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HACEN UN MAL MANEJO DEL EMPRENDIMIENTO INTERNO Y SON POCOS TOLERANTES FRENTE A LOS ERRORES

Estructuras rigidas y liderazgos conservadores
dificultan innovacion en empresas chilenas

B. ALISTE /M. HERMOSILLA

Los ultimos datos existentes
aseguran que la mitad de las
empresas que innovan en el
pais encuentra la informacion
vital para hacerlo dentro de
su propia organizacion, ya
sea a través de actividades
permanentes de investigacién o
estudios técnicos realizados en
el proceso para la produccion.
Hasta ah{ todo bien, salvo por
un dato mas: sélo el 33% de
las companias nacionales rea-
liza actividades consideradas
innovadoras.

Segun los resultados de la
ultima Encuesta de Innovacion
en Chile (su quinta version), la
mayoria de las empresas locales
es poco innovadora o tiene un
bajo nivel de implementacion
de innovaciones tecnoldgicas
(creacién de nuevos productos,
procesos o servicios). De las
empresas encuestadas, casi
el 68% no habfa desarrollado
ningun tipo de innovacién en
los ultimos anos.

La estructura de la empresa
tradicional chilena y estilos ge-
renciales poco movilizados por
la innovacidn explicarian parte
de estos resultados, segin los
asistentes a la primera reunién
ampliada del Comité Asesor
del Proyecto IN “Chile, pafs de
emprendedores”. Reunidos en
torno al tema “La calidad del
management y el desafio de la
innovacién y el emprendimien-
to”, destacados académicos y
profesionales de las dreas de
gestién de capital humano
y reclutamiento debatieron
acerca de la valorizacién de los
emprendedores al interior de
las empresas y la importancia
que éstas otorgan a las “com-
petencias en innovacién”.

Para Carlos Portales, profesor
de la Escuela de Administracién
de la Universidad Catdlica, el
mal manejo de los emprende-
dores internos y la intoleran-
cia a los errores son précticas
comunes entre las empresas
chilenas y muy contraprodu-
centes para generar un impulso
creador.

“Ademads las estructuras or-

} Una mirada al interior de las compaiiias

Tipos de innovacion tecnoldgica
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FUENTE: Quinta Encuesta de Innovacion Tecnoldgica, aplicada a 3.542 empresas (micro y grandes) del las trece regiones. Consejo de Innovacion. Estudio publicado en 2008.

M ;Como identificar a
los innovadores?

La directora de People & Advisory Services de KPMG, Pia

Ramirez, aseguré que en sus procesos de reclutamiento,

las compafiias buscan jovenes con potencial para la

innovacion y el emprendimiento, pero no saben como

identificarlos. “Se les debe reconocer dentro de sus

primeros dos afios de trabajo, para potenciarlos en ese

momento y que en 10 o 15 afios asuman responsabili-

dades que ayuden al éxito de la compafifa”, afirmé.

¢Como identificarlos? Mitch Ditkoff, co-fundador y

presidente de la consultora estadounidense Idea

Champions, describe a los individuos més creativos:

* Suelen cuestionar el statu quo.

* Investigan nuevas posibilidades.

* Se automotivan.

« Se preocupan por el futuro.

« Vlen posibilidades en lo imposible.

* Asumen riesgos.

« Tienden al movimiento y la interaccion.

« No temen parecer tontos o infantiles.

« \/en conexiones ocultas.

» Se concentran en retos y problemas.

* Se muestran perspicaces.

* Resisten la ambigiledad y la paradoja.

« Aprenden continuamente.

* Concilian la intuicion y el analisis.

« Se comunican de forma efectiva.

* No se desalientan facilmente.

« Su individualismo no les impide trabajar en equipo,
si se les deja espacio.

ganizacionales son basicamen-
te funcionales y la colaboracién
entre las distintas dreas se hace
dificil porque estan divididas
de acuerdo a tareas especializa-
das. Y lainnovacién tiene que
Ver con un proceso colectivo”,
afirmé el académico.

La adopcion de medidas para
modificar el actual escenario
es incipiente, pues las compa-
nias recién estdn pensando en
instalar estructuras que les
permitan facilitar y gestionar
la innovacién interna, asegu-
ré Herndn Araneda, gerente
del Centro de Innovacién en
Capital Humano de Fundacién
Chile. “A nivel de sistemas, pro-
cesos y estructuras hay mucho
por hacer, sobre todo a nivel de
la cultura de la organizacién”,
recalco.

Liderazgos conservadores

La capacidad de innovacion,
la curiosidad intelectual y la
creatividad no son preponde-
rantes al evaluar un ascenso.
Tampoco son competencias

IN ES UN PROYECTO BICENTENARIO DE DIARIO FINANCIERO JUNTO A
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requeridas por la mitad de las
empresas que buscan un alto
ejecutivo. A lo que se suma el
hecho de que los programas
de MBA estdn disefiados para
producir gerentes y no em-
prendedores. (El resultado?
Liderazgos gerenciales poco
proclives a la innovacion.

