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MEJORAMIENTO DEL DESARROLLO EXPORTADOR
FRUTICOLA CHILENO MEDIANTE LA IDENTIFICACION Y
CARACTERIZACION DE GRUPOS ESTRATEGICOS DE
PRODUCTORES DE DAMASCOS

RESUMEN

El objetivo principal de esta investigacion estwaspciado a la identificacion de grupos
estratégicos en la industria exportadora de damasdeesco, basada en variables internas y
de alcance de mercado de las explotaciones, ar matiinformacion proveniente de
productores localizados entre la V y VI region del€(zona ubicada entre 32° 5’ y 34° 50’
latitud sur; longitud 70° 50’ oeste aproximadamgrnita hipétesis a contrastar en este estudio
fue: “En la industria de damascos frescos chilenpasible distinguir grupos estratégicos en
funcién de las caracteristicas internas y de merckdlos productores integrantes de esta”.
Para el logro de los objetivos de esta investigasi recopil6 informacién a partir de una
muestra probabilistica de 40 productores (nivetaefianza: 95,44%; error: 9%). Por otra
parte, el analisis de la informacion se llevd aocabn técnicas multivariantes; analisis
factorial para reducir la dimensionalidad de lagialdes observadas y analisis de
conglomerados jerarquicos (andlisis cluster) pagerer los grupos estratégicos de la
industria analizada. El resultado principal de ést@stigacion fue la identificacion de tres
grupos estratégicos; 1) “Pequefios productores axta experiencia exportadora”(22,5%), 2)
“Productores consolidados e innovadores”(32,5%) ‘YPBoductores que no exportan”(45%).

PALABRAS CLAVES: Damasco fresco, grupo estratégico, exportacion,lisanade
conglomerados jerarquicos

SUMMARY

This research entitled “Identifications of strategroups for the development of trade export
platforms for Chilean growers of fresh apricots.eTimain objective of this research was
associated to the identification of strategic goup the export industry of fresh apricot. It
was based on internal variables and market reacthefexports and information from
producers located between fifth and sixth regidnSlale (Latitude: 32° 5’ S; Longitude: 70°
50’ W approximately). The hypothesis to be con&dsh this study was: “In Chile’s industry
of fresh apricots is possible to distinguish sgategroups according to internal and market
characteristics of the producers forming part 6f ib order to achieve the objectives,
information was collected from a probabilistic sdenpf 40 producers (confidence level:
95.44%; margin of error: 9%). On the other hane, itiformation analysis was carried out
using multivarying techniques; factor analysiseduce the size of the observed variables and
cluster analysis to obtain the strategic groupthefanalyzed industry. The main result of this
research was the identification of three strategioups; 1) “Small producers with little
experience in export operations” (22.5%), 2) “Cdigsded and innovative producers”
(32.5%) and 3) Producers who do not carry out expoerations” (45%).

KEY WORDS:Fresh apricot, strategic group, export, clustetyesa

CLASIFICACION TEMATICA: 3.1.



MEJORAMIENTO DEL DESARROLLO EXPORTADOR
FRUTICOLA CHILENO MEDIANTE LA IDENTIFICACION Y
CARACTERIZACION DE GRUPOS ESTRATEGICOS DE
PRODUCTORES DE DAMASCOS

INTRODUCCION

La industria fruticola chilena de exportacion agruma gran cantidad de especies, dentro de
las cuales se consignan importantes diferenciasuanto a superficie cultivada nacional y
desempefio productivo y comercial. En este contelt@lamasco constituye en Chile un
agronegocio, en general, rezagado respecto aratross fruticolas chilenos que destacan por
su elevado dinamismo exportador, grandes supesfimidtivadas y manejos de campo con
nuevas y modernas tecnologias. Especificamenténsefjas de ODEPA el damasco ocupa
en Chile una superficie cultivada de aproximadame400 hectareas, lo cual lo sitia en el
lugar numero 15 entre los frutales mayores quaiban en Chile. Por otra parte, Quiroz y
Soto (2007) estiman que las exportaciones de esta $§e mantendran estables en las
proximas temporadas y su destino principal serénetcado estadounidense, que en la
temporada 2006 represento el 70% del total expartad este sentido, la situacion descrita se
podria interpretar como un estancamiento de eshbeo rproductivo, en términos de
crecimiento exportador y diversificacion de mercadasimismo, en la perspectiva sefialada,
se hace necesario conocer los aspectos que haddleveste rubro a dicha situacion y de esta
forma proponer recomendaciones para su desartolloyal debiese partir por conocer la
realidad productiva actual de este rubro, de |d poao se conoce. Para ello, la presente
investigacion se centra en la identificacion, cemdzacion y clasificacion de los productores
chilenos de damascos, y a partir de esta informacandlisis, plantear recomendaciones para
su desarrollo exportador desde el punto de vistandgoramiento de la gestion. Por otra
parte, a modo de ejemplo de la problematica pldatezs poco lo que se conoce lo que estan
haciendo los productores en términos de producitadaos acorde a las exigencias de los
mercados internacionales. Al respecto, Quiroz yo S@007), sefialan que el escenario
expuesto podria cambiar si se introducen nuevaedates de damascos. En este mismo
sentido, Moreet al. (2006), evaluaron en consumidores italianos vaded de damascos que
actualmente se producen en Chile, obteniéndosdtag@ss que sefialan que la variedad
Robada -en evaluacion en Chile y de postcosecha-ceeria méas preferida que Castel Brite,
que es la variedad mas exportada por Chile. Loriantees una importante sefial para los
productores, en términos de revisar lo que estalizamdo, para que a partir de ello,
replanteen sus sistemas productivos en funcion ate reéquerimientos del mercado.
Finalmente, es en este proceso de revision hagidedee enfoca fundamentalmente este
trabajo, el cual constituye un diagnéstico desategde los productores de damascos
chilenos y recomendaciones para su desarrollo.

MARCO TEORICO

El concepto de grupo estratégico permite a la esapeeplicar las diferencias de rentabilidad
(entre empresas) y a partir de éstas analizarfgetencia y tomar decisiones estratégicas
(Mascarenas y Aaker, 1989). En este sentido Tallgpnaichinson (1996), definen grupo
estratégico como un conjunto de empresas dentraurde industria que poseen una
configuracién estratégica similar, lo cual sigrafisimilitudes en productos, posiciones en el
mercado, organizaciones internas y rentabilidadesmismo, Cool y Schendel (1987)
definen grupo estratégico como un conjunto de esagrgue compiten en una industria sobre



combinaciones similares de alcance o ambito deaeicéta del mercado y de compromiso de
recursos. Por otra parte, la identificacion y estude los grupos estratégicos se deben
sustentar en dimensiones estratégicas que permitaiener, tanto elementos externos, a
través de una dimension producto-mercado, comanioge a través de los recursos de la
empresa (Galbraith y Schendel 1987). En este sen#t concepto de alcance incluye
normalmente decisiones relativas a segmentos deadrtipos de productos o servicios
ofrecidos en los mercados seleccionados y cobegaografica de la estrategia. Por otro lado,
el compromiso de recursos recoge la distribuciohoderecursos a lo largo de las distintas
areas funcionales de la empresa como recursos legméinancieros y tecnoldgicos que
resultan claves para la ventaja competitiva queqsere sostener. Por lo tanto, una
combinacion particular de compromisos de alcaneeyrsos define la estrategia competitiva
seguida por la empresa en un sector industrialirsetervaset al. (2004), el objetivo de la
identificacién de los grupos estratégicos se obtida forma diferente en funcion de las
caracteristicas de similitud entre las empresascqugrenden el marco de estudio para la
identificacién y agrupamiento. En este sentidoresmnocen dos metodologias o enfoques
para identificar grupos estratégicos que son acqerd multivariante y el enfoque cognitivo.
El enfoque multivariante se basa en el hecho quemditud de las empresas del grupo se
produce por el grado de semejanza en ciertas \esiabtratégicas que lo componen. Por otro
lado, el enfoque cognitivo se sustenta en que dds/iduos actlan basandose sobre las
percepciones, que reciben de la realidad, filtrgoassus propios sistemas (Reger y Huff,
1993). Por lo tanto, el enfoque cognitivo actlafdema que los gerentes o directivos
individualmente o formando equipos de alta diretcid@eneran representaciones
simplificadas de modelos mentales o mapas cogsitide los mercados en los cuales
compiten sus empresas que permitan entender ladaeatonformando los limites del
mercado, de la competencia y de los grupos. N&luga (1997), evallan la convergencia de
los diferentes enfoques descritos para identifestructuras de grupos estratégicos. Por un
lado, identifican grupos estratégicos a travésmelelo metodoldgico declusters y analisis
factorial y por otro utilizan escalas de percepede los gerentes, recurriendo para ello a
atributos especificos de la industria analizada.

