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RESUMEN O ABSTRACT

El proyecto OTEC AgroTech propone la creacion de un organismo técnico de capacitacion
especializado en agricultura sostenible y tecnologias aplicadas al agro, con sede en la Regién del
Maule, Chile. Surge como respuesta a desafios que afectan al sector agricola, entre estos: crisis
climatica, gran escasez hidrica, envejecimiento de la poblacion rural, migracion juvenil, brechas
tecnolégicas y nuevas exigencias normativas derivadas de la Ley Marco de Cambio Climatico,
Acuerdo de Paris y Agenda 2030. AgroTech busca entregar formacién certificada por SENCE con
un enfoque practico, territorial, innovador, orientado a agricultores y trabajadores rurales como a

empresas del sector privado.

El analisis estratégico, tanto PESTEL como PORTER, evidencian un entorno altamente favorable
para la iniciativa con politicas publicas de adaptacion climatica, instrumentos tributarios y subsidios
para capacitacion, lo que configura un nicho con potencial de alto crecimiento. El analisis FODA
resalta fortalezas en la propuesta de valor, alianzas institucionales, y oportunidades ligadas a la

transicidén agroecolodgica y tecnologica en el pais.

La investigacion de mercado, aplicada a 43 profesionales y actores del sector agricola, evidencié un
amplio interés en la capacitacion en agricultura sustentable, alcanzando un 91% de disposicion a
participar en programas formativos de este tipo. Asimismo, un 83% califico la propuesta de AgroTech
como altamente atractiva, mientras que un 79% manifesté una fuerte motivacién por incorporar
nuevas tecnologias en sus practicas productivas. Si bien el precio fue identificado como la principal
barrera de acceso, un 80,9% de los encuestados sefialé que participaria en los cursos si estos fueran
financiados por su empleador mediante la franquicia tributaria, lo que confirma la viabilidad y

pertinencia del modelo comercial propuesto.

Desde el punto de vista econdmico, el proyecto contempla precios competitivos, uso intensivo de
franquicia tributaria, alianzas territoriales y una estructura operativa ajustada. Las proyecciones
financieras muestran que AgroTech alcanzaria rentabilidad a partir del tercer afo, con crecimiento

sostenido en el mediano plazo.

En conclusion, el proyecto AgroTech es técnica, comercial y econdmicamente viable, responde a
una necesidad real del territorio y se alinea con las tendencias internacionales de sostenibilidad e

innovacion en el agro chileno.
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. Justificacion del Proyecto

La Region del Maule, histéricamente reconocida por su vocacion agricola, atraviesa actualmente un
proceso de transformacién estructural que impacta de forma directa en la sostenibilidad y
productividad del sector. A nivel nacional, el agro enfrenta presiones derivadas de la crisis climatica,
el envejecimiento de la poblacién rural y la disminucion sostenida de mano de obra disponible. Segun
el Censo 2017, un 26,8 % de la poblacion regional vive en zonas rurales, con una edad promedio de
35,8 afios y una marcada migracion juvenil hacia entornos urbanos (INE, 2024), lo que amenaza el

recambio generacional en el campo y la continuidad de saberes productivos tradicionales.

A este escenario social y demografico se suma un contexto normativo y ambiental cada vez mas
exigente. Chile ha ratificado el Acuerdo de Paris y promulgado la Ley Marco de Cambio Climatico
(Ley 21.455), junto con avanzar en nuevas regulaciones sobre fertilizantes y bioinsumos. Estas
disposiciones impulsan una transicion hacia una agricultura sustentable, tecnificada y con menor
huella de carbono, lo que obliga a productores y trabajadores agricolas a adquirir nuevas
competencias técnicas y a reconfigurar sus procesos productivos bajo criterios de sostenibilidad y

eficiencia.

En este marco, se hace imprescindible contar con una oferta formativa pertinente y de alta calidad
que permita a pequefios y medianos agricultores acceder a herramientas concretas para enfrentar
los desafios actuales. La creacién de la Unidad OTEC AgroTech responde a esta necesidad,
ofreciendo capacitacion especializada en practicas agricolas sustentables, tecnologias aplicadas al
agro y transicion ecoldgica, con el objetivo de vincular el saber técnico con la innovacion productiva

y el respeto por el medioambiente.

