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1. El desafio competitivo de la
economia chilena

Ultimos 25 afios Chile ha crecido enOProme.dio a tasas
cercanas de un 5% anual, alcanzando un ingreso per
capita superior a los US%$14.000 (ppp).

Loqros: estafbilli3 ad . macroeconémica, %{nbiente de
negoc:los confiable, diversificacion exportadora, etc.

Pero..., a pgrtir de comienzos dé&_%da pasada, el
dinamismo de la economlla a tendido a caer (de
crecimiento promedio anual de 7,1% entre 1984 a 1997
a un promedio cercano al 4% desde 1998).

La Ca.]dcfi gn la PTF se explicaria por Ireduccic’)n de las
osipllidades. de e>83an5|on de la frontera ?e
E{g uccion de recursos naturales (forestal, acuicola,

Prin%:iPales_debi idades dFI sistema productivo: rezagos
de o.n?auon e .capital humano | éajo_ esfuerzo,

specialmente privado, en materias de  innovacion
?Bgnco Mun |aI,pOECD).



Estrategia Nacional de Innovacion para

la Competitividad

« EI 2005 se establece un nuevo Impuesto al
sector minero destinado a la constitucidon de un
nuevo Fondo de Innovacion para la
Competitividad.

 El Presidente de la Republica constituye un
Consejo Nacional de Innovacion para la
Competitividad  encargado de formular una
Elstrategia de Innovacion de mediano y largo
plazo.

 Establecimiento de criterio de selectividad que
permite focalizar recursos en clusters de alto
potencial de impacto economico.



El desafio de constituir una masa critica
de empresas innovadoras.

. Transformacion gradual de empresas
existentes.

- Ingreso de nuevas compafiias.

. Desarrollo de nuevos sectores
productivos



a. Transformacion gradual de las

empresas existentes

Mediante procesos de aprendizaje tecnologico y en
materias de gestion. Ello involucra mejorar
capacidades de absorcion tecnologica y aprender
a generar rutinas de innovacion en la empresa.

= Matching grantts para promover proyectos de
Innovacion.

= Difusion tecnologica

= Certificacion de calidad

= Entorno de innovacion.

= Programa de emprendimiento corporativo (spinoffs).
= Plataformas de Exportacion.

= Programas tecnoldgicos.



b. Surgimiento de nuevas empresas

gue incorporan al mercado
tecnologias y practicas mas
actualizadas

= Emprendimientos dinamicos: personas que inyectan al
mercado talento y conocimiento propio, derivado de
formacion profesional reciente o0 actualizada, o
experiencia laboral (spinoffs)

= Servicios globales: llegada de compafias extranjeras
gue aportan conocimiento tecnoldgico, de gestion o de
modelos de negocios antes desconocidos en el pais
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c. Fortalecimiento o emergencia de

nuevos clusters.

Surgimiento de nuevos  sectores
productivos que aprovechan patron de
ventajas competitivas, combinando de
modo mas productivo los recursos
disponibles.

» Dirigidos por Consejos publico-privados.
« Generacidn de agendas estratégicas
gue permiten organizar de mejor

manera el esfuerzo de mudltiples
agencias y programas publicos.

» Moviliza liderazgos publicos y privados.



Clusters de Alcance Nacional

ldentificacion de 5 clusters a nivel nacional de
alto potencial de contribucion al crecimiento
futuro del pais: C. Minero,
C. Acuicola, C. de Servicios Globales y C. de
Turismo de Intereses Especiales.

« Se busca un alto impacto en términos de
crecimiento a nivel nacional.

e Masa critica de recursos puede permitir saltos
sustanciales en materias de competitividad.

» Fuerte enfasis en articulacion publico privada.

» Agendas transversales ambiciosas (proyectos
de ley).



Clusters de alcance regional.

Constitucion de nueva institucionalidad regional:

Agencias Regionales de Desarrollo Productivo, con
gobernanza publico privada, y orientacion a la
formulacion y gestion de programas de mejoramiento de
la competitividad en torno a clusters de alto potencial
regional.

