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RESUMEN

EVALUACION DE LA FACTIBILIDAD ESTRATEGICA, TECNICA Y ECONOMICA
PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE CONSULTORIA EN
ESTRATEGIA ORIENTADOS A LAS PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS EN
CHILE

El presente trabajo de tesis muestra los resultados obtenidos y las condiciones
bajo las cuales el modelo de negocios propuesto es capaz de lograr una taza de retorno
sobre la inversion (TIR) de un 20% luego de dos afios de operacion.

La investigacion de mercado revel6 que existe necesidad en las pymes de recibir
asesoria externa para incrementar su rentabilidad y también una percepcién positiva del
servicio de consultoria y de los beneficios que este puede generar. Las empresas estan
dispuestas a invertir y se detectdé que los principales obstaculos para contratar la
asesoria son el costo, el tiempo de duracion y la existencia de un servicio de post venta
gue respalde después de terminada la consultoria.

En funciéon de parametros evaluados se pudo determinar que el segmento mas
conveniente a desarrollar corresponde a las empresas medianas por su mayor
valoracion y disposicion a pagar, mientras que el segmento de empresas pequefas se
descart6 debido a su menor disposicidn a invertir y porque favorecen oportunidades de
asesoria gratuita tales como Sercotec 0 acceso a asesorias grupales a través de
asociaciones gremiales.

La propuesta de valor se orientd en ofrecer un diagnéstico sin costo para el
cliente y este soOlo cancelara el disefio de una estrategia para incrementar su
rentabilidad, mientras que la etapa de implementacion se financiara con las utilidades
generadas por el disefio, lo que se cancela 12 meses después de finalizada la
consultoria, periodo en el cual se desarrolla un proceso de seguimiento y
acompafamiento, lo que se detectd era importante para el cliente.

En la evaluacion economica, calculada con una tasa de descuento del 9%, el
objetivo general no se cumple porque la TIR del 1% est& lejos del valor proyectado de
20% en 24 meses. Esto debido a que la estrategia disefiada genera ingresos en plazos
mas extensos por lo que evaluando a 36 meses se logra superar la proyeccion inicial
con una TIR de 114% y con utilidades por $190.285.508.

Por ser un negocio sensible a las variaciones en sus ventas se debe estar atento
a los ciclos de disminucion del crecimiento econémico porque las inversiones en
consultoria también se contraen. Mantener una estructura liviana y flexible permitira
reaccionar de manera oportuna ante los cambios que puedan afectar la generacion de
ingresos.



DEDICATORIA

Le quiero dedicar el final de esta etapa a mi madre que desde donde esté sigue
preocupada de nosotros y mi presencia en esta experiencia se debe mucho a ella
también.



AGRADECIMIENTOS

A mi amada esposa que con paciencia me esperd, comprendié y animoé siempre
en este camino.

A mis maravillosos hijos que entendieron mi ausencia y jamas me reclamaron.

A mi querido padre que me apoy6 econémicamente.

A mis compafieros “concienzudos” que me ayudaron a aprender mas y con su
amistad y compafiia alegraron las largas jornadas de los dias sabado.



TABLA DE CONTENIDO

Ly eTo ¥ olox o] o [P PPPPPP 1
P =T 0 - W0 Lo 1Yo EY 1o = T [ | I 2
1.1 Descripcion general del tema a abordar ............cc.uueeieiiieiiiiiiiie e 2
1.2 Objetivos y resultados @SPEeratdoS.........ceiiieeeieiiiiiiiiiiie e e e e e e 3
1.2.1 ODJEtIVO GENETAI ....coeiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee ettt 3
1.2.2 ObjetivoS ESPECITICOS .....cciiieiiiiiiie e e e e eaaaes 3

1.3 ReSUltados ESPEradOsS.........ccooiiiiieiieeee e 3
[I.  MarCO CONCEPIUAL. ... .uueeiii ittt e e e e e eeeeannas 4
L. DESAITONO ... e e 6
3.1 Elaboracion del diagnOSHCO .......ccoeeiiiiiiiiiiiieee e 6
3.1.1 Andlisis del mercado potencial POr ZONA. ..........cccoevvvuuiiiiiiee e, 6
00 It Ot I o g = 1 = U [ LSRR 14

I I I o g 10T (1 13 4 WU 15
T N I o T V=T o | = L PP PTTRPPRIN 16

3.1.2 ANAIISIS A€ CHENTES ... .uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiitbiiib bbb annennnnnnnne 18
3.1.2.1 Identificacion de 10S SEgMENTOS........ccovviiiiiiiiiiiieee e 18
3.1.2.2 Caracterizacion de 10S SEgMENTOS.........ccceeiviiiiiiiiiiiie e e e e e eeeenns 22

3.1.3. Analisis de la competencia en Chile...........cccccoiiiiiiiiiiiiee e 22
3.1.3.1 Identificacion y descripcidn de la competencia............ccceevvvviiiieeeeeeeennn, 22

I I S AN g 1111 ES 3o [ =Y o1 (] o 26
3.1.4.1 Situacion MAaCIOECONOMICA......cceeeeeieeeeeeee e e e e 26
R S I = 1 13 = Lo T o SRR 26
3.1.4.3 Infraestructura, equipamiento y tecnologia...........cc.coceevviiiiiiiiin e, 27

T T 0 15 27
3.1.5.1 Levantamiento de las necesidades de cada segmento ....................c...... 27