A esta realidad se suma una oportunidad estratégica unica: en 2025, la Regién del Maule fue
seleccionada como zona piloto para el proyecto internacional “Scaling Data Fusion Tools to Support
Local Air Quality Managers in Latin America”, liderado por la NASA y ejecutado junto al Centro C+
de la Facultad de Ingenieria de la Universidad del Desarrollo (UDD), con apoyo del Gobierno
Regional y la Municipalidad de Talca. Esta iniciativa integra datos satelitales, modelos globales y
mediciones locales para monitorear y predecir la calidad del aire, focalizandose en contaminantes
criticos como PM,.5, NO, y O3, con proyecciones horarias y aplicaciones directas en salud publica y

gestion territorial.
La presencia de este proyecto en la region fortalece el contexto para AgroTech, permitiendo:

A. Acceso a datos ambientales de alta precision, facilitando la incorporacion en los programas
formativos de modulos sobre calidad del aire, impactos en cultivos y salud, y practicas

agricolas adaptadas a escenarios de estrés ambiental.



B. Desarrollo de capacidades técnicas en el sector rural, mediante la transferencia de

conocimiento para la gestién de riesgos, reduccion de emisiones y adaptacion productiva.

C. Posicionamiento como referente en innovacion agroambiental, al vincularse con una iniciativa

de alcance internacional y respaldo cientifico.

D. Generacion de sinergias institucionales con universidades, centros de investigacion y
organismos regionales, favoreciendo la colaboracibn y acceso a financiamiento

especializado.

E. Contribucion a la resiliencia y sostenibilidad del agro maulino, alineandose con obijetivos
regionales y nacionales de adaptacion al cambio climatico y fortalecimiento de la

competitividad agroexportadora.

En sintesis, la conjuncion de desafios socioambientales, cambios normativos y la oportunidad unica
de articularse con un proyecto de la NASA crea un escenario idéneo para el desarrollo de AgroTech.
Esta iniciativa no solo busca responder a las exigencias del presente, sino también anticiparse al
futuro del agro regional, impulsando una agricultura mas sustentable, tecnolégicamente avanzada y

socialmente inclusiva.

Il. Analisis PESTEL
Dimensién Politica:
1. Ley Marco de Cambio Climatico (Ley 21.455, junio 2022)

. Establece lineamientos para la Estrategia Climatica de Largo Plazo, entre los cuales no se
incentivara la plantacién de monocultivos forestales, promoviendo en cambio la restauracion
ecoldgica, forestacion con especies nativas y practicas de captura de carbono con enfoque

ambiental.

. Esta norma orienta a la agricultura hacia practicas sostenibles, priorizando biodiversidad y
mitigacién de riesgos climaticos, lo cual es especialmente relevante en zonas agricolas como Maule,

con altas tasas de plantaciones exdticas que aumentan riesgo de incendios.
2. Leyes de Reforma Agraria (Ley 16.640 y antecedente Ley 15.020)

. Estas normativas histéricas sentaron las bases para la redistribucién de tierras y creacion de
cooperativas campesinas. La Ley 16.640 define derechos y obligaciones de los pequefios

agricultores, regula tenencia, asistencia técnica y crédito, y la planificacion agricola publica.



3. Instrumentos institucionales actuales

. El Servicio Agricola y Ganadero (SAG) y la Division de Estudios y Presupuestos del Ministerio
de Agricultura tienen asignadas funciones de coordinacién, fomento a productores campesinos,
planificacion regional y supervision de politicas crediticias y técnicas agricolas, lo cual es clave para

llevar adelante iniciativas de capacitacion y modernizacion local.

. Ademas, existen organismos como la Fundacion para la Innovacién Agraria (FIA) con
representacion en Talca (regién del Maule), encargada de canalizar innovaciéon tecnoldgica y
convocatorias regionales para la agricultura (ARTS. 30,31 Y 33 DE LALEY N° 18.755).

