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Abstract

El siguiente estudio tiene por objetivo identificar qué factores son
percibidos como los mas importantes para la internacionalizacion de
las empresas chilenas de videojuegos. Para esto, se seleccionaron
desde la literatura de servicios tres factores claves como variables
independientes, modelos de negocios para la exportacion,
asociatividad y apoyo estatal. A través de un estudio de percepcion,
que incluye a los principales actores publicos y privados, se quiere
conocer cudles perciben como los que mejor explican su proceso de
internacionalizacion. Se incluye a las principales empresas chilenas de
videojuegos, la Asociacion Gremial Chilena de Desarrolladores de
Videojuegos de Chile (VG Chile), CORFO y ProChile. Los resultados
muestran que las empresas consideran como prioritaria la exportacion
de su producto, ya que en Chile no hay mercado. El actor clave para
articular la relacion entre todos los actores ha sido VG Chile. Destaca
el apoyo Estatal desde los comienzos del gremio, especialmente en el
financiamiento a giras internacionales. Ello ha resultado en que las
empresas chilenas de videojuegos tengan mas desarrollada su
capacidad de internacionalizacion que la gestion de sus proyectos.
Ademas, desde 2015, ha logrado abrir dos nuevas lineas de
financiacion especiales para videojuegos. Se puede concluir que el
apoyo Estatal es el principal factor para la internacionalizaciéon a
través del financiamiento, muy de la mano con la asociatividad, que
logra coordinar de manera efectiva a las empresas con las instituciones
publicas. Los desafios que se presentan, entonces, son promover
instrumentos de desarrollo empresarial y avanzar en las sinergias entre
los servicios publicos.

Palabras clave: exportacion de servicios digitales, tiendas digitales,
videojuegos, asociatividad, modelo de negocios para exportacion de
servicios, apoyo estatal, comercio electronico.
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Capitulo 1. Introduccion

1.1 Situacion actual de la industria chilena de videojuegos

Luego de la creacion de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC) en 1995, una de las
areas del comercio internacional que ha tenido mayor avance ha sido la de servicios. Cada
vez mas, los paises se especializan en ellos para progresar hacia economias mas
desarrolladas y complejas (Meltzer, 2015; Low, 2016). Estos cambios se aceleraron con la
economia digital, liderado por empresas como Google, Microsoft y Apple (Bieron &
Usman, 2015). La industria digital se caracteriza por requerir capital humano avanzado que

genera un alto valor agregado en sus productos.

En ese contexto, Chile tiene la posibilidad de incentivar a su industria digital, en el contexto
de su estrategia nacional de productividad (Gobierno de Chile, 2017) para superar la etapa
de exportacion de materias primas. Objetivos apoyados por instituciones internacionales
como la Organizacion para la Cooperaciéon y el Desarrollo Econémicos (OCDE). Ella
recomienda inversion en industria local, especialmente donde el pais tenga un nicho
competitivo. En particular que sean realizadas por empresas nacionales, para evitar que los
talentos sean tomados por empresas de otros paises (OCDE, 2008; OCDE, 2011). Por lo
anterior, es que resulta importante tener una estrategia publica privada adecuada, que

permita hacer crecer esta industria y que se mantenga en Chile.

Este estudio se concentra en la industria chilena de los videojuegos. Esta eleccion se hace
en base a dos argumentos, en primer lugar, el crecimiento que ha tenido la industria a nivel
internacional y en un segundo lugar, la potencialidad que tiene la industria chilena de crecer

y aprovechar los nuevos métodos de comercio electrénico.

En el mundo la industria de los videojuegos ha ido creciendo en los ultimos afios, llegando
a ventas por sobre los 23 mil millones de dolares en Estados Unidos (The ESA, 2016) y
mas de 4 mil millones de libras esterlinas en Reino Unido, segun la Asociacion de
Entretenimiento Interactivo de Reino Unido (ukie) (ukie, 2017). Siguiendo a la industria
digital en general, la de videojuegos también cuenta con altas expectativas de crecimiento

segun Pricewaterhouse Coopers (pwc, 2016). Estas cifras muestran que existe un mercado



internacional lo suficientemente grande que permita a las empresas chilenas exportar sus

productos.

En la industria digital chilena se pueden identificar tres grupos que producen servicios
digitales: el software profesional/industrial, la animacion digital y los videojuegos. El
sector méas avanzado en la internacionalizacion es el de software industrial, representado
por la Asociacion Chilena de Empresas de Tecnologias de Informacion A.G. (ACTI), que
ha logrado obtener una Marca Sectorial® (ProChile, 2016). Aunque la Asociacion Gremial
Chilena de Desarrolladores de Videojuegos de Chile (en adelante, VG Chile), creada en
2010 (VG Chile, 2017a), aun no logra ese objetivo, ha ganado espacios significativos
dentro del ecosistema chileno de fondos publicos y ha fortalecido su imagen como industria
seria (Mufiz, 2017; Gonzélez, 2017; Rodriguez, 2017; Mladinic, 2017). Esto le hace tener

un gran potencial de desarrollo.

La industria chilena de videojuegos parece tener grandes posibilidades de desarrollarse en
un contexto de un alto crecimiento de estos productos a nivel mundial. Esta compuesta en
su mayoria por programadores y artistas (CNCA, 2017a). Ademas, es parte de la economia
de la informacion chilena, que representa cerca de un 3,4% del PIB en la actualidad -siendo
el sector de programacion y software un 22,4% de ese porcentaje- (Fundacion Pais Digital,
2016).

El grafico 1 muestra como han ido creciendo tanto las ventas como el numero de
empleados en la industria desde el afio 2011. Un punto interesante a destacar es el
estancamiento en las ventas desde 2014. En las entrevistas (Gorigoitia, 2017; Gonzalez,
2017) se comentd que esto se debia a la salida del pais de la empresa DeNA. No obstante,
también se ve que la industria local fue capaz de absorber a los desarrolladores que

trabajaban para esa compafiia.

! Marca Sectorial es un instrumento de ProChile definido como “una marca que sea representativa de un
sector, con el objetivo de penetrar uno 0o mas mercados internacionales, mediante un trabajo asociativo
publico-privado que tiene la ventaja de lograr economias de escala para la difusion y posicionamiento del
sector en el extranjero, trabajando su imagen bajo los atributos asociados a la marca pais.” (ProChile, 2016)
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Gréfico 1. Ventas y numero de empleados de las empresas chilenas de videojuegos (2011-

2016)
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de ProChile (Gonzélez, 2017) aportados por VG Chile.

Por lo anterior es importante conocer como las empresas chilenas se han ido integrando a
los mercados internacionales. Especialmente, en un contexto donde el gobierno promueve
nuevos sectores con alto valor agregado para depender menos de las materias primas
(Gobierno de Chile, 2016). Desde la academia no se ha abordado el fenémeno de la
internacionalizacion del comercio digital de videojuegos, sino mas bien se ha enfocado en
las regulaciones generales que deberia tener el comercio electrénico a nivel mundial (Burri,
2013; Meltzer, 2015; Ahmed & Aldonas, 2015; Porges & Enders, 2016; Low, 2016). Existe
un espacio sin investigar, donde es preciso conocer el estado del arte referente a los sectores

especificos de comercio electrénico.

Se entendera por internacionalizacion como el acceso a mercados extranjeros; por lo tanto,
una estrategia considerada exitosa debe aumentar el nimero de paises en los cuales se
vendan los productos. Para ilustrar cuanto se han internacionalizado las empresas chilenas,
se presentard informacién sobre el nimero de contratos firmados entre empresas de
videojuegos chilenas y extranjeras -ya sea para ser publicadoras (publishers) o un mandato

para realizar un trabajo de alquiler (work-for-hire)-2.

2 Publishers son las empresas que se dedican a la publicacion y publicidad de, en este caso, los videojuegos.
Estan encargados de la cadena de distribucidn, ya sea fisica o digital. Es decir, su misién es llevar el producto
a las manos de los clientes, ya sea poniéndolos en las tiendas fisicas o digitales. De ellos también depende el
lugar donde se publican dentro de las tiendas, ddndole mayor o menor visibilidad.

3



Teniendo en cuenta lo anterior, el presente estudio busca comprender en qué medida han
contribuido a la industria chilena de videojuegos para su internacionalizacion los factores
clave elegidos. Dentro del amplio rango de factores clave de éxito para la exportaciéon de
servicios identificados por Lopez y Mufioz (2012), se seleccionaron el modelo de negocios,
la asociatividad y el apoyo Estatal. La eleccion se hizo considerando las opciones mas
accesibles para los plazos de este estudio, los recursos disponibles y que son los que mejor
se adaptan al andlisis servicios digitales (videojuegos) como se explica a continuacion.

En primer lugar, se encuentra el modelo de negocios. Este caso apunta a focalizar e
identificar los mercados a los cuales las empresas quieren y tienen las capacidades para
exportar, como también realizar los planes necesarios para lograrlo. Es decir, que las
empresas conozcan las necesidades de los clientes en los paises donde quieren entrar (Hung,
Effendi, Talib, & Rani, 2011, p. 54) y realicen las campafias de marketing especificas para
cada lugar, con el fin de destacar las caracteristicas de los productos chilenos que buscan
esos consumidores (Alhroot & Alalak, 2010, pp. 321,326-328).

En segundo lugar, se seleccioné la asociatividad dentro de la industria. Esta se refiere a la
capacidad que tienen las empresas de videojuegos para unirse y organizarse para exportar.
Esto incluye la creacion de redes que faciliten el acceso a conocimiento y apoyo de
empresas que ya han pasado por el proceso exportador (Hung, Effendi, Talib, & Rani, 2011,
pp. 53-54). Junto a esto, otros autores estiman que las asociaciones deberian entregar poder
a las industrias para influir en el disefio e implementacién de politicas publicas que afecten
al sector (Prieto, Séez, & Grover, 2011, p. 345). Entonces, la capacidad de asociatividad se
entendera por qué tan efectivas son las acciones del gremio (en este caso VG Chile). Ello
incluye el nivel de accién colectiva, si existen liderazgos importantes, si hay compromiso

en las tareas a realizas, entre otras variables.

Una tercera estrategia analizada serd el apoyo Estatal. Si bien existen muchos tipos de
apoyo estatal en la literatura, este trabajo se enfocara en el acceso a financiamiento,

asesoramiento técnico y promocion de las exportaciones (Bianchi, 2008, pp. 5-6; Hung,

Work-for-Hire se refiere a cuando las empresas desarrolladoras son contratadas para hacer, en este caso, un
videojuego para una tercera parte. Por ejemplo, un videojuego para una marca de cereales o una campafia de
marketing. Es decir, es un juego hecho para otra persona y no necesariamente contiene lo que la empresa
desarrolladora queria (su propiedad intelectual), sino la de otra entidad.
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Effendi, Talib, & Rani, 2011, p. 51; Prieto, Séez, & Grover, 2011, pp. 340-44). Por lo tanto,
se busca conocer si las empresas se relacionan con los organismos Estatales que interactian
con la exportacion de servicios, tales como ProChile, CORFO y el Ministerio de Economia,

y como lo hacen.

Este tipo de estudio, pretende proveer de informacion util a las empresas chilenas de
videojuegos que quieran exportar a otros paises. Conociendo las estrategias que han sido
mas exitosas, nuevos actores locales podran aplicarlas y mejorar sus resultados (Hung,
Effendi, Talib, & Rani, 2011, p. 50). Del mismo modo, para el Estado puede ser una valiosa
fuente de informacion saber como las compafiias locales se internacionalizan, para disefiar

programas de apoyo méas enfocados y eficientes.

1.2. Objetivos del trabajo
Por lo tanto, el objetivo general del estudio es identificar cuales de los tres factores claves
seleccionados son los que mejor explican la internacionalizacion de las empresas chilenas

de videojuegos.

Para luego hacerlos més precisos en los siguientes objetivos especificos:

e Describir como ha ido evolucionando la internacionalizacion de las empresas
chilenas de videojuegos.

e Conocer el papel que ha tenido la asociatividad, a través de su gremio, para la
internacionalizacion de la industria.

e Conocer cudl ha sido el modelo de negocios para la internacionalizacion.

e Analizar el efecto de las politicas de financiamiento en la internacionalizacion del
sector.

e Hacer recomendaciones para el fortalecimiento o profundizacion del o los factores

que mas inciden en la internacionalizacion de las empresas chilenas de videojuegos.

1.3. Pregunta de Investigacion
Por lo descrito anteriormente y por la necesidad de conocer los factores clave que
permitirian una mejor internacionalizacion de la industria chilena, es que surge la siguiente

pregunta de investigacion:



¢En qué medida se percibe que las estrategias de asociatividad, modelos de negocios y
apoyo Estatal han impactado la internacionalizacion de las empresas chilenas de
videojuegos?

1.4. Hipdtesis
Las hipdtesis que este trabajo plantean, en base a los estudios revisados y las limitaciones

que presenta la investigacion, con las siguientes:

Hipotesis 1: EI modelo de negocios ha facilitado la internacionalizacion de las empresas
debido a su orientacion exportadora.

Hipdtesis 2: Una alta capacidad de asociatividad ha facilitado la internacionalizacién de las

empresas debido a las herramientas que entregan.

Hipdtesis 3: El apoyo Estatal ha facilitado la internacionalizacién gracias a las lineas de

financiamiento que entregan.

