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INSTRUCCIONES PARA CONTESTAR Y PRESENTAR EL INFORME 

• Todas las secciones del informe deben ser contestadas, utilizando caracteres tipo 
Arial, tamaño 11. 

• Sobre la información presentada en el informe: 

Debe dar cuenta de todas las actividades realizadas en el marco del proyecto, 
considerando todo el período de ejecución, incluyendo los resultados finales 
logrados del proyecto; la metodología utilizada y las modificaciones que se le 
introdujeron; y el uso y situación presente de los recursos utilizados, especialmente 
de aquellos provistos por FIA. 

Debe estar basada en la última versión del Plan Operativo aprobada por FIA. 

Debe ser resumida y precisa. Si bien no se establecen números de caracteres por 
sección, no debe incluirse información en exceso, sino solo aquella información que 
realmente aporte a lo que se solicita informar. 

Debe ser totalmente consiste en las distintas secciones y se deben evitar 
repeticiones entre ellas. 

Debe estar directamente vinculada a la información presentada en el informe 
financiero final y ser totalmente consistente con ella. 

• Sobre los anexos del informe: 

Deben incluir toda la información que complemente y/o respalde la información 
presentada en el informe, especialmente a nivel de los resultados alcanzados. 

Se deben incluir materiales de difusión, como diapositivas, publicaciones, 
manuales, folletos, fichas técnicas, entre otros. 

También se deben incluir cuadros, gráficos y fotografías, pero presentando una 
descripción y/o conclusiones de los elementos señalados, lo cual facilite la 
interpretación de la información. 

• Sobre la presentación a FIA del informe: 

Se deben entregar tres copias iguales, dos en papel y una digital en formato Word 
(CD o pendrive). 

La fecha de presentación debe ser la establecida en el Plan Operativo del proyecto, 
en la sección detalle administrativo. El retraso en la fecha de presentación del 
informe generará una multa por cada día hábil de atraso equivalente al 0,2% del 
último aporte cancela\:._ 

Debe entregarse en las ofiCfñas de FIA, personalmente o por correo. En este último 
caso, la fecha valida es la de ingreso a FIA, no la fecha de envío de la 
correspondencia. 

• El FIA se reserva el derecho de publicar una versión del Informe Final editada 
especialmente para estos efectos. 
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1. ANTECEDENTES GENERALES 

Nombre Ejecutor: Jose Manuel Catriñanco Ouidel 

Nombre(s) Asociado(s): Universidad Católica de Temuco 

Coordinador del Proyecto: Jose Manuel Catriñanco Ouidel 

Regiones de ejecución: Región de La Araucanía 

Fecha de inicio iniciativa: Diciembre 2017 

Fecha término Iniciativa: Mayo 2019 

2. EJECUCiÓN PRESUPUESTARIA DEL PROYECTO 

Costo total del proyecto 
$ 
25.295.000 

Aporte total FIA $ 15.000.000 

Pecuniario $ 495.000 

Aporte Contraparte No Pecuniario $ 9.800.000 

Total 
$ 
10.295.000 

Acumulados a la Fecha 

Aportes FIA del proyecto 

1. Total de aportes FIA entregados 

2. Total de aportes FIA gastados 

3. Saldo real disponible (N°1 - N°2) de aportes FIA 

Aportes Contraparte del proyecto 

1. Aportes Contraparte programado 

2. Total de aportes Contraparte 
gastados 

3. Saldo real disponible (N°1 - N°2) 
de aportes Contraparte 

Informe técnico final 
V 2018-06-29 

Pecuniario 

No Pecuniario 

Pecuniario 

No Pecuniario 

Pecuniario 

No Pecuniario 

100,0% 

53,3 % 

1,9 % 
38,7 % 

40,6 % 

Monto ($) 

$ 14.400.000 

$ 14.700.000 
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$ 495.000 

$ 9.800.000 

$ 495.000 

$ 9.800.000 
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3. RESUMEN EJECUTIVO 

3.1 Resumen del período no informado 

Informar de manera resumida las principales actividades realizadas y los principales 
resultados obtenidos durante el período comprendido entre el último informe técnico de 
avance y el informe final. Entregar valores cuantitativos y cualitativos . 

• En este periodo y con apoyo de la Oficina de Transferencia Tecnológica, se 
consolida el estudio de mercado y plan de marketing asociado al objetivo 
específico N°2, en donde sus principales resultados destacan y caracterizan el 
mercado actual para abordar la comercialización del producto, junto al desarrolló 
un plan operativo para la empresa que ayudo a determinar los factores de éxito y 
riesgo para la comercialización de la maquinaria. 

• En este periodo se consolida el desarrolló la construcción del producto de 
molturación para ser testeado por productores dedicados a la producción de 
merkén y aliños gourmet. Se genera un primer acercamiento de testeo con una 
productora perteneciente a la comuna de Chal Chal. Debido a esto se generan 
nuevas modificaciones de carácter técn icos productivos. 

• Se generó la instancia para exponer el producto final y generar pruebas de 
usabilidad y testeo con un grupo de productoras de ají merkén pertenecientes a 
la comuna de Santa Juana. 

• Se inició el proceso de evaluación de certificación de seguridad del producto, 
donde se encuentra actualmente en la etapa de revisión y pertinencia de 
certificación de calidad. 

• Se inició a través de servicios de terceros el proceso de protección intelectual de 
la marca de la empresa Rauko Desings SpA. Junto a la presentación de 
tramitación de patente por modelo de utilidad ante INAPI. 

• Se real izó un seminario de cierre de proyecto donde se presentaron temas 
relacionados a la propiedad intelectual , producción de productos de la AFC, y 
para concluir los principales resultados del proyecto ejecutado. 
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3.2 Resumen del proyecto 

Informar de manera resumida las principales actividades realizadas y los principales 
resultados obtenidos durante todo el período de ejecución del proyecto. Entregar 
valores cuantitativos y cualitativos. 

Para el desarrollo del presente proyecto se llevaron a cabo las siguientes actividades: 

• En la etapa Investigativa se generaron visita a terrenos de productores de 
merkén ubicados en las comunas de Chol Chol , Pitrufquen, Los Sauces, Purén, 
Lumaco, Angol, Nueva Imperial. Se confeccionan fichas técnicas con datos 
técnicos productivos de las herramientas de molienda de cada productor visitado. 

• Se realizó la evaluación de nivel de riesgo asociado a las condiciones de trabajo 
de los productores visitados, los resultados permitieron obtener datos medibles y 
recomendaciones aplicados a la ergonomía en un correcto uso con la maquinaria 
a desarrollar. 

• Se generaron alternativas y modelos digitales como propuestas de diseño del 
prototipo de maquinaria apoyados por programas de modelado 3D, los que 
permitieron continuar con las siguientes etapas de desarrollo y construcción del 
mismo en material inoxidable. 

• Posterior la al desarrollo y construcción del prototipo se procede a generar 
instancias de demostración y evaluación preliminar con productores de merkén 
en la comuna de Chol Chol y productores de la localidad Santa Juana, teniendo 
una muy buena aceptación de parte de ellos. 

• Se generó ante el organismo certificador SEC (Superintendencia de Electricidad 
y Combustibles) la solicitud de revisión para generar la certificación del producto 
desarrollado. 

• Se presentó la solicitud de protección de Marca y patente por Modelo de Utilidad 
ante el Instituto Nacional de Propiedad Intelectual INAPI. 
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4. OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO 

Diseñar y adaptar a la realidad local una maquinaria de molturación idónea para 
optimizar la eficacia productiva y condiciones de trabajo de los pequeños productores de 
la AFC en el proceso de elaboración artesanal de ají merkén en las comunas de Los 
Sauces, Purén, Angol; Chal Chal, Nueva Imperial y Padre Las Casas. 

5. OBJETIVOS ESPECíFICOS (OE) 

5.1 Porcentaje de Avance 

El porcentaje de avance de cada objetivo específico se calcula luego de determinar el 
grado de avance de los resultados asociados a éstos. El cumplimiento de un 100% de 
un objetivo específico se logra cuando el 100% de los resultados asociados son 
alcanzados. 

N° % de avance 

OE Descripción del OE al término del 
proyecto 1 

Caracterizar las variables que intervienen en la eficacia 
productiva y condiciones de trabajo en la producción de ají 

1 
merquén de los productores de la AFC en las comunas de Los 

100 % 
Sauces, Purén, Angol, Chal Chal , Nueva Imperial y Padre Las 
Casas para definir el diseño y la prospección de una nueva 
maquinaria de molturación. 
Elaborar un estudio de mercado y plan de marketing que 

2 verifique la viabilidad comercial del nuevo producto de 100 % 
molturación orientado al contexto socio productivo de la AFC. 
Considerar en el nuevo producto de molturación instancias de 

3 validación , protección intelectual certificación de calidad y 100 % 
seguridad. 

4 Difundir el producto y los resultados del proyecto. 100 % 

n 

I Para obtener e[ porcentaje de avance de cada Objetivo especifico (OE) se promedian [os porcentajes de 
avances de [os resultados esperados ligados a cada objetivo especifico para obtener e[ porcentaje de avance 
de éste último. 
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6. RESULTADOS ESPERADOS (RE) 

Para cada resultado esperado debe completar la descripción del cumplimiento y la 
documentación de respaldo. 

6.1 Cuantificación del avance de los RE al término del proyecto 

El porcentaje de cumplimiento es el porcentaje de avance del resultado en relación con 
la línea base y la meta planteada. Se determina en función de los valores obtenidos en 
las mediciones realizadas para cada indicador de resultado. 
El porcentaje de avance de un resultado no se define según el grado de avance que 
han tenido las actividades asociadas éste. Acorde a esta lógica, se puede realizar por 
completo una actividad sin lograr el resultado esperado que fue especificado en el Plan 
Operativo. En otros casos se puede estar en la mitad de la actividad y ya haber logrado 
el 100% del resultado esperado. 
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Indicador de Resultados (IR) 

Resultado Nombre Meta del 
Fecha Fecha 

N° N° Esperad02 Fórmul Línea alcance alcance %de 
OE RE del 

a de bases indicador> 
meta meta cumplimiento 

(RE) indicado 
cálcul04 (situación 

programada real8 
r3 final) 7 

Fichas 
técnicas de 
elaboración Fichas 

propia con técnicas Wde 

información con product 

sobre los informac ores y 

distintos ión de herrami 

factores que Factores entas 
1 influyent de 30 de abril 

1 influyen en 
es en la moliend 

O 8 
2018 15 abril 100 % 

la eficacia eficacia a= 
productiva producti número 

dela va de la s de 
elaboración elaborac fichas 
de merkén ión de técnicas 

en los merkén 
prod uctores 
de la AFC. 

Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 

se realizaron 8 visitas formales a la realidad productiva de los productores de merkén 
pertenecientes a la comuna de Chol Chol, Los Sauces, Lumaco. Nueva Imperial, Purén, Angol , 
adicionalmente se incluyeron la visita a una productora de la comuna de Pitrufquen y una 
revisión de molinos pertenecientes a la planta de Proceso Pi llanlelbun. 
Se aplicó Check List OCRA a los productores visitados, los valores obtenidos y la información 
recolectada se sintetiza y se anexa en fichas técnicas que presentadas en el informe técnico n01 

Documentación de respaldo (indique en que nO de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras , material gráfico, 
entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las conclusiones y 
recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

La documentación de respaldo se presentó en Anexo 1 y 2 Informe Técnico n01 

2 Resultado Esperado (RE): corresponde al mismo nombre del Resultado Esperado indicado en el Plan Operativo. 
3 Nombre del indicador: corresponde al mismo nombre del indicador del Resultado Esperado descrito en el Plan Operativo. 
4 Fórmula de cálculo: corresponde a la manera en que se calculan las variables de medición para obtener el valor del 
resultado del indicador. 
5 Linea base: corresponde al valor que tiene el indicador al inicio del proyecto. 
6 Meta del indicador (situación final) : es el valor establecido como meta en el Plan Operativo. 
7 Fecha alcance meta programada: es la fecha de cumplimiento de la meta indicada en el Plan Operativo . 
8 Fecha alcance meta real : es la fecha real de cumplimiento al 100% de la meta. Si la meta no es alcanzada, no hay fecha 
de cumplimiento. 
Informe técnico final 
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Resultad 
Indicador de Resultados (IR) 

N° N° o Nombre Fórmul Línea Meta del Fecha Fecha %de 
OE RE Esperado indicador alcance alcance cumplimiento del a de base 

(RE) cálculo (situación meta meta 
indicador final) programada real 

Informe 
de 

análisis 
ergonomi 
ca y de 
riesgo Wde 

asociado product 
alas Evaluació ores= 

condicion n de N° de 
es de riesgo evaluaci 

1 2 
trabajo asociado ón de O 8 Abril 2018 Abril 100 
de los a las riesgo 2018 

productor condicion asociad 
es de es de o a las 

merkén trabajo condicio 
perteneci nes de 
entes a trabajo 

una 
agricultur 
a Familiar 
Campesi 

na 
Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 

Se incluye en las fichas técnicas una evaluación Check List OCRA realizado por el Kinesiólogo 
Patricio Rosas a los productores visitados, asociado al uso y manejo de las maquinarias de 
molienda con usuario-productor, se determina el tipo de riesgo y las medidas correctivas del tipo 
de trabajo rea lizado, 

Documentación de respaldo (indique en que n° de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras, material gráfico, 
entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las conclusiones y 
recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

La documentación de respaldo se presentó en Anexo 1 y 2 del Informe Técnico n01 
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Indicador de Resultados (IR) 
Resultad Meta del Fecha Fecha 

N° N° o Nombre Fórmul Línea 
indicador alcance alcance %de 

OE RE Esperado del a de base 13 meta meta cumplimiento 
9 (RE) indicador cálculo 12 

10 11 (situación programada reaj15 
final) 14 

Elaboració 
1 n de 

propuestas 
digitales Propuesta N° de 
sobre el S digitales propues Al menos 
nuevo del tas = N° 6 

3 prototipo prototipo imágen O modelos 
Noviembre 100 % 

de de digitales 
2018 Febrero 

es 2019 molturació molturació digitales distintos 
n n 

Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 

Se da fiel cumplimiento del objetivo al desarrollar y modelar las alternativas digitales en distintos 
softwares de modelado 3D (Inventor, Maya, Fusión 360). Se presentaron las propuestas en los 
primeros informes de avance. Se generaron algunas modificaciones posteriores a los testeos 
con los productores, para finalizar con la propuesta definitiva en el anexo N°1 (alternativas 
digitales) junto a sus planimetrías de sus componentes los cuales fueron utilizados para el 
desarrollo constructivo de la maquinaria de molturación. 

