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Acuicultura y Pesca Artesanal

a) Pesca pelagica

Proceso de

preparacion

v

Preparacion de carnadas

v

Preparacion de redes

v

Preparacion de espineles

v

A 4

Preparacion de hielo

Zarpe a zona de
pesca

v

Desembarque de
productos en puerto

v

Traslado a camara
de frio

v

Comercializacion

v

Encajonado de
producto

v

Venta y despacho




b) Extraccion de crustaceos, equinodermos, bivalvos, moluscos (gasterépodos:
locos, lapas, otros)

Proceso de
preparacion ¢
Preparacién de equipos
* e implementos
Zarpe a zona de
extraccion
| » Trabajo de buzos
Desembarque de
productos en puerto
v
Traslado a cadmara
* de frio

Comercializaciéon

v

Encajonado de
producto

v

Venta y despacho




¢) Cultivo de mariscos, equinodermos, bivalvos, moluscos (gasteropodos: locos,
lapas, otros)

Siembra
Aprovisionamiento de
semillas
Construccion e instalacion
de estructura soporte y
lineas
Disposicion de semillas
v en lineas
Mantencién
Cosecha
Traslado a cadmara
de frio
Comercializacion v

Encajonado de
productos

v

Venta y despacho




d) Cultivo y recoleccion de algas

Siembra v

Aprovisionamiento de
semillas

v

Construccion e instalacion
de estructura soporte y
lineas

v

Disposicion de semillas
en lineas y fondo

A ]
»

Mantencién

v

Cosecha: Corte y
recoleccion

[

Secado primario

I

Comercializacion v

Enfardado

4

Venta y despacho




e) Inversiones en proyectos de pesca artesanal.

1. Embarcacion equipada:

a. Redes
e Espineles
e Chigre hidraulicos

2. Equipos de comunicacién y deteccion y ubicacion.
3. Puerto de desembarque: Infraestructura de borde costero.

e Muelle
e Rampla

4. Galpén de procesos.

e Produccién de hielo
e Cémara de frio
e Zona de procesos:
o Preparacion de carnada
0 Reparacién de redes
0 Encarnado de Espineles
o Almacenamiento de carnadas

) Inversiones en proyectos de extraccién de mariscos

1. Embarcacion equipada:

e Equipos de buceo
e Trampas
e Chigre hidraulicos

2. Equipos de comunicacién y deteccion y ubicacion.
3. Puerto de desembarque: Infraestructura de borde costero.

e Muelle
e Rampla

4. Galpdn de procesos.

e Cémara de frio
e Zona de procesos
e Encajonado
e Reparacién de trampas

Para la extraccion se requiere mano e obra calificada (buzos) que en Chile existe de
buena calidad y abundante.



g) Inversiones en proyectos de cultivos y/o area de manejo.

Cultivo de mariscos, equinodermos, bivalvos, moluscos

1. Embarcacion (lanchén)
2. lzadores hidraulicos

3. Estructura para fijacion cuelgas y lineas

Proyectos de Agroturismo y Turismo Rural

Proyecto integral de

A 4

Turismo en Zona Rural

Inversionistas externos
a la zona

Hoteles, resorts,
moteles, cabafias

Restoranes y centros
de eventos

turismo
a No
Si
Servicios en el Predio
. o \ 4 q
Hospedaje: cabafias, »
camping Servicios Complementarios
> fuera del Predio
Alimentacion
> P Travesias: a pie,
caballo, mountain bike. >
Actividades en labores
de granja: Cosecha,
P trilla, esquila _
P»{ Paseos y excursiones a
zonas de interés —>
Actividades en la ecoléaico, etno cultural,
»
Actividades en el »| Paseos por rutas
> existentes (del vino, del >
Actividades de ordefia
» |-
Comercio turistico:
Actividades en labores Restoranes tipicos,
caseras: Preparacion centros de artesania, etc.
» de conservas y
reposteria. ahumado
Otras actividades:
Cazar, pescar.
»| - Ei: Paseos familiares

Residentes de 22
vivienda




a) Inversiones en proyectos de Agroturismo: Servicios en el Predio

1. Infraestructura necesaria para los huéspedes:
« Alojamiento
Sanitaria: Red de agua y evacuacion de aguas servidas
Preparacion de alimentos
Realizacién de actividades de esparcimiento en labores de granja

2. Equipamiento de infraestructura:
e Camas
e Equipamiento de bafios
e Vajilla y utensilios en general.

3. Capacitacion para atencion de turistas: atencién hotelera, guias entrenados
4. Comercializacion y difusion.

b) Inversiones en proyectos de Agroturismo: Servicios Complementarios fuera
del Predio

Mejoramiento infraestructura hotelera
Red de agua potable y electricidad
Mejoramiento de caminos y sendas
Equipamiento de salud y atencién médica
Recoleccién y manejo de basura.

AR A

¢) Inversiones en proyectos de Turismo en Zona Rural

Proyectos realizados por inversionistas externos. La localidad puede ofrecer servicios
complementarios:

1. Mano de obra en construccion de la infraestructura

2. Prestacién de servicios: servicio doméstico en residencias, jardineria, vigilancia.

3. Comercio (almacenes, ferias, farmacias, etc.), restoranes tipicos.

4. Otros servicios: Caballos, paseos.
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Apicultura

| Seleccion de familias
>

Renovacién de

Manejo de apiario

A 4

reinas

o/ Alimentacion para
Ll

Manejo de panales

F‘

Alzado (Produccién de
productos del panal)

I;

Primera cosecha de
productos y envasados

H

Manejo de panales

| Manejo de apiario

postura

v

Medicamentacién

>l
l

Segunda cosecha de

productos y envasados

v

Manejo de apiario |«

&

Manejo de panales

Cosecha final de productos
y envasados

A

y

Venta de Productos

Reinicio del ciclo

—
<

Alimentacion

suplementaria

A 4

Preparacién panales y
apiario para invierno

A 4

Medicamentacion

Inversiones en proyectos de Apicultura

1. Adquisicion de nucleos, compuesto por una abeja reina con cinco marcos, 0

familias es decir panales.
bien a un vecino productor.

La adquisicion se realiza en centros de proveedores o

2. Adquisicién de material operativo: Alzas, marcos, cera estampada, pigueras, techos
pisos, ahumador, ropa de trabajo (malla, guantes, overol, botas), alimentacion de
invierno sea comprada o reservada de la produccién.

3. Adquisicién de material de cosecha: Centrifuga, cuchillo desoperculador, envases

para miel, batea de trabajo, cribas.

4. Habilitacion de espacios de trabajo: Sala de cosecha y apiario (cercos de cierre del
apiario, fuente de agua limpia y corriente.
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Comercializacion de Productos del Panal: miel, polen, propoleo, cera, jalea real.