1.5. Variables

Siguiendo la pregunta de investigacion, la variable dependiente sera:

e Internacionalizacion de las empresas chilenas de videojuegos.
Las variables independientes se basaran en los factores mas importantes al momento de
exportar servicios que identificaron Lépez y Mufioz (2012), pero aplicadas a la exportacion

de servicios digitales (videojuegos). Entonces, las variables independientes seran:

e Modelo de negocios (Alhroot & Alalak, 2010; Hung, Effendi, Talib, & Rani, 2011),

e Capacidad de asociatividad de las empresas (Prieto, Sdez, & Grover, 2011; Hung,
Effendi, Talib, & Rani, 2011),

e Apoyo Estatal (Bianchi, 2008; Prieto, Sdez, & Grover, 2011; Hung, Effendi, Talib,
& Rani, 2011).

1.6. Estructura del trabajo
Para realizar los objetivos antes nombrados, este trabajo se estructurara de la siguiente

manera:



El capitulo 2 abordara el estado del arte respecto al comercio de productos digitales y los
factores que se analizardn en el trabajo. comenzara por la definicion de los términos
técnicos que utilizaran a través del estudio. Estos conceptos incluyen servicios digitales,
publishers, work for hire, tienda virtual, etc. Posteriormente, se repasaran las bases tedricas
del comercio de intangibles (servicios) y la discusion actual en cuanto a la regulacion del
comercio electronico. Esta discusion se abordard de manera acotada, con el objetivo de
entender el contexto en el cual se desarrolla la venta de videojuegos y no entrar en temas

mas amplios.

Luego se incluird una breve descripcion de lo que son los servicios digitales y el comercio
electronico. Entendiendo que ambos conceptos se encuentran en discusion en la OMC y
otras instituciones como la Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil
Internacional (CNUDMI), este estudio hara una explicacion sucinta del debate. No se
pretende abordar en este estudio la discusion de si los servicios digitales deben ser
regulados por el Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT en
inglés) o el Acuerdo General de Comercio de Servicios (AGCS o GATS en inglés), o la
validez de la firma electronica -tema discutido ampliamente por el CNUDMI (CNUDMI,
2017).

El capitulo 2 explica las tres variables dependientes, a qué se refieren y por qué es relevante
conocer como afectan a las exportaciones de videojuegos. De éstas variables se desprenden
las tres hipotesis, que se refieren a como cada una de ellas incide en la internacionalizacion
de las empresas chilenas de videojuegos. El objetivo es conocer como se entremezclan para
explicar la existencia de internacionalizacion en la industria local de acuerdo a la
percepcion de las empresas y sector publico. Si, por ejemplo, una alta asociatividad ha
permitido una relacién mas fluida con el sector publico que haya llevado a la industria a

tener una modelo de negocios para su internacionalizacién bien definida.

También se reportan otras variables que aparecen en las entrevistas y cuestionarios, pero
gue no seran analizadas por este trabajo debido a limitantes de tiempo y capacidad. La
doble tributacion es la mas sefialada y que no se incluye dentro de los factores clave. Para
poder abarcarla seria necesario hacer un andlisis de los Acuerdos de Promocion vy

Proteccion de Inversiones (APPIs), los Tratados de Libre Comercio (TLC) que incluyan



inversiones y los acuerdos especificos de doble tributacion, lo que esta fuera del alcance de

este estudio.

En el capitulo 3 se revisa la metodologia que se utilizara en el trabajo. Se explica el por qué
se realizardn cuestionarios y entrevistas de percepcion tanto al sector publico como al
privado. Esto incluye las razones metodoldgicas de realizar dos tipos diferentes de
entrevista y cuestionarios a cada una de las partes. La principal es el interés de este estudio

por conocer cual es la percepcion que tiene cada sector sobre su contraparte.

Seguido de esto, se nombran las entidades que se entrevistaron, ProChile, CORFO vy el
Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (CNCA) por el lado publico y por el lado
privado, a VG Chile y las empresas chilenas de videojuegos —indicando el porcentaje de
pertenencia a la asociacion gremial-. Luego se explica el procedimiento de envio de los
cuestionarios y de realizacion de las entrevistas a las empresas, para luego describir la

manera cémo se trataran los datos recolectados.

El capitulo 3 explica los niveles de confiabilidad necesarios para la validez del estudio
(porcentaje de respuestas recibidas), en base al nimero de respuestas recibidas. Teniendo
los primeros resultados de los cuestionarios y entrevistas, se obtienen algunas conclusiones
sobre las empresas que respondieron el cuestionario y los factores clave para su

internacionalizacion.

El capitulo 4 presenta los resultados de los cuestionarios y entrevistas. Se muestran las
respuestas mas reiteradas y que pueden dar pistas de lo que las empresas y sector publico
consideran como mas importante para el éxito de sus exportaciones. En general, la idea es
conocer cdmo ambas partes perciben que la mezcla de las tres variables les ha servido para
la internacionalizacién. Por ejemplo, si la asociatividad les ha permitido tener una mejor
asociacion publica-privada, que a la vez les haya dado un buen modelo de negocios para su

internacionalizacion.

Los resultados estan divididos entre lo que opinan las instituciones estatales y las respuestas
de las empresas de videojuegos. De esta manera, se puede conocer qué sector es el que
tiene mayor peso en el proceso de internacionalizacion, como también cual de las

relaciones seria mas fuerte o, por el contrario, necesitaria mayor trabajo. Con estos datos es



posible sabe si existen desconfianzas entre ambos lados, las cuales pueden estar afectando

la eficacia del trabajo en conjunto.

Finalmente, el capitulo 5 presenta las conclusiones del trabajo y se nombran algunas
limitaciones pudo haber tenido este estudio. Ello ayudard a establecer el tipo de
conclusiones que pueden obtenerse. También se incluyen temas que deben ser tratados a
futuro para continuar el desarrollo de las bases teéricas del comercio de videojuegos. Por
ejemplo, incluir mas variables y quiza ahondar en las que sean mas técnicas (entre ellas, los
tipos de plataforma, las interfaces, los generos, etc. que, por la naturaleza de la

investigacion, no podran ser cubiertos).

Para terminar el capitulo, se presentan algunas recomendaciones para las empresas en base
a los resultados obtenidos. Las principales tienen que ver con cudles de los factores deben
priorizar para aumentar su internacionalizacion, de tal manera de poder expandir sus
mercados. Desde el sector publico también hay recomendaciones, las que apuntan a
concentrarse en ciertos aspectos que requieren las empresas para exportar sus productos. Se
remarca que uno de los objetivos de este estudio es ser de utilidad para que empresas
privadas e instituciones publicas puedan ser mas eficientes con sus recursos en la

promocion y exportacion de productos chilenos en nuevos mercados.



Capitulo 2. Revisién Bibliografica

2.1. Bases teoricas y discusion actual

Debido a que este estudio trata de un tema muy nuevo, aln no existen bases teoricas
establecidas para trabajar. Es por eso que se utilizaran aproximaciones que se han utilizado
en otras &reas semejantes para poder adaptarlas a la internacionalizacion chilena de
videojuegos. En particular lo que ha hecho respecto a servicios en general (Raymond &
Mittelstaedt, 2001; Sichtmann, Griese, & Klein, 2007; Bianchi, 2008; Alhroot & Alalak,
2010; Hung, Effendi, Talib, & Rani, 2011; Prieto, Saez, & Grover, 2011; Lopez & Mufioz,
2012) y por otro lado lo referente al comercio electronico (Burri, 2013; Ahmed & Aldonas,
2015; Bieron & Usman, 2015; Meltzer, 2015; Low, 2016; Porges & Enders, 2016).

Hay que aclarar que todo lo referente a servicios es tratado en la Organizacion Mundial de
Comercio (OMC) a través del Acuerdo General sobre Comercio de Servicios (AGCS)
(OMC, 1995) y los TLC. Si bien las categorias de tipos de servicios cubiertos por el AGCS
-que se incluyen en la lista W120 (OMC, 1991)- no abarcan de manera precisa los
videojuegos, si pueden ser clasificados por como se prestan. El acuerdo agrupa los servicios,
segln como se prestan, en cuatro modos. De éstos cuatro, el que cubre la venta de
videojuegos como servicio -definicion que se discutira en profundidad més adelante-, serd
el modo 1: comercio transfronterizo®. Los tres restantes sirven para referirse a consumo en

el extranjero, presencia comercial y presencia de personas fisicas.

En general, los autores que estudian como se pueden aumentar las exportaciones de
servicios buscan los factores que hacen a los consumidores optar por un determinado
oferente. Los factores utilizados para este trabajo se basan en estudios a la industria del
turismo (Bianchi, 2008; Alhroot & Alalak, 2010) y servicios profesionales (Raymond &
Mittelstaedt, 2001). También se ha analizado el papel que, desde la perspectiva de las
empresas, debe tener la estrategia de internacionalizacién (Sichtmann, Griese, & Kilein,

2007). Otro aspecto que aparece de manera transversal en todos estos autores, es el apoyo

3 Segtin el acuerdo general sobre el comercio de servicios (AGCS), el modo 1 se refiere a “las corrientes de
servicios del territorio de un Miembro al territorio de otro Miembro (por ejemplo, los servicios bancarios o los
servicios de arquitectura prestados a través del sistema de telecomunicaciones o de correo)” (OMC, 1995).
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estatal para poder incentivar o apoyar éstos sectores (Prieto, Saez, & Grover, 2011; Hung,
Effendi, Talib, & Rani, 2011).

En este marco es que el gobierno de Chile ha realizado estudios respecto a como se pueden
realizar exportaciones de servicios y su potencialidad para las empresas chilenas
(DIRECON, 2015; CNCA, 2015; CNCA, 2017a). Siendo uno de sus principales resultados,
la iniciativa “Chile mundo de servicios™*. Entonces, el campo de los servicios ha sido
cubierto desde una mirada mas empirica, sin entrar en teorias que expliquen su
funcionamiento general. La idea ha sido conocer qué aspectos concretos han ayudado a las

empresas a ser exitosas en la exportacion.

Cabe destacar que la gran mayoria de los servicios analizados sélo se refieren al turismo,
educacién y transporte. Ello se debe principalmente a que son los que cuentan con
estadisticas mas completas por parte de los servicios de aduanas, a diferencia de los de tipo
profesional -asesorias, contabilidad, arquitectura, ingenieria, etc.- que no pueden ser
registrados por las en frontera, ni ser determinados de manera precisa como de exportacion

por parte de los bancos centrales.

Respecto al comercio electronico, la literatura ha tratado sobre la regulacién general méas
que una especifica a los videojuegos. Muestra de ello es, por ejemplo, el tema de discusion
que ha tenido la Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional
(CNUDMI) desde 1997, a través del Grupo de Trabajo IV de comercio electrdnico, ha sido
el de estandarizar el uso y validez de la firma electrénica (CNUDMI, 2017). Una
ampliacién en los temas existio en la ultima sesion de este grupo de trabajo -54° sesion
realizada a fines de 2016-, donde se comenzaron a establecer las bases para la discusion de
la gestién de identidad y los aspectos contractuales de la computacion en la nube
(CNUDMI, 2016).

Por su parte, en la OMC no ha existido mucho avance. El tema se ha tratado respecto a su
arista de propiedad intelectual, a través de su discusion en el consejo del Acuerdo de la
OMC sobre los Aspectos de Derecho de Propiedad Intelectual relacionados con el
Comercio (ADPIC) y particularmente su situacion aduanera. Los miembros de la OMC, en

su Declaracion sobre el Comercio Electronico Mundial de 1998 (OMC, 1998), se

4 Chile mundo de servicios. http://chileservicios.com/
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comprometieron a no imponer derechos de aduana a las transmisiones electrénicas a traves
de una moratoria. Esta accion busca que ninguno de los miembros de la OMC cobre
aranceles en frontera a los datos transmitidos. Varios autores han establecido que la
mantencion de este acuerdo entre los miembros es importante para el desarrollo del
comercio electrénico (Burri, 2013; Ahmed & Aldonas, 2015; Porges & Enders, 2016).

Otro acuerdo dentro de la OMC que abarca ciertos aspectos del comercio electrénico es el
Acuerdo sobre Tecnologia de la Informacién (ATI), firmado en la Conferencia Ministerial
de Singapur en 1996 (OMC, 1996). Este acuerdo busca que los firmantes establezcan
aranceles cero para los productos tecnoldgicos, refiriéndose a los productos fisicos que
pasan por frontera. Por esto es que no abarca el tema de los videojuegos que trata este
trabajo, ya que éstos se comercializan de manera digital, no fisica. No obstante, podria ser
citado en alguna entrevista ya que afecta la importacion tanto de consolas como de equipos

necesarios para programar los videojuegos (computadoras, monitores, escaneres, etc.).

Es asi como, mas alla del establecimiento de reglas base para la operacion del comercio
electrénico, no existe un mayor desarrollo sobre el comercio electrénico. Al mismo tiempo,
la literatura actual se concentra en analizar lo antes mencionado, como también en ver hacia
donde se puede avanzar. La mayoria establece que se deben seguir liberalizando las
barreras al comercio, pero siempre teniendo en consideracion temas como la seguridad y
privacidad de los datos -muy utilizados en las transacciones digitales- (Meltzer, 2015;
Bieron & Usman, 2015; Low, 2016; Porges & Enders, 2016).

El sistema actual de venta de videojuegos a traves de plataformas digitales (como Steam,
Good Old Games (GoG), Playstation Network (PSN) de Sony, Xbox Store de Microsoft o
la Nintendo Eshop), hacen que las reglas establecidas del comercio electrénico sean la base
a partir de donde generar estudios. De ahi que sea necesaria su revision, para conocer qué

se ha ido discutiendo sobre la materia.