El principal problema en ese
tema es que en Chile los errores
se castigan y para innovar es
necesario equivocarse, enfatizé
Leslie Cooper, consultora de
HumanCapital: “a un ejecu-
tivo que se equivocd en una
accion le cuesta mucho sacarse
ese estigma y los grandes em-
prendedores siempre se han
equivocado”.

Carlos Portales agrego: “los
innovadores son personajes
dificiles de manejar, criticos,
y la verdad es que los modelos
gerenciales no los han logrado
insertar. En Chile al que se sale
de la fila le llega el ‘coscacho’
y el innovador tiende a salirse.
La diversidad no es valorada
dentro de los equipos”.

Desde su propia experiencia,
Luis Cuezzo, director general
Indra, asegurd que si el lider de
una empresa no estd convenci-
do, ésta nunca va a ingresar
al dmbito de innovacion: “es
fundamental que en la cabeza
de los lideres esté el concepto de
la innovacién y busquen cémo
plasmarlo en la organizacién”.

Perfil del emprendedor

Alfonso Mujica, office ma-
nager de Spencer&Stuart, ve
un cambio importante en la
empresa chilena: “cuando una
persona emprendia era una
razén para que se lo rechaza-
ra. Hoy, producto de la mayor
competitividad, la capacidad
de emprender es un plus y un
activo”.

El innovador que es capaz
de generar nuevos negocios es
un personaje extremadamente
disfuncional, disruptivo, al
que no le gustan las compa-
nias tradicionales y que solo
permanecerd en ellas si la mds
alta direccién estd dispuesta
a retenerlo, asegura Patricio
Cortés, director del Centro
de Emprendimiento de la
Universidad del Desarrollo.

“Las mds grandes companias
no estdn buscando este tipo
de personas, quieren innovar
pero no saben cémo hacerlo, ni
COMO promover o compensar a
los innovadores”, sentencio.

Desde el punto de vista de
las politicas publicas, detalld
Leonardo Mena, secretario
ejecutivo del Consejo Nacional
de Innovacion, el emprendi-
miento tiene directa relacién
con la diversificacién produc-
tiva del pafs y con la creaciéon
de una nueva oferta exporta-
dora. “Cuando hablamos de
emprendimiento al interior de
las empresas conectamos con
la existencia de un ecosistema
proclive a la innovacién y con
la realizacion de esfuerzos
publicos-privados para po-
tenciar a los emprendedores”,
afirmo.

¢Como se gestiona la innovacion
al interior de su empresa?
Comente en www.df.cl/in
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ENTIDAD HA PRESTADO $ 14.000 MILLONES A TRAVES DE LA DIVISION NACE Y RENACE

Programas de BCI apoyan etapa mas
compleja en la tarea de emprender

Ni1coLAs CACERES E.

Con el propésito de financiar a
aquellos clientes y no clientes del
banco que quisieran emprender un
negocio, en el ano 2006, el Grupo
Yarur dio vida a las divisiones Nace
y Renace bajo el alero del drea de
responsabilidad social empresarial
de BCIL.

El primero ofrece asesoria y
recursos a quienes emprenden
por primera vez; mientras que el
segundo -Renace- entrega apoyo a
aquellos empresarios que tuvieron
problemas en el desarrollo de sus
negocios y buscan una segunda
oportunidad para emprender.

Los resultados han sido alenta-
dores para la entidad financiera.
Sélo en 2009, se entregaron crédi-
tos a mds de 1.000 empresarios y
emprendedores, acumulando poco
mads de 2.000 beneficiados en ambos
programas y prestando $ 14.000
millones, de un total de $ 20.000
millones que constituyen el fondo
rotativo disponible de BCI.

El subgerente de Nace y Renace,
Mauricio Rojas, explica que la crea-
cién de estos programas obedece a
que “este banco fue formado por

Mauricio Rojas, subgerente encargado de los programas Nace y Renace de BCI, destaca
el fuerte aumento en los clientes que han obtenido estos fondos disponibles.

emprendedores. Es una visién del
presidente del banco, cuyo objetivo
es poder hacer algo més por el em-
prendimiento en el pafs y también
dar una oportunidad al reempren-
dimiento. Tenfamos claro que es
muy dificil encontrar apoyos para
emprender en el sistema financiero
nacional y por eso, apostamos por
hacer algo al respecto”.

Comenta que “este ano, en el
programa Renace hemos prestado

$ 7.000 millones, mientras
que en el Nace estdbamos en
$4.000 millones a diciembre
de 2008, y avanzamos otros
$ 3.000 millones este ano”, agrega,
Mauricio Rojas.

El ejecutivo detalla que una
vez que los usuarios de ambos
programas logran hacer crecer sus
negocios, el banco los atrae para
que sean clientes de la entidad,
integrandolos como usuarios de la

LUZ MERCADO

divisién de personas (en el caso de
Nace) y pymes (en Renace).