Fuerte énfasis en la construccion de capital social y
capacidad de conduccion regional de programas
asociativos con orientacion de largo plazo.

Densificacion de las capacidades de iniciativa economica

Fuerte enfasis en la articulacion publico privada.

Focalizacion de asignacion de recursos publicos
regionales en iniciativas de alto impacto.



.- El papel y valor de las Agencias

“Extracto Informe territorial OCDE — Chile — ISBN 978-92-64-06074-6 OCDE

2009
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EL valor de las Agencias Regionales.

Estrategias de
Clusterizacion - Programas

de Mejoramiento de la
Competitividad

Agencias Agencia Regionales de
Desarrollo Productivo

Institucionalidad para la Generacion de Capital

Region Social en la Region



Agencias en Numeros

» Los Consejos Estratégicos,
Subcomités y gobernanzas de
PMC, trabajan:

15 Agencias Regionales de
Desarrollo Productivo

> bajo un modelo publico-

privado,
’ Consens_uando 15 Subcomités de
estrategias y planes de Fomento
: P A que articulan mas de 2
fomento e innovacion 15 Consejos e éS Comutcas
regionales, Estratégicos: eStore,S ue
) ’ w PMC'’s:
. mas de 180 lideres| 15 Subcomités de >
> generando autonomiay regionales Innovacion Mas de 500

lineamiento de trabajo (pUblico-privados) | con 175 integrantes: | empresarios
60% publicos adheridos

conjunto 30% privados  10%

i universidades
° enrazon a las
potencialidades de cada
region.
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Agendas

La Agenda es una herramienta de politica regional y de gestion dinamica , que
expresa el acuerdo de actores publicos y privados de la region, en torno a un

proyecto comun orientado a reducir brechas de competitividad y potenciar el
\desarrollo productivo regional. En tanto:

« Convoca y genera espacios de Participacion de actores publicos y
privados

 |dentifica las principales brechas de competitividad regional.

 Representa una herramienta de informacion valiosa y robusta de las
vocaciones productivas y areas de negocio con potencial.

e Contiene un conjunto integrado de iniciativas que buscan mejorar la
competitividad regional

* Requiere actualizacion permanente de manera de ir integrando nuevas
iniciativas e ir reflejando cambios en los requerimientos de mercados
producidos.

* Propone Presupuesto Multianual



Estructura Agenda

VISION
REGIONAL
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Programas de Mejoramiento de la
Competitividad (PMC)

Analisis
Cambios de
Fuituro

Definicidn de

una vision de
Futuro

Andlisis del
negocio, cadena de
valor, Agentes del
Cluster

Segmentacioén
estratégica,
Benchmarking

Definicidon del

plan de accion

Implementacion

Grupos de trabajo,
plan de accion

Comité Gestor de
PMC

GHVQS
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3. Caso-AGENCIA ATACAMA  Awacama

’féi“ Yoo
Atacama ) L, .
- | Ejes Estratégicos de la Agenda

Factor Humano

, Emprendimiento e
Agenda Estrategica para la ; . . .
Competitividad de Atacama intel Igencia

Marzo 2010

Sustentabilidad: Agua,
Energia, Medio Ambiente.

Institucionalidad Publico -
Privada



COMO SE ABORDAN LOS EJES
ESTRATEGICOS

Cuadro No. 5
Detclle de direccioncmientos por eje de \c Agencc

Eje

Premisa

Elementos de articulacién

1. Factor Humano

$Qué haremos para
hacer mas competitivo
o nuestro Factor
humano?

1. Capocitar o EMT en gestion técnico-

econdmica con énfasis en innovacion.

3.

2. Fomentar iniciativas de formocién técnico-

laboral y avanzada para la ciencio-

_____tecnologio, innovacion y competitividad.

Atrger capacidades en apoyo al desarollo
innovador.

4

Implementar Programas de capacitacion a
funcionarios pUblicos en innovacién y
competifividod.

Desarrollar programas de Innovacion pora
incremento de la productividod del foctor
humano.

2. Emprendimientos

2Qué haremos para
hacer mas competitivos
nuestros

emprendimientos?

