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RESUMEN.

El presente estudio analiza el mercado y el servicio post venta de equipos
destinados a la industria salmonicultora Chilena; se realizdé una investigacion de la
oferta, la demanda, mediante encuestas, entrevistas, investigacion bibliografica entre

otras.

La tecnologia y servicios existentes en la salmonicultura nacional fueron
divididas en tres categorias: Equipos para la Salmonicultura, infraestructura y
logistica y equipos para el proceso. La alta demanda observada en equipos para la
salmonicultura es cumplida en su totalidad por el sector de la oferta, en cambio, en
equipos para el proceso, donde a pesar de existir una amplia demanda, la oferta no
ha logrado satisfacer ese nicho, convirtiéndose en una importante informacién para

el establecimiento de un nuevo negocio.

Se observo la existencia de una multitud de empresas proveedoras, siendo
directamente proporcional con el crecimiento de las empresas productivas, y cabe
destacar que durante los ultimos afios la tendencia ha sido diferenciarse

principalmente por el servicio post venta.

Como percepcién de la oferta se encontré una insuficiencia de masa critica, lo
cual, segun este trabajo, debe ser mejorada mediante capacitaciones. Ademas, es
importante mencionar el esfuerzo observado en las empresas proveedoras por lograr

una estandarizacion de normas internacionales y planes de calidad.

Se determiné finalmente la necesidad de un mayor acercamiento de parte de
los proveedores hacia las empresas productivas y lograr establecer convenios con

entes de investigacion y desarrollo para un mejoramiento de la tecnologia nacional.
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I. INTRODUCCION.

La acuicultura es una importante fuente de alimentos, empleos e ingresos a
escala mundial. De acuerdo con cifras de la FAO, la produccién de la acuicultura en
el mundo en el afio 1999 mostré un leve incremento alcanzando 33,3 millones de
toneladas, en relacion con la produccion de 1998 que fue de 30,8 millones de
toneladas. Esta produccion equivaldria al 26,6% de la produccion total de la pesca y

la acuicultura de 1999, la cual alcanzé los 125 millones de toneladas (FAO, 2000).

Asi, la acuicultura emerge como una actividad que abre nuevas fronteras en
esta economia globalizada, ademas, confrontando con las estimaciones mas
recientes sobre demanda potencial y oferta de productos pesqueros para la
alimentacion humana, se evidencian avances de gran magnitud, que solo podran ser
resueltos mediante cosechas de cultivos marinos y de agua dulce. Este marco
mundial deja entrever, la base de sustentacion en la acuicultura y garantiza el

desarrollo de manera vertiginosa en las proximas décadas (FAO, 2000).

Chile, en el afio 2000, pese a haber registrado una baja en los precios para
algunos productos de exportaciones para algunas especies, el sector en general
experimentd un notable aumento, de hecho el 56% de las especies exportadas con
relacion a la pesca, provino de las actividades de cultivos. En este contexto, el
salmon es el gran representante en esta actividad (IFOP, 2000). EIl crecimiento de
las salmoneras esta siendo acompafiado por el surgimiento de nuevas tecnologias
(Salmonicultura N° 22, 2001), y la decisidbn de incorporar una nueva madquinaria
depende de gran cantidad de factores que van desde el mercado objetivo y sus
demandas de calidad, hasta las nhormas medioambientales y su aplicacidn practica.

Chile como segundo exportador mundial de salmén cubre mercados tan

importantes como Japon, EEUU y la Union Europea, que demandan una alta calidad
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desde la etapa de cultivo hasta la cosecha y procesamiento, es decir una calidad
total (Aquanoticias N° 53, 2000).

Actualmente, es importante destacar que en la salmonicultura nacional no solo
se requiere de la diversificacion de los mercados, sino también colocar distintos
productos con un valor agregado, con lo cual Chile ha logrado consolidar su posicion

como un gran productor de salmones (Salmonicultura N° 27, 2002).

Durante los dltimos cinco afios la mayor parte de las innovaciones
tecnolégicas para piscicultura han apuntado a objetivos como: aumentar la
productividad, automatizar los sistemas de control, recircular y mejorar la calidad del

agua y, manejar los ciclos de produccion (Aquanoticias N° 50,1999).

Dentro de los continuos procesos de reestructuracion que vive la industria, la
mayoria de las empresas estan realizando fuertes inversiones para incorporar
tecnologia adecuada a la situacion productiva actual del pais y a las metas que se
han propuesto para el 2010 y 2020. Debido a eso, se ha registrado un aumento o
modernizacién en maquinaria y equipos, y la insercién de nuevos sistemas que antes

no existian, con el objeto de optimizar los procesos de cultivo.

Es necesario resaltar, que toda esta gran envergadura en el desarrollo de la
acuicultura, ha llevado consigo efectos ambientales por razones tan variadas que
van desde la inexperiencia inicial en las técnicas de cultivo, la ausencia de
tecnologias apropiadas para la alimentacion, descuido en las operaciones hasta el
escaso conocimiento en el manejo ambiental, como el tratamiento de las aguas de

cultivos.

Normativas cada vez mas exigentes, mercados preocupados del medio
ambiente y la necesidad de diferenciarse de los competidores ofreciendo una

produccion limpia, obligan al rubro a implementar sistemas de tratamiento acordes
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con las necesidades de cada empresa. Pese al magro desempefio de la industria
mundial del salmén, varios hechos positivos han rodeado al ambiente nacional, como
la consolidacion de aspectos normativos claros a través del reglamento ambiental
para la acuicultura (RAMA), reglamento sanitario y las medidas reglamentarias
(Salmonicultura N° 27, 2002).

El aspecto sanitario en plantas de proceso a través de la pesquisa de
cualquier foco de contaminacibn es una preocupacién constante, también el
transporte y tratamiento de los riles, por lo cual se han implementado sistemas de
informacion y control automéatico que permiten conocer en tiempo real el progreso de
una linea de produccion en cualquier momento del proceso (Aquanoticias N° 53,
2000).

Para el manejo total de la calidad, la tecnologia es fundamental y estratégico
capacitar al recurso humano y brindar condiciones dignas de trabajo a los operarios
para, incrementar en conjunto la productividad laboral, la calidad y el manejo de las
tecnologias que se han ido incorporando en las diferentes etapas de produccion
(Aquanoticias N° 53, 2000; Salmonicultura N° 47, 2002).

Un aspecto muy ligado a la adquisicion de nuevas tecnologias es la asistencia
y el respaldo que preste la empresa proveedora, existen diversos factores que varian
de acuerdo a la realidad de cada cliente o empresa, por ejemplo, son requeridos el
reconocimiento, confiabilidad, precio, la certificacion de sus productos,
profesionalismo, la eficiencia, la solvencia en investigacion, facilidades en repuestos,
servicios de mantenimiento, garantias (Aquanoticias N° 50, 1999) y la asistencia post
venta a través de personal altamente capacitado.
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Los salmoneros necesitan tener un soporte de servicios integrales lo mas
profesional, verséatil y eficiente posible; que produzca economias y contribuya con

valor agregado al proceso productivo en su conjunto (Aquanoticias N° 71, 2002).

En este contexto, la posibilidad de generar alianzas estratégicas entre la
industria proveedora y las empresas de cultivo, es una alternativa poco explorada
qgue requiere del conocer lo que realmente se necesita en un determinado caso por
los proveedores, pero es responsabilidad de los salmoneros acoger las sugerencias
de quién presta el servicio de venta e instalacién de los equipos, optando por la
economia o verdadera calidad, evitando cualquier riesgo (Salmonicultura N° 22,
2001).

Segun Mario Pumarino, Gerente General de Aquasaam (Aquanoticias N° 71,
2002), “en los nuevos tiempos se exigiran compafias de servicios grandes y con
productos a la altura de las exigencias impuestas por las normas de certificacion
internacional. Deberan ser aliadas estratégicas del productor, empresas solidas,
capaces de dar rapidas respuestas a las verdaderas demandas de quienes estan en
la produccion misma del salmon. Ello con las suficientes garantias de calidad y en

un contexto que demuestre preocupacion por el cuidado al medio ambiente”.

Entre los cinco y diez afios venideros, todos estos avances en tecnologia se
conseguiran mediante la incorporacion y adaptacion originada en el extranjero, ya
que la capacidad de desarrollo local se evidencia como limitante, basicamente por
razones de aporte presupuestario deficiente y por la carencia de masa critica, en las
investigaciones en curso. La experiencia ha demostrado que resulta mas barato y

rapido pagar por paguetes tecnoldgicos ya desarrollados (Wurmann, 2000).

Para favorecer el desarrollo nacional de técnicas e ingenierias adecuadas a

los diversos entornos y especies en cultivo, es importante que el estado debe
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priorizar un menor numero de proyectos, pero con claras posibilidades de éxito y en
las manos de instituciones que dispongan de las capacidades para alcanzar los
objetivos deseados, es decir, una mayor eficiencia en la asignacion de recursos, ya
gue es imprescindible generar bases cientificas para desarrollar tecnologias que
representen innovaciones realmente Utiles, las cuales podrian ser transferidas

rapidamente a la industria (Salmonicultura N © 22, 2001).

