100.000 0 0 0 100.000 0 0 0 100.000 0 400.000

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

250.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 250.000 250.000 500.000 250.000 500.000 250.000 3.750.000

Material	publicitario		(campaña	inicial	

de	lanzamiento) 2.500.000 300.000 0 0 300.000 0 0 0 0 0 0 3.100.000

Redes	sociales	 0 0 0 200.000 0 0 0 200.000 0 0 200.000 0 600.000

Mailing 0 0 0 0 300.000 0 0 0 300.000 0 0 0 600.000

Mensajes	de	texto	 0 0 100.000 0 0 0 0 100.000 0 100.000 0 300.000

TOTAL 9.297.580 6.997.580 6.897.580 6.897.580 7.547.580 6.697.580 6.797.580 6.997.580 7.247.580 6.697.580 7.347.580 6.697.580 86.120.960

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 6.410.435 76.925.218

Plan	de	Celular	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000

Auxilio	de	movilización	 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 212.000 2.544.000

Papelería	 106.000 0 106.000 0 0 0 106.000 0 0 0 106.000 0 424.000

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

265.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 265.000 265.000 530.000 265.000 530.000 265.000 3.975.000

Material	publicitario	 2.650.000 318.000 0 0 318.000 0 0 0 0 0 0 0 3.286.000

Redes	sociales	 0 0 0 212.000 0 0 0 212.000 0 0 212.000 0 636.000

Mailing 0 0 0 0 318.000 0 0 0 318.000 0 0 0 636.000

Mensajes	de	texto	 0 0 106.000 0 0 0 0 106.000 0 0 106.000 0 318.000

TOTAL 9.855.435 7.417.435 7.311.435 7.311.435 8.000.435 7.099.435 7.205.435 7.417.435 7.682.435 7.099.435 7.788.435 7.099.435 91.288.218

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 6.795.061 81.540.731

Plan	de	Celular	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640

Auxilio	de	movilización	 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 224.720 2.696.640

Papelería	 112.360 0 112.360 0 0 0 112.360 0 0 0 112.360 0 449.440

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

280.900 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 280.900 280.900 561.800 280.900 561.800 280.900 4.213.500

Material	publicitario	 2.809.000 337.080 0 0 337.080 0 0 0 0 0 0 0 3.483.160

Redes	sociales	 0 0 0 224.720 0 0 0 224.720 0 0 224.720 0 674.160

Mailing 0 0 0 0 337.080 0 0 0 337.080 0 0 0 674.160

Mensajes	de	texto	 0 0 112.360 0 0 0 0 112.360 0 0 112.360 0 337.080

TOTAL 10.446.761 7.862.481 7.750.121 7.750.121 8.480.461 7.525.401 7.637.761 7.862.481 8.143.381 7.525.401 8.255.741 7.525.401 96.765.511

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 7.202.765 86.433.174

Plan	de	Celular	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438

Auxilio	de	movilización	 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 238.203 2.858.438

Papelería	 119.102 0 119.102 0 0 0 119.102 0 0 0 119.102 0 476.406

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

297.754 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 297.754 297.754 595.508 297.754 595.508 297.754 4.466.310

Material	publicitario	 2.977.540 357.305 0 0 357.305 0 0 0 0 0 0 0 3.692.150

Redes	sociales	 0 0 0 238.203 0 0 0 238.203 0 0 238.203 0 714.610

Mailing 0 0 0 0 357.305 0 0 0 357.305 0 0 0 714.610

Mensajes	de	texto	 0 0 119.102 0 0 0 0 119.102 0 0 119.102 0 357.305

TOTAL 11.073.567 8.334.230 8.215.128 8.215.128 8.989.289 7.976.925 8.096.027 8.334.230 8.631.984 7.976.925 8.751.085 7.976.925 102.571.441

AÑO  COSTOS Y GASTOS ENERO  FEBRERO  MARZO  ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIO  AGOSTO  SEPTIEMBRE  OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL 

Salarios	 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 7.634.930 91.619.165

Plan	de	Celular	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945

Auxilio	de	movilización	 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 252.495 3.029.945

Papelería	 126.248 0 126.248 0 0 0 126.248 0 0 0 126.248 0 504.991

Estudios	de	seguridad	y	visitas	domiciliarias

315.619 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 315.619 315.619 631.238 315.619 631.238 315.619 4.734.289

Material	publicitario	 3.156.192 378.743 0 0 378.743 0 0 0 0 0 0 0 3.913.679

Redes	sociales	 0 0 0 252.495 0 0 0 252.495 0 0 252.495 0 757.486

Mailing 0 0 0 0 378.743 0 0 0 378.743 0 0 0 757.486

Mensajes	de	texto	 0 0 126.248 0 0 0 0 126.248 0 0 126.248 0 378.743

TOTAL 11.737.981 8.834.284 8.708.036 8.708.036 9.528.646 8.455.540 8.581.788 8.834.284 9.149.903 8.455.540 9.276.150 8.455.540 108.725.728
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Fuente: Autoría Propia.

8.2 Proyección y análisis de estados financieros

El estado de resultados, conocido también como estado de ganancias y pérdidas o cuenta de pérdidas y ganancias, es un estado financiero plasmado en un documento en el cual se muestran de manera detallada y minuciosa todos los ingresos, gastos, así como el beneficio o pérdida que se genera en una empresa durante un período de tiempo determinado (por ejemplo, un trimestre o un año).

Este estado financiero es una gran herramienta de gestión que permite a cualquier empresa, sin importar el tamaño que tenga, adquirir una mejor visión de la situación contable y presupuestal de sus finanzas referidas a: los recursos con los que cuenta, las entradas y salidas de dinero, la rentabilidad generada; así como otros aspectos de gran relevancia para las operaciones que necesita hacer diariamente para la sostenibilidad, en este caso, de la unidad de negocio BTH. (Tabla 35).

Tabla 35
Estado de pérdidas y ganancias de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH de CCP
[image: image109.emf]


AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5
Ingresos	por	ventas	 79.774.600						 122.369.790			 135.454.165			 155.772.290			 179.138.133						
Costos	de	venta	 74.970.960						 79.469.218						 84.237.371 89.291.613 94.649.110
UTILIDAD	BRUTA	 4.803.640								 42.900.572						 51.216.794						 66.480.677						 84.489.023								
Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000						 12.528.140						 13.279.828						 14.076.618								
UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	 6.346.360-								 31.081.572						 38.688.654						 53.200.848						 70.412.405								
Ingresos	no	operativos -																					 -																					 -																					 -																					 -																							
Gastos	no	operativos -																					 -																					 -																					 -																					 -																							
UTILIDAD	ANTES	DE	IMPUESTOS 6.346.360-								 31.081.572						 38.688.654						 53.200.848						 70.412.405								
Impuestos	 -																					 -																					 -																					 -																					 -																							
UTILIDAD	NETA	 6.346.360-								 31.081.572						 38.688.654						 53.200.848						 70.412.405								



ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	










AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5

Ingresos	por	ventas	 79.774.600 						 122.369.790 			 135.454.165 			 155.772.290 			 179.138.133 						

Costos	de	venta	 74.970.960 						 79.469.218 						 84.237.371 89.291.613 94.649.110

UTILIDAD	BRUTA	 4.803.640 								 42.900.572 						 51.216.794 						 66.480.677 						 84.489.023 								

Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000 						 12.528.140 						 13.279.828 						 14.076.618 								

UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	 6.346.360 -								 31.081.572 						 38.688.654 						 53.200.848 						 70.412.405 								

Ingresos	no	operativos - 																					 - 																					 - 																					 - 																					 - 																							

Gastos	no	operativos - 																					 - 																					 - 																					 - 																					 - 																							

UTILIDAD	ANTES	DE	IMPUESTOS 6.346.360 -								 31.081.572 						 38.688.654 						 53.200.848 						 70.412.405 								

Impuestos	 - 																					 - 																					 - 																					 - 																					 - 																							

UTILIDAD	NETA	 6.346.360 -								 31.081.572 						 38.688.654 						 53.200.848 						 70.412.405 								

ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	


Fuente: Autoría propia


Dentro del análisis del Estado de pérdidas y ganancias proyectado del plan de negocios BTH de CCP, se encuentra que el 91% de los gastos y costos corresponden a la nómina. 
Uno de los costos más significativos de BTH está dado por el capital humano, es decir, las personas que contrata la entidad y que de manera permanente desarrollan proyectos y unidades de negocio generadoras de ingreso. Esto implica salarios importantes porque los perfiles son altos, en este caso en particular, la responsabilidad de desarrollar la idea, venderla a la Presidencia, viabilizarla e implementarla en todos los aspectos está en cabeza del Director de Servicios Empresariales, quien de manera permanente está monitoreando las necesidades del mercado para identificar posibles unidades de negocio.
En este sentido, se une a este proyecto la contratación de personal de apoyo para desarrollar todo el proceso, vinculando una Psicóloga Organizacional con experiencia comercial como Coordinadora Cazatalentos Empresariales BTH y un Asesor Comercial que brinde
 soporte a la gestión en las empresas. Igualmente, se proyecta la necesidad de enganche de otros profesionales en la medida en que, se observe un aumento en la demanda del servicio producto de la gestión comercial y del marketing que se vaya adelantando.  