. Potenciar y desarrolar la cultura pro-

innovacion y pro-emprendimiento en
colegios, universidades, institutos, empresas
y comunidad en general.

Implementar incentivos y aplicar programas
de desarrollo de cultura innovodora al
interior de las empresas.

Incorporar en formo temprana
capacidades jovenes en la formulacion de
ideas de negocio.
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COMO SE ABORDAN LOS EJES
ESTRATEGICOS

4.

Desarrollar iniciativas en apoyo de la
ascociatividad para la competitividod.

5. Desarrcllar programas de potenciamiento a
la creacion y fortalecimiento de empresas.
1. Instalar red de inteligencia competitiva
[vigilancia e inteligencia tecnoldgica y de
2Qué naremos en mercados)] con aplicacién a negocios
inteligencia para hacer regionales.
mas compefitivos 2. Analizar la normativa aplicable al fomento
nuestros negocios? de lao innovocién y el emprendimiento.
3. Evaluar la pertinencia regional del
instrumental de apoyo a la competitividad.
1. Construir y apoyor oropt.:estas ¥ acciones
e . 5 1 tendientes o nenercra :neroo entre
mejorar en temas dei economico sustentable.
m:;:;‘:é 2. Faovorecer el desarrollo de acciones
3. Agua. Energia. potencior el desarolio relacionadas con la explotacion
Medio ambliente e sustentable de energias (incluidas ERNC) en
ampohm de nuestro sy
tor Humano., a region.
ErorenOiTianios & 3. Relevar laimportancia v fortalecer la
nreligencia? profiferacion de los procesos productivos

verdes como identidad productiva
regional.

4. institucionalidad
PUblico-Privada

2 Qué tenemos que
mejorar en
institucionaidod
publico - privada para
potenciar el desarollo
competitivo de nuestro
Factor Humano,
Emprendimientos e

inteligencia?

[

Fortalecer lo asociatividod en pro de o
competitividad empresarial potenciando
alianzas estratégicas POblice-Privodas.

fuente: Apenca Estrotépica poro lo Competit vicod de Atocoma.
SAOrOCION: ARDP ANOCOMO




Programas de Mejoramiento de la
Competitividad (PMC)

A través de un proceso de cambio Yy anélisis

estratégico

* Analizar los méargenesy
Entender cadena de valor
* Definir el negocio

* Entender la industria a nivel
local y global

* Identificar y analizar a los
competidores

- D

Proceso de Cambio

* Motivar a las empresas a
participar

* Involucrar a las empresas y

 agentes del cluster

* Romper con antiguos
paradigmas

» Provocar el cambio hacia una
* nueva estrategia comercial

e Cambiar la forma de entender
el negocio

* El principal objetivo del
proceso es el aumento de la
colaboracion y coordinacion
de las empresas de una
cadena productiva, de
manera que la industria
regional se vuelva mas
competitiva que las otras
regiones competidoras

~

\_ /

Mejoramiento

Competitividad




Programas de Mejoramiento de la
Competitividad (PMC)

———a _ ———
.:.g»i‘s-ﬁ_lxg}u{g(:x: AN
EECCERNA DE Me JBERHIENICIDELH COIE T O

AQUATA(AmA

- e
=

Desarrollo de

Diferenciacion

9 1.130 Producto Posicionamiento de
Productos
Nuevas Logisi 3 268.2
i ogistica
Oportunidades - 1.979 g '“ Especializacion 7 402
Consolidacién 7 105 a
. : 2 215
Productividad y Empresarial 109 cComercializacion
Consolidacion
Empresarial 11 1.475
Regulaciones 1 0,5 Ordenamiento Z 117
TOTAL 27 4584 TOTAL 17 532,7 TOTAL 13 884
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Programas de Mejoramiento de la
Competitividad (PMC)

AQUATACAMA

= §

e N
I X Y + UAT.
DE HMEJOEREIEHN

LERO(

2

A‘kiATq Tl

FreshAtacama Manuel Gandarillas 15 Marcelo Larrondo 42 170
AquAtacama  Jorge Sanhueza 11 Matias Casanello 10 25
AkiAtacama Patricio Rios 20 Nelson Nuiez 14 70
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FRESH ATACAMA: Importancia de la uva de mesa para
Chile y Atacama (1/2)