Respecto a los factores que determinan el desadellproceso exportador, y que influyen en
la adopcion de una estrategia de internacionaimgoor parte la empresa, existen tres grupos
de factores. En sentido, una corriente de invasithg sefiala que estos tres factores estarian
representados por las ventajas de propiedad ooacti@s ventajas de internalizacion y las
ventajas de localizacion de la empresa, respectimgam(Buckley y Casson, 1976; Dunning,
1988, Galéan et al., 1999). Por otra parte, exisi@ @rriente investigativa que sefiala que la
internacionalizacién dependera de las caractaasstistructurales y organizativas de las
empresas, de sus capacidades competitivas y darasteristicas de la direccion (Welch y
Luostarien, 1988; Aaby y Slater, 1989; Katsike&86).

Por otra parte Eusebio (2001) sefala que, los rosdde desarrollo exportador mas
estudiados son los modelos no gradualista de lareqidn y los enfoques gradualista de la
exportacion. En este sentido, en el modelo no glesda de la exportacion los estudios,
basados en este modelo, se han dirigido hacia danmaciéon y las caracteristicas
estructurales de la empresa para concluir de qnémaanfluyen en desarrollo y resultado del
proceso exportador. Los trabajos desarrolladosBikey (1978); Ford y Leonidou (1991);
Leonidou (1998) y Piercy et .al(1998) destacan la relevancia de las caractexsstic
estructurales y la organizacion de la empresapat@mto de planificar el proceso exportador.
Este modelo expone que el resultado exportadomdiepde las caracteristicas internas de la
empresa, las caracteristicas de gestion y la adgmt al marketing internacional.



En virtud de lo anteriormente expuesto, en estasigyacion se opté por el enfoque
multivariante para identificar los grupos estratégien productores de damascos frescos y el
enfoque no gradualista de la exportacion, como ,bpaea identificar los factores que
determinan el proceso exportador.

Objetivos

1. ldentificar y caracterizar grupos estratégicos dedpctores de damascos frescos de
exportacion.
2. Proponer recomendaciones estratégicas para elralesagxportador de productores
chilenos de damascos frescos.
Hipotesis

En la industria de damascos frescos chilena edlgoslistinguir grupos estratégicos en
funcion de las caracteristicas internas y de merdados productores integrantes de esta.

MATERIALES Y METODOS

La presente investigacion se realizé en el Depamaonde Economia Agraria de la Facultad
de Ciencias Agrondémicas de la Universidad de Cleitdre los meses de abril de 2006 y
marzo 2007. El universo de esta investigacion spordio a 431 productores de damascos
que ubicaban sus explotaciones en las regionesM/,\R segun registros de las bases de
datos de la Federacién de Productores de FrutaEFRDTA) y Centro de Informacion
sobre Recursos Naturales (CIREN)(Ver apéndice hgxa |). En este sentido, se eligieron
estas tres regiones ya que concentran 90 % deddsgiores de damascos para consumo en
fresco de Chile. No se considerd la IV region peragasi el 80 % de la produccion es
destinada a la agroindustria. Por otra parte, \lastigacion realizada se inserta en el marco
del proyecto FONDEF DO031107Mejoramiento de la competitividad del damasco de
exportacion, mediante la diferenciacion del produgt la organizacion de la industria”
desarrollado por la Facultad de Ciencias agron®rdeda Universidad de Chile.

Tamafo de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se uélindétodo de poblaciones finitas cuando lo
gue se estima son proporciones (Miquel, 1997). #e modo, el tamafio de la muestra se
calcul6 de la siguiente forma:
__ kixpxgxN

n= ; 2
Tamafio de la muestra € (N-1)+kxpxq
Intervalo de confianza (valor estandarizado)
Probabilidad que ocurra el fendmeno en la midta
Probabilidad que no ocurra el fendmeno en goidn (1 — p)
Error méximo permitido
Tamafio de la poblacion

Z 0D QT X >

Eyssautier (2002) sefiala que los intervalos o ésnite confianza se usan con la distribucion
de muestreo conocida como distribucion normal. Ete esentido, para un intervalo de
confianza de 68,26% el valor de k sera 1, parad9b,dera 2 y para 99,74% ser& 3. En esta
investigacion se empled un intervalo de confiase®5,44%, una proporcion (desconocida)
de explotaciones que poseen la caracteristica l|p geblacién del 0,9 y un error maximo



admitido del 9%. Dadas estas condiciones se obtuvotamano de muestra de 40
explotaciones.

Variables involucradas en la investigacion: Marcedrico y definiciones

En esta investigacion se definieron dos tipos déabkes. En este sentido, el primer tipo

considera datos descriptivos de las explotacioresstlidiadas. Por otro lado, el segundo tipo
de variables reinen antecedentes relacionadosacpertepcion de los productores frente a
topicos relacionados con la gestion y marketingrdddos hacia el desarrollo del proceso
exportador. Ambos tipos de variables, fueron rdadps mediante la aplicacion de una
encuesta a productores de damascos frescos dgjiases en estudio.

Para la definicion del primer tipo de variablesrigales descriptivas), se seleccionaron
componentes estratégicas relevantes de las explotactcomando como referencia el enfoque
de alcance de las actividades de la empresa y syromiso de recursos utilizado por
Galbraith y Schendel (1983), Cool y Schendel (19&&te enfoque permite recoger las
dimensiones que reflejan el ambito de actuacionladempresa (variables de mercado)
mientras que en el caso del compromiso de lossesuecoge la distribucién de recursos de
la empresa a lo largo de las distintas areas foatgs de ella (variables internas).

A partir del enfoque antes descrito y la informacidescriptiva de las explotaciones
encuestadas, se determinaron 4 variables vinculadampromiso de recursos y 3 al alcance
de las actividades de las explotaciones de daméssu®s.

Las variables relacionadas con el compromiso deakfueron las siguientes:

1. Ndmero de afos exportando: Esta variable se dedim® nimero de afios que lleva el
productor exportando damascos frescos. La varialestra la ventaja competitiva
que representa la experiencia adquirida, acergaabeso exportador, por parte de las
explotaciones. En este sentido, esta variable gmorele a una dimension de alcance
relevante para consolidarse en los mercados dmaesttuales, como también, para
incursionar en nuevos mercados.

2. Fruta con calidad exportable: Variable que reprsehporcentaje de fruta que tiene
calidad exportable de la produccién total. Estarasgnta el esfuerzo, de las
explotaciones productoras de damascos frescos, gheaazar una produccion que
permita exportar y competir en el mercado inteoraai

3. Variedad exportable: Identifica la variedad quedidas mejores caracteristicas para
ser exportada segun la experiencia de los prodigtencuestados. Esta dimension
representa el conocimiento de los atributos exgplar el mercado internacional, en
damascos, para ser exportados.

Las variables relacionadas con el compromiso derses fueron las siguientes:

4. Antigledad de la explotacién: Esta variable sengefiomo el nimero de afios que la
explotacion tiene produciendo damascos represemteEn@xperiencia y trayectoria
dentro de la industria del damasco. En este senfidderson y Formisano (1988),
sefialan que esta variable es recurso importangegssgurar la captacion de nuevos
clientes, la credibilidad y la capacidad para caiadizar los productos en el tiempo
situacion que esta fuertemente relacionada corepatacion y permanencia en el
negocio.



5. Rendimiento: Variable que representa la producqén hectarea que tienen las
explotaciones en la temporada noviembre del 20@hero 2007. Esta dimension
muestra el grado de control de todas y cada undasdetapas del proceso productivo
de manera que sea capaz de cumplir con las demdeti@asercado en un proceso
exportador.