Controlan el riesgo

Uno de los aspectos que han
facilitado la continuidad de los pro-
gramas Nace y Renace es el control
del riesgo de aquellos clientes que
acceden a estos fondos.

Rojas puntualiza que este progra-
mano se sustenta sobre las garantias
que se piden por el riesgo del deudor
y de hecho, los requisitos solicita-
dos son mucho mds flexibles. Este
modelo ha dado buenos resultados
y por cierto, no ha deteriorado la
cartera del banco.

De hecho, asegura que “si bien
los negocios de estas personas y
pymes se vieron resentidos este ano,
el comportamiento de pago de los
clientes de Nace y Renace ha sido
espectacular”.

Respecto de la rentabilidad de
dichos programas, el ejecutivo ase-
gura que “éstos no nacen por una
identificacién de que son rentables,
pero si tiene que ser sustentables
y para que eso ocurra, hay que
administrarlos correctamente,
escogiendo bien todos los dias a
quién apoyamos”.

DE_,

emprendimiento

de la semana

Tres Robles
y Su manjar
de leche de
cabra

Tras seis afios elaborando queso de
cabra, la empresa familar Tres Robles
de Rio Hurtado decidié que era hora
de innovar en la oferta de subproduc-
tos que se podian elaborar con esta
materia prima.

Inicialmente probaron con la produc-
¢ion de yogurt, sin embargo, esta
iniciativa no fue rentable debido a la
complejidad de su produccion.
Aferrandose a la idea de crear un
nuevo producto de leche de cabra y
tras una investigacion comercial y tec-

INICIATIVA DE SOFOFA Y EL FORO INNOVACION
Nueva Red de Mentores

planea llegar a regiones
en los proximos dos anos

Apoyar el desarrollo del emprendimiento por
medio de los conocimientos que un empresario
consolidado aporte a otro, es lo que persigue la
Red de Mentores creada por la Sofofa y el Foro
Innovacion.

Se trata de un sistema de “capacitacién inten-
siva” en el que los mentores -durante 10 horas, en
un plazo de hasta seis meses- aportan su expe-
riencia y guian al emprendedor para que resuelva
por si mismo los problemas que lo aquejan. La
Red ya cuenta con 60 mentores, entre los que se
cuentan Andrés Concha, Roberto Belloni, Felipe
Lamarca, Raul Ciudad, Juan Antonio Guzmadn,
Pablo Turner y Juan Claro, entre otros.

Hace un par de semanas se realiz el primer
encuentro para que los mentores pudieran
evaluar y elegir al emprendedor a acompanar,
considerando aquellos en los que sus habilidades y

Charles Kimber (izq),
gerente de Asuntos
Corporativos y Comerciales
de Arauco, es uno de los 60
mentores de la Red.

conocimientos pudieran tener mayor impacto.

“La experiencia resulté tremendamente exi-
tosa pues se produjo una fluida relacién entre
mentores y emprendedores, quienes tenian
mucho empuje, ganas y claridad de ideas”, dice
Cristébal Philippi, secretario general de la Sofofa
y participante de la Red.

Philippi anade que las proyecciones son am-
biciosas pues en los préximos dos afios esperan
tener unos mil mentores, dos mil emprendedores

y presencia nacional. Jacqueline Plass, directora
ejecutiva del Foro Innovacioén, acota que laidea es
partir por Valparaiso-Vina del Mar; Concepcion;
Puerto Montt y Antofagasta.

“Una de las ventajas de esta Red es que no
sélo considera el mentoring, sino que los em-
prendedores podrdn contar con documentacion
e informacién dura, peridédicamente, gracias a
un convenio que vamos a realizar con una o dos
universidades”, sostiene.

Vender a nivel nacional y exportar
bajo el nombre de la empresa son
los objetivos de Tres Robles.

noldgica en conjunto con la Fundacion
para la Innovacion Agraria (FIA), Tres
Robles decidid apostar por elaborar
manjar en base a esta leche.

Este nuevo emprendimiento parti6
hace un afio con una produccion de
150 frascos mensuales, cifra que

se elevd a 3.000 e incluso 5.000
unidades, esto segun los pedidos que
llegan desde Santiago, Coquimbo y
Antofagasta, principalmente.

“Ya tenemos conversaciones con una
cadena de supermercado para ver si
podemos cerrar pronto algdn negocio
porque queremos vender a nivel na-
cional”, dice Yenny Rojas, una de las
integrantes del equipo de Tres Robles.

Mercados

Desde un inicio exportar fue un
suefio de la empresa. Por ello, en una
primera instancia decidieron vender
a granel a través de Chileangourmet.
Sin embargo, el anhelo ahora es
poder hacerlo bajo su propia marca.
“Estamos en reuniones con ProChile
para ver si es factible hacerlo en el
mediano plazo, eso si, sin terminar la
venta a través de Chileangourmet”,
explica Rojas.

oy

O O

El dispositivo Saviagrapes
&8 la innovackin desarroliada por ta
ampreca Rathink, qua permite deminus
ol dafio en la uva ecasionado por ol
transporie y bodegaje, ya que protegs
SUS CoNClionNs NILUNMAS COmo rechan
cortada da la pama.