El andlisis del mercado y la caracterizacion de la industria de equipos y
servicios post- venta en salmonicultura se realizara usando el modelo competitivo de
Porter, donde se evaluaran elementos como: Barreras de entrada, competidores,
clientes, proveedores y productos, servicios alternativos, con un componente
adicional denominado “Red de Valor” que propone que en los negocios ademas de
haber competencia entre estas cinco fuerzas, existe la cooperacién posible a través
de la formacién de alianzas estratégicas (Del Sol, 2000). En este sentido, la industria
salmonera nacional esta tomando conciencia de esto; ya que existe una interaccion
entre productores y autoridades con proveedores de insumos, equipos y Servicios,

orientados a buscar la competitividad internacional.

Actualmente se esta desarrollando una organizacion o cluster en la que
intervienen diferentes etapas del proceso productivo hasta llegar a los bienes y
servicios finales. Un Cluster es una integracion vertical completa compuesta por el
sector privado, que une a productores y empresas de servicios; el Estado, y
entidades técnicas o de investigacion, que trabajan juntos en beneficio del desarrollo
de una industria. Ademas, significa evitar costos de ineficiencia y trabajar

organizados, agregando valor a la cadena (Aquanoticias N° 7, 2002).
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II. OBJETIVOS.

2.1. OBJETIVO GENERAL:

U Estudiar el mercado de equipos, sistemas y el servicio post- venta para la

industria salmonera nacional.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFCOS:

Q Estimar el crecimiento potencial de la industria de equipos y servicios, en el

cultivo de salmonidos.

Q Definir la variedad de tecnologia de equipamiento y servicio post- venta para la

salmonicultura existente en Chile.

O Evaluar la capacidad instalada en el mercado, estdndares de calidad y medios de

relacion entre oferta y demanda.

QO Determinar los elementos de decision de la demanda, suficiencia de mano de

obra calificada y vias de investigacion e inversion.

O Obtener respuestas de opinidon, que permitan validar los resultados de las

apreciaciones que se obtengan en este estudio.

O Proporcionar herramientas de informacién para establecer estrategias con las que
abordar el mercado de equipos y servicios en la salmonicultura o para la

viabilidad de desarrollo de eventuales proyectos empresariales.
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. HIPOTESIS.

Debido a que la acuicultura, y especificamente la salmonicultura, se viene
consolidando como una de la industrias de mayor crecimiento dentro del quehacer
econdmico de Chile, ya que este rubro generara retornos cercanos a los 3000
millones de ddlares, con un volumen de produccién de 565 mil toneladas netas
exportadas al afio 2010, generara continuos procesos de reestructuracion en la
industria, la mayoria de la empresas y realizaran en un futuro préximo fuertes
inversiones para incorporar tecnologia adecuada a la situacion productiva actual del

pais y a las metas que se han propuesto para el 2010 y 2020.

Debido a lo anterior, la industria de equipos y sistemas no seria capaz de absorber la
gran demanda que se proyecta para los proximos afos, generando una incapacidad
de entregar un servicio integral, relacionado con el desarrollo de sistemas y entrega
de un servicio post venta netamente nacional con estandares de calidad

internacional y que se adecuen a las necesidades reales de los clientes.

Es por eso, que el estudio de mercado pretendera establecer la acertividad de esta

interrogante que se presenta hoy en dia en la acuicultura nacional.
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IV. METODOLOGIA.

Todas las técnicas o metodologias exploratorias permiten aumentar el grado
de familiaridad con problemas relativamente desconocidos. Las técnicas
exploratorias se caracterizan por ser menos formales, mas flexibles y de menor
costos que las formales por lo que solo pretenden explorar, describir y proyectar una
situacion dada, determinada por el objeto de estudio. Ademas, permiten determinar
tendencias e identificar relaciones potenciales entre las variables que se estudian
(Osses,1998).

La metodologia utilizada para abordar esta investigacion consta de los

siguientes pasos:

4.1 INVESTIGACION INDIRECTA.

4.1.1. PUBLICACIONES.

Este método de investigacion se realizO a través de la recopilacion de

informacion estadistica, bibliogréafica e Internet tanto en Chile como en el extranjero.
4.1.2. IDENTIFICACION DE LAS DISTINTAS EMPRESAS DE SERVICIO.
Comprendio las distintas tecnologias, protocolos e infraestructuras en la

industria de equipos, y del servicio post- venta en la salmonicultura ( Hernandez,
1998).
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4.2. INVESTIGACION DIRECTA

4.2.1. ENCUESTAS:

El estudio se concentrd en realizar una encuesta a las empresas del rubro,
considerando los parametros descritos. Estos contemplaron preguntas cerradas
ademas de respuestas de opinion con el objeto de validar y respaldar las

apreciaciones realizadas.

Dentro de la clasificacion existente para este tipo de muestras se considero

oportuno separar a las empresas por modulos de investigacion clasificandose en:

Modulo 1: Mercado de oferta. En este modulo se abarcaron las empresas

gue proveen tanto de equipos como servicios a la industria salmonera (Anexo 1).

Modulo 2: Mercado de la demanda. La componen las areas de cultivo en la
salmonicultura en Chile (Anexo 2).

Estos modulos en si se subdividieron en 3 partes:

* Equipos y sistemas en salmonicultura.
» Servicio post- venta
» Otros: Donde de ven los canales de distribucion de la informacion y opiniones

generales sobre la encuesta.

El sistema de encuesta que se realizo para este estudio de mercado, se baso
principalmente en los dos sistemas de preguntas utilizadas normalmente para este

proposito.
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Preguntas cerradas: Para facilitar la contabilizacion electrénicamente después

de ser completados mediante un formulario que facilite el manejo por computadora.
Cada pregunta tuvo una respuesta numeérica 0 respuestas simples, como por
ejemplo la edad del respondiente, si 0 no, o un numero fijjo de selecciones
predeterminadas, una de las cuales debe ser elegida por el encuestado (Hernandez,
1998)

Preguntas abiertas: Se consideraron preguntas abiertas, las cuales permitieron al

encuestado la libre expresién de una respuesta no estructurada, ademas de
expresar algunas peculiaridades y matices del significado de la respuesta, con el fin
de obtener opiniones lo mas valederas posibles sobre la industria encuestada
(Hernandez, 1998)

La entrevista fue disefiada para ser contestada por gerentes de operacion o
encargados de produccion o de proyectos, con el objetivo de obtener datos mas
confiables a la hora de interpretar dicha encuesta (Hernandez, 1998). A cada
encuestado se le explico las razones de la misma y se les dieron garantias de que la
informacion proporcionada por ellos se tendra en la mas absoluta confidencialidad, y

que los resultados de esta estaran para su completa disposicion.

4.3. EL MODELO DE COMPETITIVIDAD DE PORTER

Los instrumentos fueron disefiados de manera tal que respondiera al objetivo
planteado, y para ello se us6 el modelo estratégico de caracterizacion de la industria
propuesto por Porter (1988) que fue aplicado a la industria de equipos y servicio

post- venta en la salmonicultura.

Consecuentemente, la encuesta fue disefiada de manera tal que mediante

las preguntas realizadas se obtuviera:
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» La caracterizacion de la industria de equipos y servicio post- venta en la

samonicultura usando el modelo de las fuerzas competitivas de Porter.

» La caracterizacion de la oferta de servicio post- venta y equipos tecnoldgicos

para la salmonicultura.

e« La caracterizacion de la demanda de servicio post- venta y equipos

tecnolégicos para la salmonicultura.

En el modelo de competitividad de Porter se caracterizaron los siguientes

elementos:

Barreras de Entrada

En este punto se buscé identificar los potenciales entrantes y caracterizar
principalmente el tipo de relacion que mantienen las empresas con sus proveedores,
y la integracion vertical que existe en las mismas empresas .No se consideraron

aspectos regulatorios que exceden el &mbito de éste estudio.
Competidores

Se identificaron empresas lideres del mercado y la fragmentacion de la
industria. Ademas se caracterizaron las condiciones de oferta que son tratadas en
forma especial debido a su relevancia. No se enfatizé en las barreras de salida de la
competencia (tales como inversiones ya realizadas, etc.).

Clientes

En términos de competitividad se busco caracterizar y cuantificar la demanda

evaluando el poder de negociacion de los compradores y su percepcion
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sobre las variables de decision. El poder de negociacién se determiné por muchas

variables (tal como el grado de fragmentacion de los compradores, etc.).

Proveedores

Es el recurso humano que esta detras de la venta de equipos y del servicio
post- venta y en este sentido, se caracterizd la existencia de profesionales que

realizan en éste momento consultorias en forma independiente.

Productos y Servicios Alternativos

Se considera como producto y servicio alternativo (sustituto), la compra de
equipos tecnoldgicos que entregan una solucién pre-hecha que sustituye al disefio
de ingenieria que se deberia haber realizado. Caracterizando estos elementos se
pueden establecer mediante un analisis FODA las Oportunidades y Amenazas que
existen para el mercado, basandose previamente en una caracterizacion interna del
mismo con sus fortalezas y debilidades, una vez que este se haya definido (Osses,
1998). Con ello se conto con las herramientas para definir acciones estratégicas en
un eventual plan de negocios, en este caso, la posibilidad de fabricar tecnologia y
desarrollo de equipos y sistemas netamente nacionales que cumplan con parametros
de calidad internacionales y con un servicio post- venta ad- hoc a las necesidades

del medio.