6. Variedades producidas: Identifica el nUmero deedailes producidas en la temporada
noviembre del 2006 y enero 2007 y constituye undidaede conocimiento de las
explotaciones acerca de los requerimientos y egige de la produccion de
damascos. Por otro lado, el nimero de variedadedugidas representa una
dimension del compromiso de recursos de los prodestpara iniciar el proceso
exportador, es decir, a mayor numero de variedpo®tucidas, mayor deberia ser el
compromiso de recursos que se destina al procegortagor por parte de los
productores de damascos para consumo fresco.

7. Superficie plantada: Esta variable representa etemd de hectareas plantadas de
damascos. Esta dimension pretende controlar laenéia positiva que de por si
tendra el tamafio de la plantacion en las decisioleesxportacion, dado que cabe
esperar, en general, mayor desarrollo de recurso®gacion en funcién del tamario.

Para analizar estadisticamente las variables, ieardn escalas métricas para facilitar la
aplicacion de las técnicas multivariables (Luqu9®.

Encuesta y recopilacion de informacion

La recoleccion de la informacién para desarrobainlestigacion se realizé a través de una
encuesta aplicada a productores de damascos freacess respectivas explotaciones. La
encuesta contemplé 3 preguntas: una pregunta méfeee caracteristicas de gestion, otra
pregunta orientada al marketing internacional y teneera referida a las caracteristicas de las
explotaciones. Para tal efecto dichas preguntadesarrollaron sobre la base de 16
afirmaciones referidas a caracteristicas de gesti®rafirmaciones orientadas al marketing
internacional y 8 preguntas descriptivas refereatéss caracteristicas de las explotaciones
basadas en el compromiso de recursos y alcanceedmao de estas (Ver apéndice I). Las
afirmaciones contempladas en la encuesta se pergunén escala Likert en 5 niveles; 1:
completamente en desacuerdo, 2: parcialmente sacderdo, 3: ni en acuerdo ni en
desacuerdo, 4: parcialmente en acuerdo, 5: compdetiz en acuerdo (Hernandez et al.,
2002). Este estilo de pregunta se utilizé en laspestiva de minimizar los matices de las
afirmaciones. Para ello, se aplicé previamentetaiesta a un grupo de expertos para depurar
el instrumento. Una vez examinada la encuestagsoexpertos se procedié a reformular el
instrumento y de esta forma obtener la encuesiaitiled (Ver apéndice 1). La encuesta se
realiz6 mediante entrevistas en terreno a los etapos o administradores de las
explotaciones en los meses de noviembre de 20€l6pthre de 2006 y enero de 2007.

Método estadistico
La metodologia estadistica se basd en dos técmjoas son el analisis factorial de

componentes principales y el andlisis de conglodoergerarquicos. A continuacion se
presentan las definiciones y forma en que se aphoan presente investigacion.



Andlisis factorial.Esta técnica permite examinar las interdependeraniére las variables
seleccionadas a fin de identificar una serie dofas que expliquen dichas interacciones. En
este sentido, Luque (2000) sefiala que el anadisirial es un método de interdependencia,
es decir, no se hace distincion entre variablegmi#ipntes e independientes. Por otra parte,
este analisis comprende diferentes métodos queitparexaminar la estructura subyacente
en un conjunto de variables y condensar la infordmague contienen, revelando dimensiones
fundamentales y, por lo tanto, simplificando ladac®mnes existentes entre variables
observables. En resumen, agrupan variables obdesvapara formar otras nuevas
denominadas factores o factores latentes, que @miinaciones lineales de las anteriores,
con la menor perdida de informacién. Hatiral, (1999) sefialan que este método resume, en
el menor nuimero de factores la informacion congeni&h las variables originales,
minimizando la perdida de informacién. En esta stigacion se utilizé el andlisis factorial
para reducir el elevado niumero de variables inigiake obtuvo un pequefio niumero de
factores que explica la mayor parte de la variaimservada. Posteriormente, para interpretar
el significado de los factores obtenidos se aphcpartir de la solucion inicial, el método de
rotacién Varimax. Con este método se trata de gumsgque las cargas de las variables sobre
los factores sean unicas, es decir, que cada legalp se apoye sobre un factor, y ademas
gue estos factores sean ortogonales entre si man@emder generalidad y simplificar la
interpretaciéon. En resumen, este proceso conjurgomifd etiquetar los factores
identificados, los cuales se emplearon como stistis de las variables iniciales para
analisis subsiguientes (Hait al, 1999). Este andlisis se aplicé en la presentestigacion a
las variables medidas por 34 afirmaciones; 16 aftiones relacionas con la gestién y 18
afirmaciones orientadas al marketing internaci¢vat cuadros 1y 2).

La aplicacion de este tipo de técnica multivariaetpliere que se cumplan ciertos criterios de
adecuacion. Segun Luque (2000), para verificarsestiterios se realiza un examen de la
matriz de correlaciones entre las variables. Ea @stestigacion, el examen se realizo
aplicando las siguientes pruebas: el estadisticadger-Meyer-Olkin (KMO) y prueba de
esfericidad de Bartlett. En este sentido el ediadiKaiser-Meyer-Olkin (KMO) se considerd
valido con un valor igual o superior a 0,5. Poagiarte, para facilitar la identificacion de un
nombre para el factor se observé la matjiz de coepes rotados, que representa las cargas
factoriales de las variables originales y se afatizdles de estas variables contribuyen en
mayor medida a la formacion del factor. En estdidenpara que una carga factorial sea
considerada significativa debe presentar un valayana 0,5 (Hairet al, 1999 y Luque,
2000).

Analisis de conglomerados jerarquicasair et al, (1999) sostienen que el andlisis de
conglomerados, también conocido como analisis teills taxonomia numérica o
reconocimiento de patrones, es una técnica estadistltivariante cuyo propdsito es dividir
un conjunto de objetos en grupos de forma quedsgos de los objetos en un mismo grupo
sean muy similares entre si (cohesion interna) yodeobjetos de grupos diferentes sean
distintos (aislamiento externo del grupo). En estatido, Luque (2000) sefala que para
formar grupos de elementos homogéneos en primar,lsg requiere una forma de medir el
parecido entre dos elementos y, en segundo luggr,gbe definir un procedimiento para
constituir los grupos. Por lo tanto, para mediséanejanza o parecido entre dos objetos se
utilizan medidas de similitud o distancia y pardirde el procedimiento de agrupacion, es
decir, decidir cuando dos elementos van a formatepde un mismo grupo o de grupos
diferentes se debe recurrir a los procedimientosagieipacion que se clasifican en dos
grandes tipos: procedimientos jerarquicos Yy prooeditos no jerarquicos. Los
procedimientos jerarquicos, segun Luque (2000)amelan una jerarquia y por lo tanto la



formacion de grupos constituye un proceso secuego@se representa graficamente. Dada
una poblacion, se trata de establecer una jeramdipartes, delimitando un numero de

subconjuntos de forma que entre ellos no tenganexitos comunes (sean disjuntos) y que
cada subconjunto esté incluido en otro (jerarqufay. otro lado, los procedimientos no

jerarquicos actuan sobre un numero de grupos pnevite determinados y van agrupando a
los sujetos siguiendo una determinada medida diéiteoino distancia. Este analisis se aplico

sobre 8 variables descriptivas de las explotaciones gstdneestructuradas en base al
compromiso de recursos y alcance de mercado d& ®&écuadros 5y 6).

La medida de distancia o similitud utilizada fuediatancia euclidea al cuadrado. Por otro
lado, para la seleccion del nimero de grupos égitats presentes se aplico el procedimiento
jerarquico llamado método de Ward que utiliza uidliais de varianza para evaluar la
distancia entre grupos. Este método intenta miimea suma de los cuadrados de los grupos
gue se pueden formar en cada paso, pues los gsgpwan formando de manera que se
produzca el menor aumento de las sumas de losan@sirEs un procedimiento que tiende a
producir grupos pequefios y equilibrados en cuantmimero de elementos que lo integran.
La expresiéon de este método utilizado es la sigeien

h
sc:|:Z:sc:|K
i=1

Partiendo déh” grupos y“m” variables de compromiso de recursos y alcance deache
de las explotacionés

m_ "k _ 2

SCly ZZZ(Xijk—Xik)

i=1 j=1
Donde:
SCI :Suma del cuadrado de los desvios de laadisones a la media general.
SClk : Suma del cuadrado de los desvios de las obsenescen cada grupo, con respecto a

la media del grupo para todos los grupos.

m
22 : Suma de desviaciones en todas las varidine's para todos los productorén”
== dentro del grupok” .