Priserva ln uva
mislornnco condiciones
do exportackon
=
Ze utiliza en T Sord pxportaso 8
Sugaica LR
Irusovacitn
108 chilena a
v = \{
« 15
-

Sumate a los miles de empresarios que han sido apoyados por InnovaChile. Inférmate en www.corfo.cl

CORFO



s DF

PLrFinanciero

]
| | . ” .
- ll ] Innovacién y negocios
por un Chile emprendedor

Lunes 7 de diciembre de 2009

‘mundo
Innovador

» Hasbro se
transforma en
entretencion

El fabricante de juguetes
Hasbro, que ha logrado
importantes beneficios gracias a
la venta de juguetes relacio-
nados con peliculas, como
Transformers, abrird el préximo
otofo boreal Hasbro Studios,
una unidad con base en Los
Angeles que desarrollard y pro-
ducird contenido para peliculas,
juegos, television y plataformas
méviles.

» Autos a gasolina
se transforman en
eléctricos

Investigadores de la Universidad
de Carnegie Mellon lograron
ajustar vehiculos a gasolina
para que ahorren hasta 80% en
costos de energia. Los investi-
gadores instalaron un superca-
pacitador entre la bateria y el
motor para almacenar y liberar
répidamente grandes flujos de
electricidad, controlados por
inteligencia artificial, para que se
usen en lugar de la bateria.

» Honda presenta
modelo con
varias fuentes de
energia
La japonesa Honda presenté su
vehiculo compacto Transporte
Urbano Neo-Personal, con
capacidad para tres personas y
que se caracteriza por tener un
motor disefiado para acomodar
una gran variedad de fuentes
de energia, incluyendo al motor
a gasolina convencional, un
sistema hibrido o una bateria
eléctrica.

» Incentivos para
la industria
farmacéutica

La teoria clasica empresarial
asegura que la eficiencia

de un mercado se mide en
funcion de su capacidad por
ajustar al maximo los costos de
produccion. Sin embargo, esta
filosofia parece no aplicarse

en los mercados intensivos de
[+D, como es el de los farmacos
innovadores, ya que algunos
requieren hasta doce afios de in-
vestigacion y una inversion pre-
via cercana a los 1.000 millones
de euros sin haber empezado
el proceso de fabricacion ni
comercializacion.

» Inversion
espanola en
innovacion
Sélo dos de cada diez empresas
espafiolas destinaron recursos
entre 2006 y 2008 a la inno-
vacion tecnoldgica, segun los
Ultimos datos del INE. Madrid,
Catalufia y el Pais Vasco, en
ese orden, sumaron mas de la
mitad del gasto total en Espafa,
que ascendid a 19.919 millones
de euros en 2008.

academia in

TINA SEELIG, DIRECTORA DEL STANFORD TECHNOLOGY VENTURES PROGRAM (STVP)

Para innovar “hay que sacar a la gente
de los lugares donde esta comoda”

MARi{A EUGENIA GONZALEZ
Corresponsal Zona Sur

Crear valor econémico a partir de US$ 5 en
solo dos horas o darle todo el valor imagina-
ble (no monetario) a un posit o a un eldstico,
son parte de los ejercicios que Tina Seelig
ha planteado a sus cientos de estudiantes
del Stanford Technology Ventures Program
(STVP),donde esta doctora en neurociencia
ensefia a emprender e innovar.

Invitada por Endeavor y el Consejo Asesor
Empresarial de Puerto Montt, la connotada
académica se presentd ante profesores y
estudiantes de la Universidad San Sebastidn,
donde plante su modelo de aprendizaje “T”,
que se basa en la resolucién de problemas
mediante la innovacién, emprendimiento

“Nunca doy tareas donde yo tenga las
respuestas, los estudiantes no necesitan
escucharme a mi, sino que deben ser
ellos quienes las busquen”.

y creatividad, formando habilidades bési-
cas que luego permitirdn profundizar los
conocimientos en otras disciplinas.

“Para aprender a innovar hay que sacar
a las personas de los lugares de confort
donde estdn satisfechas. El aprendizaje es
emocional, por eso necesitamos generar
experiencias”. Como las que hace vivir a sus
alumnos, quienes en grupos de trabajo, bus-
can soluciones a problemas planteados.

B_management

“Nunca doy tareas donde yo tenga las
respuestas, los estudiantes no necesitan
escucharme a mi, sino que deben ser ellos
quienes las busquen”. Subraya, que en el
mundo de los negocios, “a nadie le pagan
por solucionar un no problema”.

Las innovadoras respuestas que sus alum-
nos han dado a los mds diversos desafios, le
han permitido concluir que se aprende por
experimentacion. “Experimentar es, muchas
veces, un mejor ejercicio que realizar el plan
de negocios de un emprendimiento”.