Destino de Productos:

Mercado Interno: Requerimientos especificos de envases, rotulado,
cumplimiento normas sanitarias, identificacion de clientes.

Mercado Externo: Requerimientos especificos de envases, rotulado,
cumplimiento normas sanitarias, identificacion de clientes.

Atencion Veterinaria durante el ciclo.

La Apicultura requiere uso intensivo de mano de obra en cada uno de las
actividades descritas en el proceso de produccion.

12



Seleccion hembras y
machos

\ 4

Postura de huevos

A 4

Seleccion de huevos

Aves de Corral y Produccion de Huevos

Incubadora No

3|

Maternidad Segregada:
- Alimentacién
- Medicamentacion

Produccion No
de ave —|_’ Produccion
de huevos
Si Y
Venta de
huevos
) Empollado
Maternidad Segregada Sin Maternidaa'Segregada
Madre: Con Madre:
- Alimentacion - Alimentacion

- Medicamentacién

\ 4

Crecimiento de
pichones

- Medicamentacion

A

v

Cuidado y alimentacion
adulto

No

Si

Faenado?

Si

Desplumado, desviscerado y
desangrado

A 4

Venta

\ 4

Seleccion

A

13



a) Producciéon de Huevos (Tradicional): Detalle

Plantel de | Ingreso de pollitos al
Reproduccion galpon de crianza

Produccién de o
l
ponedoras

v

Clasificacion de los
huevos

v

Venta de los huevos

b) Inversién en Infraestructura, equipamientos y servicios

Gallinero: Comedero, ponedero, dormidero, sistema agua
Incubadora

Bodega

EalE S

Sala de procesos (uso multiple)
e Incubacion
e Instrumental
e Faenamiento
e Seleccion y envasado de huevos.
5. Dispositivo de desechos Rises y Riles
6. Alimentos: Granos, concentrados proteicos

7. Atencion veterinaria y adquisicion de medicamentos.

c) Detalle en Proceso de Produccion de Huevos

La cadena de producciéon comienza en los planteles de reproduccion, donde se obtienen
los huevos fértiles que daran origen finalmente a las aves comerciales. Para ello debe
cuidarse el manejo de los huevos (recolectdndolos 2 y hasta 4 veces diarias) y la
alimentacion de los reproductores para lograr buenos indices de nacimientos durante el
proceso de incubacion posterior.

Las construcciones para el manejo de las aves son bastante simples, variando sélo el
disefio interno y si son cerrados o abiertos. Las construcciones sin embargo son muy
importantes, ya que las aves deben tener un ambiente adecuado que les permita expresar
su maxima capacidad productiva, sin un gasto excesivo de energia en funciones de
termorregulacién corporal.
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La estructura de los galpones puede ser de fierro o madera, el techo de algun material
liviano (pizarrefio) con o sin una abertura en la parte superior (lucarna) y un piso de
concreto (radier) para facilitar el aseo.

Puede ser una construccion totalmente cerrada con ambiente totalmente controlado
especial para climas extremos, teniendo un mejor manejo, mayor produccién y densidades
mas altas de aves; pero mayores costos. También puede ser una construccion abierta
combinando paredes con mallas y ambiente semi controlado (estufas, extractores), siendo
de menor costo y més conveniente para las condiciones climéticas de Chile, por ser éstas
menos rigurosas.

Las aves deben estar aisladas, lejos de animales y personas para impedir cualquier tipo de
contagio y factores estresantes.

En cada una de las etapas de la produccién de aves (carne o huevo) se produce una gran
cantidad de guano, el que no puede ser arrojado a canales ni potreros por el alto
contenido de nitrégeno que posee. Por lo general, este problema se soluciona vendiendo
el guano para la alimentacién de bovinos o como fertilizante en forma dosificada.

La produccién comercial de huevos de una gallina dura aproximadamente 14 meses, ya
gue después de este periodo la produccién no alcanza a cubrir los costos de alimentacion.

- Ingreso Pollitas al Galp6n de Crianza.

Las pollitas, procedentes de las salas de incubacion, ingresan al galpon de crianza con 6 a
8 horas de nacidas. Este galp6n ha sido desocupado con tres a cuatro semanas de
antelacién con el propésito de limpiarlo, desinfectarlo y prepararlo con las condiciones
ambientales necesarias de temperatura mediante calefactores a gas o lefia.

Las aves se despican en las primeras semanas de vida, ya que son agresivas y porque
generalmente la produccion posterior se realiza en jaulas, donde hay una alta densidad de
animales que favorecen este problema.

El ave de postura sélo comienza su produccion a las 20 semanas, es lo que se denomina
periodo de crianza y se realiza generalmente en piso. Poco antes de comenzar la
produccion de huevos (madurez sexual) se trasladan a otro galp6n de produccion, en
donde se alojan en jaulas colectivas.

- Ponedoras

Hoy, las grandes empresas prefieren el sistema de jaulas para los galpones de produccion,
aunque son de un mayor costo inicial se tiene mas control de la producciéon de cada ave y
permiten tener una densidad mayor de aves.

En este periodo el requerimiento de las aves se caracteriza por una alta demanda de
calcio, producto del alto porcentaje de este elemento presente en la cascara del huevo.

El periodo productivo del ave termina generalmente cuando la produccién no cubre los
costos de alimentacién (75 a 80 semanas de vida). Al término de este periodo las aves se
encuentran muy delgadas y son faenadas como aves de desecho.

En estado natural las aves realizan la muda casi completa de sus plumas, pelechan,
produciéndose simultdneamente un receso en la produccion. Las nuevas lineas de
ponedoras casi no pelechan, pero algunos productores, cuando las aves han alcanzado 13
meses de vida la inducen (pelecha forzada). Esto se logra produciendo un fuerte estrés
con restriccion de la alimentacion, el agua y el fotoperiodo. El ave entra en receso de

15



produccion durante 1 mes y luego lo reanuda por 9 meses més, obteniéndose asi otro
periodo productivo adicional.

Ventajas de pelecha:
- Mayor tiempo de produccién y por lo tanto menor necesidad de ponedoras de reemplazo
- Huevos mas grandes después de la pelecha

Desventajas de pelecha:

- Costo de reposicién de aves puede ser mayor.

- Periodo de produccion menor después de pelecha.
- Menor calidad de la cascara.

- Menor calidad interna del huevo.