2.2. ¢Productos o servicios digitales?
Tal como se nombré anteriormente, en lo que respecta a los videojuegos, la discusién mas
importante actualmente es si deben ser clasificados como bienes o servicios. Mas que saber

si son 0 no bienes, la discusion se centra en ¢bajo qué acuerdo deben ser tratados los
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bienes/servicios digitales? Haciendo referencia a si deben ser cubiertos por el GATT (OMC,
1994) o bajo el AGCS (OMC, 1995).

La opinion que ha expresado la OMC, que aun no es definitiva, fue publicada a través de su
documento S/L/74 de julio de 1999 (OMC, 1999). En él se establecen los puntos donde las
delegaciones de los miembros estdn de acuerdo. Asi, en los articulos I (NMF), HI
(Transparencia), IV (Participacion creciente de los paises en desarrollo), VI y VII
(Reglamentacion nacional y reconocimiento), VIII y IX (Monopolios y proveedores
exclusivos de servicios y Practicas comerciales), XIV (Excepciones generales), XVI
(Acceso a los mercados), XVII (Trato Nacional) y el Anexo sobre telecomunicaciones las
delegaciones estuvieron de acuerdo en que el comercio electronico caia dentro del AGCS.
Si bien hubo divisiones respecto al cobro de derecho de aduanas, la opinion mayoritaria
estuvo en mantener el statu quo y no establecer aranceles hasta que no se resuelva el tema
de la clasificacion (OMC, 1999, pags. 4-5). Es en ése punto donde hubo desacuerdos,
donde algunas delegaciones alegaron que algunos bienes digitales debian tomarse como
mercancias y por lo tanto regirse por el GATT (OMC, 1999, pag. 5). Se puede entender que
el principal problema es que la clasificacion de la lista W120 (OMC, 1991) ya no da abasto

para la situacion actual del comercio digital.

Las sentencias que han dado los paneles de la OMC (OMC, 2007; OMC, 2009) van en la
misma linea que las opiniones antes sefialadas. En los casos de controversias sobre apuestas
online contra Antigua y Barbuda y el de publicaciones y productos audiovisuales contra
China, los paneles confirmaron que éste tipo de productos digitales son cubiertos por el
AGCS. Estas sentencias, por lo tanto, han ido generando la jurisprudencia en donde los
productos digitales deberan ser tratados como servicios en futuros casos presentados al

Organo de Solucion de Diferencias (OSD).

Entonces, este trabajo continuara analizando los videojuegos como servicios, es decir, que
estdn bajo el AGCS. Ello implica que se exigird el tipo de Trato Nacional, Acceso a
Mercados y demés articulos que estén dentro este acuerdo. Si bien han existido casos en
jurisdicciones nacionales donde estos productos deben ser tratados como bienes (ACCC,
2016), se prefiere utilizar la opinidn de la OMC para evitar confusiones. Con esto se busca

que el presente trabajo esté dentro del mismo contexto de otras publicaciones que analizan
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el comercio electronico de manera mas general. No obstante, es necesario poder realizar
mas estudios sobre el tratamiento de los productos digitales como bienes, ya que de esta
manera podria abrirse paso a otras materias —que no son tratadas en este trabajo- como las

garantias o devoluciones antes nombradas (ACCC, 2016).

2.3. Factores claves hacia la internacionalizacion.

Para establecer cuales son los factores claves en la internacionalizacion de las empresas
chilenas de videojuegos, este trabajo se basa en lo ya realizado por Lépez & Mufioz (2012)
sobre factores clave en la exportacion de servicios. De todos los que se identifican en el
texto, para este estudio solo se toman en cuenta tres: la capacidad de asociatividad,

planeamiento estratégico de las exportaciones y apoyo estatal.

Esto se debe a que el autor estimé que son los que mas pueden adaptarse a la exportacion
de videojuegos y a que se cuenta con un tiempo acotado para realizar la investigacion. Cabe
destacar que éstos factores fueron obtenidos a partir de estudios sobre otros tipos de
servicios -principalmente turismo (Lépez & Mufioz, 2012)-. Por eso es necesaria su
adaptacion para analizas el comercio de productos digitales. A continuacion, se pasara a
definir y explicar cada uno.

2.3.1. Modelo de negocios

Por modelo de negocios se entenderdn los esfuerzos, comunes o privados, que apunten a
focalizar e identificar los mercados a los cuales se quiere exportar, incluyendo los planes
necesarios para lograrlo. Para este estudio, el analisis conectara las actividades de la
asociacion gremial (VG Chile) y las agencias de gobierno (CORFO, CNCA y ProChile). Se
quiere conocer si existe algin tipo de estrategia de internacionalizacién y quién la esta
haciendo, si es VG Chile, CORFO, CNCA, ProChile o las mismas empresas de manera

particular.

La literatura sobre la materia ha desarrollado algunas areas especificas donde analizar los
tipos de modelos de negocios que lleven a una internacionalizacion. Algunas de ellas son
que las empresas conozcan las necesidades de los clientes en los paises donde quieren
entrar (Hung, Effendi, Talib, & Rani, 2011, p. 54) y realicen las campafas de marketing
especificas para cada lugar, con el fin de destacar las caracteristicas de los productos
chilenos que buscan esos consumidores (Alhroot & Alalak, 2010, pp. 321, 326-328).
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Entonces, se quiere saber si alguno de los actores antes nombrados ocupa alguna de éstas
acciones especificas para desarrollar un modelo de negocios para su internacionalizacion.
Serd interesante conocer si dentro del grupo de empresas y desarrolladores existe alguno
que se destaque por su internacionalizacion. Esto podra servir para saber quée modelo de
negocios fue utilizado para lograrlo y por qué prefirio hacerlo de manera autbnoma y no
como parte del gremio. Con estos datos seria posible emular la estrategia en otras empresas
0 adaptarla para que sea utilizada por la asociacion gremial.

Con respecto al sector estatal, en los sondeos previos al gremio y algunas empresas se ha
expresado la idea de que deberia ser el Estado quien realice asesoramiento de marketing y
ventas a las empresas. Ello porque los desarrolladores prefieren concentrarse en realizar sus
videojuegos y no en como venderlos. Se podria decir, con la informacion preliminar, que
existe una demanda para que sea el Estado —a traves de ProChile, CNCA o CORFO-

quienes generen la estrategia de internacionalizacion.

Ello hace relevante el estudio del modelo de negocios que esta, o no, tomando la industria.
A la vez, sera necesario conocer como la estrategia como la asociacion gremial y las

mismas empresas de manera privada se relacionan con el Estado.

2.3.2. Capacidad de asociatividad

La asociatividad se refiere a la capacidad que tienen las empresas de videojuegos para
unirse y organizarse para realizar una internacionalizacion que les permita vender sus
productos en otros mercados distintos al local. Esto incluye el desarrollo de mecanismos
que faciliten el acceso a conocimiento y apoyo de empresas que ya han pasado por el
proceso exportador (Hung, Effendi, Talib, & Rani, 2011, pp. 53-54).

Otros autores estiman que las asociaciones deberian entregar poder a las industrias para
influir en el disefio e implementacién de politicas publicas que afecten al sector (Prieto,
Séez, & Grover, 2011, p. 345). Entonces, la capacidad de asociatividad se entendera por
qué tan efectivas son las acciones del gremio (en este caso VG Chile). Ello incluye el nivel
de accion colectiva, si existen liderazgos importantes, si hay compromiso en las tareas a

realizas, entre otras variables.
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El principal argumento por el cual se selecciono este factor es la importancia que ha tenido
la asociacion gremial para mostrar la industria y, al mismo tiempo, la naturaleza atomizada
de las empresas del sector. En las investigaciones previas para sondear los primeros datos
de este estudio, se identifico que VG Chile ha sido la encargada de organizar tanto las
instancias de reunién local —ferias, seminarios y talleres- y ha participado de las visitas a
ferias internacionales del sector (como Game Developers Conference y Tokyo Game
Show) (VG Chile, 2017c).

El otro punto destacado es la atomizacion del sector, donde segun cifras de la misma
entidad, existen mas de 400 desarrolladores y méas de 40 empresas asociadas. Hay que
aclarar que, en este tipo de industria, los desarrolladores no necesitan estar empleados por
una empresa para poder producir juegos, existiendo la posibilidad de ser un freelancer -y

poder trabajar para varias empresas a la vez- o programar un videojuego por su cuenta.

La idea es conocer como opera el gremio. Si tiene las capacidades para juntar a todos los
productores, solo a las empresas mas grandes o solo a las mas pequefias. También si ha
podido configurar una sola voz frente a las instituciones publicas o, por el contrario, ha sido

un freno.

2.3.3. Apoyo estatal

Por apoyo estatal se entendera todos los aportes que haga el Estado, a través de sus distintas
agencias e instituciones, a representantes de la industria chilena de videojuegos para su
internacionalizacion. Esto incluird financiamiento, capacitacion o cualquier otro tipo de
ayuda cuyo objetivo sea que las empresas chilenas puedan entrar a mercados extranjeros.
Esto ayuda a filtrar cualquier tipo de financiamiento que busque el crecimiento de las
empresas, por ejemplo, a través de la compra de insumos. Este estudio se enfoca en la

internacionalizacidn y no en el crecimiento de las empresas.

Si bien existen muchos tipos de apoyo estatal en la literatura, este trabajo se enfocara en los
estudios sobre el acceso a financiamiento, asesoramiento técnico y promocion de las
exportaciones (Bianchi, 2008, pp. 5-6; Hung, Effendi, Talib, & Rani, 2011, p. 51; Prieto,
Séez, & Grover, 2011, pp. 340-344). Se quiere conocer si las empresas se relacionan con
los organismos Estatales que interactian con la exportacion de servicios, tales como

ProChile, CNCA, CORFO y el Ministerio de Economia, y como lo hacen.
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La importancia de esta relacion para las exportaciones de productos digitales, radica en que
muchas de las empresas que desarrollan videojuegos en Chile son muy pequefias. Ademas,
el mercado chileno es también reducido, lo que las obliga a internacionalizarse en busqueda
de méas consumidores. Por esto es que necesitan ayuda, en términos de asesoria,
capacitacion o marketing directamente. Debido a que el Estado cuenta con agencias que
pueden cumplir ese rol, como por ejemplo ProChile, este estudio busca saber cuales han
sido las herramientas que han utilizado para ayudar a la internacionalizacion de las

empresas chilenas de videojuegos.

Tal como se puede apreciar, este trabajo mezclara en varias oportunidades los tres factores.
Mas que un problema, es una oportunidad para conocer donde las conexiones son méas
eficientes. Si es el Estado o el gremio quienes desarrollan una mejor estrategia de
exportaciones. También si la ayuda que dan las agencias estatales se aprovecha mejor
dirigiéndola a través del gremio o directamente a las empresas. Finalmente, si existe una
conexién entre Estado, gremio y empresas para establecer una estrategia o cada empresa ha

tenido que desarrollar sus propios modelos de internacionalizacion.
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Capitulo 3. Metodologia y descripcion del estudio

3.1. Tipo de investigacion

Esta investigacion busca conocer la percepcion que existe sobre la importancia de los
factores clave para la internacionalizacion de las empresas chilena. Por ello se ocup6
principalmente el método cualitativo. Debido a que el estudio se concentra en cémo los
actores de la industria (gremios y empresas) acttan para llegar a una internacionalizacion,
sera importante tener una fuerte base de este tipo de analisis (King, Keohane, & Verba,
1994; Ragin, 2007; Brady & Collier, 2010).

Se utilizaron entrevistas y cuestionarios (Kvale, 1996; Ragin, 2007; Hennink, Hutter, &
Bailey, 2011; Taylor, Bogdan, & DeVault, 2015) para conocer la percepcion de los actores
de la industria chilena de videojuegos respecto a su internacionalizacion. La diferenciacion
entre los cuestionarios y las entrevistas vino dada por la profundidad a la que se quiso llegar.
Por motivos logisticos fue imposible entrevistar a todas las empresas chilenas de
videojuegos, por lo tanto, se desarrollé un cuestionario on-line simple de responder. Su
objetivo es buscar tendencias generales de su percepcion sobre la internacionalizacion. Para
el caso de actores clave —dirigentes gremiales, encargados del sector publico- también se
realizd una entrevista en profundidad con preguntas abiertas que permita llegar a mayor

profundidad en sus opiniones.

El componente cuantitativo, que se utilizé s6lo de manera descriptiva, apunta a conocer los
montos exportados entre 2000 y 2015 y los contactos que han hecho con otros paises. Para
esto Gltimo se muestra, como proxy, el nimero de contratos firmados con publishers y de
tipo work-for-hire con empresas extranjeras. Todos los datos cuantitativos se obtuvieron
desde el gremio de empresas de videojuegos chilenos, VG Chile y ProChile. Se busca
acompariar los resultados de los cuestionarios y entrevistas con estos datos. No son
utilizados para explicar causalidad, sino graficar el estado de las empresas incluidas en el

estudio.
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3.2. Descripcién del ambito y muestra de la investigacion

Este estudio se concentra en dos tipos de actores. Por un lado, las empresas de videojuegos
junto a su asociacion gremial (VG Chile), y por el otro ProChile, CORFO y el CNCA
representando al sector publico. La primera es una institucion cuyo deber es la promocion
de las exportaciones chilenas (ProChile, 2017a), CORFO tiene por mision apoyar e
incentivar a las empresas chilenas (CORFO, 2017a) y el CNCA “promover el fomento y
difusion de la creacion artistica nacional; asi como de la preservacion, promocion y
difusion del patrimonio cultural chileno” (CNCA, 2017b).