Dimensién Econémica
1. Franquicia Tributaria SENCE

. La politica de franquicia tributaria en Chile permite a las empresas descontar del impuesto a
la renta (impuesto de primera categoria) hasta el 1 % de su planilla anual de remuneraciones por
gastos en capacitaciones autorizadas por SENCE. Esto es la base legal que permite que las
empresas contraten OTEC acreditadas y recuperen ese gasto tributariamente Chile. La Ley
N.©19.518 (1997) y su reglamentacion establecen esta franquicia. También se especifica que los
costos de capacitacion, incluidos viaticos, traslados y horas dedicadas, pueden imputarse dentro del

tope legal.
2. Programas de Capacitacion en Oficios y Transferencias para Micro y Pequenas Empresas

Estos programas son ofrecidos por SENCE como parte de su mandato institucional. Entre ellos

destacan:

. Capacitacién en Oficios y Bono Empresa y Negocio, dirigidos a trabajadores/as, micro y

pequenas empresas, mujeres y jovenes.

. Ademas, el programa Despega Mipe ofrece cursos gratuitos y subsidios diarios para

presencialidad, especificamente enfocados a mipe (micro o pequena empresa) SENCE.
3. Capacitacion alineada a la Estrategia de Desarrollo Regional (EDR) — Region del Maule

. La Estrategia Regional de Desarrollo Maule 2042, formulada por el Gobierno Regional del
Maule, identifica prioridades como el desarrollo productivo, sostenibilidad agricola e innovacion

tecnoldgica, lo que respalda la inversidn publica en capacitacién rural estratégica.



Dimensién Social
1. Desigualdad en el acceso a educacion y capacitacion rural

En Chile, la educacion rural presenta marcadas desigualdades frente a la urbana, tanto en cobertura
como en resultados de aprendizaje. Segun datos de 2022, existen 3.247 establecimientos
educacionales en zonas rurales, que representan un 29% del total nacional y acogen a mas de 280
mil estudiantes (7,7% del total del sistema). Sin embargo, esta oferta educativa se concentra
mayoritariamente en educacion basica (73,8%) y tiene una baja cobertura en educacién media

(10,9%), lo cual limita la continuidad de estudios en jovenes rurales.

Esta brecha también se evidencia en los resultados del SIMCE. Los estudiantes de zonas rurales
obtienen, en promedio, 13 puntos menos que sus pares urbanos en Lectura y Matematicas desde
2005, alcanzando una diferencia de hasta 20,8 puntos en afios recientes (Agencia de Calidad de la
Educacion, 2023). Esto evidencia una necesidad critica de programas de nivelacion,
acompanamiento y formacion complementaria, especialmente en competencias clave como lectura,

matematicas y habilidades técnicas.
2. Concentracion rural en regiones agricolas y potencial de impacto

Las regiones con mayor presencia de establecimientos rurales coinciden con zonas agricolas de alta
relevancia como La Araucania, Los Lagos y El Maule. Esta ultima, donde se plantea el desarrollo del
proyecto OTEC AgroTech, cuenta con 373 establecimientos rurales y mas de 40.000 estudiantes
rurales. Este contexto sugiere un alto potencial de impacto de programas de capacitacion técnica

especializada, especialmente orientados al agro, la digitalizacién y la sostenibilidad.
3. Envejecimiento y perfil etario de la poblacion rural

La edad promedio de la poblacién rural en la Region del Maule es de 35,8 anos, con un 26,8% de
su poblacién total viviendo en zonas rurales (INE, 2017). Este dato es relevante para el disefo de
las capacitaciones, ya que indica una base de adultos jovenes con potencial para reconversién
laboral o formacién técnica, pero también sugiere la necesidad de enfoques pedagdgicos adecuados

a personas fuera del sistema escolar tradicional.
4. Migracién interna y fuga de capital humano

El fenédmeno migratorio también influye en las dinamicas sociales rurales. El Censo 2017 revel6 que
los emigrantes del Maule presentan un nivel educativo superior al de quienes llegan a la regién, lo
cual indica una pérdida de capital humano calificado (INE, 2017). Esta tendencia puede revertirse
en parte con iniciativas como AgroTech, que propicien oportunidades de formacién técnica

especializada en origen, incentivando la permanencia de jovenes en sus comunidades.