Clasificacion de huevos

Los huevos se recolectan diariamente, se revisan que no estén trizados y se clasifican
segun su peso:

ICLASIFICACION||PESO (g) |
|Especial ||> 68 |
|Extra grande ||> 61 <= 68|
IGrande > 54 <= 61|
IMediano > 47 <= 54|
Chico > 40 <= 47|
|Muy chico ||<= 40 |

Comercializacion

Los pequefios productores venden sus huevos en bandejas al por mayor y por menor. Las
grandes empresas colocan los huevos en cajas cerradas y los distribuyen a las grandes
cadenas de supermercados y almacenes, teniendo también una venta de menor volumen
a particulares y pequefios comerciantes. Ademas existen empresas comercializadoras de
huevos, las cuales realizan la venta a terceros cobrando una comisiéon por ello.
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Conserveria

Acopio materia prima e
insumos

v

Seleccion materia
prima

v

Preparacion materia
prima

No

Coccién?

Si 1
A 4

Coccién materia prima Sanitizado de envases

v

A 4

Sanitizado de envases
Envasado

v

Envasado

Rotulado

A 4

Esterilizado

Rotulado

A 4

A

Venta

a) Inversion en Infraestructura, equipamientos y servicios

1. Habilitacién de Espacios de Procesos

Recepcion y lavado materia prima
Preparacion de conservas

Sala de guarda y despacho

Red de agua y electricidad

Red interna de gas y agua caliente

Espacios de oficina y bafios

17



2. Bodega de equipos e insumos

3. Equipamiento y utensilios

Cocina (quemadores)

Mesones de trabajo

Ollas, vasijas, cuencos

Pesa

Instrumentos generales: cuchillos, sacabocados, etc.

Envases

4. Mano de obra

Capacitacion técnica, administrativa y de gestiéon

Frutales

a) Frutales menores

Propagacion

A\ 4

Plantacion

v

Seleccion de
variedades

v

v Poda y Conduccién

Nutricion y fertilizacion

v

Riego

A 4

Cosecha y post

cosecha
Venta

18



b) Frutales Mayores

Produccién de arboles |
Lad

Preparacién de suelo y
cuarteles

Construccién y habilitacién
de sistema de riego

A

v

Plantacion

—

Formacioén y poda
Nutricion y fertilizacion ¢
A 4
Control de plagas
\ 4
Cosecha y post
cosecha > Venta

¢) Inversiones en proyectos de frutales

o gk wDd PR

Cierres de potreros y cuarteles

Adquisicion de plantas y arboles

Obras extraprediales

Bodegas de insumos, equipos e implementos

Adquisicion de equipos, implementos y maquinarias

Preparacion de suelos (despedregar, destroncar, nivelar)

Construccién y habilitacion de sistema de riego:

Obras intraprediales: riego tecnificado o riego gravedad

[ )

. Energizacion

. Aspectos legales (derechos)
Plantacion

8. Mano de obra en labores permanentes:

e Riego

e Fertilizacion

e Control de plagas

Raleo, poda

9. Cosecha

10. Post cosecha: Seleccion y embalaje

19



Ganaderia y Lecheria Menor y Mayor (Ovino — Caprino — Bovino)

<
Encaste <
Manejo Prenatal
Paricién
v
Manejo Post Natal - Lecheria
L[
Seleccion
Si Si
Vientre? » Esta
» .
productiva?
No |_
No
No \ 4
Hembra? Descarte
. Venta
. Consumo
- e  Otros productos
Si o Cueros
o  Charqui
o carne
| No Vaa
vientre? S
v
Venta

Inversiones en proyectos de Ganaderia

1. Adquisicion de plantel: Un macho seleccionado y hembras de calidad.

2. Infraestructura para manejo del ganado: Maternidad, corral, cierros, bodega de
implementos, insumos y productos.

3. Fuente de agua y abrevaderos.
Implementacion de praderas y cercado de potreros.

5. Suplementos alimenticios.
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6. Atencion veterinaria y medicamentacion

7. Mano de obra en cada proceso.

administracion.

Lecheria y Derivados

a) Planta Leche fresca
b) Planta Quesera y derivados

Preparacion y lavado de
utensilios y equipos

Capacitacion de mano de obra: Manejo de praderas, cuidados veterinarios, gestion y

v

Ordefia

O

A 4

Leche No
fresca? l
Quesos, yogur, manjar
Si
A
Pasterizado y
Cultivo
A 4
Acopio Leche
Fresca Cuajada y <
L .
Cortado Si Oueso?
l No
Desuerado, Uso No
enmoldado y ¢
estilado -
Si Otro uso o
*J 1 elimina
Proceso Maduracién y
Guarda Requeson
v Procesos
| especificos por
¢ Envasado progicto
Venta < |
A

21



Inversiones en proyectos de Lecheria

1. Adquisicion de plantel: Un macho seleccionado y hembras de calidad.

2. Infraestructura para el manejo del ganado y ordefia: Cierros, toril de ordefa,
maternidad, corral, bodega de implementos e insumos.

3. Infraestructura para planta de procesos:

e Sala de acopio y recepcion.

e Sala de procesos (elaboracién de queso y productos)

e Sala de maduracion.

e Sistema de eliminacion de Riles (pozo absorbente).
4. Fuente de agua potabilizada (pozo — noria)

Equipamiento:

e Tarros lecheros (25 a 50 It)

e Tina quesera

e Pasterizador

e Mesones de trabajo

e Repiseros para maduracion

e Implementos de laboratorio para medicion de calidad de la leche (ph,
contenido de agua, mastittis)

e Moldes, lira, cuchillos
6. Insumos:
e Sal, cultivos lacticos
e Parfos
Mano de obra

8. Capacitacion.
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Horticultura Tradicional y Tecnoldgica

Preparacion de la tierra
Rompimiento
Cruza / Rastra / Cama

Preparacién

espacio y tierra
para almacigo

No

Si

almacigos

v Plantacion de P

Manual (en linea, al voleo)
Mecanizadas. \ﬁ

[ Manejos y Cuidados
Manejos y Cuidados:
Riegos I}
Escardas
Desmalezado P Transplante
Empleo herbicidas N
Aporcas
Control enfermedades y
plagas
I
v
Cosecha
Si Manual No
\ 4
A 4 Contratacion
Contratacion maquinaria
personal
I ) Logistica |4
basica
'
Venta

Inversiones en proyectos horticolas

1. Instalacion de cercos
2. Construccién y habilitacion de sistema de riego:
e Obras extraprediales
e Obras intraprediales: riego tecnificado o riego gravedad

3. Preparacion de almécigos y adquisicion de semillas de calidad (certificadas)
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4. Si cultivo en campo abierto: Preparacion de suelo en forma mecanizada o manual

5. Si cultivo protegido: Construccion de invernadero y preparacion del suelo.

6. Siembra:

Siembra directa, mecanizada o manual
Plantacion de almacigos (mano de obra)
Mano de obra en labores permanentes:
Riego