Por lo tanto, el capital intelectual es el mayor costo que tiene la unidad de negocio BTH, los gastos se direccionan al alquiler de equipos de cómputo, comisiones, campañas especiales en redes sociales, mensajes de texto, Mailer, teléfonos celulares, cuotas de afiliación por el uso de herramientas virtuales. En lo que a los viáticos que el personal vinculado requiere se consideran gastos variables menores que se deben cargar a la ejecución presupuestal de la unidad de negocio BTH

. 

Los costos de diseños de marca, manejo de redes y demás temas de posicionamiento de la unidad de negocio corren por cuenta del área de Mercadeo en coordinación con el Director de Servicios Empresariales sin generarle costos a la unidad. 

Gracias a las Tablas 32 y 34 se puede identificar que durante el primer año el proyecto no alcanza su punto de equilibrio generando una pérdida de $6.346.360.  Para el  año 2 la utilidad generada es de $31.081.572, lo que representa el alcance del punto de equilibrio.
Durante los años 3, 4 y 5 el proyecto presenta una tendencia conservadora pero importante con respecto a la utilidad, la cual le ofrece madurez financiera y la proyecta como una unidad de negocio no solo autosostenible sino también rentable. Es importante tener en cuenta que en la CCP miden también sus proyectos por la rentabilidad social que ofrecen, es decir, el impacto que genera en profesionales de buen perfil ubicados en cargos directivos y gerencia media de la zona de influencia; al igual que la transferencia de conocimiento a estos profesionales y empresas en temas de talento humano de primer nivel. 

8.2.1 Balance general y razones financieras
Este importante informe financiero muestra la situación patrimonial, activos y pasivos de una empresa y hace referencia a un momento específico; para el caso de la unidad de negocios Cazatalentos BTH este se proyectó a 5 años donde la foto fue tomada el último día y mes del año; en la que se logró identificar para todos los años que la unidad de negocio BTH cuenta con un buen volumen de ventas que permite pagar sus obligaciones. De acá se derivan los respectivos análisis de los indicadores financieros para cada año, tales como razones de liquidez, de rentabilidad y eficiencia, en las cuales se puede observar que no se tiene un patrimonio importante y que el nivel de endeudamiento es bastante bueno, toda vez que no se cuenta con acreencias bancarias que le resten capacidad crediticia (Tabla 36). 
El origen de las cifras para la construcción de un balance general está sustentado en la fuente de proyección de ventas e ingresos (Tabla 31) en la proyección de ventas e ingresos (Tabla 32), en la fuente de la proyección de costos y gastos (Tabla 33) en la proyección de costos y gastos (Tabla 34) 
y del estado de pérdidas y ganancias (Tabla 35), lo que para el presente caso se encuentra expuesto en el capítulo Análisis Financiero, donde se detalla claramente, rubro por rubro de los gastos, costos  e ingresos derivados de la comercialización de los servicios, los cuales cuentan con una proyección a 5 años (Se calculan a 5 años por política empresarial y con base en la guía académica otorgada por la universidad). 

. Al ser la unidad de negocio BTH un proyecto financiado por la Cámara de Comercio de Pereira, el mismo no cuenta con pasivos como créditos bancarios y la inversión que asciende a $17.400.000 (correspondiente a Software de pruebas psicotécnicas, dos equipos móviles (celulares) y dos equipos de cómputo)
 está registrada dentro del balance general como activo no corriente, el cual a su vez representa el patrimonio de la unidad de negocio BTH. 

Se construye el balance general a partir del concepto contable ACTIVOS = PASIVO + PATRIMONIO. Se incluye la relación de pérdidas y ganancias proyectadas a 5 años y en el mismo se arrastra el ejercicio financiero del año inmediatamente anterior. 

Tabla 36
Balance general a 5 años de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariale
s BTH de CCP

. 
[image: image110.emf]


ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	
Caja	y	bancos 0 Proveedores	 0
Cuentas	por	cobrar 0 Bancos	 6.346.360														
inventario	 0 Empleados 0
TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 0 TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 6.346.360



ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	
Software 12.200.000 Prestamos	
Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000 PATRIMONIO	
TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000 Capital	 17.400.000



Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 6.346.360-														
TOTAL	PATRIMONIO 11.053.640												



TOTAL	ACTIVO	 17.400.000 PASIVO	+	PATRIMONIO	 17.400.000



ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	
ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	
Caja	y	bancos 24.735.212 Proveedores	 0
Cuentas	por	cobrar 0 Bancos	 0
Inventarios	 0 Empleados 0
TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 24.735.212 TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0



ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	
Software 12.200.000 Prestamos	bancarios	 0
Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000 PATRIMONIO	
TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000 Capital	 17.400.000



Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 24.735.212
TOTAL	PATRIMONIO 42.135.212



TOTAL	ACTIVO	 42.135.212 PASIVO	+	PATRIMONIO	 42.135.212



ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	
ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	
Caja	y	bancos 63.423.867 Proveedores	 0
Cuentas	por	cobrar 0 Bancos	 0
Inventarios	 0 Empleados 0
TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 63.423.867 TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0



ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	
Software 12.200.000 Prestamos	bancarios	
Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000 PATRIMONIO	
TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000 Capital	 17.400.000



Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 63.423.867
TOTAL	PATRIMONIO 80.823.867



TOTAL	ACTIVO	 80.823.867 PASIVO	+	PATRIMONIO	 80.823.867



BALANCE	GENERAL	AÑO	1



BALANCE	GENERAL	AÑO	2



BALANCE	GENERAL	AÑO	3



ACTIVOS	 PASIVOS










ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	

Caja	y	bancos 0Proveedores	 0

Cuentas	por	cobrar 0Bancos	 6.346.360 														

inventario	 0Empleados 0

TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 0TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 6.346.360

ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	

Software 12.200.000Prestamos	

Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000PATRIMONIO	

TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000Capital	 17.400.000

Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 6.346.360 -														

TOTAL	PATRIMONIO 11.053.640 												

TOTAL	ACTIVO	 17.400.000PASIVO	+	PATRIMONIO	 17.400.000

ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	

ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	

Caja	y	bancos 24.735.212Proveedores	 0

Cuentas	por	cobrar 0Bancos	 0

Inventarios	 0Empleados 0

TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 24.735.212TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0

ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	

Software 12.200.000Prestamos	bancarios	 0

Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000PATRIMONIO	

TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000Capital	 17.400.000

Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 24.735.212

TOTAL	PATRIMONIO 42.135.212

TOTAL	ACTIVO	 42.135.212PASIVO	+	PATRIMONIO	 42.135.212

ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	

ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	

Caja	y	bancos 63.423.867Proveedores	 0

Cuentas	por	cobrar 0Bancos	 0

Inventarios	 0Empleados 0

TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 63.423.867TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0

ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	

Software 12.200.000Prestamos	bancarios	

Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000PATRIMONIO	

TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000Capital	 17.400.000

Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 63.423.867

TOTAL	PATRIMONIO 80.823.867

TOTAL	ACTIVO	 80.823.867PASIVO	+	PATRIMONIO	 80.823.867

BALANCE	GENERAL	AÑO	1

BALANCE	GENERAL	AÑO	2

BALANCE	GENERAL	AÑO	3

ACTIVOS	 PASIVOS
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ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	
ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	
Caja	y	bancos 116.624.715 Proveedores	 0
Cuentas	por	cobrar 0 Bancos	
Inventarios	 0 Empleados 0
TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 116.624.715 TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0



ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	
Software 12.200.000 Prestamos	bancarios	
Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000 PATRIMONIO	
TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000 Capital	 17.400.000



Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 116.624.715
TOTAL	PATRIMONIO 134.024.715



TOTAL	ACTIVO	 134.024.715 PASIVO	+	PATRIMONIO	 134.024.715



ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	
ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	
Caja	y	bancos 187.037.120 Proveedores	 0
Cuentas	por	cobrar 0 Bancos	 0
Inventarios	 0 Empleados 0
TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 187.037.120 TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0



ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	
Software 12.200.000 Prestamos	bancarios	
Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000 PATRIMONIO	
TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000 Capital	 17.400.000



Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 187.037.120
TOTAL	PATRIMONIO 204.437.120



TOTAL	ACTIVO	 204.437.120 PASIVO	+	PATRIMONIO	 204.437.120



BALANCE	GENERAL	AÑO	4



BALANCE	GENERAL	AÑO	5










ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	

ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	

Caja	y	bancos 116.624.715Proveedores	 0

Cuentas	por	cobrar 0Bancos	

Inventarios	 0Empleados 0

TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 116.624.715TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0

ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	

Software 12.200.000Prestamos	bancarios	

Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000PATRIMONIO	

TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000Capital	 17.400.000

Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 116.624.715

TOTAL	PATRIMONIO 134.024.715

TOTAL	ACTIVO	 134.024.715PASIVO	+	PATRIMONIO	 134.024.715

ACTIVOS	 PASIVO	Y	PATRIMONIO	

ACTIVO	CORRIENTE PASIVO	CORRIENTE	

Caja	y	bancos 187.037.120Proveedores	 0

Cuentas	por	cobrar 0Bancos	 0

Inventarios	 0Empleados 0

TOTAL	ACTIVO	CORRIENTE	 187.037.120TOTAL	PASIVO	CORRIENTE	 0

ACTIVO	NO	CORRIENTE PASIVO	NO	CORRIENTE	

Software 12.200.000Prestamos	bancarios	

Celulares	y	equipos	de	cómputo 5.200.000PATRIMONIO	

TOTAL	ACTIVO	NO	CORRIENTE	 17.400.000Capital	 17.400.000

Pérdidas	y	ganancias	del	ejercicio 187.037.120

TOTAL	PATRIMONIO 204.437.120

TOTAL	ACTIVO	 204.437.120PASIVO	+	PATRIMONIO	 204.437.120

BALANCE	GENERAL	AÑO	4

BALANCE	GENERAL	AÑO	5

 
Fuente: Autoría propia.
En cuanto al análisis de las razones financieras del proyecto, derivadas del balance general proyectado a 5 años corresponden a: A. razones de liquidez; B. razones de rentabilidad y C. razones de eficiencia (Tabla 37).
A. Razones de liquidez corresponden a: (i) razones de endeudamiento: pasivo/activo; (ii) razón corriente: activo corriente / pasivo corriente y (iii) capital de trabajo: activo corriente - pasivo corriente; las cuales  se desarrollan a continuación:
Razón de endeudamiento: pasivo/activo. El análisis del indicador de endeudamiento en una empresa muestra cuál es el porcentaje de activos que se encuentran financiados por sus acreedores. Mientras más grande sea este indicador, mayor es el monto de dinero de otras personas que utiliza para generar utilidades. La unidad de negocio BTH no cuenta con un nivel de endeudamiento a terceros,  en este ejercicio financiero los ingresos alcanzas a cubrir sus gastos excepto en el primer año donde se genera una pérdida y donde el indicador está en el 36%. Para los 4 años restantes de proyección este indicador presenta consistentemente el mismo comportamiento, primero porque ya en el segundo año se empiezan a generar utilidades en el proyecto que permite cubrir por encima todos los costos y gastos.  

Razón corriente: activo corriente / pasivo corriente. Este indicador también se puede usar como indicador de liquidez e indica la capacidad que tiene la empresa en activos para pagar la deuda corto plazo. En el caso de la unidad de negocio BTH al finalizar el ejercicio del año todos los pasivos corrientes son cubiertos por los pasivos corrientes quedando los remanente en caja de las utilidades a partir del segundo año.

En escenarios optimistas cuando se proyecta bajo la metodología de supuestos un ingreso superior de lo proyectado, siempre la razón corriente será superior a 1 generando tranquilidad a la hora de identificador parte de la liquidez de la empresa.

Este indicador del proyecto, si bien está muy exacto, no representa ningún riesgo para el mismo, puesto que la CCP siempre proyecta pérdidas para sus unidades de negocio desde el momento de la puesta en marcha; pues como cualquier negocio, se debe financiar con recursos propios o externos hasta que se logre el punto de equilibrio y el proyecto pueda generar por los menos los ingresos para pagar sus compromisos. Para los 5 años proyectados en el balance general, se simula el mismo escenario . 
Capital de trabajo: activo corriente - pasivo corriente. El capital de trabajo es la cantidad de dinero que la empresa requiere para mantener el giro habitual del negocio. La necesidad de capital de trabajo surge de la diferencia temporal que se presentan entre el ciclo operativo y el ciclo de caja. En el caso de  la unidad de negocio BTH, la misma no cuenta con un capital de trabajo propio, el capital de trabajo es proporcionado por la Cámara de Comercio, quien garantiza con su propios recursos la viabilidad del negocio pues existen otros indicadores de medición que si bien no son financieros son de vital importancia para la gestión de la entidad frente a la comunidad empresarial y los entes de control. A partir del segundo año ya se empieza a ver reflejado capital de trabajo en las proyecciones, toda vez que se registran las utilidades del ejercicio. 

B. Razones de rentabilidad corresponden a: (i) margen bruto de utilidad = (ventas – costos de ventas)/ventas y (ii) rendimiento de la inversión: utilidad neta / activos.

Margen bruto de utilidad = (ventas – costos de ventas)/ventas. Este indicador hacer referencia a la diferencia entre el precio de ventas los servicios que la empresa ofrece al mercado y su respectivo costo de producción. Reporta el beneficio de la actividad principal de la empresa antes de descontar impuestos, intereses y gastos generales. Al tratarse de un indicador de rentabilidad derivado de la venta de servicios, cuanto mayor sea el porcentaje, mayor es la retención que la empresa posee sobre las ventas, para atender otros gastos y obligaciones. En el caso de la unidad de negocio BTH, este indicador es bueno para los 5 años proyectados y representa la teoría expuesta sobre el indicador, pues sus ventas le permiten durante los períodos proyectados el dinero suficiente para cubrir sus obligaciones. 
Rendimiento de la inversión: utilidad neta / activos. Este indicador  determina la efectividad total de la administración. Es una medida de la rentabilidad del negocio como proyecto. Entre más alta esté el indicador muestra el esfuerzo realizado en ventas en un periodo. En el caso de la unidad de negocio BTH este indicador es alto, toda vez que la inversión inicial es baja y las ventas proyectadas son suficientes para cubrir sus costos a partir del 2 año proyectado. En este sentido para los 5 años proyectados existe un buen rendimiento de la inversión. 
C. Razones de eficiencia corresponde a: rotación activos totales = ventas totales /activos totales.

Rotación activos totales = ventas totales /activos totales. Este indicador refleja la eficiencia de la empresa en la gestión de sus activos para generar ventas. Este indicador ayudar a identificar el nivel de insolvencia o quiebra de una empresa. Para el caso de la unidad de negocio BTH, los activos tienen una rotación alta sobre las ventas, pues los activos son pocos frente al nivel de ventas. Los mismos son favorables para los 5 años proyectados. 
El análisis financiero detallado de la unidad de negocio Cazatalentos Empresariales BTH se encuentra en el Anexo V.
Tabla 37

Razones financieras
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RAZONES FINANCIERAS

RAZONES DE LIQUIDEZ

RAZON DE ENDEUDAMIENTO: PASIVO/ACTIVO 36%

RAZON CTE: ACTIVO CTE/PASIVO CTE 0.00%

CAPITAL DE TRABAJO: ACTIVO CTE - PASIVO CTE -6,346,360)
ANO1

RAZONES DE RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD: VENTAS-COSTOS DE VENTAS/VENTAS 6%

RENDIMIENTO DE LA INVERSION: UTILIDAD NETA / ACTIVOS -36.47%

RAZONES DE EFICIENCIA

ROTACION ACTIVOS TOTALES: VENTAS TOTALES/ACTIVOS TOTALES 5

RAZONES FINANCIERAS

RAZONES DE LIQUIDEZ

RAZON DE ENDEUDAMIENTO: PASIVO/ACTIVO 0%

RAZON CTE: ACTIVO CTE/PASIVO CTE #DIV/0!

CAPITAL DE TRABAJO: ACTIVO CTE - PASIVO CTE 24,735,212
ANO2

RAZONES DE RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD: VENTAS-COSTOS DE VENTAS/VENTAS 35%

RENDIMIENTO DE LA INVERSION: UTILIDAD NETA/ACTIVOS 74%

RAZONES DE EFICIENCIA

ROTACION ACTIVOS TOTALES: VENTAS TOTALES/ACTIVOS TOTALES 3

RAZONES FINANCIERAS

RAZONES DE LIQUIDEZ

RAZON DE ENDEUDAMIENTO: PASIVO/ACTIVO 0%

RAZON CTE: ACTIVO CTE/PASIVO CTE #DIV/0!