3.5.2 Fortalezas y debilidades de la competencia.................euevveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinne 32
3.5.3 RESUMEN QENEIAL.......cciiiiiiiiii e e e e e e e e eaanes 33
3.5.3.1 Oportunidades genNErales ... 33
3.5.3.2 AMENAZAS JENETAIES .......uiiieeeeiiieeeeee e e e e e e 33

3.2. DiSefi0 de 18 ESIrategia ......ccevvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee ettt 34
3.2.1. Seleccidn del segmento ObJELIVO .........cuuviiiiie e 34
3.2.2. Definicion de propuesta de Valor.............ccoiiiieiiiiiiiiiiiii e 35
3.2.3. Descripcion del modelo de NEJOCIO..........uviiiiieeiiiiiiiiiiiieee e 35
3.2.4 Comunicacion y poSICIONAMIENTO ..........uuuuiieiieeeeeeeiiiiie e e e e e ee e e e e eeeaans 39
3.2.5 Organizacion de |a CONSUIOIa...........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii s 39
3.2.6 Lineamiento de implementacion de la consultora .............ccccoevvvvieeiieeeeeeeeenns 40

3.3 ANALISIS ECONOIMICO ...uuuiiieeeeee et e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeasan s e e e eeeeeeennes 41
3.3.1 ProyeccCiones de flIUJO ......ccouuuiiiiiiiii e 41
3.3.2 Fuentes de fiNanCiamieNtO ...........ccoviiiiiuiiiiiie e eee e e e e e eeeaae e e e e e eeeeenes 42
3.3.3 Calculo de VAN Y TIR ...t e e e e e eanaes 43
3.3.4 Andlisis de sensibilidad bajo distintos escenarios ............cccceevvvvvviiiieeeeeeeennns 44
3.3.5TasSa A ESCUEBNTO.......cciiiiiiiiiiiie et e e e e e e e e eeenes 45
CONCIUSION ... 46
=] ][ To | = 1 = NN 48



Anexos

Anexo 1. Cuestionario de investigacion de mercado..............c.eeeveeeeeriiiiiiiiiieeeneeeeene
Anexo 2. Pliego resumen metodologia Canvas ..............ueeiiiieeeiiieeiiiiiise e



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Empresas por region de la ZONa NOME...........ccvvvviiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 7
Tabla 2. Los cuatro rubros mas relevantes en la zona Norte........ccccccvvvvvvveeiieiiiiiiiiieeennnn, 8
Tabla 3. Empresas por region de la Zona CEeNtrO. .........ccvvvvviiiiiiiiieiieiieieeeeeeeeeeeeeeeee e 9
Tabla 4. Los cuatro rubros mas relevantes de la zona Centro ........ccccccevveveeeiieeiiniennnnnn. 11
Tabla 5. Empresas por region de 1a ZONa SUT...........ccuvviiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 12
Tabla 6. Cinco Rubros mas relevantes de la zona Sur. ........ccccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiciieeeeeeee 13
Tabla 7. Clasificacion de empresas Segun VENLAS. ........ccvvvvvvviiiiiiiieiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeees 14
Tabla 8. Porcentaje de empresas POr FUDIO ..........uvveiiiieeeeeeeeeiiiie e e e e e e e e e eeeaens 16
Tabla 9. Ventas y porcentaje de participacion por Ventas..........cccccvvveveeeeeieeeiieeeeeeeeennnn, 17
Tabla 10. Clasificacion d& EMPIrESAS. ......ciiiieeiiiieiiiie e e e e e e e e eeanens 18
Tabla 11. Industrias en que se concentran 1as EMPreSas. ........ccevvvvvvieeiiiiiieeiieiieeeeeeeeeen 18
Tabla 12. Evaluacion del desempefio actual y necesidad de mejoras. ............cceeeveeeenne 19
Tabla 13. Necesidades de asesoria estratégica para el incremento de la rentabilidad por
CST<T0 | 1 1= (o PP 22
Tabla 14. Cuadro comparativo de 1a COMPELENCIA. .......ccevvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeieeeeeeee e 25
Tabla 15. FODA SEgMENTO L......ccooiiiiiiiiiii i e e et e e e e e e e e et e e e e e e eeeanees 28
Tabla 16. FODA SEIMENTO 2.....ccoiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeeee ettt ettt 29
Tabla 17. FODA SEgMENTO 3......ccoiiiiiiiiiiii e eeeeeee e e e e e et e e e e e e e e e et s e e e eeeeeeanees 30
Tabla 18. FODA SEIMENTO 4......cooiiiiiiiiiiiiieieeeeeee ettt 31
Tabla 19. Fortalezas y debilidades de la competencia............cccceeveeeiiiiiiiiiiiiii e, 32
Tabla 20. Resultados de la valoracion. ..........cccccccvvvviiiiiiiiieeeeeeee e 34
Tabla 21. EStrUCtUra de COSLOS. .....ciiviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee ettt 38
Tabla 22. Cronograma de implementacion para el primer afo..........cccccceeeeeviiiiiiieeeeennn. 40
Tabla 23. Proyecciones de flujO. .........uuueiiiiiiceiee e 41
LI o) £ N2 @ (=T [ (o I o Y= o= U o JA 42
Tabla 25. VAN Y TIR. e 43
Tabla 26. Flujo de caja con ventas disminuidas €n 10%0...........ceevveeeererieiiiiinneeeeeeeeeennns 44
Tabla 27. Flujo de caja con ventas disminuidas €n 20%0...........cccceeeeeeeeiieeiiiiiiiieeeeeeeeeennns 44