Documentación de respaldo (indique en que nO de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras, material 
gráfico, entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las 
conclusiones y recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

Anexo W1 

9 Resultado Esperado (RE): corresponde al mismo nombre del Resultado Esperado indicado en el Plan Operativo. 
10 Nombre del indicador: corresponde al mismo nombre del indicador del Resultado Esperado descrito en el Plan Operativo. 
11 Fórmula de cálculo: corresponde a la manera en que se calculan las variables de medición para obtener el valor del 
resultado del indicador. 
12 Línea base: corresponde al valor que tiene el indicador al inicio del proyecto. 
13 Meta del indicador (situación final ): es el valor establecido como meta en el Plan Operativo. 
14 Fecha alcance meta programada: es la fecha de cumplimiento de la meta indicada en el Plan Operativo. 
15 Fecha alcance meta real : es la fecha real de cumplimiento al 100% de la meta. Si la meta no es alcanzada, no hay fecha 
de cumplimiento. 
Informe técnico final 
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Indicador de Resultados (IR) 

Resultado Nombre Fórmul Línea Meta del Fecha Fecha 
N° N° Esperado16 indicador alcance alcance %de 
OE RE del a de base 20 meta meta cumplimiento 

(RE) indicado cálculo 19 

r17 18 (situación programada real22 

final) 21 

Estudio 
2 de 

mercado 
y plan de 
marketing Informe 
desarrolla = 
dos, que Estudio 

estudio 
apoyen la de de Septiembre 

1 mercado O 1 Informe 
viabilidad y plan de mercad 2018 
comercial o plan Octubre 100 % 

del 
marketig 

de 2018 

producto marketi 

de 
ng 

molturació 
n. 

Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 

Se da cumplimiento al resultado esperado, ya que con el apoyo de la Oficina de Transferencia Tecnológica 
de la Universidad Católica de Temuco se consolidad el informe comercial (anexo N°2) que da cuenta como 
se encuentra el mercado actualmente y de qué manera se puede abordar la comercialización de la 
maquinaria con sus respectivas estimaciones financieras, de factores de éxito, riesgo y fortalezas del 
proyecto. Se entregó un borrador en primera instancia, según correcciones indicadas se concluye el 
informe al siguiente mes de la meta proyectada. 

Documentación de respaldo (indique en que nO de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras, material 
gráfico, entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las 
conclusiones y recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

16 Resultado Esperado (RE): corresponde al mismo nombre del Resultado Esperado indicado en el Plan Operativo. 
17 Nombre del indicador: corresponde al mismo nombre del ind icador del Resultado Esperado descrito en el Plan Operativo. 
18 Fórmula de cálculo: corresponde a la manera en que se calculan las variables de medición para obtener el valor del 
resultado del indicador. 
19 Línea base: corresponde al valor que tiene el indicador al inicio del proyecto. 
20 Meta del indicador (situación final): es el valor establecido como meta en el Plan Operativo. 
2 1 Fecha alcance meta programada: es la fecha de cumplimiento de la meta indicada en el Plan Operativo. 
22 Fecha alcance meta real: es la fecha real de cumplimiento al 100% de la meta. Si la meta no es alcanzada, no hay fecha 
de cumplimiento. 
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Indicador de Resultados (IR) 

Lí Fecha 

Resultado Nombre Fórmul 
ne Meta del Fecha alcance 

N° N° Esperad023 a indicador alcance meta %de 
OE RE del a de ba 27 meta real29 cumplimiento 

(RE) indicador cálculo 
(situación programada 24 25 se 

26 final) 28 

Diseño y 
prospección 
de un 
producto de 
molturación 
que cumpla 

3 con la Diseño 
normativa y de 

certificado produc 

1 de calidad y Producto to= 
O 1 Mayo 2019 Mayo 

seguridad de certificado produc 2019 100 % 
to 

la cettific 
Superintend ado 
encia de 
Electricidad 
y 
Combustible 
s SEC 

Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 
Se inició el proceso de sol icitud de certificación ante la superintendencia de electricidad y combustibles 
SECo Actualmente la solicitud esta una etapa de revisión de evaluación de certificación . Una vez realizada 
la revisión el organismo certificador indicará los siguientes pasos a seguir. Cabe comentar que el producto 
mantiene componentes ya certificados por lo que el organismo certificador. 

Documentación de respaldo (indique en que nO de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras, material 
gráfico, entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las 
conclusiones y recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

Anexo W3 

23 Resultado Esperado (RE): corresponde al mismo nombre del Resultado Esperado indicado en el Plan Operativo. 
24 Nombre del indicador: corresponde al mismo nombre del indicador del Resultado Esperado descrito en el Plan Operativo. 
25 Fórmula de cálcu lo: corresponde a la manera en que se calculan las variables de medición para obtener el valor del 
resultado del indicador. 
26 Línea base: corresponde al valor que tiene el indicador al inicio del proyecto. 
27 Meta del indicador (situación final ): es el valor establecido como meta en el Plan Operativo. 
2g Fecha alcance meta programada: es la fecha de cumplimiento de la meta indicada en el Plan Operativo. 
29 Fecha alcance meta real: es la fecha real de cumplimiento al 100% de la meta. Si la meta no es alcanzada, no hay fecha 
de cumplimiento. 
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Indicador de Resultados (IR) 

Resultado Nombre Fórmul Línea 
Meta del Fecha Fecha 

N° N° Esperad030 indicador alcance alcance %de 
OE RE del a de base 34 meta meta cumplimiento 

(RE) indicado cálculo 33 

r31 32 (situación programada reaP6 
final) 35 

Registro 
de 
invención 
y 

Solictud 
propiedad de 

3 Industrial partente 
Solicitud del nuevo = Mayo 100 % 

2 producto de registro O 1 Mayo 2019 
2019 

de 
patente 

de 
molturació invencio 

n en n 

INAPI 

Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 
Se generó la gestión de solicitud de patente para el producto desarrollado. En primera instancia se realizó 
un proceso de investigación del estado de arte no solo a nivel nacional, sino también la revisión de base de 
datos de patentes internacionales que puedan tener relación con el producto desarrollado. 
Posterior a varias reuniones con los ejecutivos de INAPI se concluye que la patente a tramitar debe ser 
dentro del Modelo de Utilidad 
Se presenta la solicitud y estamos en espera de revisión para a posterior proceder con las siguientes 
etapas de peritaje. Adicional a esto, se presentó la solicitud de protección de marca. 

Documentación de respaldo (indique en que nO de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras, material 
gráfico, entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las 
conclusiones y recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

30 Resultado Esperado (RE): corresponde al mismo nombre del Resultado Esperado indicado en el Plan Operativo. 
31 Nombre del indicador: corresponde al mismo nombre del indicador del Resultado Esperado descrito en el Plan Operativo. 
32 Fórmula de cálculo: corresponde a la manera en que se calculan las variables de medición para obtener el valor del 
resultado del indicador. 
33 Línea base: corresponde al valor que tiene el ind icador al inicio del proyecto. 
34 Meta del indicador (situación final): es el valor establecido como meta en el Plan Operativo. 
35 Fecha alcance meta programada: es la fecha de cumplimiento de la meta indicada en el Plan Operativo. 
36 Fecha alcance meta real: es la fecha real de cumplimiento al 100% de la meta. Si la meta no es alcanzada, no hay fecha 
de cumplimiento. 
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Indicador de Resultados (IR) 

Resultado Nombre Fórmul Línea 
Meta del Fecha 

N° N° Esperad037 indicador alcance 
OE RE del a de base 41 meta (RE) indicado cálculo 40 

r38 39 (situación programada 
final) 42 

Demost 
ración 
de 

Marzo 2019 
Difundir el product 

Difusión O 
4 1 producto ay 

2 

y los resultad 
resultados os = 

del difusión 

proyecto 

Descripción y justificación del cumplimiento de los resultados del proyecto. 

Fecha 
alcance 

meta 
real43 

Mayo 
2019 

%de 
cumplimiento 

100 % 

Las actividades de Difusión de producto y resultados del proyecto fueron completadas al 100%. 
Destacándose la demostración ante una cooperativa de productoras de merkén ubicada en la Localidad de 
Santa Juana, Region del Bio Bio. 
Por otro lado, se generó un seminario para comentar los principales resultados del proyecto. Esta actividad 
tuvo lugar el auditórium de la Universidad Católica de Temuco, se adjunta el registro forografico en anexo 
N°4. 

Documentación de respaldo (indique en que nO de anexo se encuentra) 
Se debe considerar como información de respaldo: gráficos, tablas, esquemas y figuras, material 
gráfico, entre otros, que permitan visualizar claramente los antecedentes que sustentan las 
conclusiones y recomendaciones relevantes del desarrollo del proyecto. 

37 Resultado Esperado (RE): corresponde al mismo nombre del Resultado Esperado indicado en el Plan Operativo. 
38 Nombre del indicador: corresponde al mismo nombre del indicador del Resultado Esperado descrito en el Plan Operativo. 
39 Fórmula de cálculo: corresponde a la manera en que se calculan las variables de medición para obtener el valor del 
resultado del indicador. 
40 Linea base: corresponde al valor que tiene el indicador al inicio del proyecto. 
4 1 Meta del indicador (situación final ): es el valor establecido como meta en el Plan Operativo . 
42 Fecha alcance meta programada: es la fecha de cumplimiento de la meta indicada en el Plan Operativo. 
43 Fecha alcance meta real: es la fecha real de cumplimiento al 100% de la meta. Si la meta no es alcanzada, no hay fecha 
de cumplimiento. 
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6.2 Análisis de brecha. 

Cuando corresponda, justificar las discrepancias entre los resultados programados y los 
obtenidos. 
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7. CAMBIOS YIO PROBLEMAS DEL PROYECTO 

Especificar los cambios y/o problemas enfrentados durante el desarrollo del proyecto. 
Se debe considerar aspectos como: conformación del equipo técnico, problemas 
metodológicos, adaptaciones y/o modificaciones de actividades, cambios de 
resultados, gestión y administrativos. 

Describir cambios 
y/o problemas 

Cambios en el 
equipo técnico 

Se generó la 
instancia de 
solicitar más plazo 
para la instancia de 
protección 
intelectual ante 
INAPI 

Informe técnico final 
V 2018-06-29 

Consecuencias 
(positivas o negativas), para el Ajustes realizados al proyecto para 

cumplimiento del objetivo abordar los cambios y/o problemas 
general y/o específicos 

La Universidad desvinculo a un Se generó la integración de un nuevo 
integrante del equipo técnico integrante en remplazo que apoyó al 

desarrollo del presente propuesta 

El proceso de investigación y Se solicitó para la ejecución del proyecto 
presentación de la solicitud de un plazo adicional que logró dar con el 
protección intelectual tiene cumplimiento de objetivo 
plazos de evaluación propios 
ante el organismo certificador 
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8. ACTIVIDADES REALIZADAS EN EL PERíODO 

8.1 Actividades programadas en el plan operativo y realizadas durante el período de 
ejecución para la obtención de los objetivos. 

• Finalización de estudio de mercado y plan de marketing informe entregado por OTL. 
• Desarrollo digital y planimetrías del prototipo final. 
• Construcción y validación del prototipo de maquinaria. 
• Demostración y testeo del producto con productores. 
• Presentación de solicitud de patente de Invención y registro de marca de la empresa . 
• Presentación de evaluación de certificación del producto ante .. . 
• Exposición de resultados de proyecto a través de un seminario realizado en el auditórium 

de la Universidad Católica de Temuco. 

8.2 Actividades programadas y no realizadas durante el período de ejecución para la 
obtención de los objetivos. 

8.3 Analizar las brechas entre las actividades programadas y realizadas durante el 
período de ejecución del proyecto. 
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9. POTENCIAL IMPACTO 

9.1 Resultados intermedios y finales del proyecto. 

Descripción y cuantificación de los resultados obtenidos al final del proyecto, y 
estimación de lograr otros en el futuro, comparación con los esperados, y razones que 
explican las discrepancias; ventas y/o anuales ($), nivel de empleo anual (JH), número 
de productores o unidades de negocio que pueden haberse replicado y generación de 
nuevas ventas y/o servicios; nuevos empleos generados por efecto del proyecto, 
nuevas capacidades o competencias científicas, técnicas y profesionales generadas. 

Durante el desarrollo del proyecto se logró evidenciar tecnologías semejantes en 
ferreterías locales para procesos de molturación. Estas herramientas destacan su alto 
costo de venta el que no es demostrado de manera eficiente en su rendimiento. Por otro 
lado, como fabricante de tecnologías propias y especificas a procesos productivos, en 
donde nos destacamos por posicionar nuestro producto con mejoras técnicas y valor por 
sobre la competencia . 

En la actualidad existentes reales interesados (productores y cooperativas 
agroalimentarias) en adquirir una maquinaria que sea eficiente en la obtención de 
harinas ya sea de especias o granos a través de PDTI de las municipalidades, INDAP o 
fondos concursables de CONADI. 

La necesidad productiva local necesita contar con maquinarias adaptadas a la zona para 
los distintos procesos productivos del campo, se debe estudiar la realidad local , la que 
cuenta con pequeñas superficies con bastante uniformidad y además existen problemas 
de riego, energía , valor agregado a la producción , industrialización , tecnologías 
adaptadas, siendo esta necesidad una gran oportunidad para apoyar a la agricultura 
familiar campesina. 

10. CAMBIOS EN EL ENTORNO 

Indique si existieron cambios en el entorno que afectaron la ejecución del proyecto en 
los ámbitos tecnológico, de mercado, normativo y otros, y las medidas tomadas para 
enfrentar cada uno de ellos. 
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11. DIFUSiÓN 

Describa las actividades de difusión realizadas durante la ejecución del proyecto. 
Considere como anexos el material de difusión preparado y/o distribuido, las charlas, 
presentaciones y otras actividades similares. 

Fecha 

1 25/05/2019 

2 31/05/2019 

3 
4 
5 
n 

Informe técnico final 
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Lugar 

Santa 
Juana 

Universidad 
Católica de 
Temuco 

Tipo de Actividad N° Documentación Generada 
participantes 

Demostración 
Material de difusión 

producto 
10 como pendón, 

presentación ppt 
Seminario 

Pendón, presentación 
resultados de 42 
proyecto 

en ppt 

Total participantes 52 
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12. PRODUCTORES PARTICIPANTES 

Complete los siguientes cuadros con la información de los productores participantes 
del proyecto. 

12.1 Antecedentes globales de participación de productores 

Debe indicar el número de productores para cada Región de ejecución del proyecto. 

Etnia 
(Si corresponde, N° de 

Región Tipo productor W de mujeres 
hombres 

indicar el W de 
productores por 

etnia) 
Region de la Productores 7 6 Mapuche 
Araucania pequeños 

Productores 1 1 Mapuche 
medianos-grandes 

Totales 7 1 7 

12.2 Antecedentes específicos de participación de productores 

Nombre 

Rosalia Teran 

Edith Cuminao 
Luis Huenupi 
Gerardo Colipi 

Isabel Levio 

Ana Paine 

GineUe Rivera 

EliseUe 
Burdiles 

Informe técnico final 
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Región 

IX 

IX 
IX 
IX 

IX 

IX 

IX 

IX 

Ubicación Predio 
Superficie 

Comuna Dirección Postal Há. 