La muestra de empresas de videojuegos se compone de cerca de 45 compafiias. La mayoria
estd compuesta por menos de 10 personas (La Tercera, 2016; CNCA, 2017a). Si bien todas
se dedican a la programacion de videojuegos, se especializan en distintos temas. Algunas
de ellas se enfocan en videojuegos educaciones, mientras que la gran mayoria apunta a la
entretencion general. Ademads, abarcan distintas plataformas. Las principales son los
dispositivos moviles (Android, iOS), computadores tradicionales (Windows, Steam) y

consolas (Xbox y Playstation) (La Tercera, 2017).

Por parte del sector publico se entrevistd a representantes de CORFO, CNCA y ProChile.
Se seleccionaron estas tres instituciones porque son las encargadas de fomentar el
desarrollo de las empresas locales y las exportaciones, respectivamente. Ademas, tienen a
los videojuegos como un sector prioritario de desarrollo (CORFO, 2017b; ProChile, 2017b).
Es por ello que se realizaran las entrevistas en profundidad con los encargados de
videojuegos en los departamentos de industrias creativas de estas instituciones.

3.3. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

Tal como se dijo anteriormente, este trabajo utilizard entrevistas y cuestionarios para
recolectar los datos. Las primeras seran realizadas cara a cara con representantes tanto de
las empresas como de las instituciones publicas. Se buscé contactar con los encargados de
ventas, marketing o el nivel mas alto en las empresas, es decir, la persona que deberia tener
mas conocimientos del tema. En el sector publico, en cambio, se contacté con los
encargados de tener contacto con las empresas del sector, ya que son estas personas las que

tendran un conocimiento mas acabado del tema y no algin cargo superior -como un
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ministro o director general-. No obstante, en caso que fue imposible realizarlo en vivo, se

envio un correo electrénico con las preguntas para que pudiesen ser respondidas por escrito.

Se hicieron dos tipos de entrevistas, un modelo dedicado exclusivamente a las empresas y
otro al sector publico. La idea de esto es poder contrarrestar las opiniones que tienen de su
contraparte. De esta manera, se pueden incluir preguntas especificas de la percepcion que
se tiene a modo de usuario del apoyo estatal, como también la percepcion que tiene el

sector publico de los usuarios privados.

Estas entrevistas abarcardn tres grupos de preguntas, correspondientes a las variables
presentadas. A los principales actores -empresas, VG Chile y ProChile- se les consultara
coémo ha sido su experiencia con la asociatividad; incluyendo temas como la percepcion de
representatividad, utilidad del gremio y qué beneficios concretos se estima han existido.
Con respecto al modelo de negocios, se haran preguntas relacionadas con la existencia de
nuevos mercados a los cuales desean ingresar, disefio de marketing focalizado y disefio del
producto tomando en cuenta al nicho de consumidores. Respecto al apoyo Estatal, las
preguntas tendran relacion con una evaluacion de la relacion entre las empresas/gremio con
el Estado, el apoyo entregado y si han existido mejoras en la industria como consecuencia

de esta asociacion.

Al igual que en las entrevistas, existiran dos versiones de los cuestionarios, una para las
empresas y otra para las instituciones publicas. La idea de esto es conocer como es la
percepcion que tienen un sector del otro. También se utilizaran tres grupos de preguntas
gue apuntan a saber su opinion sobre los tres factores claves, modelo de negocios,
asociatividad y apoyo estatal. Ademas, se incluyen algunas preguntas que buscan conocer
cémo funciona la empresa respecto a sus conocimientos de exportaciones, materias
tributarias, etc. Finalmente se presenta una seccion donde deberan evaluar la importancia y
la satisfaccion con algunas entidades nombradas. La idea de esta parte es saber

directamente lo que opinan de las instituciones que son parte del ecosistema de la industria.

La técnica a ocupar una escala de Likert (Hogg & Vaughan, 2010, pags. 177-179) para cada
pregunta. El rango serd de cinco puntos, siendo el 1 “totalmente desacuerdo” y el 5

“totalmente de acuerdo”. Para el caso de la importancia y la satisfaccion con otras entidades,
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el 1 correspondera a “no importante/insatisfecho” y el 5 a “muy importante/muy satisfecho”.

Es decir, en los tres casos el 1 representara lo méas malo y el 5 lo mejor.

El proceso de respuesta serd mas automatizado que en el caso de las entrevistas, ya que se
realizardn mediante un formulario electronico a través de la herramienta de cuestionarios
SurveyMonkey (SurveyMonkey, 2017), donde las empresas consultadas ingresaran desde
un enlace en el correo electronico que se les enviara. Esto permitird tener dentro de la
misma herramienta las respuestas, facilitando su posterior tabulacion. Debido a que algunas
empresas no respondieron la primera vez, los cuestionarios volvieron a ser enviados una
semana después. Una tercera ronda se realizé con las empresas que no respondieron los dos

primeros envios dos semanas despues.

3.4. Plan de recoleccion y procesamiento de datos
En especifico tanto el cuestionario como las entrevistas se realizaron a las personas a cargo
de empresas chilenas de videojuegos, miembros de VG Chile y, por el lado estatal, a los

departamentos de Industrias Creativas -0 su equivalente- en ProChile, CORFO y el CNCA.

En ambos sectores esta la idea de realizar entrevistas a personas que estuvieron en los
cargos en afios anteriores (anteriores encargados de industrias creativas y directivas de VG
Chile). Se busca conocer si ha existido una evolucion dentro de las instituciones y también
entre ellas. Particularmente si ha habido un avance en el proceso de internacionalizacion en

la industria chilena desde que comenzo.

3.5. Validez y confiabilidad de los resultados

La tasa de respuesta fue del 58% de las empresas que son parte de VG Chile. La saturacion
de respuestas (Eisenhardt, 1989, pag. 545) permite generar tendencias. No serd posible
generalizar debido a que no es un gran nimero de empresas®, pero si nombrar que la gran
mayoria de las empresas que participaron del cuestionario responden lo mismo, lo que

podria indicar un punto relevante.

Respecto a las entrevistas, se contd con la participacion de miembros y ex miembros de la
directiva de VG Chile y representantes de empresas (VG Chile, 2016). Por el sector publico
fueron entrevistados los encargados de las industrias creativas de ProChile, CNCA y

5 VG Chile tiene 45 empresas asociadas en 2017 (VG Chile, 2017h).
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CORFO. Con estas entrevistas, este estudio estima que existird una tasa alta de

confiabilidad en las respuestas.

22



Capitulo 4. Resultados

En este capitulo se encuentran los resultados de los cuestionarios y entrevistas realizadas a
las empresas, instituciones publicas y actores clave, respectivamente. En el caso del
cuestionario, se presentan graficos con las respuestas agregadas. No se abordan casos de
empresas 0 instituciones particulares, ya que la idea de este estudio no es presentar casos
especiales, sino la percepcion de la industria. Tanto en el sector privado como en el pablico
se dividirdn los andlisis del cuestionario y de la entrevista

4.1. Percepcion de las empresas

4.1.1. Analisis de cuestionario a empresas

A continuacion, se presentan los datos del cuestionario hecho a las empresas chilenas de
videojuegos (Anexo 1). Fue respondida por un 58% de las empresas que son parte del
gremio. No todas respondieron completamente el cuestionario, alegando temas de
privacidad con los datos. Dos de las empresas se excusaron de participar completamente

por las mismas razones.

Los graficos 2, 3 y 4 presentan una serie de datos que caracterizan a las empresas chilenas

de videojuegos.

Gréfico 2. Numero de empleados por empresa

m 1 empleado
mEntre2y5
=Entre6y 10
Entre 11y 20
mEntre21y 30

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.
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Gréfico 3. Proyectos publicados por las empresas chilenas de videojuegos

m 1 publicado

m 2 publicados
m 3 publicados
m 4 publicados
m 6 publicados
m 7 publicados
=9 publicados
=10 publicados

= Mas de 20 publicados

Fuente: Elaboracién propia en base a cuestionario realizado.

Gréfico 4. Proyectos en desarrollo por las empresas chilenas de videojuegos

= 1 proyecto

= 2 proyectos
= 3 proyectos
= 4 proyectos
m 5 proyectos
m 7 proyectos

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.
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Se aprecia en el grafico 2 que en general son empresas pequefas, teniendo todas las
consultadas entre uno y treinta empleados. La gran mayoria de ellas (69%) dijo tener entre
2 y 5 empleados. No obstante, si bien se podria decir que pueden ser calificadas de PYMEs,
esto no es posible en Chile. A 2016, la ley 20.416 del Ministerio de Economia, Fomento y
Reconstruccion establece la calificacion del tamafio de las empresas segin el monto de
ventas en el afio (Ley Chile, 2014). Por ello, s6lo es posible decir que son empresas con
pocos empleados. Segin lo que comenté ProChile (Gonzéalez, 2017), uno de los grandes
problemas con este tipo de situacion es que las empresas de videojuegos, al igual que otras
que necesitan mucha investigacion y desarrollo (I1+D), estan mucho tiempo sin ventas
debido a los plazos de produccion. Esto dificulta su clasificacion por parte de las

instituciones publicas.

La gran mayoria cuenta con entre 1 y 6 proyectos ya publicados, aunque existen tres que
tienen entre 9 y 10 y dos compafiias mas de 20 videojuegos realizados, tal como muestra el
grafico 3. Por su parte, el gréfico 4 muestra los proyectos en los cuales las empresas estan
trabajando actualmente. La mayoria esta desarrollando entre uno y tres proyectos, habiendo

cuatro empresas que tienen entre cuatro Yy siete.

Esto va en linea con la caracteristica antes mencionada de que muchas de las empresas son
pequefias. Se puede agregar que, tal como se comentd en una de las entrevistas (Gorigoitia,
2017) -que se analizaran en una préxima seccion-, la industria tiene una alta tasa de
renovacion. Es decir, las empresas estan constantemente creandose y desapareciendo. Asi,
muchas de las mas nuevas cuentan con pocos proyectos publicados o en desarrollo. Se
puede entender que las compafiias mas grandes y con mas tiempo en el mercado son las que

cuentan con una mayor cantidad de proyectos y publicaciones.

El grafico 5 muestra que el 71% de las empresas que respondieron el cuestionario venden
sus videojuegos en el extranjero, habiendo un 29% que no lo ha hecho. Los porcentajes
presentados refuerzan o expuesto por los entrevistados de la industria (Bordeu, 2017;
Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Muifiz, 2017; Gonzéalez, 2017), respecto a que el
exportar es clave para sobrevivir. Al no existir mercado interno, es una necesidad vender en
el extranjero. Sélo algunos proyectos de caracter publicitarios pueden sobrevivir con ventas

nacionales -generalmente asociado a marcas nacionales-.
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Gréfico 5. Empresas con ventas en el extranjero.

mSi
= No

Fuente: Elaboracidn propia en base a cuestionario realizado.

Siguiendo este ultimo punto, el grafico 6 muestra cuantas empresas han hecho work-for-
hire. La modalidad se refiere a hacer un trabajo por encargo para otra empresa, que puede
ser duefia de la propiedad intelectual, realizar la campafia publicitaria o vender el producto.
Un 80% de los consultados dice haber trabajado de esta manera y sélo un 20% que no lo ha
hecho. En las entrevistas se comentd que esto sucedia porque muchas empresas recurren a
esto para poder generar capital y un portafolio, que les permita presentarse en mejores
condiciones para postular a financiamiento para proyectos propios o ante los publishers
(Marambio, 2017).

Gréfico 6. Empresas que han realizado work-for-hire

m Sj
= No

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.
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No obstante, como muestra el grafico 7, un 38% de las empresas consultadas tiene relacion
contractual con un publisher. La mayoria -un 54%- no cuenta con tal dependencia. En las
entrevistas no se dio luces respecto a esta situacion, aunque puede indicar la logica que los
publisher buscan empresas que ya tengan un alto nivel de experiencia o estén bien
consolidadas. Ello contrasta con lo pequefias que parecen ser la mayoria de las compafiias

chilenas.

Graéfico 7. Empresas que cuentan con relacion contractual con un publisher.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

- I

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Respecto a los apoyos generales que reciben las empresas, este cuestionario los separd en
Estatales y “otros”, pudiendo ser estos ultimos privados o académicos. El grafico 8 muestra
que un 58% de los consultados dice haber recibido apoyo Estatal. Un 38% dice no haberlo
obtenido. En las entrevistas, tanto al sector publico como al privado, se explica que el
primer porcentaje debe al fuerte apoyo por parte de ProChile que ha recibido la industria
para la exportacion (Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Mufiz, 2017; Gonzalez, 2017).
Dentro de los apoyos estatales mas nombrados estan los de CORFO, Start-up Chile y

ProChile (viaje a ferias).

Ademas, por los datos que muestra el grafico 9, la mayoria de las empresas (56%) ha
realizado el Test de Potencialidad Exportadora (TPE) de ProChile. Esto muestra que existe
interés por recibir ayuda de ProChile y se la ve como una institucién publica efectiva para

poder crecer en los mercados extranjeros.
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Gréfico 8. Empresas que han recibido apoyo Estatal.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Si

No

NS/NC

Fuente: Elaboracidn propia en base a cuestionario realizado.
Gréfico 9. Empresas que han realizado el test de potencialidad exportadora.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Si

No

NS/NC

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Se reafirma el interés por el apoyo publico de las empresas al ver el grafico 10, donde un
27% ha recibido otro tipo de ayuda. Los mas nombrados son los fondos privados, el

crowdfunding e iniciativas de emprendimiento de entidades privadas. Al mismo tiempo se
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puede afirmar que existe un amplio espacio para que las iniciativas privadas puedan
también ayudar a la industria, ya que su porcentaje es muy bajo en comparacion a los
fondos pablicos. En una de las entrevistas (Gonzalez, 2017) se dijo que la Gnica manera de
llegar a proyectos de alto nivel (Ilamados “triple A”) es que exista financiamiento privado.