Vi


file:///C:/Users/Kaytlin/Downloads/TRABAJO%20JORGE%20FIGUERIA.doc%23_Toc11205406

INDICE DE ILUSTRACIONES

llustracion 1. Cantidad de empresas POr FEGION .........couvviiiuiiiiiiiiee e 6
llustracion 2. Porcentaje de empresas por region de la zona norte...........coooeeevvvveevnnnnnnnn. 7
llustracion 3. Distribucion por rubro. Zona NOFME ............ooiuuiiiiiiiiee e 8
llustracion 4. Distribucion por rubros en la zona norte en porcentaje. ............cceevvevvvvnnnnnn. 9
llustracidén 5. Porcentaje de empresas por regidn zona CeNtro.............ueuuvrrreueerernnnnnnnnnns 10
llustracion 6. Distribucion por rubro. Zona Centro. ............uuiiiiieeeeieeeeiee e 10
llustracién 7. Distribucion por rubros en la zona centro en porcentaje. ............cccccvvvenns 11
llustracion 8. Porcentaje de empresas por region de la zona sur............cccoeeeeeevevevvnnnnnnn. 12
llustracion 9. DistribuciOn Por rubro. ZON@ SUT........ccooeiiiiiiiiiiiieeee e 13
llustracion 10. Distribucion por rubros en la zona sur en porcentaje. ............cceeeevvvvennnnn. 14
llustracién 11. Porcentaje de empresas segun clasificacion ............cccccccvvvvvvvininninnnnnnnn. 15
llustracion 12. Cantidad de empresas Por rubrO.............couvuiiiiiieeeieeecee e 16
llustracion 13. Organizacion de la CONSUILOIA.........c.ceoiiiiiiiiiiiiiiieee e 39
llustracion 14. TaSa d€ AESCUENTO........uuuuuureiiiiiiiiiiiiiieiibbieaaaebaebbbebaae bbb reearasenrnnesnnnne 45

vii


file:///C:/Users/Kaytlin/Downloads/TRABAJO%20JORGE%20FIGUERIA.doc%23_Toc11205415
file:///C:/Users/Kaytlin/Downloads/TRABAJO%20JORGE%20FIGUERIA.doc%23_Toc11205417
file:///C:/Users/Kaytlin/Downloads/TRABAJO%20JORGE%20FIGUERIA.doc%23_Toc11205418
file:///C:/Users/Kaytlin/Downloads/TRABAJO%20JORGE%20FIGUERIA.doc%23_Toc11205421

Introduccién

Segun datos del Sl para el afio tributario 2016, en Chile existen 917.329
empresas formalmente constituidas y activas de las cuales 219.953 corresponden a
pequefias y medianas empresas, es decir un 24% que en dicho afio generd ventas por
mas de 72.327.600.000 de pesos y que en sus operaciones emplean formalmente a
3.252.811 trabajadores que representan un 39 % del total nacional segun datos del SlI,
al afo 2015; lo que tiene un impacto directo y relevante en los niveles de calidad de
vida de las familias de Chile. Por lo anterior es muy importante que estas empresas
desarrollen estrategias que les permitan un crecimiento sostenido en el tiempo y les
asegure retornos positivos sobre la inversion por el impacto social que la generacion de
empleos formales representa para el pais.

Una radiografia a las pymes que se tomé en el 2015 a traveés de la tercera
encuesta longitudinal de empresas del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo
evidencié aspectos importantes de la realidad de estas empresas, por ejemplo un
49,6% de las pymes corresponden a empresas familiares lo cual representa un desafio
a la hora de profesionalizar su administracién y gestion; otro aspecto relevante es que
un 36% de las empresas tienen un gran cliente que concentra el 25% o mas de sus
ventas y que esta dependencia atrae algunas practicas perjudiciales para las pymes,
tales como mantener “acuerdos verbales” en un 39,9% de los consultados, “atrasos en
las fechas pago” en un 44,3% de los casos, “cambios en las condiciones iniciales
pactadas” con 9,7 % de menciones y “descuentos arbitrarios” en el 8,4% de los casos.
(Ministerio de Economia, Fomento y Turismo, 2015) Esta realidad transversal,
independiente su industria, tiene un impacto econdémico fuerte en las pequefias y
medianas empresas ya que estas cuentan con menor respaldo financiero. A partir de
esto es relevante para las pymes desarrollar e implementar estrategias corporativas y
comerciales que les permita incrementar sus actuales niveles de rentabilidad.

Otra oportunidad de negocios que aparece poco explotada, segin la misma
fuente del parrafo anterior, es el comercio exterior, la encuesta indica que menos de un
3% de las pymes exporta directamente sus productos y sobre el 60% de las empresas
consultadas manifiesta un desinterés general por abrirse a nuevos mercados a través
de la exportacion de sus productos.

Finalmente, las pymes en la tercera encuesta longitudinal identifican al
“panorama general de la politica y la economia” como un factor relevante que afecta su
crecimiento, lo que demuestra lo sensible que es su actividad comercial a las
variaciones en el macro entorno politico, econémico, social y tecnolégico.



I. Tema de investigacion

1.1 Descripcion general del tema a abordar

Como lo sefala el titulo del presente trabajo, el tema a abordar es la consultoria,
es decir, el servicio que consiste en prestar asesoria técnica y especializada a un
cliente por parte de un profesional o un grupo de estos que por su experiencia,
conocimientos y habilidades estan calificados para identificar e investigar soluciones a
problemas y disefiar medidas adecuadas o ideas de solucion proporcionando asistencia
a dichas aplicaciones o recomendaciones.