4.4. TAMANO MUESTRAL.

En este trabajo se obtuvo una muestra probabilistica de las empresas que
participan en el negocio (demanda) y para esto se aplico el método denominado
“estimacion de un total poblacional para el muestreo aleatorio simple” (Scheaffer et
al., 1987).
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Para el calculo del nUumero minimo de empresas salmoneras que debieron ser

encuestadas (n) se utilizé la siguiente formula:

S?Nt?
n —
S*t?+e* N
Donde:
n = Cantidad de empresas a encuestar.
S? = Desviacién estandar.
N = Total de empresas pertenecientes a la demanda.
t? = Valor constante t-Student con un 95% de confianza.

e? = Error relativo de estimacion.

Reemplazando se tiene: n = ( 7.857,45)* x 42 x (1,96)°
((7.857,45)% x (1,96)?) +((3.095)? x 42)

n>= 16

por consiguiente, la muestra minima de empresas a encuestar es de 16, lo que en
este caso se superd, al lograr encuestar a 22 empresas del rubro salmonicultor, de
un total de 42 empresas registradas en la Asociacion de Salmoneros lo cual

representa un total 76,48 % de la produccion total de la industria.

Para el caso del sector oferta, se utilizé el método no probabilistico, que es un
procedimiento de seleccion informal y un poco arbitrario, ya que no se puede calcular
el error estandar, es decir, no se puede calcular con que nivel de confianza para
poder hacer una estimacion. La ventaja de este tipo de muestra es su utilidad en
muestras dirigidas, donde es necesaria la opinion de sujetos expertos en el tema.
(Hernandez, 1998).
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4.5. RECOLECCION DE ENCUESTAS.

Una de las actividades mas complicadas fue la seleccion del tipo de
entrevista. Esta seleccion es la decision mas importante que se presenta en el
disefio de una investigacion de mercado por encuesta (Pope, 1991), ya que el tipo

de entrevista puede determinar la objetividad de la informacién que se extrae de ella.

Para mejorar la recoleccion de los datos y aumentar la objetividad de esta
tesis, se consideraron dos opciones: La entrevista en persona, lo cual permite una
mayor efectividad en la obtencion de la informacion y la entrevista por correo que se
aplico en aquellas empresas en las cuales los informantes se encontraban

geograficamente dispersos.

La desventaja que debe ser superada segun Pope (1991) en las entrevistas
por correo es que no mas de un 5 a 10% sera devuelto, lo cual en cierta parte se
evitd gracias a una carta de presentacion con el patrocinio de la Asociacion de
Industrias del Salmon de Chile, y el compromiso de entregar los resultados una vez

terminado dicho estudio.
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V. RESULTADOS.

Para lograr tener una apreciacion de la inversion que realiza anualmente la
industria salmonera en equipos y servicios es necesario conocer una estimacion del
crecimiento productivo de las empresas, el cual esta sefialado en la siguiente figura

segun los resultados arrojados por la encuesta.

Fig.1. Crecimiento productivo proyectado por las empresas

del sector de la demanda de equipos y servicios en la salmonicultura
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De acuerdo a los datos recolectados de la encuesta a la demanda de la
industria de equipos y servicios para la salmonicultura, estas empresas coinciden en
un 58% que la demanda de equipos y servicios se encuentra linealmente relacionada
con el crecimiento en la produccion, mientras que el 42% restante sugiri6 que no
necesariamente un crecimiento debe estar acompafiado por la compra de nuevos
equipos, sino que pasaria mas bien por un tema de eficiencia en el uso de los

recursos tecnoldgicos existentes.
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De las 22 empresas encuestadas constituyentes de la demanda de equipos y
servicios en la salmonicultura, fueron encontrados diferentes rangos de inversion
respecto al total de ventas, encontrandose que un 58% de las empresas invertian
entre un 5 a 10% de sus ingresos por ventas en la compra de equipos y servicios,

segun lo observado en la figura N° 2.

Fig. 2. Rango de Inversion de las empresas en
equipos y servicios en relacion al total de ventas
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No obstante, las inversiones realizadas en la adquisicion de tecnologia no
estan dirigidas en su totalidad a empresas nacionales. En cuanto a la cuantia de
estas inversiones en relaciébn a la frecuencia de mencién de los equipos por
categoria y procedencia en los dos ultimos afios (2000 y 2001), fue encontrado que
los equipos para la acuicultura eran 50% nacionales y 50% extranjeros, mientras que
la infraestructura y logistica en acuicultura utilizada es 100% nacional y los equipos
para el proceso 100% extranjeros, observandose que las mayores inversiones se

concentran en esta Ultima categoria (Figura 3).
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Fig. 3. Frecuencia de mencion, procedencia e inversiones
del sector de la demanda de equipos por categoria
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En cuanto al grado de satisfaccion por procedencia prestado por los equipos

vario en general de satisfactorio a regular, segun lo observado en la siguiente tabla:

Tabla 1. Grado de satisfaccion del sector de la demanda prestado por los equipos

seglin procedenciay categoria

. . Grado de satisfaccion
Categoria Procedencia : : . .
Satisfactorio Regular Insatisfactorio

. , Nacional 12 4 1
Equipos para la acuicultura :

Extranjera 8 I 2

Infraestructura y logistica Nacional 3 4 0

en acuicultura Extranjera 0 0 0

. Nacional 0 0 0
Equipos para el proceso :

Extranjera 7 3 0

La frecuencia de mencion de equipos adquiridos por las empresas durante los

2 ultimos afos se detalla en las siguientes figuras separadas por categoria.
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En equipos para la acuicultura, los alimentadores captan la mayor frecuencia de
mencion con un 23%, seguidos por estanques con un 17%, otros equipos con 15% vy,

finalmente seleccionadoras y contadoras con un 12% de mencion (Figura 4).

Fig. 4. Frecuencia de mencién de equipos para la acuicultura
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Respecto a la infraestructura y logistica en acuicultura, la adquisicion de
equipos recientes estuvo dominada por balsas jaulas con un 58%, seguidos de

redes, fondeos y seleccionadoras con un 14% de mencion cada una (Figura 5).

Fig. 5. Frecuencia de mencion de infraestructura
y logistica en acuicultura
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Mientras que en la adquisicion de nuevos equipos para el proceso, los
mayormente mencionados fueron las maquinas selladoras con un 40%, seguidos
por equipos de frio y otros equipos con un 20%, sistemas de pesaje y porcionadoras

con un 10% de mencion (Figura 6).

Fig. 6. Frecuencia de mencion de equipos
para el proceso

W20%

010%

O010%
H20%

OSelladora B Equipos de frio  OSistema pesaje = OPorciondora  BOtros

Las empresas del sector de la demanda de equipos y servicios en acuicultura
respondieron ante la necesidad de compra de equipos por categoria y grado de
urgencia, observandose que en equipos para el proceso es donde se concentra la
mayor urgencia en la necesidad de adquisicion de nuevas maquinas, luego se
perfilan los equipos para la acuicultura y finalmente infraestructura y logistica en

acuicultura.

En general, para las tres categorias fue mencionado cerca de un 40% de

necesidad o urgencia de compra en equipos (Figura 7).
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Fig. 7. Necesidad de compra de equipos para la salmonicultura por categoriay grado
de urgencia
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Al preguntar a las empresas del sector de la demanda de equipos y servicios
para la salmonicultura acerca de sus principales proveedores, estas nombraron
diferentes empresas, las cuales fueron graficadas en la figura 8 significando la
cobertura relativa del mercado de equipos y servicios. Debido a la multitud de
empresas resultantes, las menos mencionadas fueron agrupadas en una categoria
"otros", ademas debido a la confidencialidad de estos datos, cada empresa fue

rotulada con un nimero.

Fig.8. Cobertura de mercado de los principales proveedores de equipos
parala salmonicultura.
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Como criterios de seleccion de sus proveedores, las empresas del sector de la
demanda coincidieron en un 80% que la calidad de los profesionales es el factor mas
influyente, seguido de la asistencia post venta, costo de mantencidn, experiencia y
garantia, mientras que para los factores prestigio y precio solo un 40 y 60%

respectivamente de los encuestados los mencionaron como influyentes (Figura 9).

Fig. 9. Criterios de influencia en la decisién de compra
de equipos y servicios parala salmonicultura
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De acuerdo a las proyecciones de crecimiento de las empresas encuestadas,
solo un 37% de ellas respondieron que son capaces de afrontar sus niveles de
crecimiento con el equipamiento que ya poseen; mientras que el 63% restante
respondié que necesitan adquirir nuevos equipos y/o infraestructura para crecer al
ritmo proyectado.
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En cuanto a los servicios comunmente demandados por las empresas, se
encontré que cercano a un 80% de ellas requerian siempre de asistencia en la venta
de equipos junto a informacion técnica, mientras que servicios de puesta en marcha
de equipos y sistemas eran siempre requeridos por un 60% de las empresas
encuestadas. Por otra parte, la asistencia post venta y el disefio de sistemas eran

siempre requeridos en un 42 y 10% de las empresas encuestadas respectivamente
(Figura 10).