CAPITAL DE TRABAJO: ACTIVO CTE - PASIVO CTE 63,423,867
ANO3

RAZONES DE RENTABILIDAD

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD: VENTAS-COSTOS DE VENTAS/VENTAS 38%

RENDIMIENTO DE LA INVERSION: UTILIDAD NETA/ACTIVOS 48%

RAZONES DE EFICIENCIA

ROTACION ACTIVOS TOTALES: VENTAS TOTALES/ACTIVOS TOTALES 2
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RAZONES DE LIQUIDEZ

RAZON DE ENDEUDAMIENTO: PASIVO/ACTIVO
RAZON CTE: ACTIVO CTE/PASIVO CTE

CAPITAL DE TRABAJO: ACTIVO CTE - PASIVO CTE

RAZONES DE RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD: VENTAS-COSTOS DE VENTAS/VENTAS
RENDIMIENTO DE LA INVERSION: UTILIDAD NETA/ACTIVOS

RAZONES DE EFICIENCIA
ROTACION ACTIVOS TOTALES: VENTAS TOTALES/ACTIVOS TOTALES

0%,
#iDIV/0!
116,624,715

43%
40%

ANOS

RAZONES FINANCIERAS

RAZONES DE LIQUIDEZ

RAZON DE ENDEUDAMIENTO: PASIVO/ACTIVO
RAZON CTE: ACTIVO CTE/PASIVO CTE

CAPITAL DE TRABAJO: ACTIVO CTE - PASIVO CTE

RAZONES DE RENTABILIDAD
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD: VENTAS-COSTOS DE VENTAS/VENTAS
RENDIMIENTO DE LA INVERSION: UTILIDAD NETA/ACTIVOS

RAZONES DE EFICIENCIA
ROTACION ACTIVOS TOTALES: VENTAS TOTALES/ACTIVOS TOTALES

r

0%,
#iDIV/0!
187,037,120

47%
34%





Fuente: Autoría propia.

8.3 Evaluación financiera del proyecto

El modelo de evaluación financiera de proyectos basado en la TIR (Tasa Interna de Retorno) y VPN (Valor Presente Neto), es clave dentro de los proyectos de inversión porque permite identificar momentos importantes de recuperación de inversión y la capacidad que tienen los inversionistas de esperar el retorno de sus dineros invertidos. Para el caso del proyecto de Cazatalentos Empresariales BTH, estas evaluaciones tendrán desviaciones importantes toda vez que la inversión realizada es mínima, producto del aprovechamiento de la infraestructura física, tecnológica, marketing, financiera y de imagen de la entidad patrocinadora CCP, donde no será cargado ningún porcentaje de estos costos, pues los mismos soportan la operación robusta de la entidad en el core de su negocio, pero en efecto, sirven de plataforma para proyectos empresarialmente responsables como BTH, donde la rentabilidad si bien es importante para la autosostenibilidad, es igual de importante la rentabilidad social del proyecto y la imagen que le genere a la entidad. 

Basados en las proyecciones de flujos de ingresos y presupuestos de gastos realizados a 5 años y tomando la inversión inicial, se puede concluir que la TIR para el proyecto corresponde al 91%. Dentro del análisis se determina que este valor de rentabilidad es bastante alto, dado las condiciones financieras que patrocinan el proyecto. 

Con relación al cálculo del indicador VPN esta métrica permite comprender la ganancia neta del negocio utilizando una tasa de descuento promedio a las tasas de rendimiento que maneja la empresa en otras inversiones de manera conservadora. Consiste en tomar los flujos futuros y traerlos al presente, es clave que esos flujos proyectados se cumplan, pues las decisiones que se toman hoy, son basadas en esas proyecciones futuras. Por esto, en la unidad de negocio BTH todas las proyecciones del flujo de ingreso son conservadoras, sin desconocer la necesidad de ser autosostenible en el menor tiempo posible. La tasa de descuento utilizada para calcular la métrica VPN es del 6% una tasa comercial, donde el VPN del proyecto es $ $131.515.396 Este valor es alto debido a que la tasa de descuento es conservadora y la inversión es muy baja frente a los flujos futuros; por eso el proyecto es viable. Este dato del VPN es el valor adicional que se ganará la CCP al que le genera la TIR, ya que el VPN descontado a la TIR sería de cero “0”. 

Estos indicadores facilitan identificar que BTH es completamente viable, en la medida que los flujos proyectados a 5 años se cumplan o se superen. Incluso, solo observando el Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado a 5 años y teniendo en cuenta la estructuración financiera tan light del negocio, se puede determinar que es un proyecto bastante viable en materia económica.
8.4 Análisis de escenarios
En el análisis financiero es clave identificar las variables más críticas que puedan perjudicar la unidad de negocio BTH. El análisis de escenarios es una metodología que posibilita estudiar situaciones de riesgo o incertidumbre que podrían llegar a afectar la inversión. En el análisis de escenarios para la unidad de negocio BTH se utilizó el tipo de análisis hipotético, donde se plantean diferentes supuestos y sus consecuencias. 

Como problema para trazar el análisis se determina que, no es precisamente el factor financiero el que llegará a afectar la unidad de negocio, por cuanto la inversión es mínima, por lo ya ampliamente explicado en los puntos anteriores, y donde la Entidad CCP es el ente cofinanciador y dueño del proyecto. 

Dentro del análisis de los diferentes escenarios se pudo concluir que existen factores o variables críticas que pueden llegar a incidir en BTH, tales como:
· El capital intelectual es clave dentro del proyecto, donde representa un porcentaje muy alto del éxito o el fracaso del mismo. En este sentido un factor crítico es la posibilidad de renuncia de las personas directamente involucradas en la estructuración y ejecución del proceso, pues el conocimiento académico, la capacidad de gestión, el conocimiento holístico del negocio, la estrategia y el manejo de la complejidad del negocio no puede dejarse documentado, obligando a la entidad a replantear la posibilidad de volver a empezar o en su defecto abortar el proyecto. 
· Otra variable crítica es que se agudice la pandemia covid-19 y que las empresas deban volver a cerrar, lo que representaría bajas en sus presupuestos para el pago de obligaciones, compra de insumos, contrataciones, etc., generando posibles despidos de personal; este es un riesgo que afectaría la demanda del servicio. En esta variable se basa la proyección del escenario pesimista, donde se proyecta una caída de los ingresos proyectados en un 40%.

· Que el servicio de la unidad de negocio no cumpla con las expectativas de la Junta Directiva y no sea aprobado. 
· Que la demanda del servicio sea tan positiva, que se incrementen los ingresos en un 30% más de lo proyectado. En este factor se trabajará el escenario optimista. 
· Que la Superintendencia de Industria y Comercio le quite la facultad a las Cámaras de Comercio de ofrecer servicios privados en pro de la competitividad de las regiones.  

8.4.1 Escenario probable.
El escenario probable de la unidad de negocio Cazatalentos BTH, está desarrollado a lo largo del contenido de este plan, donde existen bastantes hechos ciertos o certezas que permiten desarrollar de una manera conservadora pero continua y firme un proyecto para beneficio del tejido empresarial risaraldense. En este sentido, las proyecciones financieras son aterrizadas máxime si se tiene en cuenta que la demanda del servicio está dada por el costo/beneficio para los empresarios y donde los valores agregados son altos frente al costo que encuentran en el mercado. Las tarifas del servicio BTH son bastantes competitivas y están enmarcadas en diferentes canales que le permiten al empresario escoger de acuerdo a su necesidad y pagar con base en el tamaño de su empresa, factibilizando el consumo del servicio. Para este escenario TIR equivale a 91% y VPN a 

$131.515.396,76 
 (Tabla 38)
Tabla 38
Estado de pérdidas y ganancias de la unidad de negocios Cazatalentos Empresariales BTH en un escenario probable 
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AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5
Ingresos	por	ventas	 79.774.600						 122.369.790			 135.454.165			 155.772.290			 179.138.133						
Costos	de	venta	 74.970.960						 79.469.218						 84.237.371 89.291.613 94.649.110
UTILIDAD	BRUTA	 4.803.640								 42.900.572						 51.216.794						 66.480.677						 84.489.023								
Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000						 12.528.140						 13.279.828						 14.076.618								
UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	 6.346.360-								 31.081.572						 38.688.654						 53.200.848						 70.412.405								
Ingresos	no	operativos -																					 -																					 -																					 -																					 -																							
Gastos	no	operativos -																					 -																					 -																					 -																					 -																							
UTILIDAD	ANTES	DE	IMPUESTOS 6.346.360-								 31.081.572						 38.688.654						 53.200.848						 70.412.405								
Impuestos	 -																					 -																					 -																					 -																					 -																							
UTILIDAD	NETA	 6.346.360-								 31.081.572						 38.688.654						 53.200.848						 70.412.405								



ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	










AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5

Ingresos	por	ventas	 79.774.600 						 122.369.790 			 135.454.165 			 155.772.290 			 179.138.133 						

Costos	de	venta	 74.970.960 						 79.469.218 						 84.237.371 89.291.613 94.649.110

UTILIDAD	BRUTA	 4.803.640 								 42.900.572 						 51.216.794 						 66.480.677 						 84.489.023 								

Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000 						 12.528.140 						 13.279.828 						 14.076.618 								

UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	 6.346.360 -								 31.081.572 						 38.688.654 						 53.200.848 						 70.412.405 								

Ingresos	no	operativos - 																					 - 																					 - 																					 - 																					 - 																							

Gastos	no	operativos - 																					 - 																					 - 																					 - 																					 - 																							

UTILIDAD	ANTES	DE	IMPUESTOS 6.346.360 -								 31.081.572 						 38.688.654 						 53.200.848 						 70.412.405 								

Impuestos	 - 																					 - 																					 - 																					 - 																					 - 																							

UTILIDAD	NETA	 6.346.360 -								 31.081.572 						 38.688.654 						 53.200.848 						 70.412.405 								

ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	


Fuente: Autoría Propia.