Dimensién Tecnolégica
1. Agricultura de precisién y digitalizacion

* Chile impulsa activamente la Agricultura 4.0, incorporando sensores loT, sistemas GNSS, imagenes
multiespectrales y plataformas de Big Data para optimizar el uso del agua, fertilizantes y mejorar la

trazabilidad.

* El proyecto Smartfield de INIA Quilamapu opera en Maule y otras regiones, instalando sensores e
integrando monitoreo satelital para entregar informacion de riego por WhatsApp a productores de

berries, logrando aumentos productivos significativos.

* INIA Raihuén y FIA lanzaron el boletin técnico N° 498, orientado a mejorar la programacioén y
manejo del riego tecnificado en la pequefa agricultura del Maule mediante capacitaciones

especificas en campo y materiales practicos.

+ La digitalizacién del riego en uva de mesa en la Region de Valparaiso, con analisis multiespectral

y sensores, logré reducir hasta un 30 % el uso de agua y fertilizantes.
2. Modalidades hibridas (presencial + online)

* INIA ha incorporado formatos hibridos en capacitacién técnica, combinando médulos presenciales,
recursos digitales e interaccion a distancia (seminarios, videos, apps), extendiendo su cobertura

geografica.

» Estas modalidades permiten llegar a agricultores dispersos mediante plataformas LMS, apps
simples e integracién de contenido audiovisual basico, replicable por una OTEC enfocada en zonas

rurales como el Maule.
3. Uso de tecnologias de bajo carbono

* INIA impulsa el uso eficiente del agua mediante tecnologias como sensores de humedad, riego
subterraneo y practicas agroecoldgicas para mitigar el cambio climatico y mejorar la resiliencia

hidrica.

+ El sistema Sav(b)IA (INIA La Cruz) utiliza sensores ambientales, inteligencia artificial y

automatizacion electrénica para programar riego de forma auténoma, escalable y de bajo costo.
4. Innovacion abierta: alianzas institucionales

* INIA es la principal institucién de [+D+i agroalimentaria en Chile, con 10 centros regionales,
incluyendo INIA Raihuén en el Maule, y multiples convenios con universidades, CORFO, FIA y

organismos internacionaless La colaboracion INIA-FIA apoya transferencia tecnoldgica,



investigacion aplicada y capacitacién a nivel regional, generando contenido validado y actualizado

para productores y técnicos. * Proyectos como Smartfield involucran también conocimiento

institucional y empresas privadas en modalidad de “campo inteligente” .

Dimensién Ecolégico

1. Crisis climatica y escasez hidrica

La Region del Maule sufre un grave déficit hidrico, con una reduccion de hasta el 75 % en
precipitaciones y caudales de rios clave (Maule, Mataquito, Lontué, Rio Seco),

caracterizando un escenario de mega sequia estructural desde 2010.

El Plan de Adaptacion al Cambio Climatico para Recursos Hidricos (liderado por DGA-MOP
con apoyo de FAO y financiamiento del Fondo Verde del Clima) se aprobd en 2024 e incluye
la formulacion de 15 planes estratégicos por cuencas, restauracion de humedales, eficiencia

hidrica y capacitacién inclusiva, especialmente orientada a zonas rurales como el Maule.

2. Normas de carbono y resiliencia climatica

El Maule esta desarrollando su Plan de Accién Regional de Cambio Climatico (PARCC),
vinculado a la Ley Marco de Cambio Climatico, orientado a una carbono neutralidad regional

al 2050, con medidas de mitigacion y adaptacion especificas al contexto local (ROC).

En 2024, representantes de la agroindustria local participaron en un curso para la medicion
de huella de carbono conforme al programa “Huella Chile” del Ministerio del Medio Ambiente,

modalidad impulsada por CORFO Maule y Maule Alimenta.