Escardas, aporcas

Fertilizacion

Control de plagas

8. Cosecha:

Si manual, contratacion de mano de obra

Si mecanizada, contrataciéon de maquinaria

Transporte de producto a post cosecha

9. Venta

24



Pequeriia Mineria

a)

b)

Extraccion del Mineral

v

Acopio

v

Chancado primario

< >

Si

A 4

Pequefia Mineria Metalica

Mano de obra
Insumos

Mano de obra
Maquinaria

Mano de obra
Maquinaria
Arriendo
Mantencién

No

Transportes

Comprador: ENAMI u
otro

A

A 4

Chancado secundario

v Mano de obra
Molienda Maguinaria
Arriendo
v Mantencién
- Insumos
Extraccion del metal:
- Flotacion
- Lixiviacion

- Concentracion

Extraccion del mineral

v

Acopio

v

Chancado primario

v

Chancado secundario

v

Molienda

v

Venta de mineral

Pequena Mineria No Metalica (Metaloides)

Mano de obra
Insumos

Mano de obra
Maguinaria

Mano de obra
Maguinaria
Arriendo
Mantencién
Insumos

Transportes
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Inversiones en proyectos de pequefia mineria

Tramitacién de aspectos administrativos de pertenencias mineras
Tramitacidén de aspectos ambientales

Habilitacion de mina y area de disposicion de estériles

P wDd PR

Habilitacion de cancha de procesos: Cierros, accesos, red eléctrica, fuente de agua,
galpén y bodega

5. Adquisicion y/o arriendo de maquinaria y equipos para chancado, molienda y
extraccion de metales

6. Adquisicion y/o arriendo de transporte

7. Mano de obra necesaria en todos los procesos

26



Produccion Forestal

1. Establecimiento de plantacion

2. Manejo

3. Cosecha y venta

Inversiones en proyectos forestales

Adquisicién de plantas

@
A 4

Habilitacion del predio

—

A 4

Preparacion de suelos

Recuperacién de suelos

A

v

Instalacion de cercos

Plantacion

v

Control de malezas

v

Fertilizacién

\_*

Cortas intermedias

Marcaciones: poda y raleo

\ 4

Control de plagas

|—> Podas correctivas
Inventario: Prendimiento,
«— ] precosecha, preraleo

A 4

A

() '
—

Comercializacion

+_l

A 4

Venta de bosque y
predio

Venta de bosque en pie

Venta de bosque
aserrado

1. Establecimiento de Plantaciones Forestales:

Adquisicion de plantas

Habilitacion del predio en forma mecanizada o manual

Preparacion de suelo: subsolado, acondicionado, casillas, etc.
Recuperacion de suelos: construccion de sistema de drenaje

Confecciéon de cercos
Plantacion

27



e Control quimico de malezas, en pre y postplantacion, en forma mecanizada o
manual.
o Fertilizacion.

2. Manejo Forestal

o Cortas intermedias: raleos, entresacas selectivas, cortas de proteccion y sanitarias.
e Podas: correctivas y sanitarias.

e Inventarios en precosecha, preraleo, prendimiento

e Marcaciones de raleos, podas

e Control de plagas: medicamentacion

3. Comercializacion
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Vinas

Seleccion y adquisicién de

»| Preparacion de suelo y
>

plantas

cuarteles

Construccién y habilitacion de |

sistema de riego

:

Construccion de estructuras:

Parronal / Espaldera

A 4

Plantacion

Nutricién y fertilizacién

\_¢

Formacién y poda

A

A 4
Control de plagas

\ 4
Cosecha y post

cosecha

Venta

A 4

Inversiones en proyectos de vifias (vino o0 pisco)

1.

o 0k~ 0D

Cierres de potreros y cuarteles

Bodegas de equipos, implementos e insumos

Adquisicion de equipos, implementos y maquinarias

Adquisicion de plantas segun variedades

Preparacion de suelos (despedregar, destroncar, nivelar, subsolar, camellonar)

Construccion y habilitacién de sistema de riego:

e Obras extraprediales

e Obras intraprediales: riego tecnificado o riego gravedad

e Energizaciéon
Aspectos legales (derechos)

Plantacion
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9. Mano de obra en labores permanentes:

e Riego

e Fertilizaciéon

e Control de plagas

e Raleo, poda

e Mantencion de estructuras soportantes
10. Cosecha
11. Transporte a Planta (vino o pisco)

Cultivos para Terceros

Semillas,

maiz para alimento animal, tabaco, otros.

terreno

Evaluacion del Evaluacion, sobre

caracteristicas propias del

producto.
Aislamiento para la semillas,

X para que no se contamine
o con otras variedades.
Apl’o Taharn nrnniadadac Adal
bado » Se busca otro
uso para la
Especifica las obligaciones del
\ si productor y de la compafiia
mandante
Contrato de
servicio
Debe contener el balance de
gasto versus produccion.
Debe ser clara y consensuada
Entrega de entre el mandante y el productor.
\ 4
|-
"| cultivo
Entrega de >
v
Cosecha
Entrega de >
El caso del maiz para alimento
v animal, puede ser esta formula o
. solo compra del producto, siendo
Liquidacion responsabilidad del productor la

obtencion de semilla, insumos y
gastos de produccién
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Artesania

v

individual

Materia Prima

Adquisicion
Recoleccion
Subproducto de otra actividad

Acopio de Adquisicion de
materia prima insumos
v
Confeccion
de Artesania
[
Local, colectivo o Casa familiar

A 4

Comercializacion

Aprendizaje técnico
Capacitacion propia y de
aprendiz

Sistema de Costos
Sistema de Gestidn

Directa

Distribuidor

Comerciante

Linada a otro provecto local
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APENDICE N° 2
COMPETITIVIDAD DEL SUBTERRITORIO*

La competitividad del subterritorio se define como la capacidad de disefiar, producir y
comercializar bienes y servicios mejores y/o mas baratos que otros competidores
nacionales o internacionales, lo cual se debe reflejar en una mejora del nivel de vida de la
poblacion.

De acuerdo al Modelo de Planeamiento de Michael Porter, la competitividad no se hereda,
ni depende de la coyuntura econémica, sino hay que crearla con esfuerzo e iniciativa
propia. Lo que hace préspero a un determinado territorio es su capacidad para alcanzar
elevados niveles de productividad, es decir, la capacidad de usar con eficiencia y
creatividad la mano de obra, los recursos naturales y el capital. En el enfoque de Porter,
no importa tanto cuantos recursos se poseen, sino qué se hace con los que se tienen.
Adicionalmente, los territorios que resultan mas competitivos, no son aquellos que
descubren un nuevo mercado o una tecnologia mas adecuada, sino los que implementan
los mejores cambios en la forma mas rapida posible.