Fig. 10. Servicios mayormente requeridos por las empresas
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Respecto al conocimiento de las empresas del sector de la demanda de
equipos y servicios si sus proveedores cuentan con certificacion de calidad 1SO, fue
encontrado que un 58% de las empresas trabajaban con proveedores certificados,
de los cuales 16% eran nacionales y 42% nacionales y extranjeros; el 42% restante
de las empresas no tenia conocimiento acerca de si sus proveedores estaban 0 no
acreditados, de los cuales, un 5% trabajaban con proveedores nacionales y un 37%
con nacionales y extranjeros (Figura 11).
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Fig. 11. Conocimiento del sector de la demanda respecto a certificaciéon de calidad ISO de
sus proveedores nacionales y/o extranjeros
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Al preguntar a las empresas del sector de la demanda acerca de su
percepcion de la tecnologia nacional v/s extranjera, un 74 y 58% de ellas
coincidieron en que el costo de inversion y mantenimiento respectivamente son
mejores, es decir, mas econOmicos para la tecnologia nacional. Sin embargo, el 63y
74% de los encuestados evaluaron como peor a la tecnologia nacional en cuanto a
cantidad u oferta y calidad respectivamente; mientras que el servicio post venta fue

encontrado como igual por un 53% de las empresas encuestadas (Figura 12).

Fig. 12. Percepcion del sector de la demanda de
la tecnologia nacional v/s extranjera
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Al pedir a las empresas del sector de la demanda de las diferentes categorias
gue estimaran su grado de necesidad de equipos y servicios para optimizar sus
procesos productivos, fue encontrado que un 77% de las plantas de proceso tenian
la necesidad de compra o contratacién de equipos y servicios, alrededor de un 50%
de las pisciculturas y centros de engorda se encontraban ante esta misma
necesidad. Sin embargo, sobre un 40% de los centros de smolt y engorda

consideraron como innecesario adquirir 0 contratar nuevos equipos Yy Servicios
(Figura 13).

Fig. 13. Areas del sector de la demanda de equipos y servicios en salmonicultura que
requieren mayor grado de inversién
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Para tener una estimacion del tamafio del mercado nacional de las empresas
que podrian requerir de servicios post venta en salmonicultura, se preguntd acerca
de la internalizacion de estos servicios a traves de la existencia de un departamento
de mantencién, encontrandose que un 63% de las empresas encuestadas no
poseian un departamento con este fin, un 32% si lo tenia y un 5% utilizaba ambas

alternativas, es decir, asistencia post venta y mantencion autbnoma de equipos
(Figural4).
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Fig. 14. Internalizacion del servicio post venta a través de la existencia de un
departamento de mantencion
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En la evaluacion de la calidad de los servicios mayormente contratados por
las empresas del sector de la demanda en cuanto al item "tiempo de respuesta”, fue
constatado que servicios relacionados con infraestructura como redes, jaulas y
equipos eléctricos fueron encontrados como satisfactorios por un 50% de los
encuestados; mientras que servicios veterinarios y de maquinas fileteadoras fueron
evaluados como regulares por el 100% de los encuestados en este item. Servicios
relacionados con maquinas contadoras y seleccionadoras fueron encontrados como

regulares e incluso insatisfactorios.

Por otra parte, en servicios relacionados con alimentadores, sistemas de
refrigeracion y otros servicios, las apreciaciones de la “rapidez de respuesta”
estuvieron mas bien repartidas entre satisfactorio, regular e insatisfactorio (Figura
15).
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Fig. 15. Tiempo de respuesta de servicios post venta para el sector de la demanda de
equipos y servicios en salmonicultura
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Al evaluar la satisfaccion prestada por los servicios mayormente contratados
por las empresas del sector de la demanda en cuanto al item "solucion eficaz", fue
encontrado que servicios relacionados con infraestructura como redes y jaulas fueron

evaluados como satisfactorios por el 100% de los encuestados.

La asistencia relacionada con equipos como alimentadores, sistemas de
refrigeracion y seleccionadoras fue evaluada como satisfactoria y regular; mientras
que el servicio de maquinas fileteadoras fue encontrado como regular por el 100% de

los encuestados.

Servicios relacionados con maquinas contadoras y veterinarios fueron
encontrados como regulares e incluso insatisfactorios. Por otra parte, en servicios
de sistemas eléctricos y otros servicios, las apreciaciones de la satisfaccion prestada

estuvo dividida entre satisfactorio, regular e insatisfactorio (Figura 16).
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Fig. 16. Grado de satisfacciéon de servicios post venta para el sector de la
demanda de equipos y servicios en salmonicultura
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Al preguntar a las empresas del sector de la demanda cuales medios de
contacto utilizan con mayor frecuencia con sus proveedores, se encontré que en su
mayoria las empresas utilizan medios tradicionales encabezados por
comunicaciones personales, otros medios, directorios, ferias y revistas. Solo un 16%
de los encuestados siempre utilizan la Internet como medio de comunicacion y un

47% sefal6é que a veces lo hacia (Figura 17).

Fig. 17. Medios de contacto del sector de la demanda de equipos y servicios en
salmonicultura con los proveedores
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Respecto al tema de la decision de compra de equipos 0 contratacion de
servicios, las empresas del sector de la demanda respondieron en su mayoria que a
nivel corporativo es el gerente general quien presenta la ultima palabra en la toma de
decision, seguido por el gerente de area y de adquisiciones. Mientras que a nivel
ejecutivo, la toma de decision de compra o contratacion estuvo repartida entre el
gerente de operaciones, jefe de area, gerente de produccion y otros cargos. Por
altimo, a nivel operativo esta decisién es tomada por el jefe de area, gerentes de
produccion y operaciones y jefes de adquisiciones, produccion y de centro (Figura
18).

Fig. 18. Responsabilidad jerarquicaen latomade decision de comprade equipos y
servicios en lasamonicultura
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SECTOR DE LA OFERTA DE EQUIPOS Y SERVICIOS PARA LA
SALMONICULTURA

Venta de equipos y sistemas en la salmonicultura.
En los resultados de la encuesta a la oferta de la industria de equipos y

sistemas en salmonicultura, un 38% de las empresas participantes se identific6 como

fabricante de equipos y un 21% prestadora de servicios (Tabla 2).
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Tabla 2. Porcentaje de participacion de la oferta de equipos y servicios en el mercado de la

salmonicultura.

Tipo de Empresa Porcentaje (%)
Fabricante 38
Representante 34
Prestadora de Servicios 21
Distribuidor 7

La participacion de las empresas en el mercado de la salmonicultura segun el
rubro al que pertenecen se dividid en tres partes: equipos para la acuicultura,
infraestructura y logistica en acuicultura y equipos para el proceso, siendo el primer

rubro el que tuvo el mayor porcentaje de participacion (54%) (Figura 19).

Fig. 19. Porcentaje de participacidn de los principales rubros que constituyen el mercado
de la salmonicultura chilena
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Siguiendo la misma linea, los equipos y sistemas que forman parte de cada
rubro también tuvieron su propia clasificacion segun la frecuencia de uso, siendo los
alimentadores para peces (22%), las balsas (20%) y equipos para proceso (49%) los
que tuvieron porcentajes mas altos de participaciéon en cada rubro (Figura 20, 21 y
22).
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Fig. 20. Frecuencia de mencién de la oferta de equipos para la acuicultura
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Fig. 21. Frecuencia de mencion de Infraestructuray logistica en acuicultura
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Fig. 22. Frecuencia de mencién de la oferta de equipos para el proceso
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Cabe destacar que la venta de equipos y prestacion de servicios para la
salmonicultura han demostrado tener un desarrollo sustancial dentro del pais, siendo
comprobado en este trabajo, donde en los ultimos dos afios la venta de equipos y el
servicio de asistencia post-venta son los que han obtenido un logro destacable
dentro de esta area con un porcentaje de participacion de un 99 y 74%

respectivamente. (Figura 23)

Fig. 23. Principales servicios ofrecidos en los dos ultimos afios al mercado de la
salmonicultura nacional
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Pero como siempre, la existencia de competidores para un negocio no puede
estar ausente, segun la encuesta, en Chile las empresas del area salmonera
(dedicadas a la venta de equipos y servicios) poseen en mayor porcentaje una
competencia extranjera (62%) y, ademas como antecedente general se determiné

gue cada empresa tiene como promedio 3 competidores (Tabla 3).

Tabla 3. Clasificacion y porcentaje de participacién de la competencia dentro de la oferta de
equipos y servicios para la salmonicultura chilena.

Origen de la Competencia Porcentaje (%)
Nacional 38
Extranjera 62
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De acuerdo a la linea de la competitividad, cada empresa debe poseer una
estrategia de diferenciacion de otras empresas y para esto la mayoria opto regirse

por ofrecer productos de mejor calidad (84%) que de bajo precio (16%) (Tabla 4).

Tabla 4. Diferenciacion de la estrategia en la oferta de los equipos y servicios para la

salmonicultura nacional.

Estrategia utilizada Porcentaje (%)
Calidad 84
Precio 16

Y para lograr ser reconocido como un ente profesional en cuanto a ofrecer
equipos y servicios de buena calidad, actualmente existe una preocupacion de parte
de las empresas de regir sus sistemas de trabajo bajo normas de calidad, y en este
trabajo se determiné que el 50% de las empresas encuestadas trabajan bajo la
norma internacional de calidad 1ISO 9000. (Tabla 5)

Tabla 5. Porcentaje de empresas que trabajan bajo Normas Internacionales (ISO 9000)

Empresas encuestadas Empresas que trabajan bajo 1ISO 9000
(N°) (%)
32 50

Aunque la calidad de los equipos y servicios en la salmonicultura nacional es
un factor que cada empresa ha ido mejorando con el tiempo, sigue siendo uno de los
principales problemas que presenta el mercado nacional en lo que se refiere a la
oferta, segun lo indica la encuesta realizada a las 32 empresas, teniendo una

frecuencia de mencién de un 17%. (Figura 24).
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Fig. 24. Principales problemas existentes en el mercado de la oferta de
equipos y servicios para la salmonicultura nacional
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Es importante destacar que para lograr obtener un satisfactorio desarrollo
empresarial es necesario, en general, la existencia de una mayor inversion de parte
de las empresas en la investigacion y desarrollo de nuevos equipos y sistemas y por
supuesto la salmonicultura nacional no puede quedar ausente de lo dicho
anteriormente, por lo tanto, la presencia de una suficiente mano de obra calificada

(masa critica) es necesaria para cumplir con este objetivo.