8.4.2 Escenario pesimista.
La variable crítica a tener en cuenta en el escenario pesimista es que no exista una reactivación económica frente al problema de la crisis de salud a raíz del covid-19 y en este sentido, vuelva el contagio a sus picos más altos o hallan rebrotes que obliguen al Gobierno a tomar medidas restrictivas y deban cerrar nuevamente las empresas. Por lo tanto, se proyecta una caída de los ingresos del 40
% porque no habría demanda suficiente del servicio. En este orden de ideas el Estado de Pérdidas y Ganancias quedaría proyectado tal como se muestra en la Tabla 39. Cabe aclarar que el porcentaje del 40% se determina bajo la metodología de los supuestos, teniendo en cuenta que este podría variar dependiendo del proyectista

. Para el ejercicio se encontró conveniente proyectar esta caída de ingresos en dicho porcentaje, toda vez que la pandemia generada por el covid-19 puede inclusive llevar al cierre de la unidad de negocio tal cual como sucedió en el escenario exploratorio. 

Tabla 39
Estado de pérdidas y ganancias de la unidad de negocios Cazatalentos Empresariales BTH en un escenario pesimista 
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AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5
Ingresos	por	ventas	 47.864.760																 73.421.874																 81.272.499																			 93.463.374													 107.482.880																										
Costos	de	venta	 74.970.960																 79.469.218																 84.237.371 89.291.613 94.649.110
UTILIDAD	BRUTA	 27.106.200-																 6.047.344-																		 2.964.872-																					 4.171.761															 12.833.770																												
Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000																 12.528.140																			 13.279.828													 14.076.618																												



UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	
38.256.200-																 17.866.344-																 15.493.012-																			 9.108.068-															 1.242.848-																														



Ingresos	no	operativos -																															 -																																 -																																			 -																													 -																																												
Gastos	no	operativos -																															 -																																 -																																			 -																													 -																																												
UTILIDAD	ANTES	DE	IMPUESTOS 38.256.200-																 17.866.344-																 15.493.012-																			 9.108.068-															 1.242.848-																														
Impuestos	 -																															 -																																 -																																			 -																													 -																																												
UTILIDAD	NETA	 38.256.200-																 17.866.344-																 15.493.012-																			 9.108.068-															 1.242.848-																														



ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	










AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5

Ingresos	por	ventas	 47.864.760 																 73.421.874 																 81.272.499 																			 93.463.374 													 107.482.880 																										

Costos	de	venta	 74.970.960 																 79.469.218 																 84.237.371 89.291.613 94.649.110

UTILIDAD	BRUTA	 27.106.200 -																 6.047.344 -																		 2.964.872 -																					 4.171.761 															 12.833.770 																												

Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000 																 12.528.140 																			 13.279.828 													 14.076.618 																												

UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	

38.256.200 -																 17.866.344 -																 15.493.012 -																			 9.108.068 -															 1.242.848 -																														

Ingresos	no	operativos - 																															 - 																																 - 																																			 - 																													 - 																																												

Gastos	no	operativos - 																															 - 																																 - 																																			 - 																													 - 																																												

UTILIDAD	ANTES	DE	IMPUESTOS 38.256.200 -																 17.866.344 -																 15.493.012 -																			 9.108.068 -															 1.242.848 -																														

Impuestos	 - 																															 - 																																 - 																																			 - 																													 - 																																												

UTILIDAD	NETA	 38.256.200 -																 17.866.344 -																 15.493.012 -																			 9.108.068 -															 1.242.848 -																														

ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	

 Fuente: Autoría propia.
En este escenario VPN corresponde a - $90.543.139 y la TIR por ser una tasa de interés, no puede generarse negativa, lo que hace que este escenario sea completamente inviable si se está pensando en autosostenibilidad en el corto plazo. Ni en el año 5 se tendrían utilidades positivas.
8.4.3 Escenario optimista.
En el escenario optimista, se proyecta un incremento de ingresos frente al escenario probable, toda vez que se reactive la economía fruto del esfuerzo del Gobierno y los empresarios por el control de la propagación
 del covid-19 y las personas tomen más conciencia del autocuidado. De esta manera, cada vez más se daría una apertura de los sectores económicos que se encontraban perjudicados con la cuarentena, creándose la necesidad de contratar personal calificado y capaz de enfrentar la crisis y reinventarse laboral y personalmente para alcanzar las metas trazadas y logrando así que la unidad de negocios Cazatalentos Empresariales BTH, tenga un incremento del 30% en sus ingresos (Tabla 40).
En este escenario también se aclara que el porcentaje del 30% se determina bajo la metodología de los supuestos, teniendo en cuenta que este podría variar dependiendo del proyectista
.
Tabla 40
Estado de pérdidas y ganancias de la unidad de negocios Cazatalentos Empresariales BTH en un escenario optimista
[image: image116.emf]


AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5
Ingresos	por	ventas	 103.706.980														 159.080.727															 176.090.414												 202.503.976														 232.879.573													
Costos	de	venta	 74.970.960																 79.469.218																 84.237.371 89.291.613 94.649.110
UTILIDAD	BRUTA	 28.736.020																 79.611.509																 91.853.044														 113.212.363														 138.230.463													
Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000																 12.528.140														 13.279.828																 14.076.618														



UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	
17.586.020																 67.792.509																 79.324.904														 99.932.535																 124.153.845													



Ingresos	no	operativos -																															 -																																 -																														 -																																 -																														
Gastos	no	operativos -																															 -																																 -																														 -																																 -																														
UTILIDAD	ANTES	DE	
IMPUESTOS 17.586.020																 67.792.509																 79.324.904														 99.932.535																 124.153.845													
Impuestos	 -																															 -																																 -																														 -																																 -																														
UTILIDAD	NETA	 17.586.020																 67.792.509																 79.324.904														 99.932.535																 124.153.845													



ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	










AÑO	1	 AÑO	2 AÑO	3 AÑO	4 AÑO	5

Ingresos	por	ventas	 103.706.980 														 159.080.727 															 176.090.414 												 202.503.976 														 232.879.573 													

Costos	de	venta	 74.970.960 																 79.469.218 																 84.237.371 89.291.613 94.649.110

UTILIDAD	BRUTA	 28.736.020 																 79.611.509 																 91.853.044 														 113.212.363 														 138.230.463 													

Gastos	de	operación	 11.150.000 11.819.000 																 12.528.140 														 13.279.828 																 14.076.618 														

UTILIDAD	DE	LA	OPERACIÓN	

17.586.020 																 67.792.509 																 79.324.904 														 99.932.535 																 124.153.845 													

Ingresos	no	operativos - 																															 - 																																 - 																														 - 																																 - 																														

Gastos	no	operativos - 																															 - 																																 - 																														 - 																																 - 																														

UTILIDAD	ANTES	DE	

IMPUESTOS 17.586.020 																 67.792.509 																 79.324.904 														 99.932.535 																 124.153.845 													

Impuestos	 - 																															 - 																																 - 																														 - 																																 - 																														

UTILIDAD	NETA	 17.586.020 																 67.792.509 																 79.324.904 														 99.932.535 																 124.153.845 													

ESTADO	DE	PÉRDIDAS	Y	GANANCIAS	


Fuente: Autoría propia.
En el escenario optimista, VPN es de $298.059.299 y la TIR es de 206%. El escenario en mención es realmente interesante, considerando que las proyecciones realizadas para la unidad de negocio son bastante conservadoras; lo que demuestra que es posible pensar en un escenario optimista así no sea con incrementos del 30%, pero se puede pensar en la posibilidad de tener aumentos superiores al 10% de lo que se proyectada y lo cual es completamente alentador a los ojos de la entidad que patrocina dicha unidad. 

CONCLUSIONES

Una vez desarrollados los diferentes aspectos del plan de negocios, se llegó a la conclusión de que dicha unidad denominada “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter BTH” es viable para atender, inicialmente, los requerimientos de los empresarios de los sectores secundario y terciario, en cuanto a elegir las mejores personas para las mejores organizaciones, enfatizando en las habilidades blandas como un factor trascendental en dicho proceso.