3. Exigencia de practicas sostenibles en exportacién

Cada vez mas los mercados internacionales (en especial Europa) demandan etiquetado
ambiental y practicas agricolas sostenibles, lo cual representa una barrera de entrada si no

se acompana con capacitacion técnica alineada a certificaciones ambientales.

El Programa TAS (Transicion a la Agricultura Sostenible), ejecutado por INIA Raihuén e
INDAP en el Maule, ha capacitado a mas de 70 productores en biodiversidad, agroecologia
y practicas regenerativas que fortalecen su sostenibilidad y acceso a mercados

diferenciados.
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4. Educacion ambiental aplicada y regeneracion

e INIA Raihuén, con sede en Villa Alegre (Maule), impulsa lineas de investigacion en manejo
de suelo, agroecologia y eficiencia hidrica, con participacidon en programas regionales e

innovacion local.

e EI PARCC Maule incorpora participacién de comunidades locales e indigenas, asegurando
un enfoque de justicia climatica, género y enfoque inclusivo en las estrategias de adaptacion

y mitigacion.

Dimensioén Legal
1. Ley Marco de Cambio Climatico (Ley N°21.455)

La ley obliga a cada sector productivo a desarrollar capacidades humanas y técnicas para alcanzar
objetivos climaticos nacionales, incluyendo mitigacion y adaptacion, lo que abre oportunidades para

OTEC con tematicas climaticas especializadas.

Ademas, establece la obligatoriedad de elaborar planes sectoriales (incluyendo el sector
agropecuario) y planes regionales (PARCC), lo que exige formacion para cumplimiento técnico y

legal.

AgroTech dentro de los servicios que podria entregar podrian ser cursos en mitigacion, huella de

carbono, resiliencia climatica y cumplimiento de planes sectoriales para productores del Maule.
2. Normativa SENCE para OTEC
Para operar como OTEC acreditado en Chile, se debe cumplir lo siguiente:

e Registro como persona juridica con objeto exclusivo de capacitacion.

e Contar con una Oficina administrativa regional en Maule aprobada por SENCE.

e Implementar un Sistema de Gestién de Calidad certificado bajo la NCh2728:2015, que

incluye trazabilidad de resultados y evaluacion continua.

o Utilizar relatores inscritos y evaluados en el Registro y Evaluacion Unificado de Facilitadores
(REUF).

11



3. Exigencias de reporte climatico para empresas y cooperativas agricolas

Con laimplementacién de la Ley 21.455 y planes sectoriales, cada vez mas empresas y cooperativas

deberan demostrar su desempefio ambiental.

o Las cooperativas del Maule ya participan en cursos de “Huella Chile” promovidos por CORFO

y el Ministerio del Medio Ambiente.

e Iniciativas como el Programa TAS, ejecutado por INIA Raihuén e INDAP, apuntan a

preparacion técnica formal para certificaciones agroambientales.

AgroTech podria disefar cursos de formacion formal que registros como evidencia de cumplimiento

para certificaciones ambientales de productores.

4. Potenciales normas nuevas (evaluacion ambiental, impuestos verdes y trazabilidad)

e La Ley N°19.300 (Bases Generales del Medio Ambiente) y la Superintendencia de Medio
Ambiente (SMA) estan preparando regulaciones mas estrictas, como mecanismos de

fiscalizacidén ambiental, sanciones y trazabilidad de emisiones o impacto agro ambiental.

e Ademas, estan en tramite reformas como la Ley Marco de Autorizaciones Sectoriales
(Permisologia), que impulsa una plataforma digital Unica y estandariza permisos sectoriales,

incluidos los ambientales agricolas.

o Se discuten también politicas de impuestos ambientales o “green taxes”, asi como etiquetado
ecolégico obligatorio (eco-etiquetado) que podria obligar a productores a acreditar practicas

sostenibles.

AgroTech tiene la oportunidad de capacitar en aspectos regulatorios emergentes, como permisos

sectoriales, evaluacién ambiental, eco-etiquetado y obligaciones tributarias verdes.
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M. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter — OTEC AgroTech

1. Rivalidad entre competidores existentes — Intensidad Alta

En Chile, el mercado de capacitacién técnica estd compuesto por mas de 2.800 OTEC registradas
en el RUDO (Registro de Usuarios del SENCE) (Servicio Nacional de Capacitacién y Empleo, 2024),

muchas de las cuales incluyen programas orientados al sector agricola y rural.