18
Xik :Valor de la variabl&” para cada producttjf perteneciente al grup” .
Xik :Media de la variabld” en el grupdk” .

El método de Ward permiti6 obtener el niumero ihicia grupos. Luego, se procedié a
determinar el nimero de grupos mas estable candidad de hallar una solucion valida y
confiable. En este sentido, basados en Malhotr®7)1%e examinaron los resultados
entregados por el andlisis de clasificacion de loongrados jerarquicos atendiendo a las
siguientes técnicas: esquema de agrupacion o ibise aglomeracion, dendrograma o
diagrama en &rbol y conglomerado de pertenencia.

Una vez aplicado el andlisis de conglomeradosqaréos a las variables descriptivas de las
explotaciones y el andlisis factorial a las vaeablelacionadas con la gestion y marketing
orientados hacia el desarrollo del proceso exportad empled un andlisis de varianza o
ANOVA para medir las relaciones existentes enteeresultados obtenidos del andlisis de
conglomerados jerarquicos y los resultados obtendkl analisis factorial. Por otra parte,



para medir las relaciones de las variables des@gpsobre los grupos se aplico la prueba de
Chi-cuadrado.

RESULTADOS Y DISCUSION

Factores determinantes del desarrollo exportadorlde productores de damascos chilenos

A través del analisis factorial se obtuvieron lastbres que determinan el desarrollo del
proceso exportador de los productores de damasessob chilenos. Este andlisis se aplico
para reducir el elevado nimero de variables, m@t@clas con topicos de gestidon y marketing,
que determinan el desarrollo del proceso exportadonsultadas en la encuesta.
Rechazandose ademas, la hipotesis nula de la pdeebafericidad de Bartlett en todos los
casos (Luque, 2000). Esto confirma la correlacidiree las variables y comprueba la
idoneidad de la aplicacion del analisis factorial.

Factores de gestion que determinan el desarrolld gl®ceso exportador

Los factores que sintetizan las percepciones dprliductores relacionadas con la gestion de
exportacion se han configurado mediante un analdgs componentes principales,
obteniéndose a partir de este analisis 4 factooes explican un 53,93% de la varianza,
reduciendo de esta manera el numero de 16 variat®esideradas inicialmente. A
continuacion se describen individualmente los fa@asale gestiébn que determinan el proceso
exportador (Ver cuadro 1).

FACTOR 1“Ubicacién geogréfica, buenas practicas agricglaalidad”. Este factor explica
por si solo el 16,39% de la varianza y agrupa lasientes actitudes, las cuales presentan una
correlacion positiva con el factor: “La ubicacigeografica de su explotacion es una variable
importante de considerar al momento de tomar lesidecde exportar”, “La aplicaciéon en su
empresa de buenas practicas agricolas es funddneentl aumento de las ventas en el
mercado internacional”, “El bajo porcentaje de mzion con calibre exportable impide
iniciar un proceso exportador”, “La imagen positida su produccion frente a clientes
internacionales, es esencial para el proceso eqmit y “Para competir con variedades de
calidad exportable es fundamental un programa deramiento genético del damasco. Este
factor ha sido denominado “ubicacién geograficegnas practicas agricolas y calidad” ya
que relaciona, por un lado, la importancia atribuada ubicacion geogréfica, por parte de los
productores, al momento de tomar la decision derapy por otro, vincula las buenas
practicas agricolas y la calidad.

En relacion a las variables que componen esterfalitnénez (2004) y Puig (2004) sefalan
que existe una positiva y significativa relaciotrerta decision de exportar y la pertenencia a
una determinada ubicacion geogréafica. Con respetdocalidad, Jiménez (2004) sefiala que
las empresas perciben que la calidad es un remuisiispensable para competir en el
exterior, y lo definen como una variable que incideectamente en el proceso de
internacionalizacion de la empresa.

FACTOR 2 “Economias de escala” .Este factor explica paosd el 13,12% de la varianza.
Este factor se compone de las siguientes dimersidag cuales presentan una correlacion
positiva con el factor: “La asociatividad es un extp importante para generar mayores
volimenes de exportacién”, “Mientras mayor sea @hero de hectareas en produccion,
mayores seran las posibilidades de competir em@rsados internacionales”, “El bajo costo
de produccién de su fruta con respecto a la competees relevante en la decision de
exportar”, “La calidad del recurso humano que laben el packing es importante para el
desarrollo del proceso exportador”. En este fademominado “economias de escala”, se



observa que la asociatividad de los productoresigeno de hectareas en produccion son
variables que poseen altas puntuaciones, lo cymkgenta una actitud favorable de los
productores frente al hecho de formar parte de aswiacidn que les permita, junto con
aumentar el numero de hectéreas de produccionragenayores volimenes de exportacion y
asi mejorar las posibilidades de competir en elced® internacional. Por otra parte, la
variable que relaciona el bajo costo de producc@nrespecto a la competencia y la decision
de exportar presenta una correlacion menor, paptalsle, con el factor (0,517). En relacién
a las variables que componen este factor Jimérgg)Xefala que aquellas empresas que
tienen un nulo o minimo crecimiento en la cantidadempleados al momento de iniciar su
proceso de internacionalizacion, consideran quesecelevante la mano de obra calificada
para la internacionalizacion de la empresa. Par lafto, Pelayo y Vargas (2004) sefiala que
las variables asociadas al factor encontrado apardaculadas principalmente a la cuota de
mercado, al activo total y numero de empleadostgmo es un factor que comprende todas
aquellas variables que determinan el tamafio y lacamtracion, por lo que se puede
denominar “economias de escala”.

FACTOR 3:“Instrumentos de desarrollo”. Este factor explma si solo el 12,39% de la
varianza y se compone de las siguientes dimensidhasinvestigacién y desarrollo en
manejo de huerto que realice su explotacién sorsigles al momento de competir en los
mercados internacionales”, “Una solida situacidrficiera de su explotacion es fundamental
para competir en el mercado internacional”, “Laidaal del recurso humano que posee su
explotacion no tiene relevancia para la exportdciira capacidad tecnolédgica e innovadora
de su explotacion son elementos fundamentales marapetir en los mercados
internacionales”. Este factor ha sido denominadstfumentos de desarrollo” ya que en él se
sintetizan, por un lado, aspectos relacionadodacoriroduccion de elementos que permitan a
cada una de las explotaciones iniciar un proceporéador y por otro incluye, pero con una
correlaciéon negativa, la variable calidad del reoutumano que posee la explotacion, lo cual
significa que en la medida que aumente el factwstfumentos de desarrollo”, se hara mas
relevante la calidad del recurso humano que p@serplotacion. Galaet al (2000), sefialan
que una variable determinante de la decision delerelos productos en el exterior, es su
capacidad tecnoldgica e innovadora.

FACTOR 4:“Comercializacion”. Este factor explica por sicel 12,05% de la varianza. Se
compone de las siguientes dimensiones: “Los albstos de cosecha y embalaje son una
limitante de la exportacion”, “La exportacion esprmceso que es mejor que lo lleven a cabo
exportadoras”, “La facilidad para cambiar de pral@es de insumos es primordial en la
reduccion de costos totales”. Este factor se hardarado “comercializacion” ya que reune
dimensiones relacionadas con la cadena de agregdeidalor a los damascos frescos en el
proceso exportador. De este modo, en la medidagoeente la percepcion de que los altos
costos son una limitante para la exportacion, delgs exportadoras deben lleven a cabo la
exportacion y de que exista facilidad para camb&proveedores, la comercializacion se
har4 més relevante. Lo anterior puede tener relazé lo expresado por Galéhal. (2000)

en el sentido que experiencia en proceso exportaelonitira a las empresas exportadoras
llevar a cabo de mejor manera el proceso exportador

Factores de marketing determinan el desarrollo gebceso exportador en productores de
damascos frescos

Los factores que resumen las actitudes relacionadas la orientacion al marketing
internacional se han configurado mediante un dsalge componentes principales,
obteniéndose a partir de estos 4 factores quecexplin 64,67% de la varianza, reduciendo
de esta manera el nimero de 18 variables consaernaitialmente. A continuacién se



Cuadro 1. Factores de gestion que determinan el desollo del proceso exportador segun la carga
factorial que aporta cada variable a la formacion @ los factores.