No se podré llegar a publicar grandes juegos sélo con apoyo publico.

Gréfico 10. Empresas que han recibido otro tipo de apoyo.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

- I

NS/NC

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

La parte del cuestionario que preguntaba sobre la percepcion de los factores clave para la
internacionalizacion se presenta en los gréaficos 11 y 12. EI primero muestra el porcentaje
de respuestas que obtuvo cada opcion, mientras que el segundo presenta los promedios de
cada respuesta. Mientras mas alta la respuesta, significa que el consultado estuvo mas de
acuerdo (en una escala de 1 a 5). Ambos fueron elaboracion propia en base a los datos

obtenidos en el cuestionario.

Como se especificara mas abajo, las empresas que respondieron el cuestionario tienden a
estar mas de acuerdo con las afirmaciones relacionadas al plan de negocios y la

asociatividad, quedando en un tercer lugar el apoyo estatal.
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Gréfico 11. Percepcion de factores clave para la internacionalizacion.

1.Mi empresa tiene interés en vender sus productos en mercados extranjeros
2.Mi empresa realiza exportaciones a otros mercados

3.Mi empresa tiene los conocimientos para exportar nuestros productos

4.Las entidades Estatales apoyan el desarrollo de modelos de negocios
internacionales

5.Mi empresa tiene una modelo de negocios de venta de productos en el extranjero.

6.El resto de las empresas chilenas de videojuegos tienen un modelo de negocios para
la venta de productos en el extranjero.

7.Mi empresa ha recibido ayuda de otras empresas para su internacionalizacion.
8.Mi empresa ha recibido ayuda del gremio para su internacionalizacion

9.La asociacion gremial ha mostrado interés por la internacionalizacién del sector.

10.La asociacion gremial ha facilitado la internacionalizacion de nuestros productos
en el extranjero.

11.La asociacion gremial facilita un modelo de negocios de venta de productos en el
extranjero.

12.VGChile A.G. ha facilitado el apoyo de entidades Estatales, como ProChile, para
sus afiliados.

13.Las entidades Estatales han facilitado la internacionalizacion de nuestros
productos.

14.La herramienta “Test de Potencialidad Exportadora” de ProChile muestran interés
Estatal en su sector.

15.Las entidades Estatales nos han apoyado en el desarrollo de modelos de negocios
internacionales.

16.Las entidades Estatales se han acercado a nuestra empresa para ofrecernos apoyo.
17.Mi empresa se ha contactado directamente con entidades Estatales para recibir

apoyo.

m Totalmente en desacuerdo ™ En desacuerdo

= Ni en desacuerdo, ni de acuerdo

o
()]

10 15 20

mDeacuerdo  mTotalmente de acuerdo  ®mN/C
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Graéfico 12. Percepcion de los factores clave para la internacionalizacion (promedio excluyendo NS/NC)

Nivel de acuerdo. 1 = Totalmente en desacuerdo y 5 = Totalmente de acuerdo
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2.Mi empresa realiza exportaciones a otros mercados

3.Mi empresa tiene los conocimientos para exportar nuestros productos

4.Las entidades Estatales apoyan el desarrollo de modelos de negocios
internacionales

5.Mi empresa tiene una modelo de negocios de venta de productos en el extranjero.

6.El resto de las empresas chilenas de videojuegos tienen un modelo de negocios
para la venta de productos en el extranjero.

7.Mi empresa ha recibido ayuda de otras empresas para su internacionalizacion.
8.Mi empresa ha recibido ayuda del gremio para su internacionalizacion

9.La asociacion gremial ha mostrado interés por la internacionalizacion del sector.

10.La asociacion gremial ha facilitado la internacionalizacion de nuestros productos
en el extranjero.
11.La asociacion gremial facilita un modelo de negocios de venta de productos en el
extranjero.
12.VGChile A.G. ha facilitado el apoyo de entidades Estatales, como ProChile, para
sus afiliados.
13.Las entidades Estatales han facilitado la internacionalizacion de nuestros
productos.
14.La herramienta “Test de Potencialidad Exportadora” de ProChile muestran interés
Estatal en su sector.
15.Las entidades Estatales nos han apoyado en el desarrollo de modelos de negocios
internacionales.

16.Las entidades Estatales se han acercado a nuestra empresa para ofrecernos apoyo.

17.Mi empresa se ha contactado directamente con entidades Estatales para recibir
apoyo.
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Si bien la mayoria de las empresas tiene un alto porcentaje de opiniones positivas en todas
las preguntas, llama la atencién la gran dispersion que existe en las que se refieren al
gremio y al sector publico. Al comparar con los graficos anteriormente presentados, esto
podria implicar que existen problemas de comunicacion entre las instituciones. Otra
posibilidad es que, no estando totalmente satisfechas con ambas entidades, las compafiias

tienen que utilizarlas obligatoriamente por ser la Gnica posibilidad de apoyo.

Se abre la posibilidad para que tanto el gremio como las instituciones publicas puedan
mejorar aquellos aspectos en que las empresas se sienten mas en desacuerdo. Destaca
particularmente el desarrollo de modelos de negocios y facilitacion de proceso exportador.
Ambos puntos fueron tocados en las entrevistas al gremio, ya que reconocen una falta de
desarrollo en los aspectos de gestion de negocios y proyectos en la industria (Marambio,
2017; Gorigoitia, 2017).

Para poder analizar la percepcion con mas claridad, se agruparon las preguntas en los tres
factores claves escogidos en este trabajo. El grafico 13 muestra los promedios de las
preguntas 1 a la 7 que corresponden al modelo de negocios de las empresas, de la 8 a la 12
a la asociatividad y de la 13 a la 17 al apoyo Estatal.

Gréfico 13. Percepcidon de las empresas agrupada en los tres factores clave identificados.

Nivel de acuerdo. 1 = Totalmente en desacuerdo y 5 = Totalmente de Acuerdo
1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50

Modelo de Negocios (Preguntas 1 a 7)

Asociatividad (Preguntas 8 a 12)

Apoyo Estatal (Preguntas 13 a 17)

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.
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El puntaje mas alto promedio lo obtuvo la asocitividad con 3,98, mientras que el modelo de
negocios 3,96. Al ser la diferencia minima, se puede decir que ambos factores tienen la
misma percepcion. En ambos casos, las empresas estdn mas de acuerdo en su importancia
como factor clave para la internacionalizacion. Algunas de las razones que explican esto
pueden ser que el modelo de negocios es parte interna de las empresas e interactian de

manera mas cercana con el gremio VG Chile.

En un tercer lugar esta el apoyo estatal, con un 3,40. Llama la atencién este resultado, ya
que tanto en las entrevistas como en la percepcion de importancia que se presentaran mas
adelante, se mencionan las ayudas del Estado -particularmente ProChile- como claves para
la internacionalizacion de la industria. Se puede seguir sospechando de una falta de
comunicacion sobre lo que hacen las instituciones publicas para el fomento de la industria.
También esta la opcidon que el cuestionario s6lo haya medido la opinion del momento,
donde pudo haberse dado que la empresa no ganara un fondo y calificara mal a la
institucion.

Finalmente, el cuestionario busc6 conocer la percepcién de importancia y satisfaccion con
algunas entidades de la industria. Se incluye el gremio, las instituciones estatales, los

canales de venta y los medios de comunicacion.

Los gréficos 14 y 15 se refieren a la percepcion de importancia que tienen los actores antes
nombrados para las empresas chilenas de videojuegos. Las mas importantes son las tiendas
electronicas y los publishers, ambos medios de distribucion. Luego esta la prensa digital,
que puede ser considerada como un medio de promocidn para sus productos. Solo después
de estos actores se encuentra ProChile, CORFO y VG Chile.

Esto marca la tendencia presentada en el cuestionario de percepcion general, donde se le da
mas importancia a los modelos de negocios que toman las mismas empresas y luego
estarian los apoyos gremiales (asociatividad) y puablicos. Nuevamente, existiria cierta
disociacion con otros datos, ya que las empresas recurren tanto a ProChile, CORFO y VG

Chile de manera importante.
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Gréfico 14. Percepcion de la importancia de actores.

0 5 10 15 20 25
VGChile AG. NN —
ProChile B I
CORFO NN ——
[

Ministerio de Economia

Universidades

Test de potencialidad exportadora

Resto de empresas chilenas de videojuegos

Publishers internacionales
Tiendas electronicas (¢j. Steam, PSN, Xbox Game..
Tiendas fisicas

Prensa digital

Prensa tradicional

m1Noesimportante m2 m3 w4 m5Esmuyimportante

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Gréfico 15. Percepcion de importancia de actores (promedios).

Percepcion de importancia. 1 = No es importante y 5 = Es muy Importante
0,00 0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

VGChile A.G. I —
ProChile
CORFO
Ministerio de Economia
Universidades
Test de potencialidad exportadora
Resto de empresas chilenas de videojuegos
Publishers internacionales
Tiendas electronicas (ej. Steam, PSN, Xbox Game..
Tiendas fisicas

Prensa digital

Prensa tradicional

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.
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Si bien este trabajo estd sesgado al hablar de videojuegos como servicios, es importante
destacar que el actor menos importante para las empresas son las tiendas fisicas. La razén
que se dio en las entrevistas (Bordeu, 2017; Mufiz, 2017), fue el alto costo de incurrir en
este tipo de canal de ventas, especialmente teniendo en cuenta lo pequefio del mercado
chileno. Otras entidades que son percibidas como poco importante son las universidades.
Este punto debe llamar la atencion, ya que son instituciones que deberian promover
actividades de la llamada economia del conocimiento. Hay un nicho por explorar para las

entidades educacionales en la industria.

Por su parte, los graficos 16 y 17 muestran los grados de satisfaccion percibidos por las
compafiias con estos actores. A diferencia de la percepcion de importancia, las empresas
que respondieron el cuestionario perciben que la mayor satisfaccion viene solamente desde
ProChile. Esto puede explicarse porque pueden ver de manera mas directa la ayuda a través

de los viajes, el networking y los negocios cerrados en el extranjero.

Luego viene VG Chile, lo que puede explicarse porque ha realizado un buen papel como
coordinador entre las empresas y ProChile. Esta percepcion de hacer bien el trabajo, puede
ser ocupada para realizar otro tipo de iniciativas que ayuden a las empresas. Especialmente
en temas de desarrollo de planes de negocios que se mostré en el cuestionario de

percepcion de factores clave.

Luego se vienen las tiendas electronicas, publishers y prensa digital. Se puede apreciar,
entonces, que las compafiias chilenas estan satisfechas con el ultimo eslabén de las ventas,
es decir la distribucién de sus videojuegos. El tema fue nombrado las entrevistas
(Gorigoitia, 2017; Mufiz, 2017; Gonzalez, 2017), donde se coment6 que la industria
chilena tiene la caracteristica de tener un nivel exportador muy avanzado. No asi sus

procesos de produccion interno.

Nuevamente los actores que generaron menor satisfaccion fueron las universidades y
tiendas fisicas. Se recalca el espacio que existe para que las primeras puedan ser un actor
relevante en esta industria. Son instituciones que tienen un alto potencial de incidir
positivamente en su expansion, pero no se esta aprovechando. Llama la atencidn que el
TPE tenga tan bajo nivel de satisfaccion. Esto puede indicar que no esta siendo percibido
como un buen filtro por las empresas para recibir los beneficios de ProChile.
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Gréfico 16. Percepcion de la satisfaccion con actores.
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Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Gréfico 17. Percepcion de satisfaccion con los actores (promedios)
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Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Si bien se hicieron comentarios respecto a las entrevistas en esta seccion, en el siguiente

subcapitulo se presentan los principales puntos expuestos en ellas. Es importante tener la



informacidn del cuestionario presente, ya que respalda varias de las cosas que fueron

mencionadas por los actores clave.

4.1.2. Analisis de entrevistas a actores clave.

Para este trabajo se entrevistd a cinco actores clave de las empresas chilenas de videojuegos.
A uno de los directores y creadores de la empresa Ace Team (Bordeu, 2017), a tres
miembros de VG Chile (Marambio, 2017; Mufiiz, 2017; Integrante VG Chile, 2017)® y a un
ex Presidente del gremio (Gorigoitia, 2017). Se presentaran tanto las que se realiz6 a las
empresas como a los miembros del gremio. Esto se debe a que los dirigentes son a la vez
parte de empresas. Ello hace que su opinion tenga cierta dualidad, ya que ven tanto la

mirada gremial como empresarial.

Las entrevistas fueron semi-estructuradas y se basaron en las preguntas que se presentan en
el Anexo 1, aunque no se ocuparon todas ni de manera exhaustiva. Se buscaba conocer la
percepcion del actor clave respecto a las empresas, el gremio y el apoyo publico. Tal como
se menciona en el primer parrafo, al incluir actores duales -gremio y empresa-, las
opiniones estardn mezcladas. Se hara esta concesion metodolégica debido a que es muy
dificil que se puedan separar ambas visiones y porque es la realidad del sector, con
personas que actlan tanto en el gremio como en su empresa. Es decir, permite tener una

percepcion mas real de la situacion.