Las revoluciones tecnolégicas van presionando el mercado con mas fuerza y los
clientes que demandan asesoria en su mayoria son empresas que por el deseo de
mejorar sus operaciones, por las presiones directas de los competidores de su industria
o de los clientes que cada vez se hacen mas exigentes, se ven en la necesidad de
disefiar e implementar estrategias para reducir costos, ser mas eficientes y mas
productivos.

Las respuestas que se irdn obteniendo a lo largo del desarrollo del trabajo de
tesis dara la informacion necesaria para identificar los elementos del servicio y los
factores del entorno sectorial permitir4 elegir los segmentos objetivo y desarrollar una
propuesta de valor que compita en el mercado y sea capaz de responder correctamente
a las dificultades o barreras que enfrenten las empresas para acceder a un servicio de
consultoria.



1.2 Objetivos y resultados esperados

1.2.1 Objetivo General

Evaluar la factibilidad estratégica, técnica y econdmica para la creacion de una
empresa que desarrollara servicios de consultoria en estrategia orientados a las
pequefias y medianas empresas en Chile con una tasa interna de retorno del 20% en
un periodo de dos afios.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Elaborar un diagnostico del mercado potencial.

¢ Identificar y caracterizar los segmentos.

¢ Identificar necesidades y elementos valorados por los diferentes segmentos.
¢ Identificar y caracterizar los competidores y su propuesta de valor.

¢ Definir los segmentos objetivos.

e Disefar la propuesta de valor.

1.3 Resultados Esperados

Se cumplen los objetivos especificos propuestos y se genera un modelo de
negocio que le resulte atractivo a los segmentos objetivos y que produzca los retornos
declarados en el objetivo general.



Il. Marco conceptual

El servicio de consultoria est4 disponible en el mercado como una alternativa
para las empresas que desean 0 necesitan establecer acciones de mejora en su
rendimiento y competitividad pero que no desean invertir horas de trabajo de su
personal interno para no desviarlo de las actividades que generan ingresos 0 porque
este no cuenta con las competencias necesarias para desarrollar un proceso exitoso.

Para entender y unificar el concepto de consultoria que se utilizara en el presente
trabajo de tesis es importante revisar algunas aproximaciones de autores relacionados
con el tema:

e “La consultoria es un servicio prestado por una persona 0 personas
independientes, calificadas en la identificacibn e investigacion de problemas
relacionados con politicas, organizacion, procedimientos y métodos” (Diaz, 1998)

e “La consultoria es un servicio al cual los directores de empresas pueden recurrir
si sienten necesidad de ayuda en la solucion de problemas” (Meza, 1997)

e “La consultoria es cualquier empresa que da consejos 0 presta otros servicios de
naturaleza profesional a cambio de una retribucién econémica” (Cohen, 2005)

Al considerar estas definiciones en conjunto, se han destacado algunos
conceptos que se consideran relevantes para el presente trabajo y que permitiran
desarrollar las bases de nuestra propuesta de valor y posterior modelo de negocios, es
decir, profesionales “calificados” en la “solucion de problemas” a cambio de una
“retribucién economica”.

Con respecto a los problemas citados por los dos primeros autores, estos se
refieren a las principales causas que pueden detonar la basqueda de un servicio de
consultoria por parte de una empresa y se pretende demostrar que la necesidad de
incrementar los ingresos es la mas causa mas importante, ya que las empresas viven
de las ventas y por lo tanto cualquier accion orientada a incrementarlas o mejorar los
costos de explotacién tendra siempre un impacto positivo.

En general, el proceso de consultoria cuenta con 3 etapas bien marcadas y
definidas que permiten ir avanzando en la solucién de los problemas que pueda
presentar la operacion de cualquier empresa. Las etapas son las siguientes:



e Etapa de diagnodstico: Es la primera parte del servicio y que consiste en levantar
informacion para la definicion del problema, conocer sus alcances dentro de la
organizacion y desarrollar una metodologia de andlisis para determinar las causas
raices del problema analizado.

e Etapa de Disefio: La segunda etapa es la mas compleja e importante porque aqui
se preparan una O varias estrategias que tienen por objetivo dar solucion a los
hallazgos de la etapa anterior.

e Etapa de implementacién: Etapa final del proceso de consultoria en la cual a través
de planes de accion se implementa la estrategia en la organizacion midiendo su
eficacia para cumplir con sus metas propuestas.

El servicio del consultor finaliza una vez que la implementacion de la estrategia
ha sido exitosa y las causas raices de los problemas han sido eliminadas o controladas
y el problema del cliente ha sido resuelto en medida de lo esperado.

Es muy importante en un servicio asi, considerar el valor de la marca.

El valor de la marca es una definicibn que tiene diversos criterios, y que hace
finalmente lograr entender la importancia de contar con un sello propio.

El valor de la marca es un conjunto de asociaciones y conductas de los
consumidores, que permiten al producto o servicio que esta vinculado a la marca,
obtener un beneficio mayor y una mayor ventaja competitiva (Chay 1991)

Para Farquhar (1989) la marca pude interpretarse como aquel valor que se
afiade a un producto.

El valor de una marca, segun lo sefiala Aaker (1991), se constituye por el
conjunto de activos y pasivos que se vinculan al nombre y simbolo de la marca, los que
aumentan o disminuyen su valor.



I1l. Desarrollo

3.1 Elaboracion del diagnostico

La elaboracion del diagnostico permitird extraer informacion relevante sobre la
conformaciéon del mercado y clientes potenciales en las zonas norte, centro y sur del
territorio nacional.