Ubicacion
FACTORES DE GESTION geogréfica, buena Economias de Instrumentos . oii700i6n
préacticas agricolas escala de desarrollo
y calidad
Variable Carga factorial
La ut_)|caC|0n geogréfica de su explotaqqr) es wareble importante de 0774 0,191 0,033 0.124
considerar al momento de tomar la decision de e¢apor
La aplicacion en su empresa de buenas pracncagﬂgr es fundamental en 0755 0,055 0341 0,074
el aumento de las ventas en el mercado internaciona
El bajo porcentaje de produccion con calibre exgizet impide iniciar un 0,607 0.214 -0,062 0,090
proceso exportador
La |m§gen positiva de su produccién frente a odisritternacionales, es 0569 0,233 -0,034 0,196
esencial para el proceso exportador
Para competir cqn varl_edades dfa_calldad exporezbfandamental un 0.366 0,095 -0,048 -0,260
programa de mejoramiento genético del damasco
La asocw_{nwdad es un aspecto importante parargengayores volimenes de 0222 0812 -0.110 0232
exportacion
M|eptr§s mayor sea el nymero de hectareag en pu:tqiurmayores seran las 0,238 0.709 0,068 0,031
posibilidades de competir en los mercados inteoredes.
El bajo costo de prc_)d_tgccnon de su fruta con respadd competencia, es 0,367 0524 0,001 0,469
relevante en la decision de exportar
La calidad del recurso humano que labora en elipgas importante para el 0157 0.328 0272 0,013
desarrollo del proceso exportador
La |nve§tlgaC|on y desarrollo en mangJo de hueue qaahce 31_1 explotacion 0,048 0,126 0,686 0117
son decisivos al momento de competir en los meadernacionales
Una sol_lda situacion fmapcnera d_e su explotaci®fuadamental para 0112 0416 0,682 0,242
competir en el mercado internacional.
La calidad del re'c,urso humano que posee su exjpotao tiene relevancia 0,319 -0,108 -0,647 0,146
para la exportacion
La capacidad tecnolégica e !nnovadora de su e?qulmason elementos 0478 -0,088 0565 -0,163
fundamentales para competir en los mercados intemales
Los altos costos de cosechay embalaje son nnitztite de la exportacion 0,048 -0,012 -0,008 0,752
La exportacion es un proceso que es mejor quever a cabo exportadoras -0,067 -0,372 -0,044 0,673
La facﬂlfiad para cambiar de proveedores de insussqzimordial en la -0,101 0,243 -0,300 0,616
reduccion de costos totales
Varianza por factor (%) 16,386 13,115 12,385 12,047
Varianza acumulada (%) 16,386 29,500 41,885 53,933
Medida de adecuacién muestral de Kaiser-Meyer-O(idiMO). 0,523
Prueba de esfericidad de Bartlett Ch|-cu§drado 169,334
aproximado

gl. 120,000

Sig. 0,002
Método de Extraccion: Andlisis de Componentes principalétodo de rotacion: Normalizacion Varimax con Kaiser| La
rotacion ha convergido en 6 iteraciones. La carga factaléalas variables es considerada relevante para explicarceif
cuando presenta valores preferentemente supeed¢es

describen individualmente los factores de marketieterminan el desarrollo del proceso
exportador (Ver cuadro 2).

FACTOR 1:“Atributos de marketing (Plaza y producto)”. E$aetor explica por si solo el
22,15% de la varianza y se compone de las siguielitesnsiones: “Un excelente aspecto
exterior de su producto en el mercado de destinormeus posibilidades de exportacion”,
“Es primordial para tener éxito en el mercado maeional manejar su empresa bajo criterios
de gestién de calidad”, “Un canal de distribuci@petlito en el pais de destino de su fruta es



fundamental en su decision de exportar”, “Investir el desarrollo de nuevas variedades es
fundamental para competir en Europa y Estados Whidbin gerente con experiencia en el
negocio exportador es fundamental para tener éxitel mercado internacional”. Este factor
ha sido denominado “atributos de marketing (plagzaoducto)” ya que reune, por un lado,
aspectos relacionados con la gestion y logisticen@das hacia la colocacién y
posicionamiento de los damascos frescos chilenas srercado internacional y por otro los
esfuerzos en innovacion, invirtiendo en el deskrrdé nuevas variedades en atencion a las
exigencias de la demanda internacional. Las vasablsociadas a este factor se pueden
contrastar por el lado de la demanda con los atsbexigidos por los consumidores
europeos. En este sentido, M@tal (2006) sefialan que los atributos extrinsecosode |
damascos en el lugar de venta son relevantes €eecligion de compra por parte de los
consumidores italianos. Esta situacion coincide lagpercepcion que tienen los productores
chilenos acerca de la apariencia externa que deben los damascos para exportacion. Otra
variable de este factor es la importancia de |lzmgea en el desarrollo exportador que es
considerado, segun Galan (2000) y Jiménez (20Ctermiinante y que afecta cualquier
aspecto relacionado con el proceso de internatacadn de la empresa. Por lo tanto, la
actitud favorable de la direccién hacia los negedmernacionales, tiene como consecuencia
una mayor predisposicién de las empresas a exportar

FACTOR 2:“Promocién y asociatividad"Este factor explica por si solo el 18,18% de la
varianza y esta compuesto por las siguientes diomes “La imagen positiva de Chile como
pais exportador fruticola es fundamental para eapdamascos frescos”, “La pertenencia de
su explotacién a una asociacion de exportadordgdas proceso exportador”, “Los diversos
tratados comerciales firmados por Chile, son furetgales para desarrollar el proceso
exportador”’, “Las denominaciones de origen son rumséntos eficientes para la
comercializacion en el mercado exterior”, “Las acaeristicas de las variedades Castelbrite y
Patterson son las mejores para la exportacion”, f&lsvante conocer y manejar la
informacion de demanda por damascos frescos deotesiciales paises importadores”. Este
factor ha sido denominado “promocion y asociatigidga que retne aspectos que tienen
relacion con la planificacién de las actividadesnpocionales, las cuales contribuyen
activamente al éxito de las empresas que deseantaxEn este sentido, la imagen positiva
de Chile como pais exportador fruticola y la firdetratados comerciales con otros paises
tiene una relacién directa con la promocion y agoddad dentro de la industria. Por otro
lado, el conocimiento de los mercados extranjesdsiedamental para el proceso exportador,
(Jiménez, 2004).

FACTOR 3:“Tradicién y exigencias del mercaddste factor explica por si solo el 12,77%
de la varianza. De este modo, el factor se compmtndas siguientes dimensiones: “La
tradicion de su explotacion como productor de daomdrescos de exportacion es una
variable muy importante para decidir exportar”, ‘litadamental contar con variedades que
tengan una mayor vida de poscosecha para planifitgroceso exportador”, “Las barreras
sanitarias limitan los mercados de destino de dalymcion de su empresa”. Este factor ha
sido denominado “tradicion y exigencias del mer€adoque en la medida que aumente la
variable tradicion como productor de damascos fiesatmentara positivamente la incidencia
del factor el desarrollo del proceso exportador.

FACTOR 4: “Limitantes de la gestion comercial de@acion”. Este factor explica por si
solo el 11,57% de la varianza y se compone de {agesites dimensiones: “Un volumen
pequefio de produccién de damascos no permite disarl proceso exportador”, “Si su
empresa aumentara la inversion en publicidad pefaniin aumento de las ventas en el
exterior”, “Es relevante la contratacion de prafesies y técnicos que aseguren una gestion
comercial eficiente”, “La investigacion de mercadmarketing que realice su empresa es un
factor importante para el desarrollo exportadosteHactor ha sido denominado “Limitantes



de la gestion comercial de exportacion” ya quessird aspectos relevantes para el desarrollo
de la actividad exportadora. En este sentido, exisf relacion positiva entre el factor y la
inversion que hagan los productores en recursoshosny publicidad orientada al desarrollo
del proceso exportador.