El modelo de Seelig se ha traducido en
un Torneo de Innovacién al interior de la
Universidad de Stanford, el que en su pri-

mera version tuvo a 17.000 participantes
y que posteriormente se convirtio en el
Global Innovation Tournament Organized
(Torneo Mundial de la Innovacién). El evento
retine a equipos que se reparten por todo
el mundo buscando crear el mayor valor e
impacto en ocho dias.

El fracaso

Clave en el modelo de aprendizaje de
Seelig es el fracaso. Como parte de los
ejercicios que realiza en sus clases, pide a
los alumnos que escriban un listado de sus
fracasos (emocionales, laborales, estudian-
tiles), porque en el ejercicio de innovar “no
todo funciona. El fracaso es un momento
muy importante para el aprendizaje, porque
sino fracasamos, no tomamos los suficientes
riesgos”.

Pero scudnto riesgo asumir? “Hay muchos
tipos de riesgo, emocional, social, intelectual,
afectivo, pero los emprendedores no tienen
la perspectiva del riesgo, ellos lo manejan,
y una forma de hacerlo es construyendo
modelos a escala que permitan controlar
el riesgo. Emprender debe ser una labor
organizada”, aseguro.

<Las empresas pueden ver un riesgo en
que sus empleados innoven, por ejemplo,
con la conformacion de spin off que resten
peso a la organizacion? No, las companias
deben motivar el emprendimiento, deben
poner incentivos para tener gente innova-
dora y no castigar el fracaso, porque asi no
liderardn los cambios™.

dComo llevar adelante un emprendimiento innovador?

Descubrir un nicho de mercado
inexplorado y colocar un producto
que conquiste a muchos clientes es
el sueno de cualquier emprendedor.
Cumplir con ese objetivo no es una
tarea fécil y se requiere mucho apoyo
econdmico y asesoria profesional para
tener éxito.

“El proceso de desarrollo de un
emprendimiento, especialmente si es
innovador, es cadtico. No es 1o mismo
que construir un edificio,donde més o
menos se saben los pasos a seguir. En
el emprendimiento innovador el nivel
de incertidumbre es muy alto”, explica
Claudio Maggi, Director Ejecutivo de
InnovaChile de Corfo.

Sin embargo, son los emprendi-
mientos innovadores o “disruptivos”

va a hacer y el mercado que estaria
dispuesto a comprar, bases de datos,
estudios de mercado, antecedentes
similares, entre otros. Y una valida-
cién primaria, cuando se visita a los
potenciales clientes, se les entrevista
y se ve cdmo reaccionan ante lo que
se quiere hacer.

Después de la validacion se elabora
un plan de negocios,donde se deter-
mina a quién se va a vender, cémo se
va a distribuir, a qué precios y cémo
se obtendran las ganancias.

Demostracion: se presenta el
prototipo o muestra del producto
a clientes y financistas para poder
comenzar a producir masivamente.

Deployment: articulacién del
proceso de negocios y producciéon

los que generan los mayores retornos
a los inversionistas y los que logran
los niveles de crecimiento mds im-
portantes en el corto plazo.

Emprendimiento innovador
Este tipo de emprendimientos pasa
por una serie de etapas antes de llegar

a buen puerto.

Imaginacion de una oportuni-
dad: cuando se ve algo que puede
ser un buen negocio, mds que una
simple idea.

Captar interesados: cuando se
“agita” el sistema para encontrar a las
personas que ayudardn: socios, finan-

cistas, desarrolladores tecnoldgicos,
agentes regulatorios, etc.
Validacién de mercado: el 90%
de los emprendimientos falla porque
se saltd esta etapa o porque no lo
hizo en forma adecuada. Hay una
validacién secundaria, donde se
obtiene informacién sobre lo que se

masiva para la venta.

Para encontrar mayor informacién
sobre asesorias y financiamiento se
puede revisar la pagina web de Corfo
(www.corfo.cl)

¢ Tiene una idea de negocio que es
innovadora? Cuéntenos en www.df.cl/in
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LA AFP HA INVERTIDO MAS DE US$ 10 MILLONES EN MEJORES SERVICIOS

BBVA Provida define estratégico plan

ante nuevas demandas

CECILIA ARROYO A.

Clientes mds &vidos de informa-
cién y respuestas mds rapidas a sus
solicitudes, fue uno de los sintomas
del cambio que la crisis financiera
produjo en los afiliados al sistema
de pensiones.

Con cerca del 40% del total de
afiliados, BBVA Provida entendid
este mensaje: mayor cercania e in-
novacion eran cambios estratégicos
que no podian frenarse, ain en
medio de un contexto hostil para
nuevas inversiones.

Asi, en 2009 la administradora
desembolsé mds de US$ 10 millones,
en un plan orientado a mejorar la
cercania con sus 3,5 millones de
clientes, a través de una renovacion
tecnoldgica y la capacitacién de
su personal y afiliados en materia
previsional.