Los Localidad Trintre km 3 
Sauces 

Pitrufquen Eusebio Lillo 668 
Lumaco Km 10 camino Lumaco 
Puren Camino Puren Lumaco km 

7,5 
Nueva Ranquilco alto nva Imperial 

Imperial 
Los Comunidad Juana Manqueñir 

Sauces 
Chol Chol Comunidad Juan Pedro 

Huircan 
Angol Cordillera de Nahuelbuta 

Totales 

7 

1 

8 

Fecha 
ingreso al 
proyecto 

24/03/2018 

04/02/2018 

24/03/2018 

22/04/2018 

24/03/2018 

04/02/2018 

06/04/2018 
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13. CONSIDERACIONES GENERALES 

13.1 ¿Considera que los resultados obtenidos permitieron alcanzar el objetivo 
general del proyecto? 

Los resultados obtenidos a lo largo del proyecto permitieron alcanzar el objetivo general del 
proyecto 

13.2 ¿Cómo fue el funcionamiento del equipo técnico del proyecto y la relación 
con los asociados, si los hubiere? 

El funcionamiento del equipo técnico relacionados con el asociado funcionó de buena forma, si 
bien hubo reemplazo de algunos integrantes en el equipo, esto no afecto al normal desarrollo el 
proyecto. 

13.3 A su juicio, ¿Cuál fue la innovación más importante alcanzada por el 
proyecto? 

A mi juicio, la Innovación más importante se destacó el desarrollo del producto ya que este 
cumplió con los estándares técnicos y funcionales esperados los usuarios/clientes. 
Complementario a esto, se generó innovación en el proceso de la obtención de molienda, ya que 
anterior mente los usuarios debían realizar tareas previas al proceso como el pre-triturado. Con el 
nuevo producto, no se debe realizar este proceso ya que no es necesario para la obtención de 
harinas gourmet disminuyendo así las posibilidades de padecer algún problema de salud musculo 
esquelética. 

13.4 Mencione otros aspectos que considere relevante informar, (si los hubiere). 
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14. CONCLUSIONES 

Realice un análisis global de las principales conclusiones obtenidas luego de la 
ejecución del proyecto. 

Para la pequeña agricultura Familiar Campesina las practicas propias, las maquinas y/o 
equipos son recursos importantes para la producción de alimentos. En algunas 
circunstancias lo que dificulta el proceso productivo es no disponer de equipos 
especializados que puedan optimizar el máximo rendimiento de los recursos que 
disponen. Por este motivo, la mejora e incorporación de nuevas tecnologías acordes al 
contexto socio productivo son factores decisivos para el desarrollo e industrialización del 
sector para hacerlo más competitivo y sostenible, y sin que estos causen problemas de 
salud en el operario. 

Una ventaja productiva de la maquinaria desarrollada, es que se puede adaptar a los 
productores con nuevas líneas de producción a otras especies aromáticas y/o 
medicinales de la huerta campesina para envasar y vender de una forma más 
estandarizada en el producto final, estableciendo estándares y manteniendo las 
condiciones apropiadas de un trabajo de esfuerzo moderado 

15. RECOMENDACIONES 

Señale si tiene sugerencias en relación a lo trabajado durante el proyecto (considere 
aspectos técnicos, financieros, administrativos u otro). 

El desarrollo de tecnologías especializada a procesos productivos y de baja complejidad 
de uso, se consideran importante para el desarrollo de pequeños productores 
pertenecientes a una agricultura familiar campesina. Merece ser estudiada con el 
objetivo de generar alto valor agregado a los productos con origen e identidad cultural. 

Para lograr diseñar productos que soluciones problemas productivos se debe tener en 
consideración todos los ámbitos sociales, económicos y ambientales. 

La normalización de uso en productos especializados, así como los códigos se 
seguridad en el uso permitirán incrementar la productividad y el rendimiento. 

La realización del plan de negocios sirve para darnos cuenta de cómo se encuentra el 
mercado actualmente y de qué manera se puede abordar la comercialización de la 
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maquinaria con sus respectivas estimaciones financieras, cumpliendo de esta manera el 
objetivo principal del trabajo. 
El desarrollo del plan de negocios resultó ser una herramienta de mucha utilidad para el 
proyecto de la maquinaria molinera. La planeación ayudó a determinar las debilidades y 
fortalezas del proyecto. 

Se recomienda contar con un manual del usuario de la maquinaria molinera ofrecida, 
para que el usuario se encuentre informado del uso de esta y de esa manera disminuir 
los riesgos de fallas por la mala manipulación por parte de los usuarios. 

Por otra parte, se propone que se adopte un sistema de comercialización basada en la 
venta directa de maquinaria a las AFC, arriendo de maquinaria con un costo mensual en 
UF y con 2 mantenciones incluidas sin costo asociado o incluido implícitamente en el 
precio final por el arriendo según previo contrato. Lo más rentable sería , adoptar un 
sistema de comercialización mixto, es decir, donde se incluyan ambos sistemas 
mencionados anteriormente. 

A raíz de lo anterior es muy importante llevar una cartera de clientes y contratos 
asociados a cada uno de los clientes, con el fin de garantizar un buen servicio post venta 
ya sea en el caso de los arriendos o en caso de la garantía asociada a las ventas. 

Con respecto a las políticas de pago a proveedores, se recomienda negociar cantidad 
de días mayor al que vamos a recibir mensualmente por concepto de arriendo, es decir, 
mayor a 30 días. 

Se recomienda realizar alianzas estratégicas con Universidades, comunidades 
mapuches, municipalidades, gremios de pequeños agricultores para dar a conocer el 
equipo de molienda y de esta manera divulgar los beneficios de utilizar la nueva 
maquinaria. 
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16. ANEXOS 
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ALTERNATIVAS DIGITALES 
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ESTUDIO DE MERCADO Y PLAN DE 
NEGOCIOS 



PLAN DE NEGOCIOS 

Maquinaria de molturación orientado al 

desarrollo productivo de la AFe. 

Solicitado por: Sr. José Catriñanco 

Temuco, 26 de Octubre 2018 



RESUMEN EJECUTIVO 

El presente documento, corresponde a un Plan de Negocios aplicado para la evaluación 
técnica-económica requerida para determinar la factibilidad de insertar en el mercado un nuevo 
equipo de molienda de especias, destinado principalmente a la Agricultura Familiar Campesina 
(AFC). 

El estudio llevado a cabo, consideró las características del producto a desarrollar, tomando 

en cuenta además, que esto en la actualidad se está ejecutando al alero de un proyecto financiado 

por la Fundación Agraria para la Innovación (FIA), específicamente del programa "Jóvenes 

Innovadores 2018/1 , del cual se ha identificado un problema en torno a la producción de merkén, 

además de los distintos métodos utilizados para la elaboración de este producto, pero que sin 

embargo afectan la calidad y homogeneidad del mismo. Por lo que se da a entender que la 

pequeña agricultura de la AFC, posee una brecha tecnológica en la cual no posee herramientas 

especializadas y adecuadas a su quehacer, que sean un aporte real y eficiente a su producción el 

cual se aleja aún más de un proceso artesanal. Bajo esta perspectiva, el estudio consistió 

básicamente en la realización de un análisis situacional para la empresa, discutiendo la realidad 

interna y externa en base a la descripción de las variables claves del análisis estratégico del 

entorno, el cual incluyó un análisis del entorno político, ambiental, económico, tecnológico y legal 

(PESTA) . Además se evaluó el nivel competitivo de la industria, a través de la realización del 

análisis de las 5 fuerzas competitivas de Porter, los cuales concluyen que la industria es apta para 

la inserción de un nuevo negocio del tipo maquinarias de molienda para las AFC. 

En otros aspectos del documento, se establece el modelo de negocios considerando la 

venta directa del equipo, complementado con servicios de capacitaciones y soportes técnicos. 

Además, se determinan algunos mecanismos de protección de la Propiedad Industrial que 

permitirán agregar valor a la tecnología planteada. 

Finalmente, el documento presenta un plan de marketing en el cual se detalla el mercado 

potencial que podría alcanzar la maquinaria, así como también el segmento principal al cual se 

enfoca, la cuota de mercado esperada, entre otros factores propios que darán sostenibilidad al 

proyecto. Con lo que se concluye que la maquinaria bajo un modelo de venta directa al cabo del 

quinto año, supera los 20 millones de pesos con la que evaluada en dicho horizonte de tiempo 

rentabiliza un VAN aproximado de $14.900.776, bajo una tasa de descuento del 30% dado el 

factor riesgo que conlleva este tipo de tecnologías, estimándose además un TIR en torno al 467%, 

con lo que se demuestra la factibilidad económica de implementar el proyecto. 
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1. INTRODUCCiÓN 

A. Descripción del Proyecto 

El constante cambio en los estilos de vida de las personas, han generado repercusiones en los 

hábitos alimenticios de los mismos, esto apoyado a su vez por la globalización en la cual, se da 

constantemente a conocer nuevas formas de preparación de alimentos a partir de ingredientes locales 

y artesanales. Esto es una realidad que no se desconoce, que forma parte de la tendencia a nivel 

mundial, en donde la tendencia de consumo de productos gourmet ya se ha masificado en Europa y 

Estados Unidos, mientras que en Chile es una realidad que se encuentra en constante aumento dado 

los factores de la globalización que permiten acceder a un mayor flujo de información con respecto a 

comportamientos alimenticios y nuevas variedades de ingredientes para diversas preparaciones. Y es 

que, los productos gourmet se destacan principalmente por su naturalidad y poca presencia de 

aditivos añadidos, por lo que su clasificación de artesanal predomina y permite a su vez, aportar valor 

a los mismos productos, dado que el consumidor final puede percibir su origen al momento de su 

decisión de compra . 

Es sabido que la industria gourmet en Chile se conforma principalmente por pequeños y medianos 

productores, los cuales han visibilizado la oportunidad de crecer a través de la expansión en este 

segmento . En donde los condimentos juegan un rol relevante para el sector. Se estima que el mercado 

de los condimentos factura cifras por sobre los US$ 20 millones anuales (Indap, 2005)1, de las cuales 

se estima que el 61% de los hogares son consumidores de condimentos. 

Uno de los condimentos que mayor relevancia ha adquirido durante los últimos años, corresponde 

al boom por la producción de "Merkén" ha ido en constante aumento, tanto que ha pasado de una 

producción netamente artesanal a desarrollar procesos semi industrializados, en donde se considera 

la incorporación de maquinaria para facilitar u optimizar los procesos productivos del ají Merkén como 

también de especias que se produzcan por las pequeñas agrupaciones campesinas. Todo esto atraído 

por el aumento de la demanda por este producto a nivel nacional e inclusive a nivel internacional. Es 

por ello, que el presente proyecto se refiere principalmente al desarrollo de una maquinaria única y 

adaptada a la realidad local de los productores artesanales de especias y condimentos, la cual 

permitirá mantener las cualidades organolépticas del producto final elaborado, al mismo tiempo que 

optimiza los procesos productivos, de tal manera que pueda contarse con un producto artesanal 

producido en grandes volúmenes sin que afecte la calidad del mismo ni mucho menos a la salud del 

usuario, esto último, ya que las maquinarias utilizadas en la actualidad son de grandes dimensiones y 

en muchas ocasiones difíciles de operar por la Agricultura Familiar Campesina (AFC), conllevando a 

padecer de alguna patología muscular provocado por las acciones rutinarias o movimientos repetitivos 

durante el proceso de producción del merkén. 

1 Indap 2005, "Análisis de la Industri a Deli catessen Nacional". Universidad Central de Chile, Informe Final, mayo 2005. Obtenido de: 
https://www.indap.gob.cI/docs/default-source/sabores-del-campo/estudio-del-mercado-delicatessen-nacional-u-central-
200S.pdf?sfvrsn=O 
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B. Impacto esperado 

a. Impacto Social 

La implementación de la tecnología en los sistemas productivos de los bienes agropecuarios, 

permitirán generar impacto tanto a nivel de producción como también a nivel de consumo. 

En el primero de ellos, se refleja un beneficio directo a los productores y productoras de especias, 

productos gourmet, productos aromáticos deshidratados, molidos y envasados dado a que las 

características de la maquinaria permitirán disminuir el esfuerzo generado y movimientos excesivos 

durante el proceso de producción, repercutiendo favorablemente a reducir los problemas músculo

esqueléticos que pudiesen llegar a padecer los usuarios de maquinarias durante la elaboración del 

merkén. Es así, como se visualiza un impacto positivo sobre la salud y bienestar de los grupos AFC, de 

la misma manera, se genera un conocimiento adicional para el usuario, en torno a la incorporación de 

la maquinaria, ya que estos a su vez contarán con la capacidad de operar la maquinaria por su propia 

cuenta y traspasar dichos conocimientos a otros grupos de personas interesados en continuar con la 

línea de producción a futuro . 

Por otra parte, de manera directa a la implementación de la maquinaria, se visualiza un impacto 

positivo sobre los consumidores finales de los diferentes productos generados por las AFC, dado que 

contarán con una línea de productos cuyo proceso de producción está netamente centrado en lo 

artesanal, por lo cual, las propiedades de los bienes elaborados se mantendrán en su totalidad, sin 

que estos consideren la incorporación de sustancias añadidas que afecten a su calidad, es decir, los 

consumidores finales tendrán acceso a un producto totalmente artesana l, del cual podrán disfrutar de 

sus cualidades para diferentes preparaciones y de esa manera percibir todo el valor que otorgan los 

productos. 

b. Impacto Económico 

Con la incorporación de la maquinaria en la AFC, se espera generar un impacto positivo en el 

procesamiento de diferentes tipos de productos agropecuarios para las comunas, regiones y en 

consecuencia a nivel país, adecuado a la realidad existente hoy en día . 

En este aspecto, si bien no existe un registro exacto del total de producción condimentos o 

especias en general en la región o el país, si se sabe que estas provienen principalmente de la región 

del Siobío y La Araucanía (para el caso del merkén, chaskú, levístico, tomillo, entre otros) donde se da 

el ají tipo "cacho de cabra" la cual es la materia prima con la que se fabrica el merkén, por lo que los 

beneficios de aumentar la producción de este tipo de productos a través de la incorporación de 

maquinaria adaptada para ello, estarán directamente relacionados a las regiones en donde se 

producen estos tipos de productos . En base a lo anterior, a nivel macroeconómico se prevé un aporte 

a la balanza comercial, dado a que en la actualidad los condimentos chilenos tienen presencia en 

varios países a nivel latinoamericano, europeo e incluso en Asia. En donde el año 2015 las 

exportaciones totales de uno de ellos (ají merkén), alcanzaron los US$ 4.446.563 (FOS) (Prochile, 

2016)2, lo que representó un incremento en torno al 11,3% respecto al año anterior en siendo 

Argentina el principal consumidor (58% corresponde a merkén de procedencia chilena). 