Sin embargo, la mayoria carece de una especializacién profunda en sostenibilidad agricola o en
adaptacion al cambio climatico, lo que abre una ventana de diferenciacién para una propuesta
enfocada en el cumplimiento de compromisos internacionales como el Acuerdo de Paris (Ministerio
del Medio Ambiente, 2023).

La competencia se basa principalmente en la reputacion, las alianzas con organismos publicos y la

capacidad de demostrar impacto territorial.

2. Amenaza de nuevos entrantes — Intensidad Media

El ingreso al mercado OTEC requiere cumplir con la norma NCh2728 y con requisitos
administrativos, infraestructura y capital humano calificado. Si bien la inversion inicial no es excesiva,
el creciente interés por la capacitacion en sostenibilidad y la existencia de fondos concursables
podrian motivar a municipios, fundaciones o empresas agricolas a crear nuevas unidades de
capacitacion (SENCE, 2024).

3. Poder de negociacion de los compradores — Intensidad Alta

Los clientes principales incluyen agricultores, trabajadores agricolas, empresas del agro e
instituciones publicas que licitan programas de formacion. Estos actores cuentan con multiples
opciones y suelen priorizar precio, pertinencia tematica y cobertura territorial (OECD, 2021). En el
caso de entidades estatales, los procesos licitatorios fomentan la competencia por costos mas bajos,

lo que incrementa el poder de negociacion del comprador.

4. Poder de negociacion de los proveedores — Intensidad Baja a Media

Los proveedores incluyen relatores certificados, plataformas tecnoldgicas, insumos didacticos y

espacios de capacitacion. Aunque existe amplia oferta en el mercado, el acceso a relatores
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especializados en agricultura sostenible y tecnologias climaticamente inteligentes puede ser limitado
en zonas rurales (FAO, 2022).

5. Amenaza de productos sustitutos — Intensidad Media

Existen alternativas como cursos gratuitos en linea (MOOC, FAO, YouTube), asistencia técnica de
INDAP y capacitaciones comunitarias no certificadas. Estos sustitutos son mas accesibles, pero

carecen de certificacion oficial y trazabilidad formativa (Banco Mundial, 2020).

V. Propuesta de Valor de la OTEC AgroTech

Creemos que Agrotech es motor de transformacion rural. Nuestra OTEC especializada nace para
entregar a agricultores y ganaderos las herramientas y técnicas necesarias para enfrentar el cambio

climatico, optimizar sus recursos y asegurar el futuro de su produccion.

No se trata solo de cursos, sino de experiencias formativas disefiadas en y para el territorio, con un
enfoque practico y aplicable desde el primer dia. Combinamos experiencia en el agro con
tecnologias y métodos de cultivo sostenibles, para que cada productor pueda aumentar su

productividad, reducir costos y cumplir con las exigencias del mercado y del medioambiente.

En AgroTech cultivamos futuro, fortalecemos comunidades y cosechamos oportunidades para las

préximas generaciones.

Mision

Entregar a agricultores y ganaderos herramientas practicas, innovadoras y sostenibles, mediante
capacitacion especializada que fortalezca su productividad, resiliencia frente al cambio climatico y

desarrollo del sector agropecuario en Chile.

Vision

Ser el OTEC lider en formacién agropecuaria sostenible y tecnoldégica en Chile, reconocido por
transformar el agro desde el suelo, generando impacto positivo en la productividad, el medio ambiente

y las comunidades rurales. posicionandonos entre los Otec de mayor prestigio a nivel en la region del

Maule.
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V. Estructura del negocio (Modelo OTEC AgroTech)

El modelo de la OTEC AgroTech se basa en una estructura estratégica orientada a formar capital

humano para enfrentar los desafios estructurales del agro en la Regién del Maule. La propuesta

combina estandares de calidad, pertinencia territorial y un fuerte enfoque en sostenibilidad y

empleabilidad.