Sobre el modelo de negocios de internacionalizacion, se comentd que el objetivo siempre
ha sido vender en el extranjero (Bordeu, 2017; Marambio, 2017; Integrante VG Chile,
2017). Por lo tanto, la internacionalizacion es una obligacion para las empresas. Esto las ha
llevado a tomar los pasos necesarios para lograrlo, aunque no siempre hayan realizado el
analisis de mercado previo (Integrante VG Chile, 2017). Para esto han tenido que
contactarse con publishers o realizar work-for-hire para empresas extranjeras. Las empresas
gue toman esta Ultima opcién no necesitan disefiar un producto particular para otros
mercados, ya que el cliente es el que pide las caracteristicas particulares de su mercado
(Marambio, 2017).

¢ Dos miembros de VG Chile también respondieron por su empresa. Una empresa es Octeto Studios
(Marambio, 2017) y la otra pidié anonimato (Integrante VG Chile, 2017).
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Un desafio que se menciono, tanto de las empresas como desde el gremio (Bordeu, 2017;
Marambio, 2017; Muidiiz, 2017; Integrante VG Chile, 2017), es la falta de experiencia y
profesionales que gestionen los proyectos. En general se tiene muy buena percepcion de las
habilidades técnicas de las empresas, pero no en sus capacidades de gestion. La falta de
control de su produccion ha hecho que algunas empresas tengan muchos proyectos en
desarrollo, pero que no logren publicar ninguno. Estas situaciones son las que han llevado a
que las empresas chilenas de videojuegos tengan un ciclo bastante rapido de creacién y
desaparicion. Se estima que la tasa de supervivencia estaria en torno a los tres afos
(Gorigoitia, 2017).

Respecto a VG Chile, todos los entrevistados hablaron de manera positiva (Bordeu, 2017;
Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Mufiz, 2017; Integrante VG Chile, 2017). Ha tenido
siempre una vision de internacionalizacion de la industria. EI gremio entiende que las
empresas no pueden sobrevivir sélo con el mercado local. Hay acuerdo sobre que la
participacién en el gremio era alta, aunque algunos dijeron que ain se podia hacer mas en

cuanto a nivel de compromiso (Bordeu, 2017; Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017).

Si bien las empresas mas grandes y con méas tiempo en la industria hicieron esta
internacionalizacion por su cuenta (Bordeu, 2017), destacan el papel actual que cumple la
asociacion gremial como articuladora de las ayudas Estatales. Aunque este punto se
revisard mas en profundidad en la préxima seccién, siempre se menciono la importancia de
VG Chile. en las relaciones con ProChile (Marambio, 2017; Mufiz, 2017; Integrante VG
Chile, 2017) y su papel clave en el ingreso al puesto “otros medios” en el Consejo del Arte
y la Industria Audiovisual (CAIA) (Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Muifiz, 2017) ,

desde donde consiguieron establecer la linea de financiamiento para videojuegos narrativos.

Existe interés por capacitar dentro del gremio, lo cual se ha podido ir realizando dentro de
las capacidades que tienen disponibles (Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Mufiiz, 2017,
Integrante VG Chile, 2017). Existe especial interés en ensefiar a negociar con publishers y
otras empresas. Generalmente estos cursos se realizan en preparacion a las giras por las
ferias internacionales, con el apoyo de ProChile (Gonzélez, 2017). Queda el desafio de
incluir otras materias en este tipo de capacitacién, como gestién de proyectos o tributacion
(Marambio, 2017).
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Aunque no existen programas formales ni especificos, el gremio ha generado instancias
donde empresas con mayor experiencia pueden ayudar a las mas nuevas (Mufiiz, 2017;
Integrante VG Chile, 2017). Es un punto que saben es necesario seguir mejorando
(Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017). Se mencion0 que empresas del mismo nivel han
comenzado a ayudarse entre ellas, donde cada una comparte con las demas sus areas de

mayor experiencia y conocimiento (Integrante VG Chile, 2017).

Algunos desafios para VG Chile son avanzar en una mayor participacion politica-gremial,
entendiendo que muchas empresas no pueden destinar tiempo para este tipo de actividades.
También evitar la imagen que el gremio es un proveedor de servicios, donde por pagar la
cuota solo se deberian recibir los beneficios. Por el contrario, que se incentive la accion
colectiva -asociatividad-, donde todas las empresas hagan la actividad gremial y no se
entienda como un servicio. No obstante, el desafio clave es la necesidad de inculcar la
gestion de negocios en las empresas a traves de la accion gremial (Marambio, 2017;
Gorigoitia, 2017; Muhiz, 2017; Integrante VG Chile, 2017).

Todos los actores clave se sienten contentos con el apoyo Estatal. Ha sido clave para asistir
a las ferias mas importantes de la industria mundial de videojuegos -como la Games
Developers Conference o el Tokyo Games Show- y generar redes de contacto que han

permitido obtener proyectos y firmar con publishers (Bordeu, 2017; Marambio, 2017).

Existié una discusion respecto a cdmo clasificar los videojuegos para el sector publico. Se
debatié si eran un producto artistico o de software. Ello se tradujo en no saber si la industria
debia ser cubierta por el Consejo Nacional de la Cultura y las Artes, el Ministerio de
Economia 0 CORFO’ (Gorigoitia, 2017; Mufiiz, 2017). Este vacio permitié que ProChile
sea la institucion mas importante para la industria de videojuegos local (Bordeu, 2017;
Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Muiiiz, 2017; Integrante VG Chile, 2017). La agencia
de promocion de exportaciones chilena tuvo una vision mas pragmatica y desde 2011 -un
afio después de la creacion de VG Chile- que establecio una politica de promocion de la
industria chilena de videojuegos en el exterior. Este punto se tratara con mayor profundidad

en el andlisis a las entrevistas con el sector publico.

7 Se ocupa el término “oficialmente” debido a que si existieron apoyos de CORFO anteriores a 2015, a través
de capitales semilla y fondos para investigacion y desarrollo (Bordeu, 2017; Mladinic, 2017). Pero no
existieron lineas especificas para los videojuegos.
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Desde 2015 que el vacio de la calificacion entre producto o arte se logro zanjar. A través de
un fuerte trabajo de VG Chile (Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Mufiz, 2017)
terminaron siendo considerados como obra audiovisual (Mladinic, 2017), con lo que
pudieron ocupar el puesto “otros medios” en el CAIA en ¢l sector cultura junto a una linea
de financiamiento para videojuegos narrativos y otra en CORFO a través del Desarrollo de
Proyectos Audiovisuales Unitarios (Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Mufiz, 2017;
Integrante VG Chile, 2017; Rodriguez, 2017). Estos fondos han estado orientados al
desarrollo de proyectos (Rodriguez, 2017; Mladinic, 2017).

Entonces, el apoyo de ProChile desde los comienzos del gremio y la percepcion de falta de
gestion de proyecto y empresarial de las empresas, ha provocado que se genere la
particularidad de que las empresas tengan una mejor internacionalizacion que manejo
comercial interno. Tienen acceso mas facil y cuentan con mas herramientas para poder
generar redes internacionales, pero no asi para formar una empresa con la capacidad de

Ilevar a cabo todos los proyectos.

Al evaluar como ha sido la relacién con estas tres instituciones publicas, todos los
entrevistados (Bordeu, 2017; Marambio, 2017; Gorigoitia, 2017; Mufiz, 2017; Integrante
VG Chile, 2017) coincidieron en ver a ProChile como la mejor y con quien estaban mas
conformes. Mostraron mucha satisfaccion con la organizacion de las giras y la relacion que
se entablé con al dpto. de Industrias Creativas. No obstante, las opiniones divergieron
respecto al desempefio del CNCA y CORFO. Algunas de las criticas apuntaban a las
restricciones y las maneras de ejecucién de los fondos, como también a la falta de voluntad
politica de avanzar mas en el apoyo a la industria. Otros actores consideraron que si sentian
que la industria influia en las instituciones y consideraban positiva la creacion de lineas

especiales para videojuegos®.

4.2. Percepcion de entidades estatales

4.2.1. Analisis de cuestionario a entidades estatales

El cuestionario especifico para el sector publico s6lo fue respondido por ProChile
(Gonzalez, 2017) y por CORFO (Mladinic, 2017). Se presentan los resultados de cuatro

8 Por motivos de privacidad, no se incluira la cita especifica de quienes hicieron estas criticas.
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preguntas que incluyd, respecto al tipo de ayuda y la percepcion que tienen las instituciones

sobre los factores clave.

Sobre el tipo de apoyo que se entrega, se seleccionaron los siguientes tipos:

e Financiamiento a empresa

e Financiamiento a proyecto

e Financiamiento de viajes (s0lo pasajes)
e Capacitacion exportadora

e Capital Semilla

e Apoyo actividades de promocidn en Chile (traer compradores)

Las dos instituciones que respondieron el cuestionario tienen un amplio rango de apoyo a
las empresas. Cubren desde el financiamiento de la empresa hasta las actividades de
promocidn, pasando por el financiamiento de los proyectos. Eso si, esta Ultima es realizada
por CORFO vy lleva poco tiempo realizandose. Por eso es posible que sus efectos no puedan
conocerse aun. Por el contrario, los actores clave destacaron las lineas de financiamiento de
ProChile aqui nombradas, como el financiamiento de viajes, capacitacion exportadora y las

actividades de promocion.
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Gréfico 18. Percepcion de los factores clave por parte del sector publico (promedios).

1= Totalmente en desacuerdo y 5= Totalmente de acuerdo
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1.Las empresas chilenas de videojuegos tienen un
modelo de negocios para la venta de productos en el
extranjero.

2.Las empresas han recibido ayuda de otras empresas 0
del gremio para su internacionalizacién

3.Las empresas se contactan directamente con entidades
Estatales para recibir apoyo.

4.La asociacion gremial proporciona mecanismos para
desarrollar modelos de negocios para la de venta de
productos en el extranjero.

5.VGChile A.G. ha facilitado el apoyo de instituciones
publicas para sus afiliados.

6.La asociacion gremial ha facilitado la
internacionalizacion de las empresas chilenas de
videojuegos.
7.Nuestra institucion conoce las necesidades de las
empresas chilenas de videojuegos para su
internacionalizacion.

8.Nuestra institucién ha facilitado la internacionalizacion
de los videojuegos en el extranjero.

9.Las entidades Estatales se acercan a las empresas
ofreciéndoles apoyo.

10.Las entidades Estatales apoyan el desarrollo de
modelos de negocios internacionales.

Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Tal como en el caso de las empresas, se consultd sobre la percepcion de los factores claves
para la internacionalizacion a través de varias preguntas con respuestas en la escala de
Likert entre 1 = muy en desacuerdo y 5 = muy de acuerdo. El grafico 18 muestra los
promedios de respuestas a cada pregunta, mientras que el grafico 19 muestra las respuestas
agrupadas en los tres factores. EI modelo de negocios de las empresas abarca las preguntas
1 ala 3, laasociatividad de la 4 a la 6 y el apoyo estatal de la 7 a la 10.
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Gréfico 19. Percepcidn de las instituciones publicas agrupada en los tres factores clave
(promedios)
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Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Vemos que para el sector publico el factor mas importante es la asociatividad. Ello va en
linea con lo que se mostrard mas adelante en las entrevistas, ya que siempre se destaca el
papel de VG Chile para poner a los videojuegos en la agenda de las instituciones publicas.
En segundo lugar, queda el modelo de negocios de las empresas. Existe la vision que son
ellas las que tienen que aprovechar las herramientas que existen, quedando en Gltimo lugar
el apoyo Estatal. Se desprende que el Estado busca ser s6lo un apoyo a lo que las empresas,
a través del gremio, quieran realizar. No hay una vision de que sea éste el que tenga que

guiar la internacionalizacion, sino darle las herramientas a la industria para hacerlo.

Luego, el grafico 20 muestra la percepcién de importancia de algunos actores de la
industria para el sector publico. Para complementar esta opinién, el grafico 21 muestra el
nivel de satisfaccion que tienen sobre estos actores. Son los mismos actores seleccionados
en el cuestionario para las empresas privadas. La idea es conocer cdmo ven las instituciones

estatales las actividades de algunos actores en contraposicion a como lo hacen las empresas.



Gréfico 20. Percepcion de importancia del sector publico sobre algunos actores de la
industria (promedios).

1 = No es importante y 5 = ES muy importante
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Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Gréfico 21. Percepcion de satisfaccion del sector publico sobre algunos actores de la
industria (promedios)
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Fuente: Elaboracion propia en base a cuestionario realizado.

Ambos graficos muestran que se considera muy importante al gremio, las empresas, los
publishers y las universidades. Esto va en linea con lo que se nombra en las entrevistas mas
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adelante y la manera como entiende el Estado el apoyo a las empresas. Este vendria a ser
solo la herramienta para que las empresas puedan comunicarse y desarrollar negocios con
los distribuidores internacionales. No se ven a si mismos como un incentivo a la industria,
sino como un facilitador. De ahi que consideren también importante la labor de las

universidades, al tener la tarea de generar el capital humano.

La satisfaccion, que muestra el grafico 21, con VG Chile y las empresas refuerza su papel
como articuladores de la relacion con el Estado. Se muestra que la labor hecha por el
gremio ha sido muy bien recibida -y con satisfaccién- por ProChile y CORFO. No sucede
lo mismo con los publishers y universidades. Esto podria significar que no se han logrado
los objetivos de negocios para los primeros ni las metas de capital humano para los

segundos.

4.2.2. Andlisis de entrevistas a entidades Estatales
Se entrevistod a la encargada de videojuegos en el departamento de industrias creativas de
ProChile (Gonzélez, 2017), el encargado de fomento de las artes e industrias creativas del
Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (CNCA) (Rodriguez, 2017) y el asesor sectorial
de Economia Creativa de CORFO (Mladinic, 2017).