Pero lamentablemente en Chile se pudo hacer notar la existencia de una
masa critica calificada insuficiente (72%) segun lo muestra la encuesta realizada a

32 empresas que conforman esta area (Tabla 6).

Tabla 6. Suficiencia de mano de obra calificada para la investigacion y desarrollo de equipos y

sistemas para la salmonicultura nacional

Mano de obra calificada Porcentaje (%)
Suficiente 28
Insuficiente 72
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Y a pesar de la existencia de esta insuficiencia en la mano de obra calificada
para la investigacion y desarrollo de equipos y sistemas para la salmonicultura
nacional, el 91% de las empresas encuestadas estan dispuestas a invertir en esta
area adecuandose directamente a las necesidades del mercado nacional, pero con
perspectivas de recuperar la inversion en un mediano plazo (2 a 3 afios) (Tabla 7).

Tabla 7. Porcentaje de empresas dispuestas a invertir en la investigacion y desarrollo de

productos para la salmonicultura nacional

Disposicion en invertir Porcentaje (%)
Si 91
No 9

Aunque se demuestre un gran interés de las empresas por invertir en
investigacion y desarrollo de equipos y sistemas para la salmonicultura nacional, un
63% de las empresas lo haria invirtiendo un rango de un 1 a 5% de las ventas
anuales, siendo una cifra muy baja si se espera obtener una tecnologia nacional

avanzada. (Figura 25).

Fig. 25. Rangos de inversion en investigacion y desarrollo en equipos y sistemas para la
salmonicultura nacional
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Y ademas, segun la encuesta no todas las empresas estan dispuestas, por
ahora, en establecer convenios con entes de investigacion para crear vinculos de
trabajo en el desarrollo de tecnologias (59%), lo cual podria lograrse en los préximos

afos (Tabla 8).

Tabla 8. Porcentaje de empresas dispuestas a establecer convenios con entes de investigacion

para el desarrollo de tecnologias

Establecimiento de convenios Porcentaje (%)
Si 41
No 59

Servicio Post Venta

En la segunda parte de la oferta, se determiné claramente que de las
empresas que poseen un servicio post venta un 88% no externaliza este servicio
hacia otras empresas y solamente un 13% de las empresas encuestadas si lo

externalizan (Tabla 9).

Tabla 9. Porcentaje de empresas proveedoras de equipos que externalizan sus servicios post

venta hacia otras empresas

Respuesta Porcentaje (%)
Si 12
No 88

Siendo importante destacar que el 75% de las empresas que desarrollan este

servicio dicen no tener problemas con sus clientes (Tabla 10).
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Tabla 10. Porcentaje de empresas que han presentado problemas con sus clientes en la

prestacion de servicios post venta.

Respuesta Porcentaje (%)
Si 25
No 75

Los clientes son los que permiten la existencia y mantencion de los negocios
en el tiempo, por lo cual cada empresa debe esmerarse en satisfacer y cumplir con
las necesidades y exigencias de cada uno, y para ello los productos y

fundamentalmente el servicio post venta deben poseer una calidad destacable.

En este trabajo se determind que los clientes tienen un nivel de exigencia
alto, “mas de lo necesario”, segun un 56% de las empresas encuestadas procurando

una preocupacion por ofrecer un servicio de buena calidad (Tabla 11).

Tabla 11. Porcentaje de clientes que exige mas de lo necesario segun la percepcién del sector

de la oferta de servicios post venta

Respuesta Porcentaje (%)
Si 56
No 44

En la siguiente figura (Figura 26) se destacan las principales exigencias de
parte de los clientes hacia la oferta de servicios de venta y post venta de equipos en

la salmonicultura nacional.
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Fig. 26. Principales exigencias de parte de los clientes hacia la oferta de
servicios de venta y de post-venta de equipos
011% 014%
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0,
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W12%
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En esta ultima parte del trabajo, se destacan los futuros desafios que tomarian
las empresas que forman parte de la oferta de la industria de equipos y servicios de
la salmonicultura nacional, donde el 22% de ellas respondié querer desarrollar

nuevos productos y servicios (Figura 27).

Fig. 27. Principales desafios a futuro de la oferta de la industria de equipos y
servicios de la salmonicultura nacional
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VI.  DISCUSION.

Debido al crecimiento de la oferta mundial de salmén a tasas mas altas que la
demanda, la tendencia del precio ha sido a la baja; por otra parte, ha incrementado
el nivel de competencia de la industria, incluso con productos sustitutos que muchas
veces son olvidados a lo hora de evaluar, segun la Asociacion Internacional de
Productores de Salmén, sefialan ademas que las posibilidades de mejorar el
mercado del salmoén estan en aumentar la demanda educando a los consumidores.
Si la industria en Chile continda desarrollandose conforme a las tendencias del
mercado y atentos a los gustos de los consumidores, es de esperar que continde su

crecimiento (Aquanoticias N° 69, 2002).

Las empresas del sector de la demanda de equipos y servicios encuestadas
respondieron ante las proyecciones de crecimiento con un recatado 5%, reflejando
una cierta mesura, probablemente debido a las fluctuaciones que ha sufrido el precio
del salmon. No obstante, considerando un 5% de crecimiento de la industria en
Chile que reporto el afio 2001 cerca de US$ 1.000 millones (Aquanoticias N° 69,
2002) y que las empresas en su mayoria invertian en equipos y servicios entre 5 a
10% de sus ingresos, da cuenta de lo atractivo del negocio de equipos y servicios de

la salmonicultura.

Al analizar las inversiones de las empresas del sector de la demanda en las
tres categorias de equipos, resalta que es en plantas de proceso donde se
concentran principalmente las inversiones, que ademas son difundidas a empresas
gue proveen equipos extranjeros; esto probablemente debido a que las empresas
han ido tomando conciencia de que los gastos en mejorar el rendimiento, la calidad y
el valor agregado de los productos elaborados es una inversion clave, capaz de
situar a la planta en un lugar de liderazgo en un mercado cada vez mas competitivo
(Aquanoticias N © 42, 1998).
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Ademas de las crecientes exigencias tanto de calidad como ambientales a
través de las normas internacionales 1ISO 9.000 e ISO 14.000 que demandan de una
“calidad total”, es decir, la preocupacion desde que los peces son cosechados hasta
gue llegan a la planta y son procesados, procurando la implementacion de planes del
sistema de analisis de peligros y control de puntos criticos (HACCP) vy
procedimientos operacionales de saneamiento (POS) para el caso de las normas
ISO 9.000 y de la preocupacion del tratamiento de los residuos provenientes de las
instalaciones para acreditarse bajo las normas ISO 14.000 (Aquanoticias N° 48,
1998; Salmonicultura N° 22, 2001; Aquanoticias N° 67, 2002; Aquanoticias N° 69,
2002; Salmonicultura N° 31, 2002) y sumarse al acuerdo de produccion limpia que
estan firmando diversos sectores de la economia con la autoridad nacional a fin de
mejorar su imagen frente al pais y a los consumidores nacionales y extranjeros
(Salmonoticias N° 30, 2002).

Las inversiones realizadas por las empresas del sector de la demanda
encuestadas en equipos para la acuicultura estuvo dirigida hacia empresas que
proveen equipos nacionales y extranjeros, encontrdndose la mayor frecuencia de
mencion en la adquisicion de nuevos equipos, esto en relacion con la tecnificacion e
incorporacion de nuevas tecnologias que hacen mas eficiente el proceso de cultivo,
bajo cuatro criterios especificos: aumentar la productividad, automatizar los sistemas
de control, recircular y mejorar la calidad del agua y manejar los ciclos de produccién
(Aquanoticias N° 50, 1999).

Por otra parte, las inversiones en infraestructura y logistica en acuicultura
resultaron ser las mas bajas, sin embargo, es destacable que sélo es tecnologia
elaborada en Chile; esto debido en parte a que la infraestructura de esta categoria
es de una mayor vida atil, sumado a la crisis vivida en los ultimos afios que ha hecho
disminuir las inversiones en balsas jaulas, tendiendo a la restauracion; aunque la
infraestructura de esta categoria no estd ausente de avances que han permitido

mejorar la calidad de las estructuras y su funcionalidad, mediante nuevos materiales
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y tecnologias que permiten la instalacién de centros en condiciones ocedanicas cada
vez mas expuestas, junto a la mayor experiencia de las empresas que ofrecen

servicios de mantenimiento y reparacion (Salmonicultura N° 22, 2001).

La frecuencia de menciéon en la adquisicion de nuevos equipos para la
acuicultura, estuvo liderada por estanques y alimentadores, los cuales pueden
considerarse como equipos basicos para el funcionamiento de una piscicultura; los
siguen en abundancia, seleccionadoras y contadoras que pueden clasificarse dentro
de un nivel medio de tecnificacion, ademas de ser utilizadas esporadicamente, lo

cual disminuye su demanda.