3.1.1 Analisis del mercado potencial por zona.

Como una vision macro de la ubicacion geografica de las empresas a lo largo del
territorio se observa que son tres las regiones que concentran el 68% de las empresas.
Estas son la Metropolitana, de Valparaiso y del Bio Bio con 50%, 9% y 9%
respectivamente. En una segunda linea aparecen las regiones VI, VIl y X cada una con
un 5% del total de empresas y mas atrads, Antofagasta, Coquimbo y la Araucania
concentran entre ellas un 10%.

En lo que respecta a la distribucion de los porcentajes de las ventas por region,
estas siguen un patron muy similar al de la distribucion geogréfica siendo la region
metropolitana quien concentra el 55% del total de las ventas de las pymes.

llustracion 1. Cantidad de empresas por region
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Fuente: Estadisticas de empresas por region, septiembre (2016) extraido de la fuente
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Para conocer de mejor manera el mercado y los clientes, se analizaran por zonas
geograficas norte, centro y sur la informacion disponible.



a) Zona norte (regiones de Arica y Parinacota, Tarapacd, Antofagasta,
Atacamay Coquimbo)

Segun los datos disponibles en el servicio de impuestos internos en las regiones

gue componen esta zona hay un total de 119.452 empresas distribuidas de la siguiente
manera:

Tabla 1. Empresas por region de la zona norte.

Regidn Cantidad
XV Region de Arica y Parinacota. 14562
| Region de Tarapaca. 18.779
Il Region de Antofagasta. 30.552
[Il Region de Atacama. 16.251
IV Regién de Coquimbo. 39.308

Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
Extraido de la fuente http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

llustracion 2. Porcentaje de empresas por region de la zona norte.
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Fuente: Estadisticas de empresas por regién. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Con esta informacién se muestra que la distribucién concentra un 58% de las
empresas en dos regiones (Antofagasta y Coquimbo).



A continuacion se presentan la distribucion por rubros de las empresas en la

Zonha norte:

llustracion 3. Distribucion por rubro. Zona Norte
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Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Se observa que los cuatro rubros mas relevantes en la zona norte son los
siguientes:
Tabla 2. Los cuatro rubros mas relevantes en la zona norte
Comercio al por mayor y menor, rep. veh.automotores/enseres domésticos. 45,554
Transporte, almacenamiento y comunicaciones. 13.840
Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler. 11.064
Construccion. 10.198

Fuente: Estadisticas de empresas por regién. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Con respecto a la participacion en porcentajes, los cuatro principales rubros de
las empresas representan en conjunto un 66% del total de actividades econdémicas

desarrolladas en la zona.



llustracion 4. Distribucion por rubros en la zona norte en porcentaje.
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Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www_sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

b) Zona centro (regiones de Valparaiso, Metropolitana, O'Higgins y Maule).

Segun los datos disponibles en el servicio de impuestos internos en las regiones
gue componen esta zona hay un total de 695.228 empresas distribuidas de la siguiente

Tabla 3. Empresas por region de la zona centro.

Region Cantidad

V Region de Valparaiso. 105.395

VI Region del Libertador General B. O’Higgins. 56.475

VII Region del Maule 71.120

XIll Region Metropolitana 462.268

Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3




llustracién 5. Porcentaje de empresas por regién zona centro.
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Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www_sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

La Region Metropolitana concentra el 67% de las empresas emplazadas en la
zona centro de la zona centro.

Con respecto a la distribucién de rubros la zona central muestra una presencia
mayoritaria de las empresas comerciales, de igual forma que en la zona norte.

llustracion 6. Distribucion por rubro. Zona Centro.
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Fuente: Estadisticas de empresas por region Septiembre (2016)
http://lwww.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3
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Los cuatro rubros con mayor porcentaje de empresas son los siguientes:

Tabla 4. Los cuatro rubros mas relevantes de la zona Centro

Comercio al por mayor y menor, repuestos de vehiculos

automotores/enseres domésticos. 223.682
Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler. 95.096
Transporte, almacenamiento y comunicaciones. 65.720
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura. 60.650

Fuente: Estadisticas de empresas por regién. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

A continuacion se presentan la distribucion de rubros de la zona centro en
porcentajes donde se observa que los cuatro rubros mas relevantes abarcan el 58% del

total.

llustracion 7. Distribucion por rubros en la zona centro en porcentaje.
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Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3
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c) Zona sur (regiones del Biobio, Araucania, Los Rios, Los Lagos, Aysén y
Magallanes)

Segun los datos disponibles en las regiones que componen esta zona hay un
total de 234.083 empresas distribuidas de la siguiente manera:

Tabla 5. Empresas por region de la zona sur

Region Cantidad
VIl Regién del Biobio. 108.780
IX Region de La Araucania. 51.138
X Region de Los Lagos. 54.298
Xl Region Aysén Del General Carlos Ibafiez del Campo. 8.010
XII Region de Magallanes y la Antartica Chilena. 11.857

Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

llustracion 8. Porcentaje de empresas por region de la zona sur.
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Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

La region del Biobio concentra el 47% de las empresas emplazadas en la zona
sur del pais.
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A continuacion se presenta la distribucion por rubro en la zona sur.

llustracion 9. Distribucion por rubro. Zona sur.
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Fuente: Estadisticas de empresas por regiéon. Septiembre (2016)
http://lwww_sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Se observa que en la distribucién de rubros de la zona sur son cinco areas
econOmicas principales que concentran la mayor cantidad de empresas.