De acuerdo con Porter, el que una Nacidon cuente con sectores capaces de competir
exitosamente en el mercado internacional, depende en gran medida del contexto que
rodea a las empresas que conforman cada sector. Este entorno nacional esta determinado
por la interaccién de cuatro atributos y dos elementos de contexto:

(1) Las condiciones de los factores productivos

(2) Las condiciones de la demanda

(3) Los proveedores, las industrias relacionadas y de apoyo;
(4) Las estrategias, estructura y rivalidad de las empresas.

El entorno se complementa con dos elementos:

(5) La casualidad y
(6) El rol del Estado

En este modelo, la base de la competitividad o la capacidad para competir no deriva de los
cuatro atributos considerados individualmente sino de su interrelacion, de su
reforzamiento mutuo. Esto significa que el efecto que cada uno de ellos puede causar,
depende del estado de los otros. A este concepto de total dinamismo Porter los denominé
el “Diamante de la Competitividad”.

! http://www.libreriainteramericana.com/pdf/desafio_de_competitividad_regional.pdf
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Los sectores exitosos en la economia internacional, son aquellos a los cuales el diamante
de la competitividad es favorable. Sin embargo, esta afirmacién, no implica que todas las
empresas del sector sean exitosas, mas aun, cuanto mas competitivo sea el entorno, tanto
mas probable serd que algunas se queden en el camino, ya que no todas tienen iguales
habilidades ni explotan similarmente el entorno.

El Diamante de la Competitividad

Fstrategia, estruciura y rivalidad
de la empresa

Condiciones de los Condiciones de la

Factores Demanda

Industrias rclacionadas yde

soporte

Michacl Porter

Figura 1 Diamante de la Competitividad
Condiciones de los Factores Productivos

El primer atributo del diamante o rombo de competitividad de Porter —las condiciones de
los factores productivos, se refiere a la situacion del subterritorio, respecto de recursos
humanos, recursos fisicos, conocimiento, capital e infraestructura, es decir, a los “inputs”
necesarios para competir. Las condiciones de los factores no dependen solo de los
factores en si, sino del grado de eficiencia y efectividad con que se les explote.

Por otro lado, no todos los factores tienen la misma importancia para la obtencién de la
competitividad. Para explicar esta idea, Porter clasifica los factores en basicos vy
avanzados, por un lado, en generalizados y especializados, por otro.

Los factores basicos comprenden los recursos naturales, el clima, la situacion geografica,
la mano de obra no especializada y semi-especializada. Los factores avanzados
comprenden la infraestructura, los recursos humanos altamente especializados y el
soporte en ciencia y tecnologia. Los generalizados son los que pueden aplicarse a varias
actividades, mientras los especializados tienen un radio de accion circunscrito. A modo de
ejemplo, en el caso de la agricultura en Chile, los factores basicos a considerar entre otros
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son: la gran diversidad de climas existente entre el Norte y el Sur del pais, la gran
disponibilidad de tierras, disponibilidad de mano de obra no capacitada y un gran potencial
energético edlico e hidroldgico. Los factores avanzados serian los grandes proyectos de
infraestructura para riego y los programas para proyectos de drenaje de suelos creados
para explotar la tierra. La investigacion tecnoldgica en un campo es especifica, como la
mejora genética de razas o cambios en la alimentacion del salmon, lo que constituye
factores especializados.

Mientras que los factores basicos se heredan o se crean con inversiones modestas, los
avanzados requieren inversiones grandes y de largo plazo. En la actualidad, la
globalizacion de los mercados ha disminuido la importancia de la disponibilidad de los
factores basicos, pues hay gran movilidad de recursos y las empresas pueden trasladar
sus unidades productivas hacia las localizaciones donde éstos estén disponibles. Hoy, la
ubicacién geografica de las plantas industriales no se da solo en funcién de la localizacién
de las materias primas, sino del lugar donde éstas pueden agregar mas valor al proceso
productivo.
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APENDICE N° 3
ENFOQUE DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

El concepto de planificacion estratégica esta referido principalmente a la capacidad de
observacion y anticipacion frente a desafios y oportunidades que se generan, tanto de las
condiciones externas de un territorio, como de su realidad interna. Como ambas fuentes
de cambio son dinamicas, este proceso es también dindmico.

La planificacion estratégica no es un ejercicio de enumeracién de acciones y programas,
detallados en costos y tiempos, sino que involucra la capacidad de determinar un objetivo,
asociar recursos y acciones destinados a acercarse a €l y examinar los resultados y las
consecuencias de esas decisiones, teniendo como referencia el logro de metas
predefinidas.

De este modo, podemos definir la planificacion estratégica como un proceso y un
instrumento. En cuanto proceso se trata del conjunto de acciones y tareas que
involucran a la comunidad del subterritorio, en la bisqueda de claridades respecto al
quehacer y estrategias adecuadas para su desarrollo sostenible. En cuanto instrumento,
constituye un marco conceptual que orienta la toma de decisiones encaminada a
implementar los cambios que se hagan necesarios.

Podemos describir el proceso de planificacién estratégica como el desarrollo de una vision
compartida para el futuro del subterritorio. En principio, esta vision de futuro debe
contemplar dos aspectos:

e Describir lo que el subterritorio deberia ser en el futuro, usualmente dentro de los
proximos 5 afios. Esto implica identificar cudl es la visibn compartida de la
comunidad en relacion a su subterritorio y, las principales actividades y proyectos a
desarrollar en forma conjunta.

e Determinar como se lograra que el subterritorio alcance ese futuro deseado.

El resultado de la planificacion estratégica se convierte, de este modo, en una carta de
navegacién sobre el curso que se estime mas apropiado para el subterritorio.

Una de las funciones instrumentales de la planificacion estratégica es hacer un balance
entre tres tipos de fuerzas, que responden a su vez a distintas preguntas:

e La visibn compartida del subterritorio: ¢;cual es el sentido de futuro de la
poblacién del subterritorio?

35




e Las oportunidades y amenazas que enfrenta el subterritorio y que
provienen del medio externo: ¢cuales seran las demandas que planteara el
entorno? ;qué tipo de dificultades y obstaculos pueden surgir?

e Las fortalezas y debilidades de la organizacidon interna del subterritorio:
¢gqué es lo que somos capaces de hacer? ;qué elementos de nuestra organizacion
interna podrian mostrarse inadecuados a la hora de una mayor exigencia
productiva?