“Dedicarle tiempo a este tema es
poco comiin y en estos momentos de
crisis, hemos aprovechado la opor-
tunidad de que la gente estd mas
4vida de conocer, para asesorarlos y
difundir m4s el sistema”, afirma el
gerente general de la AFP, Ricardo
Rodriguez.

En el corto plazo terminardn la
remodelacién de 18 oficinas, en
las que se destinardn més metros
cuadrados y mejor tecnologia para
la atencién de los afiliados. Este
sistema les estd permitiendo, por

ARCHIVO

ejemplo, enviar informacion pre-
visional, como certificados y saldo,
através de mensajes SMS a més de
290 mil inscritos.
“Lareforma previsional
incrementd la urgencia
de poner en marcha esta
estrategia, que ademads
favorece nuestra diferen-
ciaciéon en un mercado altamente
competitivo”, dice Rodriguez. En
este contexto, agrega, el significado
de innovacién “se traduce en llevar
nuestra AFP a sus afiliados opor-
tunamente y en cualquier lugar,
no solo en términos de tecnologia
sino también en el ofrecimiento de

L
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un proceso de asesorfa en las dreas
previsional, financiera y tributaria,
como también, en la mejora y ca-

“Hemaos aprovechado la oportunidad
de que la gente esté mas avida de
conocer”, dice Ricardo Rodriguez.

lidad de respuesta a sus multiples
solicitudes”.

Mas que teconologia

El complemento a esta mejora
tecnoldgica ha sido un mejor siste-
ma de asesoria financiera, lo que
implicé una inversion en capacita-

de sus clientes

Ricardo
Rodriguez,
gerente general
de BBVA Provida,
AFP que cuenta
con mas de

2,5 millones de
afiliados en el
pais.

cion tanto del personal de la AFP,
como de las dreas de RR.HH. de las
companias que mesualmente pagan
las cotizaciones de miles
de chilenos.

A futuro, la clave del
éxito estard en el cliente,
afirma Rodriguez. “Las
instituciones que no en-
tiendan esto hoy, no tendrdn un
lugar en el mercado manana. Cada
vez existirdn mds afiliados que se
pensionen y por tanto, exigirdn
mayor asesoria, no solamente en el
proceso de la pension, sino también
en la etapa de la acumulacién como
ya estd ocurriendo”, concluye.

EN 2010 INAUGURARA PLANTA DE BIOGAS EN LA V REGION Y LA IDEA ES LLEGAR A OTRAS ZONAS
Schwager Energy impulsa proyectos de energia limpia

MARIA VICTORIA MASSARDO

La compania Schwager Energy estd en
pleno rodaje de un innovador proyecto
en la Regién de Valparaiso, el cual con-
templa la produccién de energia limpia
y renovable a partir de la plantacién de
residuos orgdnicos.

“El objetivo es crear una planta indus-
trial en la comuna de Quintero y generar
biomasa a partir del cultivo de tunas y
otros sustratos, para luego suministrarla
en biodigestores y transformarla en biogds
con calidad de gas natural”, explica Renzo
Antognoli, gerente general de la firma.

Para obtener los recursos, la compa-
nfa firmo un acuerdo de asociacién con
Climate Change Capital, fondo internacio-
nal que invierte en bonos de carbono. La
iniciativa tendrd una inversion aproximada
de US$ 14 millones y planea abastecer, en
una primera instancia, a Codelco Divisién
Ventanas, con la que ya firmaron un
acuerdo.

La apuesta, comenta Antognoli, es ha-
cer crecer este proyecto y escalar a nivel
nacional, de hecho, estdn explorando la

La actual iniciativa tendra una inversion aproximada
de US$ 14 millones y planea abastecer, en una primera
instancia, a Codelco Division Ventanas.

VI Regién y otras zonas de Chile. “La idea
es tener el equivalente a cuatro veces esta
planta en el pais y no solamente generar
gas, sino que también electricidad”, dice.
En estos momentos la firma estd com-
prando los residuos orgdnicos, negociando
con socios alemanes para adquirir la
tecnologia (biodigestores) y adquiriendo
terrenos en las comunas de Puchuncavi,
Quintero, Concén y Limache, entre otros
procesos administrativos. “Esperamos te-
ner todo listo y funcionando en junio del
proximo ano”, acota el ejecutivo.

La idea es generar
biomasa a partir del
cultivo de tunas y
otros sustratos, dice
Renzo Antognoli,
gerente general de
[a firma.

Impulso econémico y ambiental

A partir de este proyecto, la compania
también busca desarrollar otras fuentes de
ingresos e impulsar la actividad econdmica
de la V Regidn. “A partir del proceso de
biodigestién se genera un lodo (biofer-
tilizante), el cual esperamos que sirva
para recuperar suelos degradados y, de
paso, ayudar a los pequenios agricultores
de la zona. Estamos trabajando con la
Universidad Federico Santa Maria para
caracterizar bien este lodo y saber cudl
es su potencial”, explica.