La viabilidad está soportada en los resultados obtenidos en los diferentes estudios realizados. Entre ellos figura la posición privilegiada de Pereira AM que favorece el desarrollo de emprendimientos, corporaciones, unidades de negocio e inversiones, y el reconocimiento de ser la ciudad de Colombia donde es más fácil hacer empresa, por su agilidad en las gestiones, los beneficios tributarios con los que cuentan y las ganancias que tienen los afiliados a la CCP.

Por otra parte, los empresarios han venido solicitando que la CCP implemente este tipo de servicio, conscientes de la influencia que tiene la transferencia de habilidades blandas a la cultura organizacional y que se reflejen en el crecimiento y la subsistencia de la empresa. Dicha transferencia implica procesos de selección altamente pertinentes y efectivos
 a través de métodos innovadores para encontrar el talento, que no solamente se requiere para la vacante a ocupar, sino para engranar rápidamente con los demás del equipo y comprometerse de manera aportante con la prospectiva de la organización.

Ese clamor se reafirmó con el estudio de mercadeo llevado a cabo, en el cual se detectaron las necesidades reales y potenciales de los posibles clientes con relación a dicho proceso, mediante la contratación de los cazatalentos. Un hallazgo interesante fue encontrado con la población objetivo inicial considerando que una alta demanda sería dada por las medianas y grandes empresas; sin embargo, las pequeñas empresas y aquellas que no cuentan con un departamento de Gestión Humana, fueron quienes demostraron un mayor interés por el servicio.
Desde otro argumento, a pesar de que la economía de las organizaciones y la empleabilidad hayan sido impactadas por la pandemia, esto ha representado cierto grado de favorabilidad para BTH, como el aumento de incentivos económicos ofrecidos por el Gobierno para reactivar las empresas y elevar la fuerza de trabajo; y el incremento de diferentes opciones de candidatos para preferir aquellos con un mejor manejo de la incertidumbre en tiempos de crisis.

A pesar de que en Pereira AM existen otras 5 empresas con quienes se puede tercerizar la selección de personal, dos se enfocan en cazatalentos Head Hunter y solo BTH tiene una línea definida: evaluar las habilidades blandas intra e interpersonales a cargo de una empresa experta que aplica software especializado en su medición.
De igual manera, es la primera unidad de negocios cazatalentos en el Eje Cafetero que cuenta con la garantía, el respaldo y la certificación de una entidad privada, como es la CCP y que marca vanguardia con respecto a las tendencias mundiales de la selección de personal, al incursionar en este proceso, con mecanismos modernos de tipo digital, virtual, que incorpora la inteligencia artificial, la tecnología y la gamificación través de plataformas, buscadores de empleo, testing, Assessment, chatbot, video currículo, video entrevista, redes sociales y otros más; para agilizarlos de acuerdo con la urgencia que la empresa solicita para evitarle perdidas internas y obteniendo una mayor precisión en los resultados que conlleve a la estabilidad del candidato y su pronta articulación a la cultura corporativa a unas tarifas preferenciales y asequibles para las empresas.
Una ventaja de la unidad está dada en las bajas inversiones que la CCP debe hacer para la puesta en marcha del negocio en contraste con la rentabilidad; debido a que, actualmente cuenta con una infraestructura, logística, personal de planta y organización lo suficientemente completa y sólida; sumado a las alianzas con las empresas evaluadoras y a las diferentes fuentes de ingresos que se generarían con la unidad BTH, independientemente de los procesos de selección contratados por de las empresas. 
El hecho de que la CCP haga una especie de ahorro en este montaje físico, material y humano, le sirve para adquirir novedosas pruebas psicotécnicas y herramientas más amigables requeridas para una transformación digital en el proceso de selección. Otro beneficio es que este proceso es aplicable a la misma entidad y tiene forma de ser ofertado por su agencia Invest in Pereira para proyectar futuros inversionistas y, además, brindar procesos de formación empresarial atractivos para capturar más empresas clientes.

Como todo negocio, BTH también tiene sus riesgos. Algunos de ellos estarían relacionados con los costos por los planes de mitigación en el uso de medios digitales; que ascienden a $ 32 millones de pesos; (quitar) la pérdida de información sin copias de seguridad o custodia informática, la renuncia de las personas a cargo del negocio; la falta de apoyo de la Junta Directiva o del Presidente Ejecutivo CCP y uno de los más significativos, la crisis económica de las empresas por la pandemia que los obliga a no contratar el servicio BTH
Finalmente, otro de los elementos que fortalecen la facilidad de desarrollar el plan de negocio y lo hacen viable y con tarifas competitivas está centrado en la estructura de costos. Desde esta, aplicado a la proyección de ingresos o ventas y con base en el estado de pérdidas y ganancias, la unidad de negocio BTH en el caso de un escenario probable se espera un Valor Presente Neto VPN de $131.515.396,76 y una la Tasa de Retorno TIR de 91%. En un escenario optimista el VPN esperado es de VPN: $298.059.299 y un TIR del 206%. Y en un escenario pesimista se espera VPN: -$90.543.130,30 y la TIR por ser una tasa de interés, no puede generarse negativa, lo que hace que este escenario sea completamente inviable si se está pensando en autosostenibilidad en el corto plazo. En esencia, los índices financieros calculados proyectan un negocio sostenible en el tiempo y con diversas posibilidades de crecimiento al lograr el punto de equilibrio entre 2 y 3 años y la posibilidad de gestionar recursos económicos con entidades del sector público para subsidiar estos procesos teniendo en cuenta que la CCP es una agremiación sin ánimo de lucro, pero tampoco con deseo de perdida.
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� El número de página corresponde a la parte del texto donde se menciona el anexo, por cuanto están ubicados en una carpeta adjunta.�



� BTH en este documento siempre hace referencia a “Cazatalentos Empresariales Business Talent Hunter”.


� CCP es la sigla empleada en este documento para hacer referencia a Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.


� Código CIIU, por el cual se rigen las Cámaras de Comercio, es una clasificación de todas las actividades económicas elaborada por las Naciones Unidas y que fue adaptada para Colombia por el Departamento Administrativo Nacional de Estadística DANE en su Revisión 4. 


� AM es la abreviatura convencional para referirse al Área Metropolitana y se emplea en todo el documento en este sentido.


� FDI Foreing Direct Investment in The Financial Times. Son de las publicaciones más consultadas por los inversionistas.


� Coste de oportunidad: coste derivado de la aplicación de una decisión sobre una alternativa en lugar de aplicar otra distinta. Al existir recursos limitados, las alternativas o decisiones tomadas dejan atrás otras posibilidades con otros beneficios alternativos y, al no conseguirse, incurren en una pérdida potencial que representa el mencionado coste. Al no representar una opción cierta, puede ser de difícil medición (...) aunque (...) se tiene en consideración en los análisis de costes y en los análisis de coste-beneficio (relacionados sobre todo con las perspectivas del análisis de inversiones). Fernández-Ríos, 1999. Diccionario de Recursos Humanos”. 





� Para esta clasificación se tomó lo expuesto en expuesto en encuesta.com (2015). Cerradas, el encuestado tiene que elegir entre las opciones establecidas tipo: elección única (solo puede: a) elegir una opción entre las planteadas en el enunciado y son excluyentes entre sí, son dicotómicas responder si o no, politómicas presentan varias alternativas y el encuestado elije la más conveniente. b) elección múltiple se utiliza cuando las opciones de respuesta no son excluyentes entre sí. c) escala nominal se usa para evaluar el grado de intensidad de una característica que se está midiendo, en este caso los números se reemplazan por palabras o frases. Abiertas, son aquellas que deben ser contestadas por el encuestado con sus propias palabras. Mixtas, se comprende de una parte cerrada, el encuestado puede elegir una opción o varias planteadas y la pregunta abierta dando la posibilidad de escribir la propia respuesta si dentro de las opciones no se encuesta la respuesta adecuada y se indica como otras.








� SMMLV: Salario Mínimo Mensual Legal Vigente.


� Apoyo estadístico recibido las investigadoras por parte del Sr. Juan Manuel González Narváez, Coordinador de Inteligencia de Mercados e Investigaciones Socioeconómicas de la Cámara de Comercio de Pereira por Risaralda.


� Calculadora de muestras tomado de https://www.corporacionaem.com/tools/calc_muestras.php


� En todo el texto de resultados 115 es el número total de encuestados equivalentes al 100%. Por lo tanto, de acá en adelante se omite este dato.


� El valor que aparece en paréntesis en este análisis corresponde al número total de personas que respondieron esa opción. Por lo tanto, de acá en adelante solo aparece la cifra sin la palabra personas.


� Afiliados preferenciales son aquellos que pagan una módica cuota para todo el año, tarifa establecida por la Superintendencia de Industria y Comercio de acuerdo con los activos en la CCP y cuyo valor es recuperable en certificados, formación y otros servicios que ofrece la Cámara.


Registrado son las empresas que actualizan su registro mercantil, es el público en general y pueden o no ser afiliados preferenciales.