Es por lo anterior, que a nivel económico la incorporación de un nuevo equipamiento para la 

producción de especias y condimentos, aumentará los índices productivos de los pequeños 

productores, lo que conlleva a mayores ingresos percibidos por dichos grupos, así mismo, aumentarán 

los índices productivos de las regiones en cuestión, favoreciendo además la oferta y consumo a nivel 

2 https://www.prochile.gob.cl/wp-content/uploads/2017 /Ol/FMP Argentina Merken 2016.pdf 

3 



nacional de ellos; y además, aportan a la balanza comercial del país, dado a que se contará con 

mayores niveles de producción y de calidad, que podrán ser ofertados a nivel internacional para su 

exportación. 

11. Análisis del Entorno 

La metodología aplicada, consistió en la realización de una encuesta (Ver Anexo 1) al director del 

proyecto, además de personas asociadas al sector productor al cual se enfoca principalmente el 

desarrollo tecnológico de la propuesta, además de ello, se han incluido aquellos profesionales de la 

Dirección de Innovación y Transferencia Tecnológica de la Universidad Católica de Temuco, los cuales 

cuentan con la experiencia en formulación de proyectos asociados al sector agropecuario . El total de 

los resultados obtenidos en cada encuesta, fueron promediados para establecer cada valor en las 

preguntas. 

La encuesta apl icada, a su vez considera la valoración de cada u na de las preguntas asociadas a 

cada ámbito de evaluación (Político, Económico, Social, Tecnológico y Ambiental}, en una escala de O 

a 4, donde: 

• O = En Total desacuerdo 

• 1= En desacuerdo 

• 2= Indiferente 

• 3= De acuerdo 

• 4= En total acuerdo 

Dichos resultados una vez valorizados, se obtiene la sumatoria de ellos y son ponderados para 

definir si existe o no un impacto relevante del factor sobre la industria, para ello se ha establecido un 

porcentaje equivalente al 65% de la sumatoria obtenida para definir si es o no relevante para el sector. 

Luego de lo anterior, la sumatoria de cada factor es evaluado en torno a la sumatoria máxima 

posible de alcanzar para definir el porcentaje de relevancia que tiene para el sector productor, 

obteniendo de esta manera los porcentajes que posteriormente serán graficados e incluidos en las 

conclusiones del análisis PESTA. 

Los resultados obtenidos por cada factor se detallan a continuación: 

A. Entorno Político-Legal 

La Ley de fomento artesanal ampara a los artesanos que se dedican, en forma individual, de 

asociaciones, cooperativas, gremios o uniones artesanales, a la producción de bienes o servicios o 

artística y que transforman materia prima con predominio de la labor fundamentalmente manual, con 

auxilio o no de máquinas, equipos y herramientas, siempre que no sobrepasen en sus activos fijos, 

excluyéndose los terrenos y edificios, el monto señalado por la Ley. 

Desde otra perspectiva, el numeral 25 del artículo 19 de la Constitución también incide en la 

creación artesanal, asegurando la libertad de crear y difundir las artes, así como el derecho de autor. 

Al respecto, la Ley Nº 17.336, de Propiedad Intelectual, y la Ley nº 19.039, de Propiedad Industrial -

esta última particularmente, al abordar los diseños y dibujos industriales y las denominaciones de 

origen-, desarrollan dicha garantía y permiten a los artesanos y artesanas poner en valor y 

beneficiarse de sus obras mediante herramientas jurídicas concretas. 
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Para una mayor adquisición de la nueva tecnología hacia los AFC, el gobierno podría otorgar 

un subsidio y de esta manera poder estandarizar en primera instancia la maquinaria y en segundo 

lugar, el aprovechamiento de los recursos y por ende mayor retorno. 

En términos generales, no existen regulaciones o normativas en Chile que interfieran con la 

correcta inserción al mercado de nueva maquinaria para la industria agrícola, específicamente para la 

producción de diferentes especias. Sin embargo es relevante considerar, aquellos elementos de uso, 

resguardo y limpieza de maquinaria destinada a la agricultura orgánica, señalado en el artículo 13 del 

Título 3° de la Ley N" 20.089 (Decreto 2 del Ministerio de Agricultura) . Además, en este aspecto es 

relevante tener en consideración las certificaciones existentes a las que pueda acceder la maquinaria, 

para contar con el respaldo que acredite su funcionamiento y calidad. Asimismo, la apertura de 

financiamiento por parte del gobierno para el desarrollo en I+D y elaboración de nuevas maquinarias 

agroindustriales permitiría facilitar la producción en grandes cantidades del equipo, a través del 

apalanca miento de recursos financiero para llevarlo a cabo. 3 

Según Reglamento Sanitario de los alimentos Decreto N" 977/96 (publicado en el diario oficial 

de 13.05.97), artículo 431 lilas especias deben ser sanas limpias genuinas y presentar las características 

que les son propias . Deben contener la totalidad de sus principios activos y estar privada de otras 

partes del vegetal exentas de valor como condimento" y 432 liLas especias no deben estar agotadas, 

alteradas, contaminadas con insectos o parásitos, ni en mal estado de conservación o higiene. Queda 

prohibido adicionarles sustancias inertes, amiláceas o cualquier otra materia extraña"4. 

La Superintendencia de Electricidad y Combustibles (SEC) en Resolución exenta N" 101, 

Establece formatos mínimos de solicitud de certificación, certificado de aprobación, informe de 

rechazo, e instruye sobre informe de ensayo e informe de inspección de productos eléctricos y de 

combustibles5
. 

B. Entorno Económico 

En Chile, la economía es ampliamente dominada por 2 sectores (industrial y servicios), los 

cuales en su conjunto aportan más del 96% del PIB nacional. Entre los principales sectores de estas 

actividades, se encuentran la producción minera (cobre, carbón y nitrato), los productos 

manufacturados (procesamiento agroalimentario, productos químicos, madera) y la agricultura 

(pesca, vitivinicultura y frutas). 

En lo respectivo al sector agrícola, este aporta alrededor del 4,3% al PIB nacional, en donde 

alrededor del 10% de la población chilena se desempeña en el sector agrícola . 

A nivel de consumo, el consumidor moderno está constantemente demandando alimentos de 

alta calidad gourmet, lo que trae como resultado la adopción e incorporación de nuevos productos, 

servicios e inclusive maquinarias mecanizadas que contribuyen a mejorar en primera instancia los 

procesos productivos para desarrollar productos finales que cuenten con las capacidades de satisfacer 

las necesidades del consumidor. 

3 Intedya, obtenido de: http://www.intedya.com/internacional/103/consultoria-buenas-practicas-de-manufactura

bpm.html#submenuhome 

4 Ministerio de Salud, División Jurídica (2016). "Reglamento san itario de los alimentos". OTO. W977 / 96, Publicado en el Diario Oficial de 

13.05.97. Obtenido de: https://www.minsal.cl/wp-content/uploads/2017 /04/DECRETO 977 96 actualizado a-octubre-2016.pdf 

5 Su perintendencia de Electricidad y Combustibles (2007). Resolución Exenta W 101. Obtenido de: 

http://www.sec.cl!pls/portal!docs/PAGE/SECNORMATIVA/ELECTRIClOAD RESOLUCIONES/RE 101 2007.PDF 
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En lo respectivo al merkén (especia de la cual se cuenta con información en la actualidad), las 

exportaciones chilenas totales al mundo llegaron a US$4.446.563 en 2015, presentando un 

incremento del 11,3% respecto al año 2014, cuyo monto exportado fue de US$3 .994.893. (Fuente : 

Nosis Online). Buscar hectáreas de plantación para hacer merkén, productividad de estos, y cuando 

se exporta . 

Uno de los desafíos a nivel país que Chile plantea, es superar la tradicional dependencia del 

cobre (representa el 50% de las exportaciones del país), para dar paso al desarrollo de una producción 

alimentaria autosuficiente (producción agrícola cubre menos de la mitad de las necesidades del país) 

y con ello aumentar la productividad de estos sectores y actividades emergentes. 

C. Entorno Social 

Inicialmente se deben diferenciar 2 tipos de corrientes gastronómicas; "Cocina Criolla Chilena" 

y la " Nueva Cocina Chilena" . 

La gastronomía de Chile es producto de la fusión de la cultura indígena con los españoles, 

haciendo que se combinarán sus alimentos, costumbres y hábitos culinarios, conocido actualmente 

como "Cocina Criolla Chilena", destacada por sus variados sabores y colores, resultado de la diversidad 

geográfica del país. 

Esta llamada "Cocina Criolla Chilena" tiene como principales características: relación directa 

de Chef s nacionales con proveedores microproductores, en donde los insumos son recolectados 

desde diferentes regiones, entregando sabores, texturas, aromas y colores. El principal objetivo es 

promover el comercio justo. También, los chefs mencionan el valor que debiese darse a la despensa 

endémica que hay en Chile y que debiese ser motivo de patrimonio. 

Por otra parte, la llamada "Nueva Cocina Chilena" es una propuesta culinaria que se centra en 

el rescate de viejas recetas tradicionales a las que se hacen innovaciones, y la utilización de productos 

de nuestro país que no habían sido suficientemente valoradas por la cocina tradicional chilena . Es 

decir, se considera como una nueva propuesta estética para la comida y productos considerados 

tradicionalmente chilenos. 

"En la nueva cocina chilena los chefs han ido reinventando platos y rescatando productos 

pa ra ponerlos en un pedestal de honor", según el crítico gastronómico Dario Cordova de 800.cl. 

La idea es conservar los mismos ingredientes, pero de una forma "elegante, bien presentada 

y completamente innovadora", "Tener los sabores que te identifican y te hacen viajar, eso es lo que 

hace esta nueva cocina ch ilena" 

En las grandes ciudades del país ha aparecido una corriente gastronómica llamada "Nueva 

Cocina Chilena" basada en rescatar alimentos y técnicas en desuso, entre ellos muchos de origen 

indígena y orientado a las élites políticas y económicas del país.6 

Los tres principales motivos porque las personas inician emprendimientos en el país son; para 

tener Empresa Propia, seguir la Tradición familiar y otros (por ejemplo : por necesidad) . En Chile se 

emprende a edad mayor, es decir, entre 45 y 64 años, pero cada vez existe mayor participación de los 

jóvenes en actividades emprendedoras. 

Las personas inician emprendimientos para ser sus propios jefes y de esa manera administrar 

los t iempos entre compartir con la familia, trabajo y ocio. Esto tiene impacto, aumentando la oferta 

de productos, mayor dinamismo del mercado, mayor competitividad y equilibrio de los precios y por 

6 CNN Chile (2014). www.cnnchile.com . sección Tendencias- Com ida Chi lena. "CNN Gourmet: La nueva cocina ch ilena" publicado el día 
06-09-2014. Obtenido de: https://www.cnnchile.com/tendencias/cnn-gourmet-Ia-nueva-cocina-chilena 20140906/ 
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último, tiene un impacto positivo para el Estado, ya que, se recauda mayor cantidad de dinero por 

concepto de impuestos7
• 

D. Entorno Tecnológico 

Tecnologías deficientes en producción y no estandarizadas en el mercado, esto trae como 

consecuencia un mayor porcentaje de desaprovechamiento (pérdida) de la materia. Por otro lado, 

aumenta posibles lesiones por malos procedimientos de uso de la maquinaria utilizada, debido a que 

las soluciones técnicas no fueron pensadas en función de la eficacia productiva artesanal, cuyo usuario 

principal son, en su mayoría, mujeres productoras de una agricultura familiar no acostumbradas a 

procesos rutinarios industriales, en los cuales están involucrados artefactos mecanizados, complejos 

y de grandes dimensiones estructurales 

E. Entorno Ambiental 

Las profundas transformaciones que ha experimentado la agricultura chilena se han basado 

en sistemas de uso y manejo del suelo y en patrones tecnológicos intensivos que generan efectos 

nocivos sobre los recursos. En el informe de desempeño ambiental de la OCDE del año 20058
, se 

señalan un conjunto de problemas relacionados con el manejo de la actividad agrícola y forestal en el 

país; entre éstos, se constata un progresivo deterioro del suelo agrícola, que ha llevado a elevadas 

tasas de pérdida de la fertilidad, desertificación e inundaciones. Se estima que el área afectada por la 

degradación de los suelos crece a un ritmo de 40.000 hectáreas por año y que la desertificación lo 

hace a un ritmo de 6.000 hectáreas por año. Otro fenómeno es el de la salinización de los suelos en 

las áreas de riego, indicando que en las regiones de Atacama y Coquimbo casi toda la superficie de 

riego está afectada por la salinización, provocando pérdidas de productividad . Adicionalmente, la 

contaminación difusa de las aguas es un fenómeno que se ha extendido producto de la incorporación 

creciente de fertilizantes y pesticidas, cuyo uso en Chile es muy superior al promedio de los países de 

la OCDE. Si bien los antecedentes señalados proporcionan una panorámica general del problema, no 

se dispone de información pormenorizada acerca del desempeño ambiental a nivel de la Agricultura 

Familiar Campesina y de la situación a nivel de los territorios específicos en una escala municipal. 

F. Conclusión Análisis PESTA. 

Tras la construcción de una matriz PESTA en donde se ha evaluado la coherencia de la 

información recabada, junto con el establecimiento de interrogantes para cada factor, se ha 

identificado el potencial de influencia de cada uno de ellos sobre la tecnología que se llevará a cabo, 

que en este caso corresponde a la maquinaria adaptada para llevar a cabo el proceso de molienda de 

especias y condimentos. Esto ha permitido establecer los siguientes niveles de influencia por cada 

factor externo: 

7 Ferrada C. (2014). "Estud io empírico del emprendimiento en la región de La Araucanía y ciudad de Temuco", caso de investigación. 
Universidad Cató lica de Temuco. 

8 OCDE-CEPAL. Evaluaciones del desempeño ambiental- Chi le. Paris, 2005. 
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De acuerdo al gráfico presentado, se establece que los factores que generan un mayor grado 

de influencia sobre la tecnología a desarrollar, corresponden a los de tipo Sociales y Ambientales, 

ambos con un promedio ponderado de 66,7% donde destacan principalmente aquellos elementos 

tales como las tendencias y cambios en el estilo de vida de los consumidores, los que generan cambios 

en la oferta del sector, así como también aquellos cambios relacionados a la composición étnica de 

los consumidores y la inmigración campo-ciudad, las estructuras familiares y la movilidad geográfica 

en general son aquellos factores sociales que contribuyen al análisis de manera relevan . A su vez, a 

nivel ambiental, las condiciones ambientales de la zona geográfica donde se emplaza el proyecto, son 

propicias para el correcto abastecimiento de materia prima, lo que dará al mediano y largo plazo, 

cierto grado de sustentabilidad técnico-comercial al proyecto . Asimismo, las tendencias por el cuidado 

del medio ambiente, junto con las políticas medioambientales y el cambio climático, son los elementos 

que poseen un mayor grado de injerencia sobre las expectativas de la tecnología, por lo que se hace 

más relevante considerar estos factores al momento de planificar el modelo de comercialización. 