P,

RODOLFO JARA

VIRTUAL DRESS
Jovenes
disenan
probador de
ropa virtual

Como un proyecto universitario
nacio Virtual Dress, un software
tridimensional (3D) que genera
un maniqui representativo y adap-
table a la fisonomia del cliente,
con el objetivo de que éste pueda
“probarse” ropa via Internet.

César Moltedo, Emilio Heck y
Christopher Aravena son los tres
amigos que crearon hace un ano
este programa, con una inversion
que no superd los $ 2 millones
y que ante su gran potencial
comercial, recibié el respaldo y
asesoria de 31IE, la incubadora de
la Universidad Técnica Federico
Santa Maria.

“Alin estamos trabajando en
algunos detalles del software,
pero pensamos que para el primer
semestre de 2010 podremos empe-
zar a comercializarlo”, dice César
Moltedo, quien confiesa que la
idea es postular al Capital Semilla
de Corfo para lograr mds financia-
miento para el proyecto.

Publico objetivo
Para estos jovenes innovadores,
existen tres tipos de clientes a

Christopher Aravena, Emilio Heck
y Gésar Moltedo, creadores del
software 3D, Virtual Dress.

los que ofrecer su creacion: las
grandes tiendas de retail, loca-
les pequenos o boutiques, y las
empresas textiles que con este
programa podrian comercializar
directamente sus prendas.

“Nuestro primer foco serd el
gran retail para que luego, una
vez establecidos, comencemos
a llegar con més confianza a los
otros sectores”, dice Moltedo.

Y si bien el producto ain no
se comercializa, ya existe un
potencial cliente (una cadena
de retail), con quien mantienen
conversaciones y han realizado
una validacion del sistema.

“Esta serd una buena herra-
mienta para las tiendas que han
visto crecer sus ventas via Internet,
pues este ‘probador virtual’ serd
un complemento para que mds
personas se atrevan a comprar
online”, asegura Moltedo.
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A LOS OCHO CONTRATOS VIGENTES, SE SUMARIAN OTROS 24 EN EL CORTO Y MEDIANO PLAZO

Luego de un lento comienzo, ley de I+D
empieza a mostrar signos de reactivacion

CARMEN MIERES

Aunque estd proxima a cum-
plir dos anos, la Ley de Incentivo
Tributario para la Inversion
Privada I+D ha motivado sélo a
seis empresas, con contratos por
$ 315 millones. Sin embargo, el
tema se estéd reactivando: hay 56
centros de investigacion inscri-
tos, 11 peticiones de inscripcion,
4 solicitudes de certificacion de
nuevos contratos y otros 20 en
proceso de formulacién.

La crisis econdmica se esgri-
me como unade las razones para
que la ley no haya “prendido”
aun en las empresas. Asf lo pien-
sa Maria Isabel Salinas, jefa del
programa de crédito tributario
para I+D de InnovaChile, y Javier
Gonzélez, gerente general de S
Ewos Innovation Chile, una de

i

contrato entre una empresa
y centro relacionados (en los
términos del art. 100 de la Ley
de Mercado de Valores). “Hay
que ser menos suspicaces y mas
severos en la sancion, ante el mal
uso del sistema”, dice Brzovic.
Respecto a las pymes y asocia-
tividad, Salinas explica que al ser
ésta una ley tributaria, a Corfo
no le corresponde interpretarla,
por lo que “hemos consultado
al SII si podemos considerar
contratos asociativos y esta-

70 % de los
Ho centros

esté en universidades,

mos esperando la respuesta.
Aplicar la ley en estos casos es
complejo, pero no imposible”,
dice. Y agrega que si bien no hay
restricciones por tamano o sec-
tor productivo, “la experiencia
internacional muestra que esto
ha funcionado mejor en firmas
medianas y grandes”.

El gran objetivo de esta ley,
sostiene, ademds de potenciar
la I+D en las empresas, es ge-
nerar vinculos entre ellas y los
centros de investigacién, y que
por tal razén no acceden quienes
hacen I+D por su cuenta: “Para
este tipo de firmas, y también
para las pymes, hay disponi-
ble una serie de subsidios que
pueden apoyar su proceso de
innovacién. Los paises donde
se generan firmas mas compe-
titivas son los que han hecho el

las seis companias con contrato.
“Ademds, muchos esperan a ver
la experiencia de los primeros
para analizar si optan por este
instrumento, considerando que
el beneficio tributario no se
recibird antes de abril de 20107,
acota el ejecutivo.

Alcance del cuerpo legal
En el estudio juridico Pérez
Donoso y Cfa., Franco Brzovic

7 de los 8 contratos

certificados se firmaron
con entidades distintas a
las universidades.

(socio principal) y el abogado
Juan Patricio Alvear, piensan

que hay otros motivos.

Primero, el hecho de que la

ley exija celebrar contratos [+D
por montos superiores a las
100 UTM y que las empresas
deban declarar su renta efectiva
seglin contabilidad completa,
“deja fuera a muchas pymes,
que tampoco pueden acceder
de forma asociativa”. Segundo,
no se considera a companias
que ya hacen, o puedan hacer,
I+D en forma interna. Y tercero,
la imposibilidad de celebrar un

el 309 es de otras
entidades.