Tabla 6. Cinco Rubros mas relevantes de la zona sur.

Comercio al por mayor y menor, repuestos de vehiculos,

automotores/enseres domésticos 80.098
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 38.591
Transporte, almacenamiento y comunicaciones 26.650
Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler 20.524
Construccion 20.276

Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Con respecto a la distribucion de rubros la zona sur muestra una presencia
mayoritaria de las empresas comerciales, de igual forma que en las zonas norte y
centro del pais.
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llustracion 10. Distribucion por rubros en la zona sur en porcentaje.
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Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www_sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

3.1.1.1 Por tamaiio

En Chile la sociedad de fomento fabril SOFOFA, clasifica el tamafio de las
empresas en funcién de sus ventas en unidades de fomento. Para el caso de interés del
presente trabajo de tesis la tabla 7 presenta los intervalos de facturacién para que una
empresa sea clasificada como pequefia o mediana.

Tabla 7. Clasificacion de empresas segun ventas.

Microempresa 0 a 2.400 U.F anuales
Pequefia Empresa 2.401 a 25.000 U.F anuales.
Mediana Empresa 25.001 a 100.000 U.F anuales
Gran Empresa 100.001 U.F anuales

FUENTE: Sl (2018) Clasificacion por venta y tamafio de la empresa
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En la ilustracion 11 se puede observar que el porcentaje de participacion que
representan las pymes dentro del total de empresas a nivel nacional corresponde a un
24%.

llustracion 11. Porcentaje de empresas segun clasificacion

2%
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® Pequerias y medianas
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Fuente: Estadisticas de empresas. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Como lo muestran los datos anteriores el mercado potencial chileno esta
conformado por el 24% del total de las empresas formalmente constituidas y que
registraron ventas en el periodo tributario 2016.

Los antecedentes y datos presentados muestran un mercado amplio en
empresas y rubros donde se observan concentraciones importantes en zonas
geograficas e industrias determinadas. Lo anterior representa interesantes
oportunidades para generar negocios a través de la prestacion de servicios de
consultoria.

3.1.1.2 Por industria

Con respecto a la distribucion de las empresas por industria o rubro, como se
observa en el siguiente gréfico, la industria que concentra la mayor cantidad de
pequefias y medianas empresas corresponde al clasificado por el SIl como “comercio al
por mayor y menor, reparacion de vehiculos automotores y enceres domésticos” con
una participacion del 32,9% del total nacional, seguido por las actividades inmobiliarias
empresariales y de alquiler con un 11,9%, agricultura, ganaderia, caza y silvicultura
10,2% y transporte, almacenamiento y comunicaciones con una participacion del 10%.

Los rubros anteriormente identificados representan el 65% del total nacional de
empresas, es decir a 695.344 empresas distribuidas a lo largo del territorio.
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llustracion 12. Cantidad de empresas por rubro.
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Fuente: Estadisticas de empresas por regién. Septiembre (2016)

http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

Tabla 8. Porcentaje de empresas por rubro

Rubros Empresas %
h - comercio al por mayor y menor, rep. Veh.automotores/enseres domésticos. 349.334 32,9%
| - actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiler. 126.684 11,9%
a - agricultura, ganaderia, caza y silvicultura. 108.116 10,2%
j - transporte, almacenamiento y comunicaciones. 106.210 10,0%

Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www_sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

3.1.1.3 Por ventas

A continuacion, se presentan los rubros o industrias a las que pertenecen las
pymes clasificadas en relacién a su nivel de ventas a nivel nacional del afio 2015.
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Tabla 9. Ventas y porcentaje de participacién por ventas

Rubros Ventas (UF) % Participacion
Comercio al por mayor y 4.317.763.430 20,2230%
menor.

Industrias manufactureras 2.675.587.210 12,5316%
no metélicas.

Explotacion de minas y 1.651.403.905 7,7346%
canteras.

Construccion. 1.191.054.595 5,5785%
Industrias manufactureras 1.163.877.347 5,4512%
metalicas.

Agricultura, ganaderia, 1.155.080.433 5,4100%
caza y silvicultura.

Suministro de electricidad, 1.108.430.393 5,1915%
gas y agua.

Actividades inmobiliarias, 1.082.698.350 5,0710%
empresariales y de

alquiler.

Transporte, almacén y 1.046.509.757 4,9015%
comunicaciones.

Pesca. 285.755.852 1,3384%
Ensefianza. 223.995.828 1,0491%
Hoteles y restaurantes. 172.575.630 0,8083%
Servicios sociales y salud. 160.599.508 0,7522%
Servicios comunitarios, 85.760.725 0,4017%
sociales y personales.

Adm. Publica y defensa, 48.040.258 0,2250%
planes de seguridad social.

Consejo de administracién 176.587 0,0008%
de edificios y condominios.

Organizaciones y 6rganos 56.068 0,0003%
extraterritoriales.

Fuente: Estadisticas de empresas por region. Septiembre (2016)
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_region.htm#3

En la tabla se observa que son tres los rubros e industrias que concentran un

56% del total de las ventas, un 39% adicional esta conformado por 7 rubros. El 5%
restante corresponde a 8 rubros.
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3.1.2 Analisis de clientes

Para conocer a los potenciales clientes y tener informacion necesaria para
seleccionar los segmentos objetivo del presente trabajo de tesis se ha desarrollado una
investigacion de mercado basada en encuestas y entrevistas a duefios, gerentes
generales y gerentes de area de empresas de diversos tamafios y rubros con el objetivo
de levantar informacion sobre el grado de conocimiento que tienen del servicio de
consultoria estratégica, la valoracion, experiencia y expectativas con respecto al
servicio y una medicién de la disposicion a pago para contratarlo.

