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El mercado de busqueda de ejecutivos se ha dinamizado. El socio de la firma de
cazatalentos Amrop Hever habla sobre lo que esta detras de ese proceso y sus efectos

Estamos en un mercado de vendedores

CHRISTIAN NAVARRO ROJAS

Federico Cuaneo, socio de la
cazatalentos Amrop Hever, des-
taca que dos son los elementos
que caracterizan el negocio de
btsqueda de ejecutivos: profe-
sionalizaciénysofisticacion. Ello
enun mercado dindmico que es-
ta creciendo masalla deloquelo
hacelaeconomialocal.

Cuando una economia crece,
hay mayor competitividad. ¢ El
mercado de ejecutivos refleja
también este dinamismo?

En los tltimos afios se esta re-
conociendo cada vez mis que el
principal recurso de las empre-
sas es el capital humano, pero
con el crecimiento econémico
que tenemos esta tendencia
realmente estd llegando a su
madurez. Tradicionalmente,
si la empresa tenia que buscar
una ubicacién fisica donde es-
tar, contrataba a un consultor;
si tenia que comprar maquina-
ria, también; si tenia que ir al
mercado financiero, contrataba
aun banco de inversion. Recién
en los Giltimos afios se han dado
cuenta de que para adquirir capi-
tal humano también requieren
de un consultor. Eso se suma
a la importancia de hacer una
basqueda de ejecutivos de forma
profesional. Estohallevadoaque
laindustria crezcaen 30% en el
2007 frente al 2006, y que parael
2008 se proyecte un crecimiento
de 15% a 20%. Estimo que este
afio se deben contratar unos 400
ejecutivos a través de empresas
que buscan talentoy que ello re-
presenta para nuestra industria
ingresos de US$40 millones.

¢Como miden ese crecimiento
delnegocio? ¢ Porelnimero de
ejecutivos que se mueven o por
susremuneraciones?

Por ambos. Otro elemento que
tenemos para cuantificar ese
volumen es el nivel promedio
de sueldos que se pagan alos eje-
cutivos que se buscan a través de
compafiias como la nuestra. Los
cerca de 400 ejecutivos recluta-
dos a través de cazatalentos tie-
nen un sueldo promedio anual
de US$300.000. Ademas, sibien
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MAS QUE REMUNERACIONES. La mayor demanda por ejecutivos ha hecho que estos puedan exigir mejores
condiciones laborales a sus empleadores. El tiempo para la familia gana terreno en el mundo laboral.

Profesién: Administrador de
empresas.

Edad: 55 afios.

Situacién familiar: Casado.
Cargo: Socio de Amrop Hever.
Organizacion: Amrop Heveres
unacazatalentos global. Estima
quealcanzael 25% de participa-
ciénennuestromercado.Enel
2008 desarrollara100busque-
dasdeejecutivosy sushonora-
rios serande US$10millones.

es cierto que la economia ha pe-
gadounsalto, tambiénlohadado
en cuantoala profesionalizacién
(en la busqueda de ejecutivos).
Normalmente, las empresas tie-
nen ciertos ejecutivos que pue-
den desarrollarse en sus cante-
ras, pero eso no siempre es posi-
ble. La eficiencia de los sistemas
hahecho que, ante organizacio-
nes cada vez mas planas, ciertos
puestos se reemplacen con gente
del mercado.

¢ Qué porcentaje de ejecutivos

calcula que se contratan porla
viadelos cazatalentos?

Calculo que un 7%. Eso ird su-
biendo.

¢Qué porcentajes se manejan
enotrospaises?
Segtnlasofisticaciénylamoder-
nidad del mercado, esos ntime-
ros son bastante superiores. En
EE.UU.un40% delos ejecutivos
es contratado por cazatalentos; y
en la Unién Europea, hablamos
de un 30%. En América Latina,
esunl0%.

Unreciente articulo senala que
las empresas, en el tema de
formacion de ejecutivos, estan
repitiendo modelos de los ulti-
mos cincuenta afios y tienen
mucho que aprender de lalogis-
ticaparapoderabastecersecon
gente nueva y adecuada. ;Qué
opinadeeso?

Claro, es que se piensa en los
recursos humanos como un
activo clave. Los sistemas para
gerenciar una organizacién con
mas gente son unos y aquellos
para gerenciar organizaciones
chatas, otros. Es en el segundo

1 Hoy los
ejecutivos son los
que ponen las
condiciones para
ir a una empresa o
para quedarse § 9

tipo de organizaciones donde
empieza a haber otra sofistica-
cién. Uno puede hablar aquide
industrias con talento transferi-
ble, lo que hoy ocurre conlain-
dustria extractiva, por ejemplo.
Uno puede llevar a alguien que
ha trabajado en mineria al sec-
tor energia, acementooapesca,
porque si bien son negocios di-
ferentes, la industria extractiva
tiene cierto perfil similar. El
conocimiento no pasa solo por
el sector, hay que saber quiénes
tienen el mismo conocimiento
aplicable a otras industrias. Es
lo que pasa con la construccién.
Hoytienes gerentes de obrayge-
rentes de ventas, que son cargos
que antes no existian y que hoy
son muy requeridos. ;De dénde

sacas esa gente? Entonces, hay
que buscar qué industria tiene
un comportamiento similar
y que pueda ser asimilable. El
otro angulo importante en este
proceso de busqueda -y por lo
que nos contratan— es porque,
ademads del conocimiento téc-
nico, hay un tema de cultura
que evaluar. Existe gente que
estd acostumbrada a empresas
organizadas y hay gente que es
capaz de desarrollarse bien en
empresas que no han alcanzado
atn ese nivel de modernizaciéon
y sofisticacién, y donde hay que
hacer muchas cosas.