Otros elementos relevantes que considerar y que pueden favorecer al escalamiento comercial 

de la maquinaria, son los factores Político-legal y los factores económicos en donde el primero de ellos 

tiene directa relación con las certificaciones que son otorgadas por los organismos públicos, ya que 

con contar con dichas certificaciones favorecerá la adquisición de la maquinaria por cuanto asegurará 

la calidad y correcto funcionamiento de ésta . Mientras que en el ámbito económico, es relevante 

considerar que la globalización permite la apertura de nuevos mercados para la maquinaria, ya que 

junto con garantizar las certificaciones, podrá expandirse la capacidad de cobertura de la tecnología 

hacia otros países. 
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111. Análisis de La industria 

A. Intensidad de la Rivalidad 

El término molienda es de uso común, se refiere a la pulverización y a la dispersión del material 

sólido. Pueden ser granos de cereal, uva, aceitunas u otros productos de alimentación. Existen 

diversos tipos de equipos para molienda que pueden ser útiles para la industria alimenticia, entre los 

que se pueden encontrar: 

• Molinos para café: Los molinos de café son aquellas herramientas necesarias para determinar 

el grado de espesor de la molienda, la cual tendrá un impacto importante en el proceso de 

elaboración de la bebida . 

• Turbo Molinos: Los turbo-molinos cuentan con distintas cribas (utensi lios empleados para 

limpiar el grano) las cuales determinarán el tamaño, grosor y textura del producto a moler. 

Los turbo-molinos tienen la capacidad de moler en su interior productos en seco, húmedos, 

pastosos y grasosos. 

• Pulverizadores: Un pulverizador o molino es el que se encarga de reducir el tamaño del grano, 

para posteriormente cernir el producto y utilizarlo de la manera que convenga. 

En Chile, la comercialización de maquinarias está dada principalmente por empresas tales como: 

Elitex, Prodisa Industrial, Ingemaq, Molinos Pulvex, entre otras las cuales son las encargadas de la 

fabricación de molinos y mezcladores para la industria alimenticia, química, farmacéutica , plástico, del 

café, entre otras, así como también de importar y comercializar equipamiento del tipo molienda a 

nivel industrializado, y se estima representan alrededor del 60% del total de maquinarias 

comercializadas en el territorio nacional. 

En términos generales, la rivalidad existente en la industria no se basa en una relación de 

competencia desmedida o lucha de precios, sino que más bien, las empresas establecidas en el 

mercado se encargan de diferenciarse en aspectos técnicos de sus maquinarias, así como también su 

especificidad de uso, razón por la cual las barreras de entrada son aptas para el ingreso de una nueva 

tecnología enfocadas en su uso específico y características únicas en relación a sus potenciales 

competidores. 

En cuanto a la disponibilidad y uso de las Tecnologías de Información, si bien el nivel de 

penetración es bajo, sí es posible detectar una relativa evolución . Las cifras del Censo de 2007 

señalaban que en promedio el 4% del universo de la Agricultura Familiar Campesina tenía acceso a 

estas tecnologías y que en el segmento de los " multiactivos" esta cifra descendía a un 2%. En el año 

2013, a partir de la información reportada por el estudio de los usuarios del PDTI-PRODESAL 

("multiactivos"), se constató que más del 7% disponía de internet y que el 3% de ellos las utilizaba 

para su actividad productiva . Este fenómeno, aun cuando todavía tiene un alcance limitado, encierra 

un gran potencial de cambio para abordar los procesos de innovación y acceso a la tecnología. 

B. Poder Negociador de Clientes 

Una mirada retrospectiva del camino recorrido permite concluir que, si bien ha habido 

avances en la AFC, aún resta mucho por hacer. En general los logros han sido acotados y todavía 

abarcan a una proporción minoritaria de la Agricultura Familiar Campesina. Los datos que entrega el 

último Censo permiten establecer órdenes de magnitud, mostrando que solo una pequeña fracción 

de la AFC (17%) tiene una relación con mercados más avanzados (exportación, agroindustria y 
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agricultura de contrato); ello cobra mayor relevancia entre los productores de mayores recursos, 

mientras que se aprecia un mayor rezago en el segmento de los "multiactivos". Otro dato de interés 

dice relación con el hecho de que la Agricultura Familiar Campesina está masivamente volcada hacia 

el mercado doméstico, abarcando al 95% de los productores de este segmento. Si bien los circuitos de 

comercialización en los cuales se inserta la Agricultura Familiar a nivel interno han sido poco 

estudiados, se puede afirmar que éstos involucran múltiples canales y actores : para los productos 

frescos (frutas y hortalizas), así como para la ganadería menor y los productos apícolas, los circuitos 

son en general poco estructurados y cuentan con múltiples intermediaciones. En este contexto, 

resulta relevante reconocer las distintas opciones que ofrece el mercado doméstico para la AFC, donde 

es fundamental entender las dinámicas, condiciones, exigencias y características de cada mercado en 

sus distintos niveles: local, regional y nacional. 

De acuerdo a lo anterior, se establece que los clientes cuentan con un elevado poder de 

negociación por cuanto pueden acceder libremente a un equipamiento u otro, por lo cual se deben 

implementar estrategias de fidelización de los clientes para asegurar un correcto abastecimiento de 

insumas que permitan dar sustentabilidad a los proveedores de maquinarias. 

a. Estimación de la Demanda 

El proceso de elaboración especias puede ser desarrollado de manera artesanal, tal como es 

el estilo del merkén en la IX región de La Araucanía, pero también existe un proceso semi 

industrializado que es utilizado casi de forma exclusiva en la IX región, para los procesos de recepción 

de materia prima, lavado, secado, ahumado, tostado, molienda, envasado y etiquetado en la planta. 

Esto último, se aplica con resolución sanitaria y requiere de la implementación de tecnología para 

acceder a ello, lo cual se dificulta med iante condiciones netamente artesanal9 . Ahora bien, de acuerdo 

a la ubicación geográfica de la mayoría de los productores de especias, de acuerdo a la información 

ofici al procedente del Servicio de Impuestos Internos, se ha establecido que estos se ubican 

principalmente desde la región de Arica y Parinacota hasta la región de Los Lagos, en donde existe un 

universo cercano a los 70 productores (cultivadores) de especias lO
• Sin embargo esta cifra aún es 

incierta dado a que existen productores que no han sido identificados y que producen de igual manera 

a menor escala, por lo que las cifras oficiales pueden duplicarse e incluso triplicarse, tal como es el 

caso del merkén, del cual se estima una existencia de alrededor de 220 productores entre la región 

del Maule y Los Lagos. 

Para efectos del presente proyecto, el mercado potencial se calcula en relación a los 220 

productores de merkén (omitiendo la existencia de un número mayor) se estima que durante el primer 

año, la tecnología pueda tener una cobertura de alrededor del 5,45% en ventas la cual tras la 

incorporación de inversiones en cuanto a infraestructura y equipamiento para aumentar la capacidad 

productiva, así como también del aumento en cuanto a los recursos humanos disponibles, se estima 

que al segundo año pueda aumentar al 6,55% de cobertura lo que se traduce en la venta de al menos 

14 unidades de la maquinaria. La siguiente tabla muestra la proyección en cuanto a la demanda del 

equipo para un horizonte de evaluación de cinco años. 

9 Fundación para la Innovación Agraria, 2010. "Resultados y lecciones en Ají Merkén con Alto Volar Agregado", proyecto de Innovación en 
la Región de La Araucanía. (p.9) 

10 Estadísticas de empresas por Región, Rubro, Subrubro y Actividad Económica, Servicio de Impuestos Internos www.sii.cl 
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220 productores Año 1 Año 2 Año 3 Año4 Año S 

Venta 

% 5,45% 6,55% 7,85% 10,6% 11,13% 

N° 12 14,4 17,28 23,32 24,49 

Arriendo 

N° 26 26 33 39 47 

. , 
Fuente : Elaboraclon Propia 

C. Poder Negociador de Proveedores 

En la industria metalúrgica, existen numerosas empresas dedicadas a la fabricación de insumos 

metálicos para la fa bricación de equipos u otros fines específicos, estimándose cifras por sobre las 300 

empresas a lo largo del territorio nacional, así mismo durante los últimos años han aumentado el 

número de fabricantes de motores, donde pueden encontrarse éstos en cualquier zona geográfica del 

país, lo que da cuenta que para éste tipo de materia prima necesaria para la producción del 

equipamiento, existen variadas opciones para elegir alguno, el poder de negociación de los 

proveedores está dado principalmente por intentar ejercer algún grado de presión en el precio, 

enfocado de acuerdo a factores tales como: 

a) Tamaño y concentración: donde dada la gran cantidad de proveedores acero inoxidable y 

motores, se estima que existe una concentración o poder de negociación bajo de 105 

proveedores, puesto a que las razones de adquisición de materiales pueden darse por 

elementos tales como cercanía geográfica, factores de precio, modalidades de pago, garantía, 

entre otros, 

b) Diferenciación del producto: En la industria la capacidad de diferenciarse de los competidores 

es relevante, y en este aspecto, se considera un factor medio por cuanto las maquinarias 

existentes no son completamente diferenciadas las unas de las otras, razón por la cual se 

establece que no existe una diferenciación notoria en la industria. 

e) Amenaza de integración: Para el caso puntual de los proveedores, no se refleja una amenaza 

de integración hacia adelante, con excepción de algunas empresas que además se encargan 

de desarrollar ciertos productos terminados en base a los materiales que la tecnología 

considera . Ahora bien, las empresas ya establecidas si les resulta más adecuada la integración 

hacia atrás, fabricando y produciendo 105 insumos y materiales que requerirán para la 

fabricación de sus maquinarias. Por lo que aquí el poder de negociación es regular, dado por 

las posibilidades de integración existentes. 

D. Presión de Sustitutos 

Con respecto a la capacidad de otros sectores para producir productos o servicios que 

satisfagan las mismas necesidades a la cual la tecnología apunta abordar, existe un nulo o escaso nivel 

de amenaza, debido principalmente a que los procesos que justifican la adquisición de la maqu inaria, 

son hoy en día necesarios de llevar a cabo mediante los métodos conocidos. Además, por tratarse de 

una producción con cierto grado de artesanal por parte de los clientes, es poco probable que exista 
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algún sustituto que brinde las mismas características a los productos finales elaborados con la 

tecnología a implementar o con las ya existentes en el mercado. 

E. Amenaza de Nuevos Entrantes 

Como es sabido cuando un sector o producto obtiene una alta rentabilidad y aceptación en el 

mercado, este resulta ser muy atractivo a vista de los demás competidores y empresas. Algunas de las 

consecuencias inmediatas son el aumento de los costes o bien la reducción de los precios de los 

productos. Las barreras de entrada permiten el mantenimiento de los beneficios de las empresas ya 

instaladas en él. Éstas, surgen de varias fuentes: 

a) Economías de Escala: Las economías de escala se basan en aumentar la producción para 

disminuir los costes unitarios por el mayor reparto de los costes fijos . Las economías de 

escala son bienvenidas en las grandes cadenas producción y comercialización en donde se 

necesitan altas cantidades de productos para su abastecimiento y producción. 

Centrándose en el sector al cual se enfoca la tecnología, el volumen de ventas queda 

limitado a la capacidad de la propia empresa, lo cual no suele justificar una economía de 

escala. Por otro lado, un mayor volumen de compras de insumos directos también reduce 

el coste unitario de los productos finales . Este hecho no puede considerarse una barrera 

de entrada suficiente, aunque sí se torna difícil para los primeros años de funcionamiento . 

b) Inversión Inicial: La inversión inicial es regular dado que se necesita de un lugar adaptado 

para la instalación del equipamiento necesario para la producción de la tecnología. 

Asimismo, es necesario considerar que el espacio no genere externalidades negativas a su 

entorno. 

c) Lealtad a la Marca: Como es sabido gran cantidad de los consumidores suelen tener un 

alto grado de repetición, vale decir que prefieren sitios, lugares o proveedores que ya son 

conocidos, por un tema de seguridad . Esto sin dudas, es un factor relevante para la 

tecnología puesto a que tras demostrar su ventaja en relación a sus potenciales 

compet idores, propiciará la fidelización de los clientes hacia el nuevo equipo, facilitando 

con ello la masificación y escalamiento comercial de la tecnología . 

d) Coste de Cambio: Los clientes en ocasiones deben incurren directamente en un coste por 

cambiarse de equipamiento, ello ya que en ciertos casos, deben efectuar modificaciones 

en el espacio físico para la instalación de los nuevos equipos. Sin embargo, este no es el 

caso, por lo que el coste de cambio de la tecnología propuesta no afecta a las condiciones 

del espacio físico, a pesar de que éste es un factor que considerar en la industria a la cual 

se enfoca la tecnología 

e) Acceso a los canales de distribución: El canal de distribución puede ser llevado a cabo 

por el mismo cliente a través de sus vehículos particulares o a través de la inclusión de 

este servicio en el coste el equipo . Este es un factor relevante, puesto a que en muchos 

casos los clientes, optan porque esto sea incluido como servicio complementario al 

equipo, razón por la cual se considera una barrera de entrada a la industria . 

f) Barreras legales: Las barreras legales involucran cumplir determinadas normativas de 

manera de lograr la licencia para poder operar legalmente. Aunque las licencias son 

costosas no son una barrera de entrada determinante dado que si los comparamos con 

otros sectores de la industria los costos son mucho más bajos. 
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Se puede concluir que las barreras de entrada no son suficientes para evitar la amenaza de la 

entrada de nuevos competidores . Sin embargo, aunque la entrada no sea costosa, competir con 

empresas ya instaladas y con una clientela fija , sí puede suponer un desembolso alto en publicidad o 

un elevado plazo de recuperación de la inversión. Esta circunstancia puede convertirse en una 

oportunidad para las empresas que ya están en el sector, fidelizando a los clientes. 

Entre algunas de las barreras que contemplan la implementación de un negocio de éste tipo, 

se encuentran aquellas asociadas a los exigidos por el ministerio del medio ambiente, así como 

también las exigidas por el 511 para poder operar, en las cuales se mencionan a continuación : 

Evaluación de Impacto Ambienta l 

Iniciación de actividades 

Poseer patente comercial u otro documento que acredite la factibilidad de producción de 

la empresa de acuerdo al rubro en el que se enmarque. 

F. Conclusión de Atractivo 

En términos generales, considerando cada uno de los elementos existentes que determinan 
el atractivo de la industria para la puesta en marcha de un nuevo negocio enfocado en la producción 
de maquinarias de molienda para la AFC, se ha efectuado el respectivo análisis de cada uno de ellos, 
además, es complementado con la realización de una matriz (Ver Anexo 2), que considera a su vez 
cada uno de los factores que determinan el nivel de influencia de la fuerza competitiva para definir el 
atractivo industrial existente para la inserción del nuevo negocio. 