� Startup o Team Software Process es una empresa de tecnología digital para lograr un crecimiento mucho más rápido y eficiente. (hotmart/blog, 2019, párr. 6). 





� Tabla 11 Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP, se muestra en partes que representan los meses del análisis realizado y conservan el encabezado de la primera parte.





� The United Nations Standard Products and Services Code® - UNSPSC - Código Estándar de Productos y Servicios de Naciones Unidas, es una metodología uniforme de codificación utilizada para clasificar productos y servicios fundamentada en un arreglo jerárquico y en una estructura lógica. Este sistema de clasificación permite codificar productos y servicios de forma clara ya que se basa en estándares acordados por la industria los cuales facilitan el comercio entre empresas y gobierno. La versión implementada en Colombia es la UNSPSC, V.14.080, traducida al español (Asesorías Registro Único de Proponentes, 2020, párr. 3).





� Índice de Competitividad mide cuatro aspectos: condiciones habitables (instituciones, infraestructura y equipamiento, adopción de las TIC, sostenibilidad ambiental); capital humano (salud, educación y formación para el trabajo); eficiencia en los mercados (entorno para la negociación, mercado laboral, sistema financiero y tamaño del mercado) y ecosistema innovador (sofisticación y diversificación, innovación y dinamismo empresarial) (Consejo de Competitividad y Universidad del Rosario,2020, p. 15)


� Tabla 19 Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP, se muestra en partes que representan los meses del análisis realizado y conservan el encabezado de la primera parte.


� EBIT es el acrónimo de “earnings before interest and tax” o beneficio antes de intereses e impuestos y que incluye las depreciaciones.


EBIDTA es un acrónimo del inglés “earnings before interest, tax, depreciation and amortization”. Así, este indicador describe el resultado de la empresa sin tener en cuenta los intereses ni los impuestos, las depreciaciones de propiedades, plantas y equipos y amortizaciones de activos intangibles (Startup Guide - IONOS,2019, párr. 3 -7).








� Estrategias expuestas en perspectiva de Aprendizaje & Desarrollo del Plan Estratégico CCP teniendo en cuenta que el servicio es prestado por personas vinculadas de la CCP. (CCP, 2018, Diap. 54.)


� ACRGH: grupo de actividades que facilitan e impulsan el desempeño del capital humano en la empresa (Peláez, 2019, p. 379).


� Gestión del cambio: área clave de resultados cuyo propósito es llevar a la empresa a los resultados esperados del cambio con la participación de todas las áreas claves (Peláez, 2019, p. 382).


� Regularidad: refiriéndose a la frecuencia de ocurrencia con que se presenta la actividad (servicio). Con la siguiente clasificación: Normal: recurrente o frecuente. Anormal: poco frecuente. Emergencia: de forma impredecible (PIGA, 2013, p. 5). 


Tipo: se refiere al carácter beneficioso (positivo +) o perjudicial (negativo -) que pueda tener el impacto ambiental sobre el recurso o el ambiente, de la siguiente forma: Positivo (+): Mejora la calidad ambiental de la entidad u organismo y/o el entorno. Negativo (-): Deteriora la calidad ambiental de la entidad u organismo y/o el entorno (PIGA, 2013, p. 8).


� La importancia del impacto se cuantifica con los puntajes asignados (1=puntual, 5= local y 10=regional) a las variables determinadas como sigue: (I = A*P*D*R*C*N) Donde: I = Importancia A= Alcance P= Probabilidad D= Duración R= Recuperabilidad C= Cantidad N= Normatividad (PIGA, 2013, p. 9).





� Tabla 31 Fuente para la proyección de ventas e ingresos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP, se muestra en partes que representan los meses del análisis realizado y conservan el encabezado de la primera parte.





� Tabla 33 Fuente para la proyección de costos y gastos de la unidad de negocio Cazatalentos BTH de CCP, se muestra en partes que representan los meses del análisis realizado y conservan el encabezado de la primera parte.








�Faltaba separación entre Ruano, 2014





�Sobraba una i-corregido en la palabra screening





�Se retiró del texto “En el orden privado” y se ajustó la redacción.


�Corrección del nombre de la agencia Invest In por Invest in Pereira.


�Se hizo separación “sostenerlos”- por sostener los


�Se corrigió por mal escrita “ascendido” y es ascendió


�Se quitó la letra r después de la palabra ley





�Se quitó la tilde a la palabra inicio


�� Se agregó  la preposición a antes de la palabra México





�Se retiraron dos palabras “ la puesta” y se ajustó redacción.


�Se quitó la preposición “a” después de la palabra asesoraron.





�Se corrigió la sigla fDI por FDI en este párrafo y en la nota al píe de página.


�Se cambió el termino  georeferentes por georeferenciación y se ajustó redacción.


�Se cambió “soliviar”  por mitigar.


�Se organizó la cita bibliográfica al final (ver página siguiente) indicando “citado por CEPAL” y acorde con la referencia bibliográfica.





��“Uno” se cambió por Una.





�“Tiene” se cambió por el plural tienen.


�Se modificó “asertiva” por adecuada.


�Se modificó “ve” por evidencia.


�Se mejoró la redacción.





�Se corrigió “deben” por debe.


�Se quitó “a las”


�Se corrigió “han” por ha y se retiró la palabra “de”.


�Se agregó la p a la palabra “para”.





�Se separó el año para respetar el espacio después de coma con la palabra Colombia.


�Se modificó la palabra “asertivas” por apropiadas.


�Se cambió “incluyó” por incluyeron.


�Se cambió la “E” mayúscula por minúscula en “encuesta” y se corrigió también esta palabra.


�Se quitó  la palabra año antes de 2020 y se corrigió “inició” por inicios.


�Se cambió “superior” por inferior.


�Se hicieron especificaciones en cuanto al tamaño de la muestra y el método probabilístico utilizado.


�No se especifica el tamaño de la muestra y el método utilizado para su definición.


�Se cambió “envío” por envió


�Para dar claridad sobre de dónde salió el dato de 115 a partir del cual se hizo el análisis, se organizó el registro diario de encuestas en una tabla y se hizo la nota debajo de la tabla con relación al tamaño de la muestra calculado (118) y la trabajada (115). La inclusión de esta nueva tabla implicó que, de acá en adelante variara la numeración de las tablas. 





�Este dato salió de la cantidad de encuestas respondidas y se aclara en dos páginas antes.


�¿Cómo se determinó este número?


�Después de la revisión de las Figura 13: 


 Se agregó la nota aclaratoria respecto a la desconfiguración de la Figura que arrojó Google Drive.


 Se complementó con otra Figura con la información estadística más relevante y acorde con el análisis hecho.


 Se corrigieron unos datos numéricos.


�Después de la revisión de las Figura 14: 


 Se agregó la nota aclaratoria respecto a la desconfiguración de la Figura que arrojó Google Drive.


 Se complementó con otra Figura con la información estadística más relevante y acorde con el análisis hecho.


 (iii) Se corrigieron unos datos numéricos.


�Revisar gráfica.


�Se puso tilde a la palabra “que”. Se modificó “hacer”  por afrontar  y se retiró la preposición “a “ en la misma frase.





�Se cambió “qué” por cuáles.


�Se retiró la palabra “que” y se ajustó la redacción.


�Se cambió “funcionas” por funciones.


��Se organizó “aportando” por aportado.





�Se modificó  la palabra “asertividad” por acierto y se ajustó la redacción.


�Se cambió “novedoso” por novedosa.


�Después de la revisión de las Figura 15: 


Se agregó la nota aclaratoria respecto a la desconfiguración de la Figura que arrojó Google Drive.


 Se complementó con otra Figura con la información estadística más relevante y acorde con el análisis hecho.


 (iii) Se corrigieron unos datos numéricos.


�Revisar gráfica y las cantidades mencionadas en el análisis.


�Después de la revisión de las Figura 16: 


Se agregó la nota aclaratoria respecto a la desconfiguración de la Figura que arrojó Google Drive.


 Se complementó con otra Figura con la información estadística más relevante y acorde con el análisis hecho.


 (iii) Se corrigieron unos datos numéricos.


�Revisar gráfica.


�Atendiendo el comentario, se aclaró que: honestidad fue una respuesta escrita de los encuestados y se tomó textualmente.


�Con todo respeto, dudo que la honestidad sea una habilidad.


�Se conservó la palabra asertiva por cuanto es una respuesta  textual de los encuestados.


��Después de la revisión de las Figura 19: 


 Se agregó la nota aclaratoria respecto a la desconfiguración de la Figura que arrojó Google Drive.


 Se complementó con otra Figura con la información estadística más relevante y acorde con el análisis hecho.


 (iii) Se corrigieron unos datos numéricos.





�Revisar gráfica.


�Revisar por favor comentario anterior


�Se puso tilde a la palabra “pérdidas” y punto después de esta.