Cuadro 2. Factores de marketing que determinan elasarrollo del proceso exportador segun la carga
factorial que aporta cada variable a la formacion @ los factores.

Atributos de s -
Marketin Eoatien Tradicibny  Limitantes de la
FACTORES DE MARKETING 9 L Y exigencias de gestion comercial
(Plaza, asociatividad .
mercado de exportacion
Producto)
Variable Carga factorial
Un ('ex'c.elente aspecto extt'a‘rlor de su producto ereetado de destino mejora sus 0,924 0,043 0,054 0,016
posibilidades de exportacion
Es'prlrr.lor(-;hal para te!w,er éxito en el mercado irsteional manejar su empresa 0,897 0,130 0,021 0175
bajo criterios de gestion de calidad
Un canal (':Ie'ldlstnbucmn expedito en el pais déintesle su fruta es fundamental 0,829 0,083 0,064 0,106
en su decision de exportar
Invertir en el desarroll_o de nuevas variedadesiedadmental para competir en 0,816 0,042 0,039 0,212
Europa y Estados Unidos
Un gerente con expe_rlenma _en el negocio exportadoiundamental para tener 0,577 0,184 0,012 0,027
éxito en el mercado internacional
La imagen positiva de Chile como pais exportaddidola es fundamental para 0,146 0,821 0,108 0,053
exportar damascos frescos
La pertenencia de su explotacién a una asocia@d@xplortadores facilita el 0,264 0,775 0,108 0,021
proceso exportador
Los diversos tratados comerciales firmados poreCbhn fundamentales para 0,346 0,762 -0,100 0,029
desarrollar el proceso exportador
Las der?or_nlna‘?lones de origen son |n§trument0$et para la 0,433 0,747 0,090 0,246
comercializacion en el mercado exterior
Las caractfelrlstlcas de las variedades CastejbRtterson son las mejores para 0,212 0,525 0,223 0,503
la exportacion
Es relevante (':onocer'y maﬁe]ar la informacion aeashela por damascos frescos 0,149 0,517 0,219 0,338
de los potenciales paises importadores
La tradlc!c'm de su explptamon como productor d_afata:os frescos de 0,021 0,009 0,965 0,127
exportacion es una variable muy importante paralatesxportar
Es fundar.n.ental contar con variedades que tengamampear vida de postcosecha 0,096 0,005 0,919 0,057
para planificar un proceso exportador
Las barreras sanitarias limitan los mercados deéndede la produccién de su 0,361 0,227 0,491 0,246
empresa
Un volumen pequefio de produccién de damascos nuitpedesarrollar el 0,053 0,282 0173 0,695
proceso exportador
Es releyantg Ig contratacion de profesionalesnités que aseguren una gestion 0,084 0,148 0117 0,621
comercial eficiente.
Si su empresa aumentara la inversién en publigi@achitiria un aumento de las 0,027 0,316 0,157 0,589
ventas en el exterior
La investigacién de mercado y marketing que realicempresa es un fac
importante para el desarrollo exportador 0,167 0,032 0,257 0516
Varianza por factor (%) 22,152 18,177 12,771 11,566
Varianza acumulada (%) 22,152 40,329 53,100 64,666
Medida de adecuaciéon muestral de Kaiser-Meyer-O(KMO). 0,515
Prueba de esfericidad de Bartlett Chl-cugdrado 482,299
aproximado

gl. 153,000

Sig. 0,000
Método de Extracciéon: Andlisis de Componentes principaiédtodo de rotacion: Normalizacion Varimax con Kaiser| La
rotacion ha convergido en 6 iteraciones. La carga factoalas variables es considerada relevante para explicacel\f
cuando presenta valores preferentemente supead&s 1

Caracterizacion de los grupos estratégicos de pridees de damascos frescos

El objetivo general y especifico nimero dos de ést@stigacion se concreté con la
obtencién de tres grupos estratégicos de productirelamascos frescos a partir de variables
descriptivas de las explotaciones relacionadaset@ompromiso de recursos y alcance de
mercado. Por otro lado, los factores que determ@ladesarrollo del proceso exportador
permiten complementar la descripcion de los grigstsatégicos en base a las caracteristicas
de gestion y de orientacion al marketing interna@io A continuacion se describen
individualmente los grupos estratégicos de proadastde damascos frescos encontrados.
GRUPO ESTRATEGICO :1“Productores pequefios con escasa experienciartaspoa”.
Este grupo reudne al 22,5% de los productores eradesst destacando en él, una alta
frecuencia (77,8%) de productores que comenzé areexgmace menos de cuatro afios. Con
respecto a la fruta con calidad exportable, destacaeste grupo, por encima de la media de




la poblacion, aquellos productores que registraeudajes de fruta con calidad exportable
entre superiores al 40,0%. Otro rango distintiveegiee grupo de productores es su nivel de
conocimiento respecto a las variedades exportalpl@s,una parte, existe 44,4% de los
productores que declara no saber acerca de estadages y por otra, existe un porcentaje
idéntico que sefiala a Dina como variedad de exgérta(Cuadro 3). En relacion a la
antigiedad de la explotacion, un 66,7% de este gprpeenta explotaciones cuya una
antigiiedad se sitia entre 1 y 6 afios, que es eflm diferenciador de este grupo. Por otro
lado, destaca en este grupo un 55,6% de producioeetene rendimientos que se encuentran
entre 0,2 y 9 toneladas por hectarea (Ver cuadrdidjerente a las percepciones de este
grupo de productores hacia aspectos de gestidrrketiry internacional, éstos presentan una
actitud negativa, lo que denota una actitud dentlergis de los entrevistados hacia los factores
que determinan el desarrollo del proceso exportéder cuadro 5). En sintesis, este grupo
denominado “productores pequefios con corta exméaieaxportadora”, se diferencia
respecto de los demas por su reciente incorporadiémercado de los damascos frescos de
exportacion, baja produccion por hectarea y actitadativa hacia aspectos relativos a la
gestion y el marketing internacional.

GRUPO ESTRATEGICO 2: “Productores consolidadosmvadores”. Este grupo reune el
32,5% de los productores analizados. En este gmimlisingue, respecto de los demas, por
una frecuencia de tiempo media de participaciorelemegocio exportador. En este sentido,
parte de este grupo (30,8%) lleva entre 9 y 12 aRpertando y otra parte del mismo llevan
exportando entre 5 y 8 afios. Otro aspecto difeadocide este grupo lo constituye el 69,20%
de este grupo, quienes presentan porcentajestdectrn calidad exportable entre 60 y 79,9%.
En lo que refiere a la variedad mas apropiada @gpartar, destaca en este grupo, un 46,20%
que expresa que la variedad Castelbrite es la pé@piada para exportar seguido por la
variedad Dina con un 30,8% y Modesto con un 15,4%cual estd indexado con lo que
actualmente se esta exportando, segun Quiroz y (80@Y) las variedades mas exportadas
por Chile son, siguiendo el mismo orden de frecizede este grupo, Castel Brite, Dina y
Modesto. (Ver cuadro 3). En cuanto a la antigiedadla explotacion, destacan dos
subgrupos, uno de un 38,5% que registra un antiglieatse 25 y 30 afios y otro grupo que
tiene una antigiedad entre 13 y 18 afios, por temtpuede catalogar a este grupo como
experimentado en exportaciones de damascos. Adetndsango distintivo de este grupo es
el 69,20% de sus productores que presentan rendosiemtre 10 y 19 toneladas por
hectarea, lo cual es un rendimiento medio-bajositieacion anterior se puede relacionar con
el porcentaje de fruta con calidad exportable ddayque, ha menor producciéon por hectarea
mayor porcentaje de fruta con calidad exportabler(uadro 4). Con respecto a las
caracteristicas orientadas al marketing internatjdambién se observa una actitud positiva
hacia los atributos de marketing, tradicion y eridas de mercado, a diferencia de grupo 1
que tiene una percepcion negativa frente a estdsrés(Ver cuadro 5). En sintesis, este
grupo denominado “productores consolidados e inhanas”, se diferencia por las siguientes
caracteristicas: experiencia exportadora, antigliedasus explotaciones y alto porcentaje de
fruta con calidad exportable. Ademas, este grupmresa una actitud positiva hacia las
caracteristicas relacionadas con la comercialima@n&trumentos de desarrollo y atributos de
marketing lo que permite rotular este grupo