En base a lo anter ior, se ha obtenido la siguiente tabla que resume el atractivo de la industria 

para cada Fuerza : 

Atractivo 

Fuerza Desfavorable Neutro Favorable 

Amenaza de nuevos entrantes 0% 50% 50% 

Capacidad negociadora de los cli entes o distribuidor 0% 63% 38% 

Capacidad negociadora de proveedores 17% 0% 33% 

Presión de los sustitutos 0% 80% 20% 

Intens idad de la rivalidad 13% 75% 13% 

Atractivo promedio 6,83% 63,5% 30,7% 
., 

Fuente: Elaboraclon Propia 

En base a los resultados obtenidos, se establece que el atractivo promedio de la industria para 
la puesta en marcha de un negocio tipo producción y comercialización de maquinaria de molienda 
para la AFC, es viable, por cuanto considera que el promedio de las 5 fuerzas competitivas de Porter, 
son neutras (63,5%) para los efectos del nuevo negocio. A pesar de ello, se muestra una tendencia 
mayoritaria a un entorno competitivo favorable, equivalente a un 30,7% del total evaluado, siendo 
además el porcentaje desfavorable tan solo un 5,83%. 

Los principales factores que influyen en que el atractivo de la industria sea positivo para la 
puesta en marcha del nuevo negocio son : 

Amenaza de nuevos entrantes: 
• Economías de escala 
• Cost o de cambio del proveedor para el cliente 
• Acceso a canales de distribución 
• Tasa de crecimiento del sector 
• Barreras de salida 
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Capacidad negociadora de los clientes : 
• Número de clientes importantes 
• Ganancia o utilidad de los clientes 
• Importancia del producto para la calidad que otorga el cliente 

Capacidad negociadora de los proveedores: 
• N" de proveedores de importancia 
• Amenaza del sector industrial de integrarse hacia atrás 

Presión de sustitutos: 
• Relación precio-calidad . 

Intensidad de la rivalidad : 
• Tasa de crecimiento del sector industrial 

En síntesis, el atractivo de la industria está fuertemente influenciado por la fuerza que podrían 
ejercer los nuevos entrantes, en donde la exist encia de pequeñas economías de escala, bajas barreras 
de salida, así como también el costo de cambio del cliente y el acceso del mismo a los canales de 
distribución para la maquinaria, hacen que ésta fuerza sea favorable para los efectos del proyecto. 

IV. Propuesta de Desarrollo Interno 

A. Modelo de Negocios (CANVAS) 

Socios Claves 

• Comunidades Mapuches. 
• Municipalidades. 
• Comité de pequeños 
agricultores. 

Agricultura Familiar 

Campesina (AFe). 
·INOAP. 

• SERCOTEC. 
• ChileAtiende. 
• Universidad Católica de 
Temuco. 
• GORE. 

Actividades Claves 

1+0, investigación de 
mejoras del producto a 
desarrollar. 
• Análisis y estudios para 
mejoras del producto. 
• Capacitaciones sobre el 
uso y manejo de los 
productos. 
• Oiseño y elaboración del 
producto. 

Recursos Claves 

• Sltioweb 
• Equipamiento. 
• Recursos Financieros. 

Estructura de Costos 

• Difusión. 
• Mantención de equipos. 
• Infraestructura (arriendo). 

• Recursos Humanos. 

• Materia prima. 
• Gastos de administración y ventas. 
• Prospección comerdal. 

Propuesta de 

Valor 
l,i-'11 
'----* 

Relación con 

Clientes 
r Segmento de 

dientes 

• Aumentar la competit ividad de I AFC 
en la Araucanía y Chile, mediante el 
mejoramiento de procesos de 
producción de especias para la 
indust ria gourmet, a través de una 
herramienta única en el proceso de 
molienda la cual responde a la 
ne<esidad de preservar las 
condiciones homogéneas e inocuas de 
105 productos, con el objetivo de 
responder a los acuerdos y estándares 
de exportación que que el mercado 
requiere. 

• Visitas a predios y • Agrupaciones de familias 
huertos de los AFe. campesinas 

Canales 

• Control y buena gest ión 
del ma nejo de la 
maquinaria. 

• Hacer participes a las 
comunidades a~dañas de 
la cadena de producción. 

• Cursos de manejos y asistencias técnicas. 
• Página WEB y redes sodales. 
• Congresos y seminarios. 

Fuentes de Ingreso 

• Capacitaciones. 
• Venta d irecta de máquinas. 

• Sectores agrícolas enfocados a 
la producción y comercialización 

de productos con procesos de 
molturación (Molienda). 

• Asistencias tecnicas y soporte técnico de maquinarias. 

• Arriendo maquinaria. 
• Venta de repuestos. 
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B. Organigrama 

ORGANIGRAMA 
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c. Protección de la tecnología. 
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Para el resguardo de las ventajas competitivas de la tecnología a desarrollar, se optará por 

considerar las siguientes acciones : 

• Primeramente se deberá llevar a cabo un estudio de patentabilidad para establecer 

correctamente la materia tecnológica que deberá ser resguardada, es decir, si corresponderá 

al equipo en su totalidad, a una parte de ésta, al funcionamiento, al diseño u otros elementos 

relevantes que sean definidos a partir del estudio en cuestión . En este aspecto, no se 

descartan las opciones de considerar una solicitud de patente, un modelo de utilidad y 

complementariamente resguardar los dibujos y diseños industriales de la tecnología . 

• Eventualmente se optará por resguardar los derechos bajo el dominio de la empresa a 

constituir. 

• Se llevará a cabo el diseño de marca de la empresa, y a su vez la marca (o modelo) de los 

respectivos equipos a desarrollar, que serán propiedad de la nueva empresa y será protegidos 

mediante registro a través del Instituto Nacional de Propiedad Industrial (INAPI). 

• La empresa poseerá los derechos exclusivos de la tecnología y será la única facultada para 

negociar éstos mediante acuerdos de licencia para aquellos eventuales interesados en la 

fabricación de ella, en otras zonas geográficas del país o en el extranjero, considerando que 

para ello se cobrará un royalty al/a los licenciatario/s. 
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D. Esquema de manejo de la tecnología 

La propuesta, tiene como énfasis de una nueva maquinaria del tipo Molinera única en su tipo y 

adaptada a la realidad local de los productores artesanales de especias. Las cualidades de la 

maquinaria permiten mantener las cualidades organolépticas del producto final elaborado, al mismo 

tiempo que optimiza los procesos productivos de tal manera que pueda contarse con un producto 

artesanal producido en grandes volúmenes sin que afecte la calidad del mismo se vea afectada, así 

como tampoco representa un riesgo para la salud del usuario, esto último, representa una de las 

ventajas principales frente a las maquinarias utilizadas en la actualidad, las que son de grandes 

dimensiones y en muchas ocasiones difíciles de operar por la Agricultura Familiar Campesina (AFC), 

conllevando a padecer de alguna patología muscular provocada por las acciones rutinarias o 

movimientos repetitivos durante el proceso de producción. 

Proyección de Propuesta con las piezas y mejoras 

VI. Planificación Estratégica 

A. Estrategia de Comercialización 

a. Estrategia de inserción (barreras de entrada y certificación 9001) 

La estrategia de inserción se dará principalmente de manera directa en la cual se produce la 

maquinaria y luego se vende, o también de manera corporativa la cual consiste en realizar alianzas 

est ratégicas con cooperativas, consorcios, entre otras organizaciones. 

Las principales barreras de entrada que tiene el bien propuesto son las siguientes : 

• Alta diferenciación de algún producto existente: Actualmente existen variados tipos 

de máquinas de molienda, que son de tipo doméstico e industrial, con valores muy distintos 

asociados principalmente al material de la máquina, cantidad de funciones, tipo de uso, 

rendimientos de producción, entre otros. 
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• Barreras legales: "De acuerdo con lo dispuesto en la Ley Nº18.41O, el artículo 60 de la 

Ley 18.681 y el Decreto Supremo Nº399/85 del Ministerio de Economía, Fomento y 

Reconstrucción, incluidas sus modificaciones, los productos eléctricos sujetos a certificación 

obligatoria, antes de su comercialización en el país y utilización deben someterse a una 

evaluación del cumplimiento de requisitos mínimos de seguridad, según determinadas 

normas o especificaciones técnicas". 

• Contar con la Norma ISO 9001 hoy en día es vital para cualquier tipo de empresa 

indistintamente del rubro al cual se dedique, ya que, establece los criterios para un sistema 

de gestión de calidad. Esta norma se basa en una serie de principios de gestión de calidad con 

una fuerte orientación a la comunidad, de la motivación y la implicación de la alta dirección, 

y un enfoque basado en los procesos y la mejora continua . 

b. Estrategia de Crecimiento y Ventas 

Desde los años 90 en adelante el presupuesto de INDAP ha crecido en forma sostenida, y en 

los últimos ocho años (2007 - 2014L pasó de un poco más de $164.700 millones a casi $236.500 

millones en 2014. En términos reales, este incremento se concentró fuertemente en la segunda mitad 

del período, particularmente en los años 2011- 2014, donde la cifra de crecimiento alcanzó a un 19%. 

Dada esta información una de las estrategias de crecimiento que visualiza la empresa es a través de 

aportes propios y la postulación a fuentes de financiamientos para la obtención de aumentar la 

fabricación de equipos, por otra parte se puede considerar a la entidad INDAP como un socio clave, 

ya sea para la obtención de recursos financieros como también a su vez el apoyo que brinda a las 

pequeñas agrupaciones de Agricultura Familiar Campesina (AFC) para el financiamiento de la 

adquisición de los equipos que se fabrican . En primera instancia se dará a conocer a través de los 

gremios de agricultores campesinos, realizando demostraciones en vivo para que visualicen la calidad, 

eficacia, facilidad y aprovechamiento de los recursos que resultan al utilizar la nueva maquinaria 

adaptada a las necesidades de ellos mismos. Posteriormente, se darán propuestas para adquirir la 

maquinaria por medio de la compra o contrato de arriendo, según el poder adquisitivo de cada uno 

de los posibles clientes o interesados. La compra de esta máquina se podrá obtener desde el contacto 

directo con el director del proyecto también solicitándola a través de su página web. 

c. Plan de Marketing 

i. Mercado potencial 

La población potencial corresponde a dos segmentos denominados "pequeño productor 

agrícola" y "campesino", los cuales en conjunto se estima alcanzan a 260.000 agricultores familiaresll . 

De acuerdo a las actuales denominaciones, el primero de ellos se podría asimilar al segmento 

"comercial" y el segundo a lo que se denomina como "multiactivo" . Hoy en día existe un debate acerca 

de estas definiciones por cuanto el actual acento sobre el perfil agropecuario que establece la Ley para 

ambos segmentos ha perdido validez con el tiempo . En efecto, la Ley exige que los usuarios generen 

la mayor parte de sus ingresos de la actividad agropecuaria, ya sea por cuenta propia (caso del 

pequeño productor agrícolaL o asalariada (caso del campesino), en circunstancias que como se discute 

en la Sección 2 de este documento, la realidad actual muestra una tendencia creciente a la 

diversificación de los ingresos rurales que va más allá de lo agropecuario . 

11 www.indap.gob.cI "Agricultu ra Familiar y Circuitos cortos en CHI LE". 
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Hay que destacar que existen en el país sobre 278 mil pequeñas explotaciones agrícolas, que 

equivalen a más de un millón de personas (Halabi , 2003); de manera que, desde un punto de vista 

numérico, los emprendim ientos que desarrolla la pequeña agricultura son sustancialmente 

importantes. Además, este sector de la agricultura explota o trabaja más de un tercio de la superficie 

cultivable que existe en nuestro país, y por ende, la producción de este nicho es más de un tercio de 

la producción agrícola nacional (Campos, 2002)12. 

Inicialmente se optará por considerar un precio de oferta exclusiva por lanzamiento oficial del 

equipo, esto permitirá contar con los primeros clientes que darán paso al escalamiento comercial del 

producto. Así mismo, considerando que la mejor opción para la tecnología es el modelo de arriendo, 

se añadirá al servicio de arriendo, un servicio complementario que corresponderá a la mantención 

anual del equipo, estableciendo un total de 2 mantenciones al año, con cargo a la empresa en caso 

que se detecten fa llas generadas por el equ ipo mismo y no producto de su mal uso. Con el fin de 

posicionar de manera rápida y eficaz la nueva maquinaria, se realizarán alianzas estratégicas con 

entidades para dar a conocer esta nueva herramienta en la producción de sus bienes, tales como; 

INDAP, principal ente estata l encargado de atender, apoyar y potenciar a productores en todo Chi le , 

CONADI, Municipalidades, entre otros. Adicionalmente existirá página web y redes sociales en donde 

los interesados podrán evaluar las características de la nueva maquinaria, rendimientos, opciones para 

la adquisición y cost os asociados. 

ii. Segmentación de Mercado 

De acuerdo a FAO (2011), la zona de producción de especias está constitu ida por los 
municipios comprendidos entre la región de Arica y Parinacota y la región de Los Lagos, que en 
conjunto se ubican en la vertiente oriental de la cordillera de la costa y la Cordillera de Los Andes . En 
la IX región, dichos municipios corresponden a Renaico, Angol, Los Sauces, Purén, Lumaco, Galvarino, 
Cholchol, Nueva Imperial y Carahue. Sin embargo, de acuerdo al estudio FIA (2015), desarrollado por 
la Universidad Católica de Temuco, la zona donde se desarrollan las actividades de producción de 
Merkén (principal especia producida en la región), se extiende hacia los territorios comprendidos 
desde el sur del río laja hasta el río bueno, es decir comprende tres regiones : La Región del Bio-Bío, 
Región de La Araucanía y Región de Los Ríos. 

Para la presente propuesta serán beneficiarios directos los productores campesinos que han 
venido trabajando en conjunto con la Escuela de Agronomía de la UC Temuco con apoyo de la 
Fundación para la Innovación Agraria a través de un PIT que finalizó en 2011. De este grupo destacan 
120 familias en su mayoría mapuche que se dedican a la huerta de autoconsumo y comercializan 
principalmente merkén en cantidades pequeñas a medias, para su venta en el mercado local. Gracias 
al trabajo conjunto entre la UC Temuco y FIA con los agricultores de estos sectores se lograron asociar 
para conformar ANKÜN, una cooperativa campesina compuesta por los distintos actores de esta red 
que trabajó en el PIT. De esta conformación han surgido nuevas ideas, proyectos, metas y dificultades 
como la de producción en el procesamiento de producto para mantener homogeneidad y la calidad 
dentro de los distintos actores, ya que solo disponen de maquinarias que se encuentran en el comercio 
local que no están acondicionadas a la realidad local para pequeños productores emprendedores; para 
estos productores será el beneficio principal de la presente propuesta, la cual posteriormente podrá 
ser escalable a otros sectores de la región y otras regiones del país. 