�Perdón, ¿entonces esta unidad de negocio ya existe?


�Respecto al comentario, se amplió y aclaró en la justificación en cuanto al desarrollo de escenarios exploratorios.


�Se cambió  “inclinadas” por inclinados.


�Se mejoró redacción del párrafo para dar claridad que se debe tener en cuenta que  es un análisis a partir de las respuestas dadas por los encuestados.


�Se hizo el ajuste en cuanto a que es “para ofrecer el servicio” y se redactó en dichos términos.


�Perdón ¿es presentar el plan de negocio o para ofrecer el servicio?


�Se cambió “contribuyen” por contribuyó.


�Se cambió “maya” por malla.


�Se escribió correctamente la palabra, es onboarding.


�Nuevamente, que queda la impresión que este servicio ya existe.


� Respecto al comentario, se aclaró y se amplió en la justificación del trabajo  en lo que respecta a los escenarios exploratorios después de la autorización de la CCP.


�Se cambió “asertivamente” por convenientemente.


�Se corrigió “personalizados” por personalizadas.


�Se corrigió “kills”  por skills.


�


�Se realiza Tabla 11 (Fuente para la proyección de ventas e ingresos para el primer año). Con base en la guía académica de la universidad y las observaciones del jurado; adicionalmente se amplió conceptualización en el cuerpo de la tesis. 


�¿Cómo se obtienen?


�Basados en el mercado analizado, la competencia y el presupuesto realizado en el escenario exploratorio. Se amplió explicación. 


�Con todo respeto, según lo establecido en la guía de trabajo de grado, se debe plantear el volumen de ventas, en este caso, seguramente, número de servicios y, diría, de qué tipo. Posteriormente, proyectar el volumen de ventas en valores, con base en el esquema de precios. 


�Se organizó lo indicado en el comentario.


�Revisar caracteres que “invaden” el texto (en b y en c)


�Se cambió “efectiva” por  efectivo.


�De nuevo, creo, ya existe la unidad de negocio.


�En la justificación se amplío y se aclaro que se desarrollaron escenarios exploratorios; en la medida que se iba investigando y trabajando la tesis se iba dando forma a la ejecución de la unidad de negocio a través de estos, pues es una responsabilidad del Departamento de Servicios Empresariales desarrollar unidades de negocio que generen ingresos. 


�Se modificó la palabra “asertivamente” por de manera adecuada.


�Se separaron las dos palabras “estafase”.


�Se cambió “seleccionan” por seleccionaron y se retira la preposición “a”


�No se debe decir “… se seleccionaron a los 5 mejores …” o es “… se selecciona a los 5 mejores…” o “… se seleccionaron los 5 mejores…”


�Se modificó “asertividad” por al alcance.





�No se especifica cuáles son.


�Se especificaron también en la proyección de costos y gastos- 


�Se cambió “de que realmente por al que realmente”.


�No se especifica cuáles son.


No se especifican los costos.


�Atendiendo el comentario del  jurado, se especificaron cuáles son en el párrafo anterior. 


�Se deben mostrar las proyecciones con la sustentación correspondiente, precisamente, con base en la demanda del servicio.


�Se elaboró Tabla 18 (Fuente proyección costos y gastos) para sustentar los valores proyectados en la Tabla 19 (proyección costos y gastos);  se amplió conceptualización en el cuerpo de la tesis de acuerdo a las recomendaciones realizadas por el jurado.


�¿Cómo se obtienen?


Con todo respeto, según lo establecido en la guía de trabajo de grado, se debe plantear el volumen de ventas, en este caso, seguramente, número de servicios y, diría, de qué tipo. Posteriormente, proyectar el volumen de ventas en valores, con base en el esquema de precios. 


�Se puso tilde a la palabra “que”.





�Conviene revisar si los impactos planteados arriba y las estrategias de mitigación propuestas aquí, son de la CCP o de la unidad de negocio BTH, porque si es lo segundo, hay unos costos que deben ser asumidos desde esta nueva unidad y no se han incluido.


� Respecto al comentario del jurado  se amplió y se aclaró antes de iniciar  desarrollo del punto 6.2.1.


�Se modificó “asertivos” por acertados.


��Se hicieron las aclaraciones y ajustes necesarios  en este capítulo de acuerdo con lo expuesto en el comentario del jurado. Además, al incluir un nuevo Anexo (A), el denominado Anexo U pasó a ser Anexo V.





�Perdón, de dónde se toma esta cifra, ¿son las empresas afiliadas?, quizá no. Además, en caso que lo sea, incluiría un número importante de empresas, que ya se ha dicho en el trabajo no haría parte del conglomerado de clientes para la unidad de negocio BTH.





1.Con todo respeto, pero desde la perspectiva que se plantea para este subcapítulo, este rubro no sería inversión, más bien hace parte de los costos, como de hecho, lo han tratado en el anexo U del trabajo.





2.Estos rubros tampoco deberían considerarse inversión, serían gastos, según el tratamiento que les han dado en el anexo U.





(Aclaración: estos dos comentarios del jurado pero al modificar el texto desaparecieron, por lo cual se unió a este otro).


�A partir de las recomendaciones del jurado: se modificó Tabla 29 con nuevos datos. Se reubicó la campaña de lanzamiento en gastos del primer mes y se incluyó la compra de dos equipos de cómputo  y 2 celulares.


��Se aclaró que la Tabla 28 a la que hace referencia el jurado  cambió de numeración al incluirse con anterioridad nuevas tablas en el documento. Las tablas colocadas en paréntesis hacen referencia a los datos de los que habla el párrafo en general.





�Realmente se ve es en la tabla 28. 


�Se hacen nuevos cálculos y se logra determinar el # de servicios requeridos al año para alcanzar el PUNTO DE EQUILIBRIO, validando que efectivamente éste se logra a partir del año 2.  Con el análisis de la información y la aplicación de la fórmula, identificamos que es necesario presar 118 servicios al año para el logro del P.E. En el cuerpo de la tesis se amplía la información y en la tabla FUENTE DE COSTOS Y GASTOS, se hacen los cálculos respectivos.


�Se realizaron modificaciones teniendo en cuenta lo expuesto por el jurado tanto para proyección de ventas e ingresos como para proyección de costos y gastos. 


�No es realmente flujo de caja, sería proyección de ingresos (igualmente aplica para la presentación que se hace de esta misma tabla en el capítulo del estudio de mercado).


�Estos valores deberían soportarse en el capítulo del análisis de costos.


Creo que no se incluyen los costos variables por pagos a los aliados estratégicos, ni la amortización de la inversión inicial.


Se reubica este comentario del director respecto a la tabla de proyección de costos y gastos.





Se reubicó este comentario que se encontraba en la tabla de estado de perdidas y ganancias por cuanto esta fue modificada:


En este momento veo inconsistencias en algunas cifras de este estado de resultados.


��Se modificó por brinde.





�Estos rubros tampoco deberían considerarse inversión, serían gastos, según el tratamiento que les han dado en el anexo U.


�Se hicieron las aclaraciones y ajustes necesarios  en este capítulo de acuerdo con lo expuesto en el comentario del jurado.





�Es necesario que haya sustento acerca de la manera como se llega a esas cifras.


�Según lo planteado en el punto 7.1, este valor no correspondería exactamente a ese tipo de inversión.


�Se replanteó el balance general tomando la foto el último día de cada año proyectado, incluyendo el origen de los datos, el valor de la inversión inicial, el estado de pérdidas y ganancias y las cifras reales de cada rubro; así mismo se amplía la conceptualización en el cuerpo de la tesis. 


�Este Balance General debe replantearse, pues además que no es claro el origen de las cifras allí incluidas, faltaría incluir:


El valor real de la inversión inicial.


Los excedentes o pérdidas de cada periodo.


Las cifras reales de cada uno de los rubros.


Adicionalmente, al cambiar el Balance General, cambian los cálculos de las razones financieras.


Otro comentario: Favor tomar en cuenta la observación realizada en ese punto.


Aclaración: por modificación del texto desapareció este comentario y se reubica acá.


�Con todo respeto, reitero que es necesario que haya claridad acerca del origen de cada una de las cifras.


�No me es claro el origen de este 40%.


�Se hacen las aclaraciones y ajustes necesarios  en este capítulo de acuerdo con lo expuesto en el comentario del jurado.


�Estoy de acuerdo que los valores o rubros establecidos mediante supuestos, dependen de quien realice la proyección; pero también es cierto, que cada “proyectista” hace sus estimaciones mediante la aplicación, precisamente, de supuestos basados en criterios válidos.


�Se organizó “control de propagación” por el control de la propagación del covid-19


�Se hacen las aclaraciones y ajustes necesarios  en este capítulo de acuerdo con lo expuesto en el comentario del jurado.


��Se modificó “asertivos por pertinentes





�Se cambió “empresa” por empresas.
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