A pesar de su baja frecuencia de mencion, otros equipos que se relacionan
con un aumento en la productividad como sistemas generadores de oxigeno y para
mejorar la calidad del agua e incluso recircular, podrian tener una mayor demanda a
corto plazo (Salmonicultura N° 21, 2001; Salmonicultura N° 22, 2001; Aquanoticias
N° 50, 1999), también los equipos relacionados con el control automatizado de
pardmetros de productividad y calidad de agua, para entregar a los usuarios
informacion exacta de la produccién, facilitando la planificacion y toma de decisiones
(Aquanoticias N° 71, 2002).

Las nuevas adquisiciones en infraestructura y logistica en acuicultura
estuvieron dominadas por balsas jaulas, esto puede deberse a varios factores como
la apertura de nuevos centros, pero pasa también por un tema de diversidad de
balsas dado por el material y tamafio. En la primera, son las balsas metalicas las
mas frecuentes, dado por la seguridad estructural que presentan que las hace mas
transitables y facilita ademas su traslado, pueden ser galvanizadas o cubiertas con
bafios de zinc que aumentan su vida util; sin embargo, las balsas plasticas han
tenido una buena aceptacion, ya que toleran de mejor forma las condiciones
expuestas. En cuanto al tamafio, este ha ido aumentando con los afios desde las

balsas de 10x10m a las de 30x30m para las rectangulares y de 20 a 30m de
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diametro las circulares, donde la tendencia es a tener “mas peces en el agua”
(Salmonicultura N° 22, 2001).

Respecto a las redes, lo observado ha sido la incorporacion de tecnologia de
punta para lograr una mayor permanencia bajo el agua y la manipulacién desde y
hacia los centros de cultivo, ademas de la externalizacion observada de los servicios
asociados a limpieza, modificacion y mantenimiento, alcanzando las empresas
proveedoras un alto profesionalismo y un servicio que tiende a ser integral
(Aquanoticias N° 54, 2000; Salmonicultura N° 22, 2001).

Los sistemas de fondeo son cruciales a la hora de elegir un sitio para instalar
balsas, siendo primordial realizar estudios de corrientes, batimetria, vientos y de
fondos antes de seleccionar los materiales propicios para las exigencias del lugar
elegido; por consiguiente, las empresas proveedoras de estos equipos y servicios
han tenido que profesionalizarse para ganar confiabilidad y entregar garantias a sus
clientes, esto complementado con la facilitacibn de los procesos de inspecciéon y
mantencion preventiva (Salmonicultura N° 22, 2001; Aquanoticias N° 69, 2002).

Una planta de proceso realmente eficiente debe cumplir con los siguientes
requisitos: cadena de frio asegurada, disefio eficiente, condicién higiénica del mas
alto estandar, infraestructura y equipamiento de primer nivel, buena facilidades para
el personal, bajos costos de operacion y un manejo optimo de los residuos

industriales sélidos y liquidos (Aquanoticias N° 53, 2000).

En general, las maquinas se pueden dividir en aquellas que apuntan al
procesamiento mas rapido y eficiente de la materia prima, las que estan dirigidas al
mantenimiento de la calidad como son los equipos de frio, maquinas para dar valor
agregado a los productos, equipos para transporte y tratamiento de riles y los

sistemas de informacion y control automatico (Aquanoticias N° 53, 2000).
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En los equipos para el proceso del salmén fue observado que un 40% de los
requerimientos eran para maquinas selladoras, seguido de equipos de frio, pesaje y
porcionadoras, los que podrian agruparse dentro de los equipos que aumentan la
productividad, capacidad de almacenaje y eficiencia. Ser eficaz significa producir
mMAas a un menor costo, pero sin descuidar la calidad que va de la mano de las
exigencias del mercado objetivo hasta el cumplimiento de las normas

medioambientales y sus aplicaciones practicas (Aquanoticias N° 53, 2000).

Es de esperar que en los préximos afios tengan un mayor auge los equipos y
maquinarias para dar mayor valor agregado a los productos y satisfacer los gustos y
costumbres de nuevos mercados, el control automatizado de procesos y plantas de

tratamiento y disposicion de desechos.

Segun la cobertura relativa de mercado de empresas proveedoras, se
encontré que existia una multitud de empresas con una participacion menor al 5% y
el resto entre 5 — 7%, lo que da cuenta de un alto grado de especializacion donde
cada empresa se ha avocado a un nicho de mercado limitado.

Inicialmente, la industria asumié internamente todo lo que hoy son servicios
hasta llegar al punto de que practicamente para cada actividad operacional o
productiva existe un servicio disponible, reflejado en el 60% de las empresas que no
poseen un departamento de mantencion requiriendo de servicios post venta,
multiplicandose en el tiempo las empresas proveedoras de bienes y servicios para la
salmonicultura, especializandose basados en una estrecha relacion con el cliente
(Aquanoticias N° 69, 2002).

Debido a la multitud de empresas proveedoras, durante los ultimos cuatro
afos la tendencia ha sido la de diferenciarse principalmente por el servicio, el cual
tiende a ser cada vez mas integral, incluyendo los proyectos llamados “llave en
mano” (Aquanoticias N° 69, 2002).
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Como criterio de seleccién de proveedores, las empresas del sector de la
demanda consideraron que la calidad de los profesionales es el factor mas
importante, seguido de la asistencia post venta, costo de mantencion, experiencia y

garantia.

Las exigencias que piden las empresas que demandan de equipos y
servicios varian en general desde el respaldo investigativo, confiabilidad y
reconocimiento, profesionalismo, eficiencia tecnolégica de los equipos, respaldo y
facilidades de mantencién, garantia y calidad de los profesionales (Aquanoticias N°
50, 1999; Salmonicultura N° 21, 2001; Salmonicultura N° 22, 2001).

Respecto a la calidad de los profesionales, en Chile es un tema que ha ido
adquiriendo un mayor auge donde las empresas estan tomando conciencia de
capacitar a su personal, desde operarios hasta altos ejecutivos, existiendo empresas
con la idea de que esta necesidad es continua llegando a crear una division dentro
del departamento de recursos humanos exclusiva para este fin (Salmonoticias N° 31,
2002). Estos criterios demandados por las empresas se reflejan en los servicios
mayormente contratados, los cuales fueron: asistencia de venta, informacion técnica
de equipos, seguidos de asistencia post venta, puesta en marcha y disefio de
sistemas. Por consiguiente, estos criterios hacen que las empresas proveedoras
deban entregar servicios que integren éstas exigencias de manera que puedan
lograr una mayor competitividad en el mercado. En este contexto, el conocimiento
de las empresas de la demanda acerca de si sus proveedores poseen certificacion
de calidad es aun bajo y es de esperar que en los proximos afios las empresas
proveedoras comiencen a regirse bajo estas normas, estableciéndose parametros de

comparacion y seleccién para la demanda.

A inicios de los noventa, las necesidades de tecnologia demandaron la
importacion de equipos desde el extranjero, los cuales fueron posteriormente

imitados y adaptados a la realidad chilena y por otra parte comenzaron a llegar
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empresas extranjeras proveedoras de equipos. En este trabajo, se encontrd que las
empresas de la demanda perciben a los equipos hechos en Chile como mas baratos
en cuanto al costo de inversion y mantencion, pero deficientes en cuanto a calidad y
cantidad, existiendo la necesidad de que las empresas proveedoras desarrollen un

mejoramiento tecnoldgico a través de innovaciones, investigacion y desarrollo.

Ademas de la calidad en la prestacion de servicios, el “tiempo de respuesta”
se torna fundamental a la hora de entregar soluciones oportunas y eficientes.
Debido a las condiciones de aislamiento geografico donde se desarrolla la mayoria
de las actividades salmoneras, es importante que se produzca un acercamiento de
los proveedores a las empresas productoras, lo cual se ha evidenciado este ultimo
tiempo en el interés puesto en las ferias y eventos de la industria donde se crea un
espacio para las relaciones y contactos entre gerentes de las diferentes empresas y
areas, quienes presentan las facultades de toma de decision a la hora de adquirir

nuevos equipos O Servicios.

En el sector de la oferta de equipos y servicios, el alto porcentaje de empresas
fabricantes, acompafado del bajo porcentaje de empresas distribuidoras da cuenta
de que las empresas fabricantes se estan haciendo cargo de la distribucion de sus

productos.

Por otra parte, el alto nimero de empresas representantes se debe a la
presencia de numerosas empresas extranjeras en el rubro que alcanzan un 63% y
compiten directamente con tres empresas en promedio. Lo que es una tendencia,
pero no masificada, es que las empresas asuman la prestacion de servicios post
venta, lo cual es requerido por la demanda, ya que se necesita una resolucion
integral de los problemas (Aquanoticias N° 71, 2002). En este contexto, un 84% de
las empresas del sector de la oferta poseen una estrategia de diferenciacién por

calidad, aunque solo un 50% de ellas estan certificadas bajo las normas ISO 9000,
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proceso que deberia ir en aumento, ya que se ha transformado en una exigencia

creciente del mercado (Aquanoticias N° 69, 2002).

La oferta de equipos se concentr6 en equipos para la acuicultura,
confirmando los resultados de las empresas de la demanda; en cambio, la oferta de
equipos para el proceso resulto ser la mas baja a diferencia de lo observado en la
demanda, pudiendo significar que habria requerimientos insatisfechos en esta

categoria, representando un posible atractivo de negocio.