GRUPO ESTRATEGICO 3: “Productores que no export&@ste grupo esta compuesto por
el 45% de los productores de damascos entrevistadigndo como caracteristicas exclusivas
el nunca haber exportado y por tanto declarar nplexentajes de fruta con calidad
exportable, su fruta se destina fundamentalmetdeagroindustria y al mercado interno. En
general, este grupo presente niveles de conocimiEjos respectos de las variedades que se
exportan, de hecho un 33,3% del grupo no sabe au# @ariedad mas apropiada para
exportar. Sin embargo, expresan conocer las vatedRatterson y Modesto, que si bien es



cierto son variedades que se exportan, son secasdam las exportaciones de damascos
chilenos (Ver cuadro 3). En cuanto a la antigliatiath explotacion, se aprecia como rango
distintivo de este grupo aquellas explotacionestopreen entre 19 y 24 afios, es decir existe
un subgrupo experimentado en la produccion de daea€n cuanto al rendimiento la
mayoria de este grupo, se puede catalogar connm@mos altos, ya que presentan
rendimientos por encima de las 20 toneladas, que&sle las caracteristicas que destacan en
este grupo, respecto de los demas. (Ver cuadr@ebpecto a las caracteristicas de gestion
este grupo presenta una actitud positiva frenteosa fhctores economias de escala,
instrumentos de desarrollo y ubicacion geogréflmagnas practicas agricolas y calidad.
Referente a las caracteristicas orientadas al tiagkénternacional, estos productores
presentan una percepcion positiva hacia la promogc#sociatividad (Ver cuadro 5).

Cuadro 3: Caracterizacion de los grupos estratégisode acuerdo a la distribucion porcentual del grupo
dentro de los distintos rangos de las variables @etuacion de mercado de los productores de damasco
frescos.
Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3
Productores Productores Productores

. - . . pequefios consolidados que no Total de
Variables descriptivas de la industria duct
orientadas al alcance de mercado con escasa € exportan - productores

experiencia innovadores 100%
exportadora
22,5% 32,5% 45%
% % % %
Numero afios exportando*
No ha exportado 0,00 0,00 100,00 45,00
menos de 4 afos 77,80 7,70 0,00 20,00
Entre 5y 8 afios 22,20 23,10 0,00 12,50
Entre 9y 12 afios 0,00 30,80 0,00 10,00
Entre 13 y 16 afios 0,00 23,10 0,00 7,50
Entre 17 y 20 afios 0,00 15,40 0,00 5,00
Fruta con calidad exportable*
Entre 0 y 19,9 % 0,00 0,00 100200 45,00
Entre 40 y 59,9 % 44,40 23,10 0,00 17,50
Entre 60y 79,9 % 44,40 69,20 0,00 32,50
Entre 80y 99,9 % 11,10 7,70 0,00 5,00
Variedad exportable***
No sabe 44,40 0,00 33,30 25,00
DINA 44,40 30,80 16,70 27,50
Castelbrite 11,10 46,20 11,10 22,50
Modesto 0,00 15,40 16,70 12,50
Earlicot 0,00 7,70 5,60 5,00
Patterson 0,00 0,00 16,70 7,50

*, Diferencias significativas al 1%. ***, Diferenas significativas al 1098 Estos productores declaran no
tener fruta con calidad exportable, es decir 0884que no exportan



Cuadro 4. Caracterizacion de los grupos estratégisade acuerdo a la distribucion porcentual del grupo
dentro de los distintos rangos de las variables a®mmpromiso de recursos de los productores de damasc
frescos.

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3
Productores Productores Productores

Variables descriptivas de la industria pequefios consolidados  que no Total de
relacionadas con el compromiso de con escasa e exportan productores
recursos orientado al proceso exportador experiencia innovadores 100%
exportadora
22,5% 32,5% 45%

Antigliedad de la explotacion*

Entre 1y 6 afios 66,70 0,00 22,20 25,00
Entre 7 y 12 afios 33,30 23,10 27,80 27,50
Entre 13 y 18 afios 0,00 23,10 11,10 12,50
Entre 19 y 24 afios 0,00 15,40 27,80 17,50
Entre 25 y 30 afios 0,00 38,50 11,10 17,50
Rendimiento*

Entre 0 y 9 toneladas por hectarea 55,60 23,10 016,7 27,50
Entre 10 y 19 toneladas por hectarea 33,30 69,20 00 O, 30,00
Entre 20 y 29 toneladas por hectarea 11,10 7,70 9038, 22,50
Entre 30 y 39 toneladas por hectarea 0,00 0,00 033,3 15,00
Entre 40 y 49 toneladas por hectarea 0,00 0,00 011,1 5,00

* Diferencias significativas al 1%. Las variablssperficie cultivada y nimero de variedades no
resultaron con diferencias significiativas

Cuadro 5. Caracterizacion de los grupos estratégiscen funcion de la correlacion de los factores que
determinan el desarrollo del proceso exportador colos grupos estratégicos de productores de damascos
frescos.

Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3
Productores Productores Productores

. equefios con consolidados ue no
Factores determinantes del desarrollo del proceso bea d

exportador escasa . e exportan
experiencia innovadores
exportadora
22,5% 32,5% 45%
Factores relacionados con las caracteristicas destién
Ubicacion geogréafica buenas préacticas agricolasdigad*** -0,508 -0,184 0,387
Economias de escala -0,314 -0,167 0,278
Instrumentos de desarrollo -0,578 0,319 0,059
Comercializacion -0,218 0,306 -0,112
Factores relacionados con caracteristicas de markeg
internacional
Atributos de Marketing (plaza y producto) -0,150 115 -0,008
Promocion y asociatividad -0,122 -0,403 0,352
Tradicién y exigencias del mercado -0,243 0,209 030,
Limitantes de la gestion comercial de exportacion* -0,748 -0,185 0,507

* Diferencias significativas al 1%. **, Diferendaignificativas al 5%. ***, Diferencias signifidaés al
10%.

Propuesta para el desarrollo del potencial expowadie productores chilenos de damascos
frescos

Para contribuir al desarrollo exportador de loslpotores que no exportan y fortalecer el de
aquellos que si lo hacen se propone a continudaié&dopcion de directrices que apunten a



mejorar la calidad, la gestion y los rendimientaspexportacion de las explotaciones a fin de
satisfacer la exigencias del competitivo mercatkerimacional.

Referente al grupo estratégicoPrbductores pequefios con escasa experiencia
exportadora”, se propone desarrollar acciones que permitan séraiba estos productores
en tematica de gestion y marketing internacionabidb basicamente a la actitud negativa
que manifiestan éstos respecto de estos tdpicosstersentido, los procesos de capacitacion
(cursos, charlas, seminarios), constituyen una er@sainte opcion para sensibilizarlos
positivamente con estos temas, lo cual se debeaizar en un contexto de elevada calidad
en los sistemas de capacitacion, fundamentalmettel@ a la percepcion negativa que tienen
de dichos aspectos.

Con relacién al grupo estratégictProductores consolidados e innovadores”, se
recomiendg dadala percepcion positiva de este grupo frente adotofes relacionados con
el marketing internacional, incentivar a estos poddres a tomar acciones que tiendan a
mantener una actividad permanente y dindmica frahteonocimiento e informacién del
mercado pues resultan ser aspectos claves en@ldéxia exportacion. En este sentido, para
este grupo, pueden ser atractivas las capacitacmmeactualizacion permanente (exigencias
de los mercados de destino en términos de normegwaciones exigidas por los mercados
de destino), las misiones tecnolégicas y comemsiajee les permitan mejorar su desempenfo
exportador. En este mismo contexto, la posibilidadempleo de instrumentos de fomento
estatales en régimen de cofinanciamiento puedemstittin importantes apoyos para el
desarrollo del proceso exportador.