¢Dedonde hasalido gente para
esos nuevos puestos de cons-
truccion?

Dentro del negocio de cons-
truccién e inmobiliario hay di-
ferentes tipos de companias. Si
es una empresa que va a vender
departamentos, la gente viene
de la industria del ‘retail’ (co-
mercio minorista), porque estd
acostumbrada a dirigirse a ese
mercado. Si son empresas que
estdn mds orientadas a venderle
el inmueble a inversionistas, es
diferente, porque el consumidor
novaacomprar el departamento
paravivir, sino para tenerlo como
unainversiéon.

Serequiereallidefinancistas,de
banqueros...

Puede ser. El sector agroindus-
trial de exportacién también vie-
necreciendomuchoy, conforme
seva transformando, se produce
unamayor demanda por ejecuti-
vos. Antes habia muchos agricul-
tores que dirigian sus operacio-
nes. Hoyves que solo es lamitad
ountercioelquesigueasi. Elres-
toseha convertidoenindustrias,
las cuales no pueden seguir con
el esquema de que el propietario
hacetodoeltrabajo, sinoqueem-
piezaarequerir de gerentes. Ahi
hay crecimiento, pero nomucha
experiencia, entonces tiene que
venir toda unanueva generaciéon
de gerentes. Ahora, estos secto-
res atractivos hacen que los eje-
cutivos peruanos que estin fuera
del pais quieran regresar para
aprovecharla ola por la que estd
pasandoel Perti. Noselaquieren

perder. Ademads, los sueldos son
buenos, porque hay una mayor
demanda.

¢Coémo han evolucionado los
salarios?

Elmercado se ha solarizado. Ha-
ce tres afios el mercado de ejecu-
tivos estaba en délares, hoy esta
ensoles.

¢Esto por iniciativa de los mis-
mos ejecutivos?

De todo el mercado, pero los
ejecutivos tienen sus demandas
en soles porque sus gastos es-
tdn en soles... y como estamos
en un mercado de vendedores
y no de compradores (como lo
ha sido, tradicionalmente), los
ejecutivos, en el buen sentido de
la palabra, son los que ponen las
condiciones, tanto como paraira
una empresa como para quedar-
se. Hoy el ejecutivo puede decir
queyano estd dispuesto a traba-
jar sdbadosyde10a12horas por
dia. Son cada dia mas conscien-
tes del balance de vida. Quieren
una buena remuneracién, pero
varias otras cosas mas. Saben
que hay que trabajar para man-
tener a la familia, pero también
estalootro.

¢Qué sectores estan deman-
dando mas ejecutivos?

Todos los sectores han crecido.
Tradicionalmente, han sido los
de la mineria o las telecomuni-
caciones, pero estos ya tuvieron
susalto. En este momento las ve-
dettes son los sectores construc-
cién, agroindustriay servicios.

&Y elcomercio minorista?

El ‘retail’ tiene un crecimiento
muy dindmico, sobre todo en
provincias, pero las que mencio-
né han dado un salto excepcio-
nal. Otro sector interesante son
las empresas peruanas que han
dadoun salto alainternacionali-
zacion o las que estdn dando un
saltoimportante alatoma de ma-
yor participacién en el mercado.
Ellos se ven obligados a mejorar
su capital humano y tienen que
reforzarse, porque esos mayores
volimenes o inversiones requie-
ren ser manejados por ejecutivos
de primer nivel. ]
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* MANASA CAMACHO: Av. Javier Prado Este 5445, La Molina. Telf: 612-7777. ¢ LE VOLANT S.A.C.: Av. Del Ejército 1200, Miraflores. Telf: 222-3800. « LE VOLANT S.A.C.:

Av. Republica de Panamé 3140, San Isidro. Telf: 442-4424. « AUTRISA AREQUIPA: Telf: (054) 22-2200. * SUR MOTORS S.A. AREQUIPA: Telf: (054) 23-2660.

» EMPRESA DE SERVICIOS MIGUEL ANGEL CAJAMARCA: Telf: (076) 36-7762.  VEHICULOS S.A.C. CHICLAYO: Telf: (074) 22-8331. « COMERCIAL AUTOMOTRIZ CHIMBOTE:
Telf: (043) 32-4132. « AUTRISA CUSCO: Telf: (084) 22-1258. « MORENO CARS S.A.C. HUARAZ: Telf: (064) 42-7059. « AUTRISA JULIACA: Telf: (051) 32-1014.
* VEHICULOS GRAU S.A.C. PIURA: Telf: (073) 33-1747. « WALTER VARGAS AUTOMOTRIZ S.A.C. TRUJILLO: Telf: (044) 23-3395.