CHILE

o

ATACAMA
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S

ATACAMA

Importancia de la uva de mesa para Chile y
Atacama (2/2)

25



CLUSTER EN ATACAMA

3¢ Productores de uva de

mesa
9 © Exportadoras
‘\ R . e
£ Servicios (MO, Asesorias, Frio, ,
calidad)
AN A Insumos
‘ @ Recibidores
j Huasc m M ayonstas
P ! Vallenar I"-_ C. | ~e TeraMiinns

Huasco / a5 ; : iy
B X ’fom Vallenar 4 f"_j.
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/ Estrategia y visic')\n\

Estrategia: copar el maximo de ventanas temporales y
sumar productos en la cresta de la ola, con
formatos de presentaciones que comuniguen
atributos y beneficios, sean de mayor atractivo,
respondan de mejor forma a las distintas
tendencia, respondiendo rapidamente a los
requerimientos del consumidor.

Vision: Hacer que la fruta fresca de Atacama, sea

Imprescindibles en los mercados internacionales




Problemas en Atacama que hace necesario un cambio
estratégico:

.




Los problemas se transforman en oportunidades: AREAS
DE MEJORA:




Siierenciacion Area de mejora: Diferenciacion

¢ Posicionamiento

Contexto:
Realizar acciones que permitan diferenciar nuestra fruta fresca
(principalmente uva de mesa), como estrategia competitiva.
Se requiere entender al consumidor (tipo de producto, presentacion,
packaging, condiciones y calidad, comunicacion etc.) para responder a
sus requerimientos Yy lograr un mejor posicionamiento (primero) en los
actuales y (despueés) futuros mercados internacionales.

Acciones o proyectos emblematicos

1.- ESTUDIOMARKETING 2.- DESARROLLO DE

ESTRATEGICO ALIANZAS ESTRATEGICAS




Nuevas oportunidades

enegocio | Area de mejora: Nuevas Oportunidades

* Mercados
* Productos

Contexto

Identificar, conocer y abordar nuevas oportunidades de negocio para
Atacama, que permitan diversificar la estructura productiva y de
mercados actuales

Acciones o proyectos emblematicos

1.- INSTALACION PLATAFORMA INTELIGENCIA
COMPETITIVA

2.- ESTUDIOS Y MISIONES DIVERSIFICACION
PRODUCTIVA'Y DE MERCADO




Productividad y Consolidacion

meess el Area de mejora: Productividad y consolidacion

« Eficiencia » Gestion
» Calidad * Asociatividad

Contexto

Responder a cambios estrategicos del negocio mediante la adaptacion
permanente de procesos productivos, para hacer mas eficiente el uso
de los factores productivos y empresariales , y que respondan a los
requerimientos y necesidades de los procesos de diferenciacion y

diversificacion .

1.- DESARROLLO DE PROGRAMA CAPITAL HUMANO

2.- INSTALACION CENTRO DE POSTCOSECHA

3.- CONFORMACION DE GRUPOS DE GTT

4.- IMPLEMENTACION NODO DE RIEGO




Proyectos Implementados:

Diferenciacion
* Programa de apoyo al Retail en EEUU. Beneficia: todo el
sector (MM$110) — Bienes club ARDP-BID

Nuevas oportunidades de negocio
« Misiones de prospeccion: ASIA, Europa, Rusia. Beneficia 8 empresa

(MM$25) Prochile
 Estudio evaluacion econdmica de nuevas especies frutales.

Beneficia 20 empresas. (MM$25) FIA
e Seminario Plan de marketing y promocion de fruta fresca en Mercado

EEUU y Europa.