Hay dos aspectos claves a considerar para desarrollar un proceso de planificacion
estratégica:

e Enfocar la planificacion en los factores criticos que determinan el éxito o
fracaso en alcanzar su vision compartida. Los factores criticos varian de un
subterritorio a otro y pueden ser tan diversos como la disponibilidad de insumos, la
cantidad de mano de obra, etc.

e Diseflar un proceso de planificacion que sea realista, para lo cual sera
preciso evaluar la experiencia y capacidad técnica que se tiene en planificacion y
eventualmente pedir asesoria; evaluar el tiempo disponible para realizar el
proceso; evaluar la disposicion y compromiso de la comunidad y funcionarios;
evaluar los posibles problemas politicos y organizacionales que pueden aparecer;
etc.

Més alld de la seleccion del modelo a utilizar, una efectiva planificacion estratégica debe
incluir algunos elementos claves, aunque el orden en que se los enumera no implica
necesariamente una sucesion temporal. De hecho, la practica ensefia que lo éptimo es
trabajar en aproximaciones sucesivas. Asi, por ejemplo, una mirada de las debilidades
puede afectar la definicién de la visibn compartida y, a su vez, la redefinicion de la visién
compartida puede facilitar la percepcion de nuevas debilidades o fortalezas.

1. ETAPA DE DIAGNOSTICO

Todo camino tiene un punto de partida y en éste, como en muchos otros, resulta
fundamental conocerlo. Esta, que genéricamente se conoce como etapa de diagnostico,
puede desarrollarse de diversas maneras, aplicando una variedad de técnicas. La
planificacién estratégica enfatiza el andlisis de las condiciones del entorno en que el
subterritorio se encuentra inserto y el andlisis de sus caracteristicas internas.
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El analisis externo.

Se refiere a la identificacion de los factores exdgenos, méas allad del subterritorio que
condicionan su desempefio, tanto en sus aspectos positivos (oportunidades), como
negativos (amenazas). En este andlisis se puede reconocer como &reas relevantes:

e la evolucion econémica del pais, sus condiciones de crecimiento y desarrollo, los
aspectos econémicos de las relaciones internacionales, los tratados de comercio,

e los cambios demograficos y culturales que alteran los niveles de demanda,

¢ la emergencia de recursos tecnoldgicos y avances cientificos que el subterritorio
deberia conocer y eventualmente adoptar,

e los cambios que experimenten el conjunto de las necesidades ciudadanas en
materia de transportes, comunicaciones, informacion y participacion,

e las politicas publicas y las prioridades que se han definido para el sector al que
pertenece el eje productivo del subterritorio,

e el riesgo de factores naturales estacionales o accidentales (terremotos,
inundaciones, sequia) y los planes de contingencia que correspondan al
subterritorio,

e la competencia en areas comparables,

¢ |os mandatos legales atingentes al sector de interés,

¢ las condiciones actuales de desarrollo productivo del subterritorio.

El analisis de ese contexto se orienta y ordena principalmente hacia la identificacion de las
amenazas y oportunidades que el ambiente externo genera para el desarrollo del
subterritorio.

Las oportunidades no son permanentes, ni en el tiempo ni para cada subterritorio y se
podria afirmar que las amenazas son tales sdlo hasta que son identificadas, ya que desde
ese mismo momento, bien manejadas, pueden transformarse en excelentes oportunidades
para la accion.

El andlisis interno.
El andlisis interno es el relevamiento de los factores claves que han condicionado el

desempefio pasado. Permite la identificacion de las fortalezas y debilidades que
presenta el subterritorio en su desarrollo en relacion con la visibn compartida.
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Este andlisis comprende aspectos del territorio como: nivel asociatividad, los recursos
humanos de que dispone, la tecnologia a su alcance, sus redes de comunicaciones
formales e informales, institucionalidad, etc.

Este analisis debe realizarse en forma participativa, sin embargo, es preciso ser cuidadoso
en su realizacion, ya que si sus propdsitos no son bien explicitados, puede ser interpretado
como una forma de intromision. Se trata de identificar dénde estan realmente las ventajas
relativas, en un contexto de cambio acelerado.

2. DEFINIR LA VISION COMPARTIDA DEL SUBTERRITORIO.

Una segunda etapa de la Planificacion Estratégica - aun cuando es siempre posible
trabajar en forma ciclica o reiterativa - es la identificacién de los propositos, fines y limites
de los objetivos productivos, que se expresan en la vision, esto es, la declaracion
fundamental que le da el caracter constitutivo al subterritorio y a su accion.

La generacion de la vision compartida debe iniciarse con la siguiente interrogante: ¢Cual
es nuestro actual propésito productivo en el subterritorio y cual debiera ser en el futuro?

La formulacion de la vision es determinante para el futuro del proceso de planificacion
estratégica, ya que tendra consecuencias en la organizacion de la comunidad, en los
criterios de asignacion de recursos, en las posibilidades de desarrollo de las personas, y en
el medio externo. Ademds, la visiobn compartida del subterritorio va a condicionar
posteriormente el analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, por lo
que es relevante lograr su adecuada definicion.

Como mecanismo de definicion, en lugar de buscar la respuesta a una pregunta Unica,
conviene explorar un conjunto de preguntas que den cuenta de diversos aspectos. El
proceso puede comprender una primera aproximacion a cada una de ellas, y luego, una
segunda en que seran examinadas con mas detalle.

La siguiente es una muestra de las preguntas a responder:

e ;Cuales son los principales productos y servicios que genera el subterritorio?

e ;Quiénes son los clientes?

e (Pueden otros ofrecer los mismos productos? y si es asi, ¢cual es la especificidad
de este subterritorio?

e (Qué opinan los clientes acerca de la calidad de los productos del subterritorio?
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e Cuales son las caracteristicas de la demanda actual y su tamafio?

e ;Cual es la percepcion de los productores respecto del desarrollo productivo del
subterritorio y sus potencialidades, y cual la de los representantes de la
instituciones locales?,

e (Qué piensan los funcionarios con respecto a su propio rol o funcion?

e Coincide la percepcién de los productores con la de la comunidad en general?

Obviamente no existira una respuesta Unica y correcta a cada pregunta, sino una que sera
maés eficaz, dado el marco de referencia en el que se desenvuelve el subterritorio. Por lo
tanto, aunque no es posible reformular la visibn permanentemente, tampoco ella debera
ser considerada absoluta y estatica. Lo que si es determinante es que, mientras mejor
lograda sea la declaracion de la vision, mayores seran sus potencialidades, el trazado
hacia el futuro serd mas efectivo y las probabilidades de mejorar la gestion seran
crecientes.