La oferta de equipos por categoria, en el caso de equipos para la acuicultura
son semejantes a los requeridos por las empresas de la demanda. En cambio, en
infraestructura y logistica existe una mayor diversidad en la oferta de productos,
principalmente, los relacionados con una mayor sofisticacion de los centros de

cultivo.

En equipos para el proceso, fue observado una oferta pobre de equipos en
relacion a la demanda, a excepcion de las plantas de tratamientos de riles que
tuvieron una mayor frecuencia de mencién respecto a la demanda, faltando
empresas que ofrezcan equipos e infraestructura conectados a sistemas automaticos

de control y equipos para dar mayor valor agregado a los productos.

Dentro de la oferta de servicios, el disefio y puesta en marcha de equipos y
sistemas tuvo la menor frecuencia de mencion, probablemente debido a su relacion
con la capacitacion de los profesionales y la solvencia en investigacion y desarrollo
gue realice la empresa. Hoy en dia, las necesidades del medio demandan de estos
servicios, dentro de los llamados proyectos “llave en mano”, por lo que las empresas
proveedoras deberian tener personal capaz de dirigir este tipo de asistencia
(Salmonicultura N° 21, 2001; Salmonicultura N° 22, 2001). Esto esta en relacién con
uno de los problemas mas comunes reclamados por las empresas de la demanda de

falta de informacién técnica de equipos y orientaciéon en la toma de decisién de
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compra, lo cual podria pasar por un tema de acercamiento de las empresas
proveedoras al personal de las empresas de la demanda, o también por un
acercamiento a centros de investigacion que provean mayores bases tecnoldgicas
(Aquanoticias N° 50, 1999; Salmonicultura N° 22, 2001).

Un 72% de las empresas del sector de la oferta calificaron como insuficiente la
masa critica nacional, sin embargo, pocas de ellas presentan un departamento de
recursos humanos que se dedique exclusivamente al reclutamiento, seleccion y
capacitacion de los profesionales, siendo un tema de gran importancia, donde hace
falta un mayor profesionalismo en la contratacion de personal (Salmonicultura N° 27,
2002; Salmonoticias N° 31, 2002).

No obstante, un 91% de las empresas estan dispuestas a invertir en capacitar
al recurso humano, adecuandose directamente a las necesidades del mercado
nacional, pero con la perspectiva de recuperar la inversion en el mediano plazo,
debiéndose a que la industria salmonera es dinamica y relativamente nueva,
existiendo aun mucho por implementar, ademas porque en este mercado esta la
factibilidad de aplicar nuevas tecnologias que por ende justificarian la investigacion y

para también optimizar los costos de produccién y tecnificar el sector.

La mayor parte de las empresas de la oferta estarian dispuestas a invertir
entre 1 — 5% de sus ingresos en investigacion, posiblemente indicando que la
disposicion para mejorar la calidad de los equipos esta por debajo de la demanda.
Una posible solucion al problema de mejorar la calidad, estaria en la creacion de
alianzas estratégicas entre empresas productivas, la industria proveedora,
universidades u otros entes de investigacion y el Estado (Salmonicultura N° 26,
2002; Aquanoticias N° 71, 2002). No obstante, un 59% de las empresas no estan
dispuestas a establecer convenios con centros de investigacion; por consiguiente, el

Estado debe poner énfasis en otorgar financiamiento a proyectos de investigacion

Pagina 50



Estudio del mercado de equipos y del servicio post- venta en la Industria salmonicultora nacional.

donde se observe este tipo de alianzas, 0 sea, ser mas eficiente en la asignacion de

recursos.

Finalmente, a pesar de que los principales desafios de las empresas
proveedoras de equipos y servicios son el desarrollo de productos y servicios,
mejorar la calidad, aumentar la cobertura de mercado, el posicionamiento y las
ventas, solo aparecen con un 6% de mencion tener un mayor acercamiento al cliente
y aumentar la capacitacion del recurso humano, que a fin de cuentas son las reales
alternativas que permitirian lograr lo primero, significando que faltaria mayor
confianza en invertir en el profesional chileno y en el disefio de nuevas tecnologias,
desmitificando en cierta medida que “lo de afuera es mejor”, potenciando ademas el

servicio post venta y el acercamiento al cliente.
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VIl.  CONCLUSIONES.

El crecimiento de la industria de equipos y servicios post venta en la
salmonicultura es directamente proporcional al crecimiento de las empresas

productivas.

Se defini6 la tecnologia y servicios existentes para la salmonicultura
dividiéndolos en tres categorias: equipos para la acuicultura, infraestructura y

logistica en acuicultura y equipos para el proceso.

Se encontr6 una amplia variedad de equipos y tecnologias que cubren las
multiples actividades de la salmonicultura.

Se esta logrando una estandarizacion de los parametros de calidad a través de

la implantacién de las normas internacionales y planes de calidad.

Debido a la disponibilidad de tecnologias y al grado de calidad alcanzado por las
empresas proveedoras, la diferenciacion se esta dando por el servicio y atencion

post venta.

El principal medio de contacto entre oferta y demanda es la comunicacion
personal que ha tomado una creciente relevancia a traves de las ferias y eventos

de la industria.
El poder de decisiébn de la demanda se basa en exigir calidad y la oferta se
encuentra obligada a cumplirlo mejorando la tecnologia de sus productos y

servicios post venta.

Como percepcion de la oferta, se determiné una insuficiencia de masa critica.
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Existe aun una baja disponibilidad en invertir en investigacion y desarrollo y en la

capacitacion del recurso humanao.

Las demandas del mercado exigen un mayor acercamiento de los proveedores
hacia las empresas productivas y el establecimiento de convenios con entes
investigativos para optimizar la asignacion de recursos estatales a la
investigacion y desarrollo, junto con potenciar la imagen de la industria y ampliar

la llegada a nuevos mercados.

Al analizar las inversiones de las empresas del sector de la demanda en las tres
categorias de equipos, resalta que es en plantas de proceso donde se

concentran principalmente las inversiones.

Otros equipos que se relacionan con un aumento en la productividad como
sistemas generadores de oxigeno y para mejorar la calidad del agua e incluso

recircular, podrian tener una mayor demanda a corto plazo.

En equipos para el proceso, fue observado una oferta pobre de equipos en
relacion a la demanda, a excepcion de las plantas de tratamientos de riles que
tuvieron una mayor frecuencia de mencion respecto a la demanda, faltando
empresas que ofrezcan equipos e infraestructura conectados a sistemas

automaticos de control y equipos para dar mayor valor agregado a los productos.
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 Asociacion de Salmoneros de Chile
www.salmonchile.cl/sch/

« FAO

 Servicio Nacional de Pesca

M.sernagesoa.c“
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IX.  ANEXOS.

Anexo 1: Encuesta sector Oferta

ABASTECIMIENTO DE EQUIPOS Y SERVICIOS PARA LA INDUSTRIA ACUICOLA
“PERCEPCION DEL VENDEDOR”

EMPRESA: NOMBRE:
CARGO:
PARTE I: Venta de equipos y sistemas para la acuicultura.

1. - ¢Que tipo de empresa es Ud.?.Marque con una x. Puede marcar mas de una. Si es
representante, indique la empresa y el producto que representa.

O Fabricante
O Representante
O Servicios

O Distribuidor

EMPRESAS PRODUCTOS

2. -¢, Cual cree Ud. que es su participacion en el mercado en los rubros que Ud. trabaja? (%)

PRODUCTO/ RUBRO 2000 2001 2002

1.-
2. -
3.-
4. -

3. - Enumere en orden de importancia las tres primeras empresas a la cual Ud. provee de
productos y servicios, e indique con una X que servicio le ha prestado en los Gltimos dos afios.

CLIENTES VTA. DE|PUESTA EN|DISENO ASISTENCIA
EQUIPOS |MARCHA DE SIST. POST-
VENTA
1. -
2. -
3. -
4. -
5. -
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4. - Enumere por orden de importancia (de mayor a menor), sus principales competidores (a lo
menos tres), y marque con una x su procedencia, si es nacional o extranjero

EMPRESAS COMPETIDORAS NACIONAL EXTRANJERO

1. -

2
3._
4

5. -¢Cual es su estrategia de diferenciacion con sus competidores respecto a sus mercados
objetivos?.(marque solo una)

U Precio de producto o servicio
O Calidad del producto o servicio

6. -¢,Ud. trabaja bajo normas internacionales de calidad?. (Normas ISO 9000)
a si
Q NO

7. - A su juicio: ¢Cuales son los problemas mas recurrentes que presenta el mercado nacional,
en lo que se refiere a la oferta de equipamiento o de servicio para la industria acuicola?. Por
orden de importancia, de mayor a menor enumere al menos 3.

1. -

2.
3. -
4.

8. — Segun su opinidn: ¢Existe la suficiente mano de obra calificada que realice investigacion
y desarrollo de equipos y sistemas?