Productividad y consolidacion empresarial

* Implementacion NODO riego. Beneficia a 50 productores en
forma directa (MM$80)

 Implementacion Laboratorio PostCosecha: beneficia 50
Productores (MM$100)

* Implementacion sistema de formacion permanente (etapa
diagnostica): beneficia 200 trabajadores. (MM$55) Chilecalifica



Resultados Esperados

Al termino del PMC y 2 afios después de su finalizacion:

- Aumento en un 30% el valor de las ventas por empleado en las
empresas beneficiarias del PMC.

-Aumento en al menos un 30% en el valor de las exportaciones de
las empresas beneficiarias del PMC.

-Incorporacion de al menos tres nuevas alternativas productivas y
de mercados.

-Mejorar anualmente la calificacion de la mano de obra de 100
trabajadores.

-Capacitar a 200 trabajadores fruticolas en materias tecnico -
productivas y de gestion, gue permita elevar la productividad del
recurso.




Caso: AquAtacama— ARDP Atacama

4 R

¢, Porgué es necesario un Programa de Mejoramiento de la Compe titividad ?

ACCQUA TACAMA

. Margen limitado en este negocio: Commodities (Venta de proteina

congelada)
. Fuerte competencia en ostiones por lugares con ventajas comparativas

naturales (Peru)
. El mercado esta controlado por el intermediario y la gran distribucion

. No existe contacto con el consumidor final

\_ .




Caso: AquAtacama— ARDP Atacama

Vision: Posicionar un producto gourmet “Ready to
cook” (listo para cocinar) para situarse en
un nicho de mercado premium

Estrategia: Comercializar producto gourmet “Ready to
cook” para los que no comen aun ostiones, en base a una
gran capacidad de seriedad, innovacion y mejor conexion con los
mercados nacionales e internacionales

Para lograr la estrategia se platean las siguientes Areas de Mejora:




Caso: AqQuAtacama— ARDP Atacama

Indicadores al final del Programa:

Aumento de al menos un 30% en el margen del negocio de las
empresas beneficiarias del PMC.

Aumento de al menos un 30% de las exportaciones acuicolas.

Aumento en un 30% en inversiones de infraestructura y ampliacion
del negocio, generando un impacto directo en el empleo, con 10%
de aumento de la fuerza laboral ocupada en el sector.

Dos nuevas alternativas productivas a través de ofrecer productos
premium con mayor valor agregado.

70% de los empresarios trabajando en forma organizada y
asociativa, para comercializar y generar poder de negociacion con a
| menos 3 cadenas de retail de nivel nacional

40% de la mano de obra del sector se encuentre capacitada en
temas tecnicos , normas de calidad y gestion del negocio.




Caso: AKIAtacama— ARDP Atacama
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¢Porgué es necesario un Programa de Mejoramiento de la
Competitividad?

. Fuerte estacionalidad en época estival de visitantes chilenos
. Atacama no es reconocidos como un destino turistico, a pesar de
contar con atractivos turisticos importantes (Ojos del Salado)
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Caso: AKIAtacama— ARDP Atacama

/\/isién: La Region de Atacama como principal destino de turismo\
aventura de desierto, desarrollando una oferta especializada,
sostenible y de excelencia, valorado por clientes nacionales e
Internacionales.

Estrategia: Desarrollar el turismo activo de desierto, con productos
atractivos y reconocidos, logrando posicionar a la region de
Atacama, como un lugar para vivir experiencias unicas




Caso: AKIAtacama— ARDP Atacama

 Indicadores al final del Programa:

v 100% de aumento en el N° de clientes
nacionales y extranjeros.

v Disminucion en un 30% la estacionalidad.

v Aumento en un 15% en el N° de empleos
asociados.

v Generacidbn y consolidacion de tres
productos de turismo activo.

v Aumentar en un 20% las ventas por

empresas.
v Aumentar en un_15% el numero de
empresas certificadas en calidad

turistica.




En sintesis: los clusters son una fuente de informacion
estratégica

Ver a clusters como una politica vertical que sirve para acercar y
“personalizar” los instrumentos horizontales ya existentes.

PROMOCION
EXPORTACIO
NES

INFRAESTRUCTUR
AS
EXPECIALIZADAS

ESTRATEGIAS
INNOVADORAS
MAS RENTABLES
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