Por otra parte, la definicion de la visidon de un subterritorio, en la medida que se
construya en un clima participativo adecuado, debiera tener un efecto cohesionador en el
conjunto de sus pobladores, puesto que clarifica un norte comin con el que todos pueden
sentirse comprometidos.

Una ventaja adicional de contar con una definicién de la visién, es establecer una frontera
al accionar de los distintos actores involucrados con la actividad productiva del
subterritorio.

3. DETERMINAR LOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS DEL SUBTERRITORIO.

Los objetivos estratégicos son la expresion de los logros que la poblacién del subterritorio
quiere alcanzar en un plazo determinado, y deben guardar coherencia con la vision
compartida y con el andlisis interno y externo.

Una vez iniciado el proceso de definicion de la visién y en el momento de determinar los
objetivos estratégicos del territorio, es Util volver sobre el diagnéstico con el propdsito de
apreciar exactamente cudles son los espacios de maniobra que se le ofrecen, evitando
riesgos, superando limitaciones, enfrentando los desafios y aprovechando las
potencialidades que aparecen de dicho andlisis.

Si se ha logrado un buen listado de las debilidades y fortalezas del subterritorio, junto con
las oportunidades y amenazas que presenta el entorno, su analisis combinado puede

39



entregar un adecuado panorama dentro del cual determinar los objetivos estratégicos,
utilizando la llamada Matriz de Analisis FODA.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
FORTALEZAS Potencialidades Riesgos
DEBILIDADES Desafios Limitaciones

Las potencialidades, surgidas de la combinacion de fortalezas con oportunidades

sefialan evidentemente las lineas de accion méas prometedoras para el subterritorio.

Por el contrario, las limitaciones, determinadas por una combinacién de debilidades y
amenazas, colocan una seria advertencia, mientras que los riesgos y los desafios,
exigirdn probablemente una mayor consideracion al momento de definir e implementar la
estrategia de desarrollo del subterritorio.

Habitualmente existe una diferencia entre el estado presente y el estado deseado del
territorio, por lo que la determinacion de los objetivos va a implicar cambios y

transformaciones para algunas de sus areas, y estabilizacion o consolidacion para otras.
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APENDICE N° 4
METODOS FODA Y PEST

1. ANALISIS DE MATRIZ FODA?

La matriz FODA (SWOT en inglés) es una herramienta de gran utilidad para entender y
tomar decisiones en toda clase de situaciones en negocios y empresas. FODA es el
acronimo de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Los encabezados de la
matriz proveen un buen marco de referencia para revisar la estrategia, posicion y direccion
de una empresa, propuesta de negocios, 0 idea.

Completar la matriz es sencillo, y resulta apropiada para talleres y reuniones de tormenta
de ideas. Puede ser utilizada para planificacion de la empresa, planificacién estratégica,
evaluacion de competidores, marketing, desarrollo de negocios o productos, y reportes de
investigacion.

El analisis FODA puede ser utilizado en conjunto con la matriz PEST (discutida mas abajo),
que mide el mercado y el potencial de una empresa segun factores externos,
especificamente Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos. Es recomendable realizar
el analisis PEST antes del FODA. El primero mide el mercado, el segundo, una unidad de
negocio, propuesta o idea.

Algunos ejemplos de uso para el anélisis FODA:

e Una empresa (su posicion en el mercado, viabilidad comercial, etc.)

e Un método de distribucién de ventas

e Un producto o marca

e Una idea de negocios

e Una opcién estratégico, como entrar en un nuevo mercado o lanzar un nuevo
producto

e Una oportunidad para realizar una adquisicion

e Evaluar un cambio de proveedor

e Una potencial sociedad

o Decidir la tercerizacién (outsourcing) de un servicio, actividad o recurso

e Analizar una oportunidad de inversion

La plantilla del analisis FODA es generalmente presentada como una matriz de cuatro
secciones, una para cada uno de los elementos: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y

2 www.u-cursos.cl/ieb/2008/2/0400/242201/material_docente/
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Amenazas. El ejemplo de abajo incluye preguntas de ejemplo, cuyas respuestas deben ser
insertadas en la seccion correspondiente. Las preguntas son sélo ejemplos, o puntos de
discusion, que pueden ser obviamente modificados segun el tema del analisis.

Es importante identificar y describir claramente el tema analizado mediante FODA, de
forma que las personas que participen entiendan el propoésito y sus implicaciones.

a) Plantilla de analisis FODA
Se debe iniciar definiendo el tema a analizar.

Fortalezas
e ¢(Ventajas de la propuesta?
e (;Capacidades?
¢ ¢Ventajas competitivas?
e (PUV's (propuesta Unica de vetas)?
e ¢(Recursos, activos, gente?
e (Experiencia, conocimiento, datos?
e ¢(Reservas financieras, retorno probable?
e (Marketing — alcance, distribucién, conocimiento?
e ¢(Aspectos innovadores?
e ¢Ubicacién geogréfica?
e (Precio, valor, calidad?
e ¢Acreditaciones, calificaciones, certificaciones?
e (Procesos, sistemas, Tl, comunicaciones?
e ¢Cultural, actitudinal, de comportamiento?
e ¢;Cobertura gerencial, sucesiéon?

Debilidades
o ¢(Desventajas de la propuesta?
e ¢(Brechas en la capacidad?
o (Falta de fuerza competitiva?
e ¢(Reputacion, presencia y alcance?
e (Aspectos Financieros?
e ¢(Vulnerabilidades propias conocidas?
e (Escala de tiempo, fechas tope y presiones?
e (Flujo de caja, drenaje de efectivo?
e (Continuidad, robustez de la cadena de suministros?
o (Efectos sobre las actividades principales, distraccion?
e ¢Confiabilidad de los datos, predictibilidad del plan?
e ¢Motivacién, compromiso, liderazgo?
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;Acreditacion, etc?
¢Procesos y sistemas, etc?
¢Cobertura gerencial, sucesion?

Oportunidades

¢Desarrollos del mercado?

¢Vulnerabilidades de los competidores?

¢ Tendencias de la industria o de estilo de vida?
¢Desarrollos tecnolégicos e innovaciones?
¢Influencias globales?

¢Nuevos mercados, verticales, horizontales?
¢Mercados objetivo nicho?

¢ Geografia, exportacion, importacién?

¢Nuevas propuestas Unicas de venta?

¢ Tacticas - sorpresa, grandes contratos, etc?
¢Desarrollo de negocios o de productos?
¢Informacion e investigacion?

¢ Sociedades, agencias, distribucion?
¢Volumenes, produccion, economias?
¢Influencias estacionales, del clima, o de la moda?

Amenazas

¢Efectos politicos?

¢ Efectos legislativos?

¢ Efectos ambientales?

¢Desarrollos de TI?