En general, todas las instituciones publicas perciben que las empresas chilenas,
particularmente a través de VG Chile, han sido muy proactivos e importantes para que el
sector videojuegos haya crecido exponencialmente en Chile (Gonzéalez, 2017; Rodriguez,
2017). Gracias a esto, es que han logrado tener una conexién importante y les ha permitido
posicionarse como una industria que es tomada en cuenta, a pesar de ser relativamente

nueva.

Desde el gremio se comentd que en un principio no estaba clara, para las instituciones
Estatales, la naturaleza de los videojuegos (Gorigoitia, 2017; Mufiiz, 2017). La pregunta era
si los videojuegos debian calificarse como un arte 0 como producto economico. El fondo de
esta pregunta iba a quién debia apoyar a las empresas, si lo debian hacer las instituciones
culturales (CNCA) o econdmicas (CORFO o Ministerio de Economia). Fue ProChile, de

manera bastante pragmatica, quien apoyo al gremio desde muy temprano, en el afio 2011.
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Cabe destacar este punto, ya que refuerza la idea que ha atravesado transversalmente todas
las entrevistas, tanto a los actores privados como publicos, respecto que la industria chilena
de los videojuegos ha desarrollado antes su potencial exportador que su capacidad
empresarial. Entonces, el apoyo de ProChile pudo haber provocado que las empresas
tuvieran mayor facilidad para crear contactos con el extranjero, pero no asi las herramientas
necesarias para la formacion empresarial. Esto explicaria la critica -autocritica- a la falta de
gestion de proyectos y los cortos ciclos de existencia en la industria chilena (Marambio,
2017; Gorigoitia, 2017).

Desde ProChile indicaron que ellos no tuvieron esa dificultad y desde el primer momento
entendieron la diferenciacion entre videojuegos y tecnologias de la informacion. Esta
decision se explica por la experiencia previa con la industria de la animacién y la necesidad
de tener un circuito de ferias propio. Para 2011 ya se estaba apoyando al gremio, que habia
sido creado el afio anterior, con estudios de mercado para conocer cdmo era el circuito
internacional. Luego, se prepard un curso de accion para la industria de los videojuegos. Es
asi como se disefid de un programa para asistir a un circuito propio de ferias (Gonzalez,
2017).

Este disefio consistidé en un proceso de empezar a conocer los mercados objetivo para las
empresas. Se buscaba haber un andlisis de si era conveniente llevar a las empresas afuera.
Para esto, en 2011 la oficina comercial de ProChile en Los Angeles, Estados Unidos,
realizé una visita previa a la Game Developers Conference (GDC) -la feria mas importante
de videojuegos- en Los Angeles, Estados Unidos. A ella asisten los desarrolladores,
encargados de negocios y todas las personas mas importantes de las empresas y publishers.
Dentro de la feria, comprobaron que era necesario llevar una delegacién ya que estaban las
condiciones para poder generar negocios. Ademas, vieron que habia representantes chilenos
asistiendo por su cuenta (Gonzélez, 2017).

Para 2012, ProChile apoyd con un stand chileno en la feria. En la entrevista se destacaron
varios aspectos de esta primera presentacion: fue el primer pais latinoamericano en hacerlo,
se realizd en una locacién estratégica -al lado de Google- y provocé que Chile se
comenzara a ver en el circuito de ferias de videojuegos (Gonzélez, 2017). Sin embargo,

también se contd que s6lo pudieron llevar cinco empresas, aunque en la actualidad se ha
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ampliado el nimero a mas de 20. Esta fue la feria mejor evaluada por los mismos
participantes, ya que permitié crear una nutrida red de contactos y empezd a poner en
conocimiento de los publishers internacionales la industria chilena. En la actualidad el
circuito se compone de seis ferias: la GDC, el Tokyo Game Show (TGS), Casual Connect,

Gamescom, Game Connection y Mix (Gonzalez, 2017).

Ademas, por el lado interno de ProChile, se ordend el tema de las negociaciones en el
exterior, ya que los andlisis indicaban que no habia experiencia en las empresas. Asi es
como se empezaron a desarrollar capacitaciones al momento de ir a las ferias mas
importantes. Este conocimiento, luego fue traspasado por las mismas empresas a otras mas
nuevas. También las oficinas comerciales de la institucion hicieron perfiles de mercado,
para identificar dénde podian concentrar los esfuerzos (Gonzélez, 2017). Se recalcd, eso si,
que se debe dejar en claro que la finalidad de ProChile es promocionar los productos y
hacer negocios en el extranjero. Los fondos y la asistencia a ferias no pueden ser utilizados

para otros fines, por ejemplo, el lanzamiento de un juego.

Respecto a la vision que tiene ProChile del gremio, ellos creen que son un socio estratégico.
Aunque las postulaciones para asistir a ferias internacionales estdn abiertas a todas las
empresas, consideran que VG Chile es una buena plataforma para organizarlas. Estiman
gue son un sector bien informado, por lo que han planificado de manera conjunta el circuito
de ferias a las cuales asistir. Destacan que son solidarios respecto a la informacion, ya que
una de las necesidades mas importantes de ProChile son las cifras. Con éstas es que se
puede mostrar la importancia de la industria y permitir los presupuestos necesarios para las

actividades de promocion (Gonzélez, 2017).

En la entrevista con el CNCA (Rodriguez, 2017), se menciond que estaban muy contentos
con la industria chilena de videojuegos. Estiman que su participacién ha sido clave para
incluirlos en las lineas de financiamiento. Se destacO constantemente el trabajo que realiza
el gremio, siempre muy informados y acompafiados por cifras. Se los considera una

industria con un potencial de crecimiento exponencial.

Si bien desde el afio 2012 que el gremio ha participado en CNCA (Muiiiz, 2017), en el afio
2015 se eligio a uno de sus miembros para ocupar el cupo “otros formatos” en el Consejo

del Arte y la Industria Audiovisual (CAIA) (Rodriguez, 2017). Debido a que este consejo
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es el que revisa y aprueba los fondos que entrega el CNCA, esta inclusion hizo que hubiese
mas interés por los videojuegos. Esto, junto al trabajo de los representantes de VG Chile en
el CAIA hizo que los videojuegos fuesen considerados una obra audiovisual.

Como resultado de lo anterior, en 2016 se aprobd una linea especial del Fondo de Fomento
Audiovisual para videojuegos. EI CAIA estuvo de acuerdo en establecer este fondo debido
a que VG Chile es el gremio con mas asociados del concejo y uno de los objetivos
principales de la entidad es fomentar la creacion (Rodriguez, 2017). Cabe destacar que el
fondo esta enfocado a los juegos narrativos. Esto ultimo tiene que ver con que, al ser fondos
culturales del Estado, no pueden ser utilizados en juegos que puedan tener excesiva
violencia o temas que puedan ser sensibles (Rodriguez, 2017).

Con el gremio el trabajo ha sido muy fluido, especialmente por el trabajo que han hecho
para dar a conocer la industria del videojuego en el CNCA. Por ello es que el contacto suele
ser principalmente con VG Chile. Se indicé que ademas han participado en el disefio de los
requisitos para los fondos a entregar. No obstante, son abiertos a cualquier empresa, no es

necesario que sean parte de la asociacion (Rodriguez, 2017).

El CNCA considera importante trabajar con otras instituciones publicas (Rodriguez, 2017).
Tienen reuniones constantes con ProChile para coordinar las acciones, aunque se reconoce

que puede ser una relacion mejorable.

Como desafios consideran importante que se mantenga una organizacion eficiente y eficaz.
Les preocupa particularmente que las empresas chilenas sean compradas por
multinacionales al llegar a cierto nivel de éxito. Surge la pregunta si el desarrollo sigue
siendo nacional, sobre todo si el financiamiento Estatal estd apoyando a la industria

nacional o a las empresas que luego las compran (Rodriguez, 2017).

Por su parte, CORFO (Mladinic, 2017) comparte con las otras dos instituciones su
satisfaccion con la industria y el gremio de los videojuegos. Destaca que el sector tiene un
potencial econémico gigantesco. Administrativamente, desde 2016 siguen la misma
clasificacion del CNCA, al tratar a los videojuegos como un producto audiovisual. Antes de
esa fecha habian apoyado a la industria a través de fondos de capital semilla e incentivos a

la investigacion y desarrollo. No habia una linea de financiamiento especial.
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Desde hace un afio (2016) que apoya a la industria formalmente a través del fondo para
Desarrollo de Proyectos Audiovisuales Unitarios especifico para videojuegos. Son 15
millones de pesos destinados al desarrollo de proyectos. En el primer llamado hubo muchas
mas postulaciones que cupos disponibles y hubo una alta tasa de postulaciones no
admisibles (Mladinic, 2017). Aun no tiene una opinién sobre el funcionamiento, ya que su

creacion es muy reciente y aun no reciben los informes.

Su principal interlocutor es VG Chile, ya que aglutina a muchas empresas y se dedican
exclusivamente a los videojuegos (Mladinic, 2017). Ello permite hablar con la industria
entera, facilitando el disefio de politicas publicas. Esto le permiti6 a CORFO incluirlos en
uno de los programas estratégicos, el denominado “Chile Creativo”. Son parte del consejo
publico privado y del disefio de la hoja de ruta. Se busca que sean parte del apoyo al
potencial exportador, ocupando las herramientas de la institucién, como el Programa de
Formacion para la Competitividad (PFC). Se ve esta relacion como una colaboracion,
donde ambas partes se benefician.

En la relacién de CORFO con el resto de las instituciones publicas, destaca la labor con
ProChile (Mladinic, 2017). Reconocen que hubo un apoyo “de adelante para atras” con
ProChile apoyando la promocion en mercados extranjeros antes que otras instituciones
pudieran hacerlo con el desarrollo de proyectos o formacion de empresas. Con el CNCA
estima que VG Chile se gand un espacio, lo que influyd en que CORFO tomara la
definicion de producto audiovisual para su linea de financiamiento. Reconocen que el gran
problema es el presupuesto, ya que los fondos son los mismos, aunque se agreguen nuevos
actores (Mladinic, 2017).

CORFO interactia principalmente con ProChile (Mladinic, 2017), siendo este ultimo
evaluador de alguna de sus herramientas. Ademas, tienen instancias de coordinacién
interministerial. EI gran desafio son los instrumentos de apoyo cruzado, ya que pueden ser
considerados como una suma positiva o una duplicacion. CORFO en particular no ve como
algo malo la duplicacion, ya que implica que existan mas recursos para misiones en el
extranjero o apoyar el desarrollo de las empresas. La ven como una complementacion de

los recursos mas que un gasto extra. Su preocupacion reside en la competencia entre los
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fondos (Mladinic, 2017). La competencia es la que puede afectar de manera negativa el

apoyo Estatal, ya que las empresas buscarian solo las instituciones con mejores condiciones.

Los desafios que CORFO (Mladinic, 2017) identifica como los mas importantes para la
industria son el uso del idioma inglés. Es necesario que todos los profesionales
involucrados sean capaces de dominarlo. También seguir potenciando la asociatividad, ya
que constantemente se destacd la buena labor del gremio. No obstante, también hacen el
Ilamado a trabajar en generar estadisticas oficiales. Si bien VG Chile ha hecho un excelente
trabajo entregandoles las cifras, siguen siendo auto-generadas. Con cifras oficiales se

genera un mayor interés por parte de las instituciones publicas para apoyar a la industria.

Respecto al desarrollo empresarial y gestion de proyectos, CORFO es claro en decir que su
mision no es convertir creativos en empresarios ni financiar cursos de gestién o
contabilidad (Mladinic, 2017). Recomiendan que sea el sector mismo quien comience a
contratar los profesionales necesarios para fortalecer esas areas. Ademas, serian aquellas
personas las preparadas para aprovechar las herramientas que la institucién tiene para
gestion de proyectos. Otra posible solucion sugerida es generar una colaborativa, donde se
trabaje con otros gremios que tengan mayor experiencia en las areas donde la industria del

videojuego tiene falencias.
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Capitulo 5. Conclusiones y recomendaciones

La principal conclusion del estudio es que el factor mas importante para la
internacionalizacion de las empresas chilenas de videojuegos ha sido el apoyo Estatal de
ProChile. En particular, el apoyo financiero entregado para asistir a ferias internacionales
que les permiten hacer contactos y capacitacion para saber cdmo negociar con los
distribuidores e inversionistas internacionales. La institucion tuvo, sobre todo su
departamento de Industrias Creativas, la vision necesaria para aceptar desde un principio a

los videojuegos como una industria viable para exportar.

El apoyo Estatal es visto dentro de la industria como una fuente de financiamiento. Para las
empresas es muy relevante el apoyo financiero y el acceso a fondos concursables. Son los
recursos con los cuales pueden realizar sus proyectos, ante la falta de capital de riesgo
privado. Esto hace que los distintos fondos y lineas de financiamiento vayan generando un
ecosistema para la exportacion. Si bien en la etapa de desarrollo de empresas y proyecto
falta mucho por avanzar, es cubierta por CORFO y el CNCA. Finalmente, la etapa de
ventas en el exterior es apoyada por ProChile. Se va formando un circulo, donde cada paso
del proceso recibe apoyo del Estado. Existe el potencial para que otras instituciones
publicas entren a este ciclo, para cubrir inversiones, financiamiento e incluso aspectos

regulatorios.

Para lograr esto, labor gremial de VG Chile ha sido fundamental articulando de la relacion
entre las empresas y el Estado. Es el interlocutor por el cual las instituciones Estatales se
comunican con las empresas, siendo fundamental en despertar el interés de ProChile y en la
creacion de las lineas de financiamiento especificas en el CNCA y CORFO. Ademas,
participa en el disefio de las politicas de apoyo de estas instituciones. Por esto se puede
establecer que la asociatividad es el segundo factor mas importante, muy relacionado con el

primero.