3.1.2.1 Identificacién de los segmentos

En la investigacion de mercado participaron empresas con los siguientes niveles
de facturacidén anual y que segun su intervalo, se clasifican de la siguiente manera:

Tabla 10. Clasificaciéon de empresas.

Menos que 2.400 UF Micro empresa.
(2.400,1 — 25.000 UF) Pequefia empresa.
(25.000,1 — 100.000 UF) Mediana empresa.
Mas de 100.000 UF Gran empresa.

FUENTE: SOFOFA (2005) Clasificacién por ventas anuales
http://www.sofofa.cl/sofofa/index.aspx?channel=4301

De las empresas encuestadas, la mayor participacion correspondio a los niveles
medianos y grandes con un 48% y 38% respectivamente. El interés de participar en el
estudio de las micro y pequefias empresas ascendié sélo a un 14% entre ambas.

Las empresas participantes se concentraron en las siguientes industrias:

Tabla 11. Industrias en que se concentran las empresas.

Comercio al por mayor y menor. 13%
Industria manufactura no metalica. 22%
Construccion. 22%
Industria manufactura metdlica. 22%
Transporte y almacenamiento. 9%
Ensefianza. 4%
Otros 9%

Fuente: Elaboracién propia.

Con respecto a la participacion de las empresas encuestadas en asociaciones
gremiales se encuentra que un 52% pertenece a alguna organizacion, de los cuales el
100% declara estar interesado en participar en las actividades que organiza la
asociacién tales como seminarios, consultorias, capacitaciones y foros. En las
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entrevistas se revelO estas instancias como oportunidades de conocer experiencias o
aprender estrategias que pueden implementarse en la realidad de cada organizacion.

Un elemento interesante al momento de conocer a los potenciales clientes fue la
diversidad de criterios con que cada empresa valora el impacto que tienen las distintas
areas de trabajo en los resultados financieros de la compafia. Las 5 areas mas
referidas como relevantes fueron:

Ventas.
Produccion.
Estrategia.
Comex.
Marketing.

Con respecto a la necesidad de implementar mejoras en las areas valoradas
como criticas por los entrevistados estos declaran lo siguiente:

Tabla 12. Evaluacion del desempeiio actual y necesidad de mejoras.

Area critica Evaluacién desempefio actual Necesidad de implementar
mejoras
Ventas Muy bueno (48%) Muy importante (47%)
Produccién Bueno (52%) Importante (38%)
Estrategia Bueno (35%) Importante (60%)
Comex Bueno (37%) Importante (56%)
Marketing Bueno (44%) Importante (63%)

Fuente: Elaboracion propia.

Los datos anteriores revelan un cierto nivel de contradiccidn, ya que pese a que
en general los encuestados evallan positivo el desempefio actual de las areas criticas
considera importante 0 muy importante implementar soluciones que incrementen el
desempefio de estas areas y con esto, la rentabilidad de la compainia.

Considerando que existe este espacio de crecimiento en el desempefio de las
empresas y que el 65% de los encuestados declaran que es muy probable o al menos
probable la posibilidad de evaluar un servicio de consultoria estratégica que les
proponga soluciones a la medida de su empresa como respuesta a sus problemas se
considera que existe un interés y necesidad de recibir asesoria externa.

Se rescata del 35% de empresas que sefialaron como poco probable a

posibilidad evaluar el servicio los siguientes argumentos que proporcionan informacién
muy valiosa para el desarrollo de la propuesta de valor. Estos son:
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= Costo muy elevado.

» Malas experiencias con consultorias anteriores.

» Falta se seguimiento después de la consultoria.

= Duracion de los proyectos (un afio o mas) distrae al personal del foco.

Finalmente la investigacion reveld que la toma de decisiones en relacién a
contratar un servicio de externo de consultoria recae en un 40% de los casos en el
directorio, un 15% en el duefio y el gerente general decide en un 30% de los casos. Se
encuentra un solo caso donde estas decisiones se evaluaban en la casa matriz de
Espania.

Entre las ventajas que una asesoria externa podria tener, las empresas coinciden
en los siguientes puntos:

» La mirada externa puede ser mas obijetiva y revelar puntos criticos no
detectados por quienes trabajan dia a dia en la organizacion.

» Se pueden adaptar e implementar experiencias exitosas ya probadas.

» Permite desarrollar ideas innovadoras.

= Contar con asesoria experta en el negocio.

Con respecto a la experiencia que tienen las empresas consultadas con servicios
de consultoria estratégica se detecta que no es una herramienta comdn y que sélo un
33% ha contratado el servicio, de la cuales un 72% corresponde a empresas de tamafio
grande y mediano y un 28% a una pequefia y micro empresa las cuales accedieron al
servicio a través de un convenio con la asociacién gremial a la que pertenecen o por
medio del servicio de cooperacion técnica del estado Sercotec.

Las principales razones sefialadas para contratratar un servicio de  consultoria
son las siguientes:

» Mejorar la rentabilidad del negocio.

*= Aumentar las ventas.

» Disminucién de costos operativos.

* Incrementos de productividad.

» Diferenciarse de la competencia.

» Incrementar calidad del producto o servicio.

= Cumplimiento de nuevos estandares legislativos.