1. Unidad estratégica

La OTEC AgroTech se articula a través de cinco componentes fundamentales:

Legal: Cumplimiento estricto de la normativa chilena para Organismos Técnicos de
Capacitacion. La OTEC se registrara en SENCE bajo la Norma de Calidad NCh2728,
asegurando procesos formativos certificados y auditables.

Académico: El cuerpo docente estara conformado por relatores certificados, con experiencia
comprobada en agroecologia, manejo de suelos, riego tecnificado, eficiencia hidrica,
agroindustria, trazabilidad y tecnologias emergentes (como sensores loT, agricultura de
precision y uso de bioinsumos).

Pedagdgico: Se implementara una modalidad hibrida (presencial + e-learning) con enfoque
andragogico, usando recursos didacticos audiovisuales y materiales adaptados a
participantes con bajo nivel educativo formal. Se promovera el aprendizaje activo y el uso de
herramientas digitales basicas.

Operativo: La ejecucion de los cursos estara vinculada a necesidades practicas del territorio.
Se contempla un modelo de capacitacion con acompanamiento técnico post-curso, y
vinculacién con demostraciones en terreno, ferias locales y dias de campo.

Comercial: El modelo de financiamiento considerara la entrega de cursos via franquicia
tributaria  SENCE, cursos gratuitos con fondos publicos (INDAP, CORFO, FOSIS,
SERCOTEC), y aranceles diferenciados para agricultores no vinculados a programas
estatales. Se explorara un modelo B2B para empresas agricolas que deseen capacitar a sus

trabajadores.

2. Alianzas clave

El proyecto requiere una red de colaboracién publico-privada que permita aumentar la cobertura y

pertinencia de las capacitaciones. Las alianzas prioritarias incluyen:
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e Prodesal e INDAP: Para canalizar la formacién hacia pequefnos productores beneficiarios del
sistema de asesoria técnica del Estado.

e CNR (Comisién Nacional de Riego): Para cursos asociados a riego eficiente, tecnificado y
gestion hidrica.

e FIA (Fundacion para la Innovacion Agraria): Para incorporacién de innovacién, prototipos, y
metodologias piloto.

e Municipalidades rurales y Gobiernos Regionales: Para apoyo logistico, convocatoria y
postulacién a financiamiento FNDR.

e Universidades regionales (como UCM, UTAL, U. de Talca): Para apoyo académico, practicas,

certificacion conjunta y transferencia tecnolégica.
Contexto territorial: Crisis del Agro en el Maule

La Region del Maule representa uno de los principales polos agroproductivos del pais. Sin embargo,

enfrenta una transformacién estructural con multiples factores criticos:
2.1. Escasez de mano de obra agricola

e Segun datos del Censo (INE, 2017) y proyecciones de 2023, se observa una reduccion
progresiva de la poblacion activa rural.
e La migracion de jovenes a zonas urbanas, junto con el envejecimiento de los trabajadores

agricolas, ha generado un déficit creciente de mano de obra calificada y operativa.
2.2. Impacto del cambio climatico

e La mega-sequia que afecta al centro-sur de Chile desde hace mas de una década ha
causado una disminucion del caudal hidrico, pérdida de fertilidad de suelos y mayores costos
operacionales.

e Segun el Ministerio del Medio Ambiente, el Maule figura entre las regiones con mayor
vulnerabilidad hidrica, lo que exige nuevas capacidades técnicas para adaptacion y

mitigacion.
3. Brechas formativas y desconexion tecnolégica

e Muchos productores agricolas no logran acceder a beneficios estatales por falta de
competencias digitales, gestion documental y desconocimiento de la oferta publica.
o [Existe una brecha importante en el uso de nuevas tecnologias, especialmente entre

productores menores de 5 hectareas.
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La OTEC AgroTech busca ser una plataforma de transformacion y reconversion laboral para el agro,

entregando herramientas practicas, modernas y contextualizadas al territorio.
La capacitacion no solo busca incrementar la productividad, sino también:

e Promover la sostenibilidad ambiental.
e Fortalecer la asociatividad rural.
e Mejorar el acceso a mercados diferenciados.

e Aumentar la resiliencia productiva frente a escenarios climaticos extremos.