12 Alul E. & González P . (2003) . "El impacto de la agricultu ra familiar campesina en la economía de la región del Maule". Obtenido de: 
http://www.panorama.utalca.cl/dentro/2003-oct/economiaagraria%5Bl%5D.pdf 
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iii . Cuota de Mercado. 

Un hecho que cabe relevar es que en el año 2003 se promulgó una nueva Ley General de 

Cooperativas que fue modificada en el 2007, a través de la cual se buscaba generar una regulación 

moderna y acorde a los desafíos actuales del sector cooperativo . Desde el punto de vista de su 

evolución, un reciente estudio señala que al año 2013 se registraba un total de 236 Cooperativas 

Campesinas en la categoría activas y vigentes, las que en conjunto congregan a algo más de 5.000 

socios13
; ello representa un descenso en el número de socios del orden del 35% respecto de los 

registros del año 2007. Las cifras indican que las Cooperativas Campesinas, junto con exhibir una 

t endencia decreciente, representan a una muy pequeña fracción del universo potencial, y reafirman 

el hecho que la asociatividad de la Agricultura Familiar Campesina es un desafío aún pendiente . 

Para los efectos del presente documento, se ha tomado en consideración el universo existente de 

aquello productores de los cuales se cuenta con mayor información en la actualidad, y que 

corresponden a 220 productores de merkén. En base a dicho mercado potencial, se ha estimado que 

la cuota de mercado para el horizonte de tiempo evaluado será la siguiente : 

Fuente : Elaboración Propia 

B. Finanzas 

i. Política de Financiamiento 

El proyecto de continuidad de financiamiento de la maquinaria, se abordará bajo dos formatos, 

los cuales se detallan a continuación : 

Financiamiento Público: Mediante la formulación y postulación a fondos públiCOS como FIA, 

capital abeja (Sercotec), CORFO u otros que destinan los fondos gubernamentales, que tienen 

como finalidad el desarrollo de prototipos de máquinas y equipos para la validación comercial 

respectiva. 

Financiamiento Privado: Recursos propios. 

ii . Políticas de Crédito y Condiciones de Venta 

En Chile la oferta de financiamiento (crédito) para la Agricultura Familiar Campesina se 

concentra principalmente en la acción del Est ado a través de INDAP, quien en la actualidad brinda 

atención a 47.500 agricultores, lo que representa una cobertura de atención del orden del 18%. Ent re 

el 2009 y el 2013 la atención experimentó un crecimiento del 22%. La inversión total en el año 2013 

alcanzó a algo más de $ 60.000 millones (US$ 102 millones), de los cuales casi un 70% corresponde a 

crédito de corto plazo, con un promedio por usuario de casi $ 1 millón en créditos de corto plazo, y $ 

1,2 millones en créditos de largo plazo . No se cuenta con cifras actualizadas respecto del acceso de la 

agricultura familiar a otras fuentes de financiamiento . Sin embargo, los antecedentes que arroja el 

último Censo señalan que mientras que el INDAP cubría un 16% del universo potencial, los créditos 

otorgados por los bancos, la agroindustria y BancoEstado, en conjunto cubrían un 9% del universo de 

13 Departamento de Cooperativas. Situación General del Sector Cooperativo Chileno. Ministerio de Economía, Fomento y Turismo 

Santiago, febrero de 2014. 
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la AFC, proporción que oscila entre un 25% y 35% en el caso de la mediana y gran agricultura, 

respectivamente . 

Dada esta información se visualiza un plus adicional y relevante tanto para las AFC como a 

quienes fabrican máquinas de molienda, viéndose beneficiados en la fabricación de esta y con la 

opción de brindar opciones factibles a las pequeñas agrupaciones campesinas de obtener este tipo de 

equipos. 

iii . Políticas de Cobro 

Abono previo del 40% del costo de la fabricación de la maquinaria, una vez terminada se 

cancela el 60% restante contra entrega del producto final. 

iv. Políticas de Pago a Proveedores 

Crédito a 30 o 45 días (depende del tiempo en fabricación + tiempo de venta del producto) 

una vez generada la orden de compra y recepcionada por parte del proveedor. 

v. Flujos y Estados Financieros 

Plan de Inversiones 

El Programa de Desarrollo de Inversiones -POI de INDAP busca contribuir a la capitalización 

y/o modernización de los sistemas de producción silvoagropecuarios y/o conexos (turismo ru ral, 

artesanía, agregación de valor y servicios) de la Agricultura Familiar Campesina a través del 

cofinanciamiento de inversiones. 

INDAP financia hasta un 60% del valor total bruto de la inversión. Este valor puede llegar a 

90% en el caso de proyectos de sustentabilidad ambiental, o bien de jóvenes, mujeres o pueblos 

originarios. El porcentaje restante, deberá ser aportado por el postulante en forma de aporte 

monetario o valorizado. 

Los incentivos económicos que entrega INDAP son los siguientes: 

1) Apoyo al financiamiento de las inversiones: 

Hasta $2.500.000 por productor individual al año . 

Hasta $25.000.000 y $35.000.000 para postulantes asociativos informales y formales, 

respectivamente . 

2) Apoyo a la formulación del proyecto de inversión y a su ejecución y/o capacitación de los 

usuarios: 

Según naturaleza y complejidad del proyecto, INDAP podrá financiar el costo de 

formulación con un tope de hasta 10% del valor total bruto del proyecto de inversión. 

Según naturaleza y complejidad del proyecto, INDAP podrá financiar los costos de 

capacitación y puesta en marcha por un monto de hasta 10% del valor total bruto del 

proyecto de inversión . 

3) Apoyo a la participación y control social sobre inversiones asociativas: 

Hasta $285.000 para la participación de los usuarios y control social. 

Cada dirección regional de INDAP determinará los períodos y plazos de postulación. 

Los interesados deberán acercarse a la oficina de INDAP más cercana a su predio, con el fin 

de conocer los requisitos específicos y completar los formularios de postulación . 
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. Flujo de Caja Estimado Primer Año 

A continuación se deja cálculo de flujo para los primeros 12 meses, los cuales se contempló 

como ingreso la venta directa de la maquinaria. Se considera como precio de venta de la maquinaria 

de alrededor de $ 900.000.- esto considerando que vende una maquina por mes, generando ingresos 

por $10.800.000.- a su vez se contempla las mantenciones de los equipos generando así otra fuente 

de ingresos de $ 1.200.000.-
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. Flujo de Caja Estimado a cinco años 
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Como anteriormente se detalló los ingresos y egresos para el periodo del primer año, a 

continuación se det alla los ingresos y costos asociados para los primeros 5 años de venta de la 

maquinaria para la producción de especias. 
PARTIDAS AÑOO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑo 4 AÑO 5 

+ Ventas 10.800.000 12.960.000 15.552.000 20.995.200 22.044.960 

+ Ma ntenciones 1.200.000 1.440.000 1.656.000 2.235.600 2.347.380 

- insumos de producción 5.256.000 5.256.000 6.044.400 6.044.400 6.951.060 

- Manuales y empaques 144.000 144.000 158.400 174.240 191.664 

- Mano de Obra 1.800.000 1.800.000 1.890.000 1.890.000 1.984.500 

- Costos fijos (Luz. Agua) 216.000 216.000 226.800 238.140 250.047 

-
= UTILIDAD BRUTA $ 4.584.000 S 6.984.000 S 8.888.400 $ 14.884.020 S 15.015.069 

- Impuestos 25% S 1.146.000 S 1.746.000 $ 2.222.100 S 3.721.005 S 3.753.767 

= UTILIDAD NETA $ 3.438.000 $ 5.238.000 $ 6.666.300 $ 11.163.015 $ 11.261.302 
+ 
- Puesta en Marcha $ 200.000 

-
Equipos 

Fabricación Molienda $ 618.000 

-
- O O O O O 

= FLUJO DE CAJA $ -818.000 $ 3.438.000 $ 5.238.000 $ 6.666.300 $ 11.163.015 $ 11 .261 .302 

VAN (30%) 1 14.901.7761 

TIR I 467%1 
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• Flujo de caja estimado a 5 años, considerando la venta directa y arriendo de la maquinaria en 

caso de que los productores no pudiesen comprar o adquirir una de estas: 

PARTIDAS AÑO O AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

Ventas 13.400.000 15.560.000 18.802.000 24 .895.200 26.724.960 

Mantenciones 1.200.000 1.440.000 1.656.000 12.235.600 12.347.380 

Arriendo 2.600.000 2.600.000 3.250.000 3.900.000 4.680.000 
Otros 10.000.000 10.000.000 

insumas de producción 10.795 .000 10.795.000 11.583.400 11.583.400 12.490.060 
Manuales y empaques 264.000 264.000 290.400 319.440 351.384 

Mano de Obra 1.800.000 1.800.000 2.250.000 2.475.000 2.598.750 

Costos fijos (Luz, Agua) 378.000 378.000 388.800 400.140 412 .047 

UTILIDAD BRUTA $ 3.963.000 $ 6.363.000 $ 9.195.400 $36.252.820 $ 37.900.099 
Impuestos 25% $ 990.750 $ 1.590.750 $ 2.298.850 $ 9.063.205 $ 9.475.025 
UTILIDAD NETA $ 2.972.250 $ 4.772.250 $ 6.896.550 $ 27.189.615 $28.425.074 

O $ 200 .000 

Equipos 
Fabricación Molienda $ 618 .000 

O O O O O 

FLUJO DE CAJA $ -818 .000 $ 2.972.250 $ 4.772.250 $ 6.896.550 $27 .189.615 $28.425.074 

VAN (30%) 1 20.837.0801 

VII. Conclusiones Y Recomendaciones 

A. Conclusiones de Objetivos Generales y específicos. 

• La real ización del plan de negocios sirvió para darnos cuenta de cómo se encuentra el mercado 

actualmente y de qué manera se puede abordar la comercialización de la maquinaria con sus 

respectivas estimaciones financieras, cumpliendo de esta manera el objetivo principal del 

trabajo. 

• Se cumplieron los objetivos específicos de investigación, que consisten en el desarrollo de un 

plan operativo pa ra la empresa, la realización de un sondeo de mercado para ayudar a 

determinar los facto res de éxitos y de riesgos para la maquinaria, el análisis de la viabilidad 

del proyect o y proponer la organización de la empresa . 

• El desarrollo del plan de negocios resu ltó ser una herramienta de mucha utilidad para el 

proyecto de la maquinaria molinera. La planeación ayudó a determinar las debilidades y 

fo rtalezas del proyect o. 
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• Lo que se buscó principalmente con el plan de negocios fue identificar y conocer la factibilidad 

de llevar a cabo el proyecto de la máquina molinera con el menor riesgo posible y 

considerando todos los posibles riesgos asociados. 

• Uno de los aspectos más relevantes a considerar del plan de negocios es el aprovechamiento 

de los insumos y la eficacia de la maquinaria en generar un porcentaje de pérdida mucho 

menor en comparación a sus competidores a un precio justo y asequible a los clientes 

potenciales . 

• Se recomienda contar con un manual del usuario de la maquinaria molinera ofrecida, para 

que el usuario se encuentre informado del uso de esta y de esa manera disminuir los riesgos 

de fallas por la mala manipulación por parte de los usuarios. 

• Por otra parte, se propone que se adopte un sistema de comercialización basada en la venta 

directa de maquinaria a las AFC, arriendo de maquinaria con un costo mensual en UF y con 2 

mantenciones incluidas sin costo asociado o incluido implícitamente en el precio final por el 

arriendo según previo contrato. Lo más rentable sería, adoptar un sistema de comercialización 

mixto, es decir, donde se incluyan ambos sistemas mencionados anteriormente. 

• A raíz de lo anterior es muy importante llevar una cartera de clientes y contratos asociados a 

cada uno de los clientes, con el fin de garantizar un buen servicio post venta ya sea en el caso 

de los arriendos o en caso de la garantía asociada a las ventas. 

• Con respecto a las políticas de pago a proveedores, se recomienda negociar cantidad de días 

mayor al que vamos a recibir mensualmente por concepto de arriendo, es decir, mayor a 30 

días. 

• Se recomienda realizar alianzas estratégicas con Universidades, comunidades mapuches, 

municipalidades, gremios de pequeños agricultores para dar a conocer el equipo de molienda 

y de esta manera divulgar los beneficios de utilizar la nueva maquinaria. 
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IX. Anexos 

Anexo l. 

Diagnóstico PESTA 
VALORACiÓN 

Autodiagnóstico Entorno Glo bal PESTA 
En total En 

Indiferente 
de En total 

desacuerdo desacuerd o acuerdo acuerdo 
Tipo de Puntaje 

O 1 2 
Factor obte nido 

3 4 
La legislación laboral vigen te en el pafs afecta considerab lement e a la economía de las 

x 
1 empresas del sector donde operamos 

2 l a legislación fiscal afecta directamente a las empresas del sector donde operamos x 
Las certificaciones que otorgan los organ ismos públicos, son vitales para el desarrollo del 

x No existe un 
3 producto/servicio/equipo notable Impacto 

El financiamiento otorgado por el gobierno, son claves para el desarrollo competitivo del 
Político-

13 de Factores 
4 sector x Legal 

Am bientales en 
El tipo de gobierno V las entidades regulatorias repercuten fuertemente en el desarrollo el sector 

5 del sector donde operamos 
x 

Las regulaciones existentes, condicionan e l desarrollo de nuevos productos/servicios para 
x 

6 e l sector que operamos 

las expectativas de crecimiento económico del país afectan directamente al sector donde 
x 

7 operamos 
El empleo es un factor relevante y fundamenta l para el desarrollo económico para el 

x 8 sector No existe un 
la globalización permite la apertura de nuevos mercados para el sector en el que 

x notable Impacto 
9 operamos Económico 14 de Factores 

la importación de productos simila res afecta considerablemente a la Industria donde nos Ambienta les en 
10 insertaremos/operamos 

x 
el sector 

11 las variaciones en los salarios repercute directamente en el sector donde operamos x 
las tasas de Inflación afectan enormemente sobre los productos/ serviDos del sector en el x 

12 cual operamos 
Los cambIOS ea la compoSICión éInIca de los colI$um .. lo .... de nue51lO mercado teRdrá GIl 

X 13 nOlabla ''''Pª"q!p 
Los PUevos e.u1l05 de \olida y tendenCias de consamo geaerao cambios en 111 afeita de x Existe un 

14 auestco GOGtOr nota ble Impacto 
15 !.,In ~JI!tO.n la poblad6n repe"'l\l~dJ~ente_~bIe "-dem;no~ 1IIl1Vl~ SQCl\w . x de Factores 

U Qllpacfi5D_kll'ÍIaIIa~.~S"Olteal¡IQlIeulel_tar"'tlAde Sodal 16 Ambientales en 
16 

taJ\1~.~de _ 

X 
e l 

~;-:\ [ir;· funcionamiento 
17 • ". ~- ~ :4- .;,ly-i. 1< del sector 

18 ~."tó ...w..;¡,¡ ...... " • !¡.' t;:-:. v.;,~ ;.~ ;~'~~i· ~h¡'l;; le 
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No existe un 
notable Impacto 

13 de Factores 
Ambientales en 

el sector 

Existe un 
notable Impacto 

de Factores 
16 Ambientales en 

.1 
funcionamiento 

del sector 
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Anexo 2. 
Matriz 5 Fuerzas Competitivas de Portero 

Amenazas de Nuevos entrantes 

Factores 
Desfa\Orable Neutro Fa\Orable 

Alto Medio Neutro Alto Medio 

Barreras de entrada 

01.- Economias de escala Grandes x Pequeña 

02.-0iferenciaciÓn del producto o 
Alta x Baja 

lealtad de marca 

03.-Costo de cambio pro..eedor 
Alto 

para el cl iente o distribuidor 
x Bajo 

04-Accesc a canales de 
Restringido Amplio 

distribución 
x 

OS.-Ventajas en costos 
Muy 

Importante 
x Poco Import 

Reacción Espe rada 

06.- Tasa de crecimiento del 
Lenta x Rápida 

sector industrial 

07.-Recursos de las firmas Muchas x Pocas 

08.- Barreras de salida Alias x Bajas 

09.- Historia No exi s te x Existe 

10.- Palitieas gubernamentales. Existe x No Existe 

A trae!i\() promedio 10 O O 5 5 O 

Atraeti\O promedio en % 1 0% 0% 50% 50% 0% 

0% 50% 50% 
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Capacidad Negociadora de los clientes o distribuidor. 