La nota promedio con que las empresas con experiencia en este tipo de servicios

evalud el trabajo de los consultores fue de un 5,5 existiendo un maximo de 6,0 y un
minimo de 5,0
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La principal razén para que esta evaluacion promedio no fuera mas elevada fue
la ausencia de un seguimiento y/o acompafamiento a las soluciones o estrategias
implementadas quedando la sensacion de que falté apoyo para cerrar el proceso.

Los encuestados manifiestan en un 57% de los casos con toda seguridad
estarian dispuestos a volver a contratar, si fuese necesario para lograr incrementar los
niveles de rentabilidad de la compafia.

Como se sefalé anteriormente un 67% de las empresas que participaron en la
investigacion de mercado nunca ha contratado un servicio de consultoria estratégica y
las razones mas reiteradas son las siguientes:

= El valor del servicio es muy elevado.

= El costo de interrumpir el trabajo para el desarrollo del proyecto.
= Duracion de los proyectos.

» No identifica las empresas que prestan el servicio.

* No lo habia pensado.

* No le interesa el servicio.

Para considerar la contratacion del servicio el estudio recoge algunos elementos
comunes que destacan como muy importantes y que un servicio de consultoria
estratégica deberia contener. Estos son:

= Experiencia comprobable y prestigio en el mercado.

= Amplio conocimiento de diferentes mercados y negocios.

= Alto nivel de seguimiento y acompafiamiento durante el proceso.
= Aporte concreto mas que teorico.

» Soluciones innovadoras.

= Costo accesible o facilidades de pago.

Al consultarles a las empresas si la primera etapa del servicio de consultoria
denominada como “diagndstico” fuera sin costo ni compromiso respondieron que
accederian a realizarla de manera muy probable o probable en un 81% de los casos y
cuando se les consulta si el servicio de consultoria que podrian contratar se financiara
con un porcentaje del incremento de las utilidades que se generan a partir de la
implementacion de la solucion disefiada por un periodo de tiempo acordado el 62%
declaré que era al menos probable que lo contrataran.

Las dificultades principales que las empresas consultadas consideraron que
enfrentarian a la hora de evaluar la contratacion del servicio de consultoria son las
siguientes:

= Costo del proyecto.

= Duracion de estos proyectos.

» Tiempo que se debe dedicar al proyecto.

Falta de seguimiento o postventa (para quienes ya han contratado)
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Finalmente, les consulta a las empresas cual seria la probabilidad con la que
contratarian un servicio de consultoria estratégica que les disefiara e implementara
soluciones a la medida de su negocio, se financiara en parte con el incremento en las
utilidades que se generarian y abordara de manera adecuada a las dificultades recién
detalladas y respondieron en un 86% que era muy probable o probable que lo
contraten.

3.1.2.2 Caracterizacion de los segmentos

A partir de la informacion levantada en la investigacion de mercado, se ha
identificado la existencia de una necesidad clara y reiterada por las empresas que
participaron de la investigacion de lograr mejorar las utilidades de la organizacion ya
sea a través de la disminucion de los costos operativos, aumento del nivel de ventas,
mejoras en la calidad del producto o servicio, etc.

Por lo anterior, estas necesidades que tienen como finalidad incrementar la

rentabilidad del negocio al ser combinadas con el tamafio de las empresas
demandantes dan origen a los siguientes 4 segmentos:

Tabla 13. Necesidades de asesoria estratégica para el incremento de la rentabilidad por segmento

Necesidad a Tamafo de las empresas
satisfacer Grande Mediana | Pequeia Micro

Asesoria externa
para incrementar la | Segmento | Segmento | Segmento | Segmento
rentabilidad. 1 2 3 4

Fuente: Elaboracion propia.

3.1.3. Andlisis de la competencia en Chile

3.1.3.1 Identificacién y descripcidon de la competencia

A continuacién se presenta un listado de empresas consultoras que actualmente
desarrollan proyectos en Chile y que atienden a empresas de medianas y grandes.

Corresponden a empresas consultoras que fueron nombradas en las entrevistas
realizadas por lo que tienen ya un buen nivel de posicionamiento y trayectoria en el
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mercado y es interesante para el presente trabajo de tesis conocerlas, identificar sus
caracteristicas generales y propuesta de valor para posteriormente hacer una
comparacion entre ellas a través de una matriz presentada en la tabla n° 19.

a) Accenture Chile

Es una empresa con presencia internacional que presta servicios en varias areas
tales como estrategia, tecnologia y operaciones con un marcado enfoque en soluciones
tecnoldgicas y digitales para apoyar a sus clientes en el mejor desempefio de sus
operaciones y la creacion de valor de manera sostenible destacando a la innovacion
como pilar para la mejora.

b) Aurys Consulting

Se definen como una empresa de consultoria en estrategia y gestion que tiene
por propésito ayudar a sus clientes a solucionar los problemas en sus modelos de
negocios o0 a mejorar las estrategias ya existentes pata lograr diferenciacion.

Su trabajo se orienta empresa medianas para disefar estrategias para mejorar
modelos de negocios, incrementar la productividad operacional y reorganizar la
estructura corporativa de sus clientes.

c) Deloitte Chile

Es una empresa consultora de presencia internacional que declara colaborar con
sus clientes a vincular la vision estratégica con la correcta ejecucion para agregar valor
tangible y de largo plazo.

Se orientan a implementar en grandes empresas soluciones en la parte
financiera y tributaria de sus clientes para prestar servicios de auditoria y generar
modelos de prevencién de riesgos.

d) Cis Consultores

Empresa Chilena que trabaja con el estado, empresas medianas y grandes que
se identifica como una consultora gerencial que entrega soluciones que pr