O SUFICIENTE
O INSUFICIENTE

9. — Con los problemas antes mencionados por Ud.: ¢Su empresa invertiria en investigacion y
desarrollo de productos para la acuicultura que se adecuen directamente a las necesidades del
mercado nacional con perspectivas de recuperar esa inversion en un mediano plazo (2 a 3
anos)?.

a si
Q NO
¢POR QUE? (COMENTE)
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10. - Si su respuesta es si: ¢Cuanto invertiria de sus ventas anuales en investigacion y
desarrollo? (marque con una X)

O 1a5%

O 5a7%

0 7a10%

Q Otro rango: Entre %Yy %

11. - ;:Su empresa ha establecido convenios con entes de investigacion, con el fin crear un
vinculo de trabajo mas efectivo en el desarrollo de tecnologia?. Si su respuesta es afirmativa,
comente en breves palabras con quien hizo el convenio y como fue 0 es su experiencia de
trabajo, y si su respuesta es no, indique las razones de ello.

Q si
0 NO

¢POR QUE? (COMENTE)

PARTE 2: SERVICIO POST VENTA

12. - Como empresa: ¢externaliza hacia otra empresa este servicio?.
Q si

Q NO

13. -¢Ha tenido problemas con sus clientes en este aspecto?

Si
NO

oo

14. - ;Cree Ud. que a veces el cliente exige mas de lo necesario?

Q si
Q NO
15. - Si su respuesta es si: ¢Cuales son las principales exigencias que el cliente hace a la hora

de querer contar con sus servicios de venta de equipos y servicio post-venta? (Enumere al
menos 3)
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PARTE 3: OTROS

16. -Como empresa ¢Cuales son sus desafios futuros? Nombre al menos 3 por orden de
importancia.

1. -

S Fad I

17. - ¢Algan comentario final? ¢Hay alguna otra duda o inquietud que Ud. incluiria en futuras
encuestas?
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Anexo 2: Encuesta sector Demanda.

ABASTECIMIENTO DE EQUIPOS Y SERVICIOS PARA LA INDUSTRIA ACUICOLA
“PERCEPCION DEL COMPRADOR”

EMPRESA: NOMBRE:
CARGO:
PARTE : Equipos y Sistemas en Acuicultura.

1. -¢Cual cree que sera su nivel de crecimiento productivo (con respecto a cada afio anterior)
en los préximos 5 afios?

Ano 2002 2003 2004 2005 2006

%

2. - ¢Cree Ud. que este crecimiento productivo se relaciona linealmente con la demanda de
equipamiento?

Q si
O NO

¢POR QUE? (COMENTE)

3. -¢En relacion directa con sus ventas, cuanto es lo que invierte su empresa en Servicios y
equipos en acuicultura anualmente? (Indicar el rango de inversion)

Q Entre 1%y 5%
QO Entre5% vy 7%
Q Entre 7% y 10%

4. - En el siguiente cuadro, identifique al menos tres equipos y sistemas que haya adquirido en
estos Ultimos dos afios. Indique su procedencia (nacional o extranjero), su monto de inversion.
Y marque con una x si la calidad del equipo o sistema es insatisfactoria (I), regular (R) o
satisfactoria (S)

EQUIPO/ SIST. PROCED. MONTO INV CALIDAD
| R S

5. — En la siguiente lista, marque con una x los equipos y sistemas que necesita incorporar en
cada area de su empresa. Si es muy urgente su instalacion, marque con doble x, y si ya esta
implementado en su empresa marque con un ticket.
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PISCICULTURAS CENTROS DE CULTIVOS PLANTAS DE PROCESO
____Alimentadores automaticos

Aireadores __Asistencia técnica de equipos ___Asistencia técnica de equipos

Alimentadores automaticos ____Automatizacion de equipos ____Automatizacion de platas
: Asistencia técnica de equipos ___Bombas para peces vivos ___Bombas de vacio
____Automatizacion de pisciculturas ___Cabos y estrobos para fondeo ___ Cortadora dorsal
____Bombas para peces vivos ____ Camaras de vigilancia ___ Cortadora para salmon/ steak
___Contador de peces, ovas y ____Construccion de centros ___ Descabezadoras
biomasa ____ Construccion de barcazas ____ Descamadoras
___ Controladores de oxigeno __ Contador de peces __ Desinfeccion de elementos de trabajo por
___Desinfeccion de agua y aire por 0zono y __ Controladores de oxigeno disuelto ozono o UV
uv ___ Economizadores __Despieladora
__ Difusores de oxigeno y gases __ Energia solar, edlica e hidraulica ___ Despinadora
____ Energia edlica, hidraulica y solar ____Equipos de clasificacion por tamafio ___Desvizadoras
__ Equipos para tratamiento de aguas __ Generadores eléctricos ___Envasadoras en Gral.
____Equipos de fotoperiodo ___Lavadora de redes ___Enzunchadora
___ Filtros de banda y rotofiltros ___Linternas, long lines, pearl nets ___Equipos de acero inoxidable
___Generadores eléctricos ___Mallas para cultivos —Equipos de clasificacion por tamafio
____Incubadoras ___Mallas en Gral. ____Equipos de congelacion, 1QF etc.
___Monitores de calidad de aguas ___ Monitores de calidad de agua ___Equipos frigorificos para transporte
___Muestreadores automaticos ___Seleccionadora de peces ___Equipos de refrigeracion integral
___Plantas de tratamiento de aguas ___Silos de almacenaje ___Extrusores
___ Sistemas de recirculacién ___Sistemas de cosecha y desangrado ___ Fileteadores
____Sistemas de transportes de peces vivos ____Tolva de visceras ___Lavadoras en Gral.
____Sistemas de oxigenacion de aguas ____Tornillos de transporte __ Lineas de proceso
___ Tratamientos de afluentes ___Transpaletas ___ Maquinas pelletizadoras
____ Tratamiento de efluentes ____Plantas de trat. De riles

Sistemas de automatizacion
Tolva de viscera
Seleccionadoras
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6. - ¢Cudles son sus principales proveedores de equipos? (Enumere al menos tres por orden
de importancia)

1. -

AW

7. - En la siguiente tabla, identifique los criterios de decision que utiliza para evaluar la
futura compra de equipos o servicio. Marque con una x cada criterio de decision indicando
su influencia (no influye, A veces influye o si influye)

CRITERIOS DE DECISION No influye A veces Influye

Asistencia post- venta

Experiencia en el medio

Calidad de sus profesionales o técnicos

Costo de Mantencion

Garantia de servicio

Prestigio

Precio

Otras (especificar)

8. - Con el equipamiento que ya posee: ¢Podria afrontar sus niveles de crecimiento solo
mejorando su eficiencia productiva?.

Q si

Q NO

9. - ¢Que servicios son los que Ud. requiere a menudo en su empresa?. Marque con una X
cada servicio indicando si: Nunca lo requiere, a veces o siempre.

SERVICIOS Nunca A veces Siempre

ASISTENCIA POST- VENTA

DISENO DE SISTEMAS

INFORMACION TECNICA DE EQUIPOS

PUESTA EN MARCHA DE EQ. Y SIST.

VENTA DE EQUIPOS

10. - ¢ Alguno de sus proveedores cuenta con certificacion de calidad internacional (normas
ISO 9000)?.

Q si
Q NO
0 NO SABE
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11. - Si su respuesta es si: ¢Son estos proveedores nacionales o extranjeros?.

O NACIONALES
0 EXTRANJEROS
0 AMBOS

12. - ;Como evalla Ud. la oferta de tecnologia nacional en lo relacionado a equipamiento
para la industria acuicola v/s la oferta de tecnologia extranjera en las siguientes variables?.
(Marqgue con una x cada variable, determinando si es: peor, igual 0 mejor)

VARIABLES Peor Igual Mejor

Cantidad

Costo de inversion

Costo de mantenimiento

Calidad del producto

Servicio post venta

13. - Dentro de su empresa: ;Qué area presenta una mayor necesidad de inversion en
equipamiento y servicio orientado a optimizar los procesos productivos? (Marque con una
x cada area de su empresa, determinando si es: Innecesario, necesario o0 Urgente)

AREA DE LA EMPRESA Innecesario Necesario Urgente

Centros de smolt

Centros de engorda

Piscicultura

Plantas de proceso

Otras (Especificar)

PARTE 2: SERVICIO POST VENTA

Esta seccién va enfocada hacia el servicio que prestan las empresas después de la
puesta en marcha de los equipos y sistemas.

14. - Como empresa. ¢Su tendencia es a externalizar este servicio o simplemente lo
internaliza?. (Departamento de mantencion)

O EXTERNALIZA
O INTERNALIZA
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15. — En la siguiente tabla, identifique a lo menos tres servicio de post- venta que haya
requerido en los Gltimos dos afios, y evalle su calidad, en relacion con su tiempo de
respuesta, y a la conclusion de una solucién eficaz por parte de esta. Marque con una x el
nivel de satisfaccion: Insatisfactorio (1), regular (R) o satisfactorio (S)

SERVICIO Tiempo respuesta Solucion eficaz
I R S I R S

16. -¢Qué métodos ocupa Ud. para relacionarse con sus clientes?. Enumérelos por orden de
preferencia. Marque con una x cada medio de informacion, determinando si nunca lo
OCupa, a Veces o siempre.

MEDIOS DE INFORMACION Nunca A veces Siempre

Catalogos y directorios

Ferias y eventos

Internet

Relaciones personales

Revistas

Otros(especifique)

17. — Dentro de su empresa: ¢Quién o quienes toman la decision final a la hora de evaluar
la posible compra de equipos, sistemas o contratacion de servicio post- venta? (Indique por
orden de jerarquia)

18. - ¢Algun comentario final? ;Queé otras inquietudes dentro de este rubro incluiria en
futuras encuestas?
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