¢Intenciones de los competidores?
;Demanda del mercado?

¢Nuevas tecnologias, servicios, ideas?
¢Contratos y alianzas vitales?
¢{Mantener las capacidades internas?
¢ Obstaculos enfrentados?
¢Debilidades no superables?

¢Pérdida de personal clave?
¢Respaldo financiero sostenible?
¢Economia — local o extranjera?
¢Influencias estacionales, del clima, o de la moda?
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b) Ejemplo de analisis FODA

El escenario es una empresa manufacturera, negocio-a-negocio, que histéricamente habia

dependido de distribuidores para que llevaran sus productos al cliente final.

La

oportunidad, y en consecuencia el objeto del analisis DOFA, es para la empresa crear una
nueva compafia propia, que distribuya directamente sus productos a ciertos sectores de

clientes finales, que no estan siendo cubiertos por sus distribuidores actuales.

Tema del andlisis: creacion de una empresa distribuidora propia para acceder a sectores
de clientes finales que no estan siendo desarrollados

Fortalezas

Control y direccion sobre las ventas al cliente final
Producto, calidad y confiabilidad del producto

Mejor desempefio del producto, comparado con competidores

Mejor tiempo de vida y durabilidad del producto
Capacidad ociosa de manufactura

Algunos empleados tienen experiencia en el sector del cliente final

Lista de clientes disponible

Capacidad de entrega directa

Mejoras continuas a los productos

Se puede atender desde las instalaciones actuales
Los productos tienen la acreditacion necesaria
Los procesos y la Tl se pueden adaptar

La gerencia estd comprometida y confiada

Debilidades

La lista de clientes no ha sido probada

Ciertas brechas en el rango para ciertos sectores
Seriamos un competidor débil

Poca experiencia en mercadeo directo
Imposibilidad de surtir a clientes en el extranjero
Necesidad de una mayor fuerza de ventas
Presupuesto limitado

No se ha realizado ninguna prueba

Aln no existe un plan detallado

El personal de entrega necesita entrenamiento
Procesos y sistemas

El equipo gerencial es insuficiente
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Oportunidades
e Se podrian desarrollar nuevos productos
e Los competidores locales tienen productos de baja calidad
e Los margenes de ganancia seran buenos
e Los clientes finales responden ante nuevas ideas
e Se podria extender a otros paises
¢ Nuevas aplicaciones especiales
e Puede sorprender a la competencia
e Se podrian lograr mejores acuerdos con los proveedores

Amenazas
o Impacto de la legislacion
e Los efectos ambientales pudieran favorecer a los competidores grandes
e Riesgo para la distribucién actual
e La demanda del mercado es muy estacional
e Retencion del personal clave
e Podria distraer del negocio central
e Posible publicidad negativa
e Vulnerabilidad ante grandes competidores

2. ANALISIS PEST

El andlisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el crecimiento o
declive de un mercado, y en consecuencia, la posicién, potencial y direccibn de un
negocio. El término PEST se refiere a las iniciales de factores Politicos, Economicos,
Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un
negocio o unidad.

El PEST funciona como un marco para analizar una situacién, y tal como el analisis FODA,
es de utilidad para revisar la estrategia, posicion, direccion de la empresa, propuesta de
marketing o idea. Completar un analisis PEST es sencillo y conveniente para la discusion
en un taller, una reunion de tormenta de ideas e incluso como ejercicio para juegos de
construccion de equipos.

A diferencia del FODA, el método PEST so6lo analiza factores externos referidos al

mercado, indicando especificamente crecimiento o declive de éste, y en consecuencia su
atractivo y potencial de negocios.
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Los cuatro factores del PEST varian en su significancia, dependiendo del tipo de empresa.
Por ejemplo, los factores sociales son mas importantes para una empresa de consumo
masivo o0 para una empresa ubicada en la cadena de suministro muy cercana al
consumidor. Los factores politicos, por otro lado, serian mas relevantes para un proveedor
global de municiones o un fabricante de aerosoles.

Ejemplo de analisis PEST

A modo de ejemplo, se presentan las preguntas que pueden ser relevantes para cada uno
de los factores, en el analisis de una oportunidad de negocio.

Politicos
e asuntos ecologicos/ambientales
e legislacion actual en el mercado local
e legislacion futura
e legislacion internacional
e procesos y entidades regulatorias
e politicas gubernamentales
e periodo gubernamental y cambios
e politicas de comercio exterior
e financiamiento e iniciativas
e grupos de cabildeo y de presién
e grupos de presién internacionales

Econdmicos
e situacion econdémica local
e tendencias en la economia local
e economia y tendencias en otros paises
e asuntos generales de impuestos
e impuestos especificos de los productos y servicios
e estacionalidad y asuntos climéaticos
e ciclos de mercado
o factores especificos de la industria
e rutas del mercado y tendencias de distribucion
e motivadores de los clientes/usuarios
e intereses y tasas de cambio

46



Social

tendencias de estilo de vida

demografia

opinion y actitud del consumidor

punto de vista de los medios

cambios de leyes que afecten factores sociales
imagen de la marca, la tecnologia y la empresa
patrones de compra del consumidor

moda y modelos a seguir

grandes eventos e influencias

acceso y tendencias de compra

factores étnicos y religiosos

publicidad y relaciones publicas

Tecnolbgicos

desarrollos tecnolégicos competidores
financiamiento para la investigaciéon
tecnologias asociadas/dependientes
tecnologias/soluciones sustitutas
madurez de la tecnologia

capacidad y madurez de la manufactura
informacién y comunicacion
mecanismos/tecnologia de compra
legislacién tecnoldgica

potencial de innovacion

acceso a la tecnologia, licenciamiento, patentes
asuntos de propiedad intelectual

3. Diferencias y relacion entre PEST y FODA.

El PEST puede ayudar a identificar factores de FODA, por lo que se recomienda realizarlo
primero. Aunque pueden tener &reas comunes (factores similares pueden aparecer en

ambos), no dejan de ser perspectivas distintas:

- PEST: evalGa un mercado, incluyendo a los competidores, desde el punto de

vista de una propuesta 0 negocio en particular.
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- FODA: evalla un negocio o propuesta de negocio.

El PEST se vuelve mas util y relevante, a medida que el negocio o la propuesta se tornan
mas complejos; pero aun para una empresa pequefia y local, el analisis PEST puede arrojar
uno o dos factores importantes, que de otra forma, se habrian pasado por alto.

Todas las empresas se benefician del andlisis FODA, y para todas resulta atil hacer un
andlisis de ese tipo de sus principales competidores. Esto a su vez, puede retro-alimentar
los aspectos econémicos del andlisis PEST.
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