Respecto al grupo estratégiteroductores que no exportan”,aln cuando es un grupo que
se ha enfocado por afios hacia la produccién destarmgara la agroindustria y el mercado
interno, podria ser interesante prospectar en @llg productores que vean en el negocio
exportador una opcion de interés. Por tal motivprepone desarrollar un levantamiento de
informacion que proporcione sefales claras aceetapdtencial que podrian tener estos
productores para reorientar sus esfuerzos empakesatiacia la exportacion de damascos en
fresco

CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados de esta investigag@osible concluir que en la industria de
damascos frescos chilena existen de tres grupoatéggtos de productores y que su
conformacion esta en funcion de las caracteristitasnas y de mercado de la empresa. De
este modo, se advierte en la industria del dam&ssto chilena una agrupacién de
productores pequefios con corta experiencia exmoeadn segundo grupo de productores
consolidados e innovadores y un tercer grupo quecasacteriza por reunir aquellos
productores que no exportan.

La caracterizacion de los grupos estratégicos perdeducir que los productores que no
exportan tienen mayores rendimientos por hectaneaaquellos productores que si lo hacen.
Lo anterior debe tener su fundamento en el hechguddos productores que exportan para
obtener frutos con mayor calidad exportable, dealeelucir la carga frutal por planta. Esta
labor de manejo estd orientada a aumentar el tamdafa fruta que es un limitante para
exportar. Por otra parte, los productores que mporan tienen altos rendimientos pero esta
condicion esta asociada a una produccion alterdadaus huertos lo que repercute en su
oferta haciéndola irregular a través de los afios.

En cuanto a las variedades de damascos, es padiblear que los productores que no
exportan muestran un desconocimiento de las vatesdaon mejores caracteristicas para la
exportacion al tener una alta heterogeneidad emesymiestas y un alto porcentaje de ellos
gue dice desconocer cual o cuales son las variedaegportables. Por otro lado, los



productores que exportan y aquellos que se catalogamno consolidados e innovadores
coinciden en sefialar que dichas variedades sorldist, Dina y Modesto. Sin embargo,
esta situacién resulta preocupante, ya que de memsteesta gama de variedades, se proyecta
un estancamiento del rubro, lo cual implica, porlagio, desconocimiento por parte de los
productores acerca de las proyecciones de demandasdmercados internacionales, que
apuntan a la busqueda de mejores variedades yretegpaestds no tendrian los atributos
requeridos por la demanda futura, y por otro lalajesafio de generar nuevas variedades
ajustadas a los requerimientos de los mercadosedénd hacia los cuales se exportan
damascos en fresco.

Para finalizar esta investigacién propone algurnilices para cada uno de los grupos que
se identifican en la industria de damascos frescbhdenos. En este sentido, las
recomendaciones dirigidas a aquellos productorgsgi®s y corta experiencia exportadora
se orientan hacia adoptar acciones que mejoreresiog y marketing para permitir el
desarrollo del proceso exportador en un contextsetsibilizacion acerca de las bondades y
alcances que podrian tener estas disciplinas emmeabramiento de su gestion de
exportaciones. Por otra parte, la recomendaciéra pas productores consolidados e
innovadores va dirigida a incentivar la sustenidéaid de sus exportaciones en el tiempo,
mediante capacitaciones, misiones tecnoldgicas ngeodales, desarrollo de acciones de
inteligencia de mercados, incorporacion de nuevaeejpres variedades. En lo cuanto a los
productores que no exportan, es importante clarifsti potencial exportador y en el caso de
existir emprender acciones para su desarrollo éxgor.
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APENDICE
Encuesta
.../ Buenos dias (tardes), la Facultad de Ciencias Agnaras de la Universidad de Chile, a través deepaBamento de Economia
-,?,i.: Agraria, se encuentra realizando un estudio titutédentificacién de grupos estratégicos para el deseollo de plataformas

respuesta al siguiente cuestionario. La opini@p@rionada por Usted es de muy valiosa utilidaw jgate estudio y para la

' de exportacion para productores chilenos de damasedrescos” Para esto se le solicita su colaboraciéon a traleésa
= industria del damasco fresco nacional. La inforiagiroporcionada en esta encuesta sera trataddexxciblmente.

[ Nombre: Predio: Cargo: |
Segun su opinién y en relacién a la industria pcomta de damascos frescos, y centrandose en ehdeeinternacional, califique de 1 a 5,
su acuerdo o desacuerdo en las siguientes afirmescio

1 = Completamente en desacuerdo o . 4 = Parcialmente en acuerdo,
- 3 = Ni en acuerdo ni en desacuerdge
2 = Parcialmente en desacuerdo 5 = Completamente en acuerdo

La capacidad tecnolégica e innovadora de su exgotaon elementos fundamentales manapetir en los mercados internaci

La imagen positiva de su produccién frente a aiglmternacionales, es esencial para el proceswtexpr

La calidad del recurso humano que posee su exfatao tiene relevancia para la exportacion

Un gerente con experiencia en el negocio exportasoundamental para tener éxito en el mercaéonational

El bajo costo de produccion de su fruta con respeta competencia, es relevante en la decisi@xplertar

La calidad del recurso humano que labora en elipg@s importante para el desarrollo del procegportador

La ubicacién geogréfica de su explotacion es amimble importante de considerar al momento de téendecision de exportal
Mientras mayor sea el nimero de hectareas en midthenayores seran las posibilidades de compelosemercados
internacionales.

Los diversos tratados comerciales firmados poreCbidn fundamentales para desarrollar el procgsardor

Una sélida situacién financiera de su explotac®fuadamental para competir en el mercado inteonati

Es relevante conocer y manejar la informacion aeasela por damascos frescos de los potencialespiaijgertadores
Es fundamental contar con variedades que tengamapar vida de postcosecha para planificar un gwegportador
La investigacion y desarrollo en manejo de hueu® rgalice su explotacion son decisivos al momeatcompetir en los
mercados internacionales

La imagen positiva de Chile como pais exportaddidola es fundamental para exportar damascosoesc

Un canal de distribucién expedito en el pais déimiesle su fruta es fundamental en su decisiorxgerear

La aplicacion en su empresa de buenas practicaokgres fundamental en el aumento de las ventasmeercado
internacional

Para competir con variedades de calidad exporeabfendamental un programa de mejoramiento gengéticdamasco
La facilidad para cambiar de proveedores de insieagsimordial en la reduccién de costos totales

Es primordial para tener éxito en el mercado irsteional manejar su empresa bajo criterios de gedéccalidad

La investigacion de mercado y marketing que realicempresa es un factor importante para el délseesgportador
La exportacién es un procegue es mejor que lo lleven a cabo exportar
Un excelente aspecto exterior de su producto srestado de destino mejora sus posibilidades dertqaiar
La pertenencia de su explotacién a una asociagi@xplortadores facilita el proceso expcor
La tradicién de su explotacién como productor deakecos frescos de exportacion es una variable mogriante para decic
Invertir en el desarrollo de nuevas variedadesieddmental para competir en Europa y Estados L
Las denorinaciones de origen son instrumentos eficientes lsatomercializacion en el mercado exte
Las caracteristicas de las variedades CastejbFitgterson son las mejores para la export
Los altos costos de cosecha y embalaje son miitarite de la exportacic
El bajo porcentaje de produccién con calibre exgidetimpide iniciar un proceso exportador
Las barreras sanitarias limitan los mercados déndede la produccién de su empt
Si su empresa aumentara la inversién en pubd permitiria un aumento de las ventas en el ex
La asociatividad es un aspecto importante parargengyores volimenes de exporta
Un volumen pequefio de produccién de damascos nutpeatesarrollar el proceso exporte
Es relevante la ciratacion de profesionales y técnicos que aseguramestion comercial eficier

Nuamero de hectareas de la explotacion: Eger;#lmlento Caja/ha (cajas de cuantos
Porcentaje de fruta con calidad exportable en @lfio: | Rendimiento Tonelada/ha: Variedades producidas:
NUmero de afios exportando: Antigiiedad de la exptota

¢ Qué variedad es la més apropiada para exportar2u&?