$ 315

millones

totalizan los 8
contratos de 1+D
certificados.

link entre empresa y centro de
investigacion”.

Y para establecer si existe
relacién entre ambos, hay que
estudiar caso a caso y ver si se
cumple alguna de las condicio-
nes que establece el articulo 100
para considerar relacionados a
la firmay al centro (10% o mds
de participacién; presencia en el
directorio; o vinculos familiares,
entre otras), dice Salinas.

PROYECTO FIA
Mejoramiento

de praderas en
produccion ovina

Los cambios tecnoldgicos aplicados al
mejoramiento de las praderas, permiten
un aumento considerable de la cantidad
de ovinos por superficie de tierra.

Se trata de uno de los resultados obteni-
dos en el marco del proyecto “Adaptacién
de sistemas ovinos para las comunas de
Lautaro y Carahue para el fortalecimiento
de la produccién familiar campesina de la
Regién de La Araucania”, cofinanciado por
el Ministerio de Agricultura, a través de
la Fundacién para la Innovacién Agraria
(FIA). Los resultados obtenidos permiten
concluir que es posible aumentar la carga
de 4 a 10 ovejas por hectdrea, cambiando
la base forrajera y mejorando la pradera
natural.

Con el proyecto, se generaron paquetes
tecnoldgicos en el establecimiento y uso de
praderasy en la seleccién de dos mezclas
de razas ovinas, lo que también contribuyé
a aumentar el nimero de animales por
hectdrea. La produccién y la calidad de
forraje de la pradera natural se cambid,
con nuevas variedades y semilla certificada.
En Lautaro y Carahue, ademds, se logré
organizar a los productores y constituir
legalmente dos empresas, lo que les
ayudard a introducirse en el mercado y
avanzar en la cadena de agregar valor a
sus productos.

EXPORTACIONES DE ESTE SECTOR SUPERARIAN LOS US$ 3 MIL MILLONES EN 2015

Industria local de servicios globales
proyecta fuerte arremetida en cinco anos

Que Chile puede alcanzar, de aqui a tres
anos, una posicion de privilegio en la indus-
tria internacional de servicios globales es la
premisa con la que estd trabajando este sector
y que le ha permitido lograr un importante
crecimiento en los tltimos cuatro anos.

En 2004, Chile tuvo ingresos por unos
US$ 150 millones gracias a la exportacion de ser-
vicios, principalmente ligados a las Tecnologias
de Ia Informacién (TIO). En 2008, con mds de
430 empresas en el rubro, la cifra superd los
US$ 843,6 millones y en las proyecciones que
se manejan, este sector llegard a exportar méas
de US$ 3.000 millones en 2015.

“Estamos hablando de un volumen de
exportaciones que supera a muchos de los
rubros tradicionales de hoy, como el vino o los
salmones”, destaca Mario Castillo, secretario
ejecutivo del cluster de Servicios Globales.

La principal potencialidad de esta industria
radica en que es un sector productivo que no
depende de recursos naturales para funcionar,
sino que fundamentalmente de capital huma-
no, “lo que la convierte en una alternativa
real para diversificar e innovar la canasta
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exportadora del pais”, anade Castillo.

Oportunidades

Los servicios globales ligados a las TI son los
mads antiguos dentro de la oferta exportable
nacional. Luego se agregaron los procesos de
negocio (BPO) como contabilidad, finanzas,

Retorno por tipo de servicio en 2008

US$ Millones Total: 843,6
3777
1989
169,7
l I 97,3
ITo BPO KPO IPO

atencion a clientes y marketing. Actualmente
el foco atractivo estd en los servicios de cono-
cimientos (KPO), como los andlisis financieros,
mineros y construccion, por ejemplo.

“Hoy Chile tiene una ventana de oportuni-
dades, que no durard mds de tres anos, para
lograr posicionarse agresivamente a nivel

Se cree que este sector podra
tener retornos que superen los
de rubros tradicionales como
el vino o el salmon.

Destino de los servicios
%

9,5%

,5%
Resto del Mundo
7,7% 21,1%
Resto de m Estados Unidos
11,20 — (O

Espana

FUENTE: Observatorio
de Industria de Servicios
Globales en Chile.IDC 2009.

50,4%
Latinoamérica

internacional”, advierte Castillo, quien anade
que el pais es reconocido, junto a Brasil, como
las localidades mds atractivas en Latinoamérica
para invertir en servicios globales.

Para aprovechar esta oportunidad, Castillo
afirma que el cluster enfoco su trabajo en
preparar capital humano para las futuras
demandas de profesionales que esperan
realicen los nuevos actores que se sumen a
esta industria.

“Queremos aumentar el nimero de gra-
duados en disciplinas ligadas a este sector
y ademds, mejorar las competencias con las
que egresan los profesionales chilenos, prin-
cipalmente a nivel del manejo de idiomas”,
explica.