Por su parte, las empresas consideran a VG Chile como el medio para acceder a los fondos
y herramientas que tiene el Estado. Por eso muchas de ellas se constituyen legalmente
como tal con el objetivo de poder integrarse al gremio y asi acceder a los beneficios

Estatales. Bajo estos parametros, la labor gremial debe considerarse exitosa, aunque existe
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el riesgo de que pase a considerarse un prestador de servicios, dejando de lado su esencia

de accidn colectiva.

Ello va en directa relacion con la vision que tienen las empresas de su modelo de negocios.
Desde el principio los desarrolladores quieren que sus videojuegos sean vendidos en el
extranjero, ya que es de conocimiento general que el mercado chileno es muy pequefio. Es
la Unica manera que tienen de poder generar recursos y sobrevivir. De ahi que perciban
como mas relevante el financiamiento para generar negocios en el extranjero que la
inversion en el desarrollo de sus proyectos -por ejemplo, a través de la contratacion de
profesionales de gestion-. Este esfuerzo ha llevado a una excelente relacion con ProChile y

evaluaciones positivas de las distintas rondas de negocios en el extranjero.

Sin embargo, este factor presenta dos desafios importantes que lo hacen estar por debajo
del apoyo Estatal y la asociatividad como factor clave. Por un lado, no han desarrollado
inteligencia comercial, no hay un analisis profundo de las medidas a tomar para llegar a los
mercados extranjeros. Pasa a ser el apoyo de ProChile el encargado de capacitar y luego
llevar al circuito de ferias donde estan los clientes y distribuidores. Por el otro, aunque las
empresas lo consideran importante y es necesario saber donde vender, hay un vacio entre
los objetivos y la manera de lograrlo. Las empresas logran generar negocios en el
extranjero, pero no fortalecer el proceso de desarrollo del videojuego. Hay que destacar que
ambas falencias son conocidas por todos los actores y estan intentando tomar medidas para

subsanarlas.

Luego del analisis realizado por este estudio, podemos responder la pregunta de
investigacion estableciendo que el apoyo Estatal fuertemente relacionado con la
asociatividad de la industria ha generado el mayor impacto en la internacionalizacion de las
empresas chilenas de videojuegos. EI modelo de negocios, siendo la base del interés para
Ilegar a mercados extranjeros, presenta algunas falencias que no le permiten estar al mismo
nivel que las variables antes mencionadas. Dentro de los dos primeros factores, es claro que
ambos son vistos como un medio para llegar a la internacionalizacion. De manera mas
especifica son vias para acceder a recursos financieros que permitan a las empresas a

generar contactos y negocios con compafiias internacionales.
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Por eso, las principales recomendaciones son mantener el trabajo que ha realizado ProChile
y seguir mejordndolo. Avanzar en la coordinacion entre las tres instituciones publicas
involucradas para llegar a un fondo mas grande que permita financiar otras etapas de los
proyectos. En la misma linea, la asociacion gremial debe incentivar un mayor desarrollo de
gestion empresarial y de proyectos, a través de una mayor participacion de profesionales
con tales conocimientos. Se podrian ser generar instancias de networking entre las empresas
y personas con conocimientos de gestion (ingenieros industriales, comerciales o

contadores) 0 generar sinergias con sus respectivos gremios.

Otro punto interesante seria expandir la definicion de videojuego para las instituciones
publicas, ya que actualmente principalmente considerado como produccién audiovisual. Si
bien fue un paso importante lograr esto, las restricciones que acompafian las lineas de
financiamiento —como la narrativa o sociabilizacion- puedan limitar el acceso a varias
empresas. EI gremio debe avanzar hacia que los videojuegos sean también calificados como
un producto de software, para acceder a programas que no tengan delimitaciones de
contenido, por ejemplo. También avanzar en la coordinacion con instituciones como el
Banco Central o el Servicio de Impuestos Internos para obtener cifras oficiales de las ventas

puede servir para lograr este objetivo.

Como recomendacion final, estd la necesidad que exista una mayor inversion privada para
el desarrollo de éste tipo de proyectos. Para que la industria pueda llegar a producir juegos
de alto nivel (denominados “triple A”), no puede mantenerse en un ecosistema financiado
solamente por el Estado, incubadoras u otros tipos de programas de emprendimiento. Es
necesario que estas politicas lleven a que las empresas logren conseguir capitales privados
que financien el desarrollo de proyectos con altos valores de produccion. Por ello es que
este estudio propone que exista una siguiente fase de conversaciones, que incluyan al sector
publico y privado, concentradas en incentivar la inversion de capitales privados -nacionales

0 extranjeros- en la industria chilena.
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Anexo . Preguntas para las empresas

Nombre de Empresa

NUmero de proyectos realizados ¢ Posee ventas en el extranjero?

¢Ha realizado trabajos para otras ¢ Tiene relacion contractual con Publisher?

empresas?

¢Ha recibido apoyo estatal? ¢Ha recibido algun otro apoyo? (Ej. incubadoras)

Numero de empleados ¢Ha realizado el test de potencialidad
exportadora?

Conteste segun su nivel de acuerdo los siguientes postulados
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Mi empresa tiene interés en vender sus productos en mercados
extranjeros

Mi empresa realiza exportaciones a otros mercados

Tenemos los conocimientos para exportar nuestros productos

Herramientas Estatales como el Test de Potencialidad
Exportadora muestran interés en el sector.

Las entidades Estatales apoyan el desarrollo de modelos de
negocios internacionales

Mi empresa tiene una modelo de negocios de venta de
productos en el extranjero.

El resto de las empresas chilenas de videojuegos tienen un
modelo de negocios para la venta de productos en el
extranjero.

Su empresa ha recibido ayuda de otras empresas o del gremio
para su internacionalizacion

La asociacion gremial ha mostrado interés por la
internacionalizacion del sector.

La asociacion gremial ha facilitado la internacionalizacion de
nuestros productos en el extranjero.

La asociacion gremial facilita un modelo de negocios de venta
de productos en el extranjero.

VG Chile ha facilitado el apoyo de entidades Estatales, como
ProChile, para sus afiliados

Totalmente de
acuerdo




Las entidades Estatales® han facilitado la internacionalizacion
de nuestros productos.

Las entidades Estatales nos han apoyado en el desarrollo de
modelos de negocios internacionales.

Las entidades Estatales se han acercado a nuestra empresa
para ofrecernos apoyo.

Mi empresa se ha contactado directamente con entidades
Estatales para recibir apoyo.

Conteste segun su percepcion de nivel de importancia de y satisfaccion con las siguientes entidades
y factores.

Importancia Satisfaccion
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ProChile

Universidades

VG Chile.

CORFO

Ministerio de Economia

Test de Potencialidad Exportadora

Preguntas Abiertas
¢Como crees que ha sido la evolucién de tu empresa desde su creacion hasta la actualidad?

¢Cémo crees que ha sido la evolucion del resto de las empresas de la industria chilena de
videojuegos?

¢ Cudl es la percepcion que tienes de la asociacion gremial VG Chile?
¢Como crees que ha evolucionado el rol de VG Chile en la industria chilena de videojuegos?
EMPRESAS: ;Como evaluarian su compromiso con la asociacion gremial?

ASOCIACION GREMIAL: {C6émo evaluarian la participacion de las empresas en la asociacion
gremial?

9 Por entidad Estatal se entendera cualquier institucion del Estado que haya ayudado a su empresa. Estas
pueden ser ProChile, CORFO, Consejo de la Cultura, Ministerio de Economia u otros.




ASOCIACION GREMIAL: ;Qué tan importante es la internacionalizacion para las empresas
chilenas de videojuegos?

Como empresa, ¢Qué tan importante ha sido para ustedes la internacionalizacién del sector?

ASOCIACION GREMIAL ¢Qué tan importante ha sido para ustedes, como gremio, la
internacionalizacion del sector?

¢ Qué factores cree que son los mas importantes para la internacionalizacion de sus productos?

Siguiendo la misma linea, ¢qué factores considera que han sido los que méas han dificultado la
internacionalizacion de sus productos?

Como empresa, ¢Han pensado en un modelo de negocios de venta de videojuegos en mercados
extranjeros?

Si han tenido esa estrategia, ¢/en qué ha consistido?

¢Hacia qué mercados han exportado? De no haberlo hecho, ¢piensan exportar sus videojuegos hacia
algin mercado en particular?

En cuanto a la industria, ¢cree que existe un modelo de negocios general de internacionalizacion de
videojuegos en mercados extranjeros?

¢Han notado que existan mercados objetivos para la industria chilena de videojuegos?

Siguiendo con la estrategia de entrada a mercados extranjeros, ¢su empresa ha pensado en incluir
caracteristicas especificas para tener una mayor internacionalizacion?

¢Ha notado algun énfasis o incentivo por parte de la asociacion gremial o las entidades Estatales de
tener un modelo de negocios hacia mercados extranjeros?

De haber tenido apoyo Estatal (ProChile) ¢en qué ha consistido?

El apoyo Estatal, ¢ha incluido desarrollo de modelos de negocios o marketing?

¢Cémo crees que ha ido evolucionando el apoyo estatal a la industria chilena de videojuegos?
De haber tenido otro tipo de apoyos (Ej. Incubadoras) ;en qué ha consistido?

¢Qué dificultades ha encontrado para trabajar con:

La asociacion gremial?

Otras empresas?

Agencias del Estado?

Incubadoras?




Anexo Il. Preguntas para instituciones publicas

Nombre Institucion

Numero de proyectos realizados Numero de empresas atendidas

Tipo de ayuda entregada

Montos promedio entregados a
las empresas

Conteste segun su nivel de acuerdo los siguientes postulados

o

°
c o 5]
@ s L8 S
v o D C 5l o ]
€9 3 |83 %2 | €
L o T L O o D o
E S| 0 oS = E o
_ Q] D c (&] —_—
T© @ T o S @© < O
-l—'w D 4—':
o o < - @ SIS
= o W Z'cl O — &

Nuestra institucion conoce las necesidades de las empresas
chilenas de videojuegos para su internacionalizacion.

Nuestra institucion ha facilitado la internacionalizacion de los
videojuegos en el extranjero.

La asociacion gremial proporciona mecanismos para
desarrollar modelos de negocios para la de venta de productos
en el extranjero.

Las empresas chilenas de videojuegos tienen un modelo de
negocios para la venta de productos en el extranjero.

Las entidades Estatales apoyan el desarrollo de modelos de
negocios internacionales.

La asociacion gremial ha facilitado la internacionalizacion de
las empresas chilenas de videojuegos.

Las empresas han recibido ayuda de otras empresas o del
gremio para su internacionalizacién

Las empresas se contactan directamente con entidades
Estatales para recibir apoyo.

Las entidades Estatales se acercan a las empresas
ofreciéndoles apoyo.

VG Chile ha facilitado el apoyo de instituciones publicas para
sus afiliados

Conteste segun su percepcion de nivel de importancia de y satisfaccion con las siguientes entidades
y factores.

\ Importancia || Satisfaccion




~| No importante

1| Muy importante
Insatisfecho

1| Muy satisfecho

N
N
w
N

VG Chile

Empresas (solas)

Universidades

Preguntas Abiertas

Como institucién, ¢perciben interés por la internacionalizacion en las empresas chilenas de
videojuegos?

Como institucion, ¢notan que existe un modelo de negocios para la venta de videojuegos en
mercados extranjeros?

De no existir tal modelo, ¢han disefiado o propuesto disefiar un modelo general de negocios para la
venta de videojuegos en mercados extranjeros?

En la misma linea, ¢han notado interés de las empresas chilenas de videojuegos en incluir aspectos
que faciliten la internacionalizacion?

¢Cémo cree que han evolucionado las empresas chilenas de videojuegos desde afio 2000 hasta la
fecha?

¢Cémo cree que ha sido la evolucidn de la relacion entre las empresas chilenas de videojuegos y su
institucion?

¢Como cree que ha sido la evolucién de la relacion entre VG Chile y su institucion?

¢Cudl es la percepcion que tiene de la asociacién gremial VG Chile?, ;han existido liderazgos
importantes?, ;es representativa?

¢ Cree que existe un compromiso por parte de los miembros de la asociacion gremial VG Chile?

¢Ha notado interés de la asociacién gremial y de las empresas por tener un modelo de negocios
hacia mercados extranjeros?

¢Hacia qué mercados las empresas chilenas de videojuegos estan exportando?

¢Qué factores cree que son los mas importantes para la internacionalizacion de las empresas
chilenas de videojuegos?

Siguiendo la misma linea, ;(qué factores considera que han sido los que mas han dificultado la
internacionalizacion de las empresas chilenas de videojuegos?

De haber notado una estrategia ¢en qué ha consistido?




(ProChile) ¢Ha existido participacion por parte de las empresas de videojuegos en el Test de
Potencialidad Exportadora?

(ProChile) ¢(Como cree que ha influido el Test de Potencialidad Exportadora en las empresas de
videojuegos?

¢En qué ha consistido el apoyo entregado a las empresas chilenas de videojuegos?
El apoyo Estatal, ¢ha incluido desarrollo de modelos de negocios 0 marketing?
¢COmo cree que ha ido evolucionando el apoyo estatal a la industria chilena de videojuegos?

¢Ha existido coordinacion con otras entidades (incubadoras o asociacién gremial) para apoyar a las
empresas chilenas de videojuegos?

¢Qué dificultades ha encontrado para trabajar con:

La asociacion gremial?

Empresas (solas)?

Incubadoras?
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