FACTORES 
Des fa\Orable Neutro Fa\Qrable 

Alto Medio Neutro Alto Medio 

01. - Numero de clientes 
Pocos Muchos 

imoortantes 
x 

02.- Importancia del costo del 
Mucho x Poco 

insumo en los costos totales 
03.- Grado de estandarización del 

Alto Bajo 
roducto. 

x 

04.- Ganancia o utilidad de los 
Bajo x Alto 

clientes 
05.- Amenaza de integración 
hacia atrás por parte de los Alta x Bajo 
clientes. 

06.- Amenaza del sector industrial 
Baja Alto 

de integrarse hacia delante 
x 

07.- Información del cliente sobre 
Mucha Poca 

la emp~esa . 
x 

08.- Importancia del producto para 
Poca x Mucha 

la calidad que otorga el cliente. 

Atracti\() promedio 8 O O 5 3 O 

Atracti\O promedio en % 0% 0% 63% 38% 0% 

0% 63% 38% 
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Ca pacidad Negoc iadora de los Proveedores 

Factores 
Desfa\Crable Neutro Fa\Crable 

Alto Medio Neutro Alto Medio 

01.- N° de pro\oeedores de 
Pocos x Muchos 

importancia 
02.- Costo de cambio de 

pro\eedores para las empresas Altos x Bajos 
del sector. 

03.- Amenaza del sector industrial 
Baja Alta de integrarse hacia atras 

x 

04.-Amenaza del sector industrial 
Alta Baja 

de integrarse hacia delante 
x 

05.- Importancia de la empresa 
Poca x Mucha 

para el prol.eedor 
06.- Amenaza de los sustitutos . Baja x Alta 

Atraeti\O promedio 6 O 1 3 2 O 

Atracti\.O promedio en % 0% 17% 50% 33% 0% 

17% 50% 33% 

Presión de los sustitutos 

Factores 
Desfa\Orable Neutro Fa\oOrable 

Alto Medio Neutro Alto Medio 

01.- Precio re lativo de los sustitutos Bajo x Alto 

02.- Relación precio calidad Alta x Bajo 

03.-Rentabilidad del sector 
Alta x Bajo 

industrial del sustituto. 
04.-Costos de cambio para el 

Bajos x Alto 
cliente o distribuidor 
05.- Actitud de cliente hacia el 

Buena Mala 
sustituto. 

x 

Atracti\O promedio 5 O O 4 1 O 

Atracti\O promedio en % 0% 0% 80% 20% 0% 

0"/0 80% 20% 
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INTENSIDAD DE LA RIVALIDAD 

FACTORES Desfavorable Neutro Favorable 

01 .~ Número de competidores con 
Pocos x Muchos 

capacidades similares 
02.-Tasa de crecimiento del 

Lenta Rápida 
sector industrial 

x 

03.- Magnitud de los costos fijos 
Grande x Chica 

o de almacenamiento. 

04. - Diferenciación del producto o 
Baja x Alta 

lealtad de marca 

Barreras de Salida 

05. - Act i\Q5 especializados Muchos x Pocas 

06. - Costos fij os de sal ida. Altos x Bajos 

07.- Barreras emocionales . Altas x Bajas 

08.- Restricc iones sociales o 
Altas Bajas 

.9ubemamentales . -

Atracti'vO promedio 8 O 1 6 1 O 

Atractivo promedio en % 0% 13% 75% 13% 0% 

13% 75% 13% 
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DIFUSiÓN Y RESULTADOS DEL PROYECTO 



DIFUSiÓN 

Las actividades de difusión de resultados del proyecto se realizaron mediante 2 actividades 
concretas 

A. Muestra y testeo de molturador ante productoras de especias. Comuna de Santa Juana. 
Sábado 25 de Mayo 14:00-17:00 horas. 

B. Seminario de cierre se presentaron los resultados finales del proyecto. Comuna de 
Temuco. Viernes 31 de mayo 10:00-13:00 horas. 

1. Pendón, herramienta de difusión del proyecto usado en muestra a productoras y 
seminario de cierre de proyecto. 



2. Fotografías Muestra y testeo de molturador ante productoras de especias. Comuna de 
Santa Juana. 











Maquinaria de molturación 
orientada al desarrollo 

productivo de la Agricultura ' 
Familiar Campesina 

PYT -2017 -046 7 





5. Programa de actividades seminario de cierre de proyecto 

P'ROGRAMA 

Sem in ario de cie rre de proy.ecto Ti a q u i nar ia d e m o uraClo ori e tad a al 
desarrollo produc 'vo de la A C' 

10 :15 - 10:30 horas 

'ó n 

P'al abracS de Jaime Quilaq u-eo, Director de Inn o vac'ión V 

ra n sifer-enda TE!<lnológic:a (O ) lIJe emuco. 

P'alabrac5 d:e José IRüth , lrepresentante m arrolZonal de 

Ara caní~ os Ríos d:e la Fu ndadón para la 

Agraria. 

ov ac' ' n 

Cha'nla A¡pon;ando va or a mi Innovac;ión [por medio de la 

Propied ad Intel-ea:ual e Ind lJ5uiaJI". 

10:30 - 11:00' horas Sp. g. Fabiola Vásquez M ., Disrec:tora O L FRO, OÍTecci,ón de 

nnovaciÓ'n y Transfe..-e,n ' a Te01ol ógic:a, Un' e:rsida e La, 
Fro , era. 

Charila '"Valorización del pa1Jri'monio ag¡roalimeJ1l'tario de [la 

11 :00 - 11:30 horas AFC de La A'faucan ía y sus desafios para e'l des:anol ffJ'"'. 

Ora. G ina Leo el 1, Jefa dce carrera Ag¡ro nom ía e emuco. 

Res'ultados del proyeno de la [línea Jóv-enes lnnovadares IFlIA 

11:30 _ 12:00 horas denominado "Moquimuia de molturación orientDda 01 
rJesorTDUO ,produr;tivo de la Me". 

1.2:00 -12:30 horas Muestra, de a uinaria en Hall de,l Ed ' eio Cincuenten ario. 

12:30 - 13:00 Café ad 



6. Presentación seminario cierre de proyecto 

CHILI LO 
HACEMOS 
TOOOS 

:;EVI ,\"( o e ERRE PRovECTO ::IA 

"Maquinaria de molturación 
orientado al desarrollo 
productivo de la AFC" 

NIVERSIDAD 
CATÚl CA DE 
TEMUCO 

UNIVERSIDAD 
CATÓLICA DE 
TEMUCO 

En la actualidad la pequeña agricu tura 
familiar campesina (AFC) posee una 
evidente orecha tecnolog ca en el sector, 
en la cual no poseen herramientas 
adecuadas a su quehacer que sean un 
aporte rea l y eficiente a su producción. 

Ante una ~ECES DAD PRODUCT VA se 
genera la problemática. 



o ,'GRAMil F L; O RnnJ'-CICf 
ART SAt AL.JLL Ml"~U. 

- s..1.~,IÓfl 

EnrutrAdo 

Secado-ahu m~ 

l Tostado 1 

r R.t1ro l 
í' -, l ped~BCUlo 

I r-----.. 
V 

UNIVER~IDAD 
CATÓLICA DE 
TEMUCO 

Pr<><=<lmi ~ lo d~ , .... ;111 .. 
(or,tilm rufO ~O!.VU.1YJ L. 

Tos.t.do 

U VERSIDAD 
CATOl CAOE 
E uca 



VERSIDAD 
CATÓL CA DE 
E uco 



UNIVERSIDAD 
CATOL CAD 
TE uca 

Diseñar y adaptar a la realidad local una 
maquinaria de mo'lturación idónea para 
optimizar la eficacia productiva y 
condiciones de trabajo de los pequeños 
productores de la AFC en el proceso de 
elaboración ají merkén. 

.... 



r>.JIVERSIDAD 
CATOLICA DE 

EMUCO 

Caracterizar las variables que intervienen en 
la eficacia productiva y condiciones de 
trabajo en la producción de ají merquén de 
los productores de la AFC 

VERSIDAD 
CATOL CAOE 
TE UCO 



eHI LO 
HACt 
1000S 

CHI LO 
HACt 
1000S 

fl 

fl 

Ulculo delndic. de eapmid6n e_,n OCAA 

ndlC " 
PorO'Okulu''',''dIc~tM,,~t}Od~IaIOrH /pwilDd rob 1, !~d~M~ umo'/OSIlO 

5 o~s ofIQ1rzodosy d /ftO~'" ~ndJ nI porocodo.~r"'dod 

11= IRecup ... ión. Frec ... tICia - Fuuu. postura. 4dic:io,.. .t' Multiplicaclor 
dad.roción 

FACTOR AEeUl'EJlAClON 

FACTOR FRECUENCIA 

FACTOR FUEItZA 

FACTOA PO$TUAA 
~FACTOR ADICIONALES 

TOTAL 

~ FACTOA MULn CAPOR 

INDIa Oi CJ( LlST OCAA 

• 
6 
ss 

~ .. 
195 

065 



fl 

R U DO 
La evaluación Check list OCRA realizado por 
los profesionales en erreno, asociado al uso 
y manejo de las maquinarias de molienda con 
los productores determinaron un nivel de 
riesgo. 

(or, .. ponct. rlCl •• • ntr. l •• ,.,.,tuaaontn ... ...,.. •• ,... .. 

checb ~In ...... todo OC:~ 
VAlOIt (H{UUST IHIlOCl MW1Dl-sGO 

OCII~ 

ll. " 1 

141 · H 4 • 
11.1- 14 .'-4 

7 ·11 1.1 -

0- 7.~ e H 

", ~~.,oroJo "11 ("MM 10 ~ . .. "'....-,8101 ~ • • "" 
60s lA,.. ,..,.t. "1"-

R J AOOC; 

U VERSIDAD 
CATOl CADE 
TE uca 

la evaluación Check list OCRA realizado por 
los profesionales en erreno, asociado al uso 
y manejo de las maquinarias de molienda con 
los productores determinaron un nivel de 
riesgo. 

Cort~ .... ' re taJ...... . 00ftfl obterN por .. 
ch«t.'t ... y ", .. G40 O<:aA 

V~ (MlCI(U~.,. .... NJICI NrvU D[ 1lU0G0 

oou 

1'.1 - 22 ~ <6-. 

11.1 14 

7. _11 2 -)5 

0- 7.5 <2.l 

P1ocH\,,",,~ r:a ~JrOdD ptIIO .. lOrnt. f'ClDnOt!' ". iO SCIIbtKorfO ,. .bJ ~ ...".",at'I'J ~ 

Aos h:If'f'ft~". WU-



CHI lO (-1 
HACt 
TOOOS 

CHI LO 
HA( 
TOOOS 

IPIlJAl 

~ VERSIOAO 
CATOL CAOE 

E UCO 

PRIMeR s BOO: I ~ 

DIGITAl F. 



U VERS DAD 
CATOl CADE 
TEMUCO 



CHIULO 
HACE S 
TODOS 

I N D I PROTOTIP 

U VERSIOAO 
CATOl CAD 
TE UCO 

Materialidad: InolCidable 
Motor : X HP l Aoo 
rpm. 
Moto Reduc:tot': HP 1400 
rpm. 
Capacidad de 
~cx:esam¡ento: 75 ka HOf'&. 
Componente$: 
DMmontablesen su 
totalidad 



U IVERSIOAO 
CATOL CA DE 
TE uca 

Se puede adaptar a los 
productores nuevas lineas de 
producdón a otr s especies 
aromáticas ylo me<ic:inale$ de la 
huerta campesina para envasar y 
vender de una forma mM 
estandari'¡ada en el producto 
final. 

Sus dlmensJones estructurales 
$00 acordes y cómodas al proceso 
od01ll'oductivo, dísminuyendo 

a I el nivel de rie$go a$oóado a 
un proceso de trabajo repetitivo 
en las planw de producxlón. 



(HILILD fl 
HACE 
TOOOS 

MOO Ion Al 

CHILILD (-1 
HAC $ 
rooos 

OMJ NlNIl: 
INl LRNOS 

U IVERSIDAD 
CATOl CA DE 
TE UCO 

U VERSIDAD 
CATOL CA DE 

UCO 



CHltELO 
HA( 
rooos 

OMIONlNHS 
INIlRNOS 

lS 1 HUCl URA Ol:. 
SOPOHIL 

'j IVERSIDAD 
CATOL CA DE 

EMUCO 



(HllILO f.1 
HA( 
rooos 

VI UALEN LA 
LONA SUPLRIOH 

( 1 : 5 ) 

VERS DAD 
CATOL CA DE 

E UCO 

U VERSIOAD 
CATOL CAOE 

E UCO 



eHI ELD 
HACl 
TODOS 

VI~UAL LL 
1 ANLL l 
CONtROL 

CHILI LD 
HACEMOS 
TODOS 

LONADl 
MOlllNDA 

B( 1 : 5 ) 

UNIVERSIDAD 
CATÓLICA DE 
TEMUCO 



CHI ID 
HAC 
TODOS 



C .. llIlO fl 
HACl 
TOOOS 

CHILE lO 
HACEMOS 
TOOOS 

MUCHAS GRACIAS POR SU 
ATENCiÓN" 

~ NIVERSIDAD 
~ CArOl CADE 
• EMUCO 



Fotografías Seminario cierre de proyecto 





"Aportando valor a mi Innovación po, 

medio de la Propiedad Intelectual e 
Industrial" 





"Maquinarla de molturacIón 
orientado al desarrollo 
productivo de la AFC" 
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