VL. Analisis de la tendencia

La tendencia que tienen las OTEC, segun los datos entregados por el Servicio Nacional de
Capacitacion y Empleo (SENCE), es que quienes se capacitan mas son las mujeres.

Lo descrito anteriormente se sustenta por los datos declarados por el SENCE (2022), en donde en
la region del Maule del total de las becas laborales entregadas, el 70,4% fueron otorgadas a mujeres.
Otro programa destacado es “Despega Mipe”, para potenciar el microemprendimiento y el desarrollo
econdmico de la region, en donde el 65,5% de los cupos abiertos fueron adjudicados a mujeres.
Toda esta informacion corresponde a los diferentes programas sociales gestionados por el Ministerio
del Trabajo y Previsién Social en conjunto con el Servicio Nacional de Capacitacién y Empleo
(SENCE) con el objetivo de reducir las brechas y mejorar las condiciones laborales de las personas

que participan en ellas.

Por otra parte, se encuentran los cursos desarrollados por la Franquicia Tributaria, corresponden
principalmente a organismos técnicos que ofrecen una parrilla de capacitacion, en donde las
empresas seleccionan para poder capacitar a sus trabajadores. En cada empresa se utiliza el 1%
del total de las planillas de remuneraciones. Segun datos del SENCE, durante el 2022, se

capacitaron a un total de 933.453 personas en la modalidad presencial, e-learnig o a distancia.

En resumen, se puede observar que de parte del Estado hay un mayor desarrollo de programas
sociales, apoyando a personas que se encuentran con dificultades para encontrar trabajos o
desarrollar algun oficio. En este sentido, la tendencia aun se conserva en el desarrollo de programas
sociales, y no en la gestion de programas por franquicia tributaria, pese que existen exigencias
legales hacia las empresas; es por eso que, el desarrollo de un organismo que lidere en el rubro de

la capacitacion a empresas, permitira desarrollar elementos que potencien el crecimiento econémico
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y social del entorno.

La insercion de organismos de capacitacién en el mercado laboral es factible y la adaptacién es
clave, por lo que este contexto es una invitacién a actuar, a aprovechar la oferta en cursos de
capacitacién laboral en Chile y adaptarse a las tendencias para responder a las necesidades del

entorno. (Estudio de Capacitacion y Desarrollo UC, 2023)

Por otro lado, se analizan las proyecciones que tienen los organismos técnicos, basado en los
cambios de la nueva ley SENCE (2023).

Segun la modificacién de la ley 19.518 emitida durante el 2022, los programas sociales, han sufrido
una variacién de su precio segun tramo, teniendo un valor entre los $2.500 a $5.000, lo que produce
que los organismos técnicos tengan que desarrollar programas o cursos de capacitacion con un
mayor numero de participantes o cantidad de horas para que estos sean rentables. Por otra parte,
los organismos técnicos a partir de la ultima resolucion tienen restricciones para recibir donaciones
o subsidios debido a quienes estén registrados como empresas.

En este sentido, la estructura de negocios de la industria de capacitacion comenzara a vivir una
transformacion, producto a la rentabilidad y al acceso de beneficios financieros. En donde las
fundaciones se dirijan al desarrollo de programas sociales y oficios, potenciando la empleabilidad de
las personas que se encuentran en situacion de vulnerabilidad, y los organismos técnicos ofreceran
cursos de capacitacion profesional, apoyando al desarrollo productivo de las empresas.

Expertos del area de la economia y capacitacion aseguran que los desafios de la industria de la
capacitacion seran repensar su modelo, con una mirada convocante e inclusiva, e incorporar nuevas
estrategias que permitan sostenerse en el tiempo dado las transformaciones sociales y tecnoldgicas.
(Portal Management, 2021)

VII. Caracterizacion del Producto/Oferta de la OTEC

Los Organismos Técnicos de Capacitacion (OTEC) son empresas que se encargan de impartir
cursos y programas de capacitacion, ademas de capacitaciones profesionales. Estas
organizaciones estan autorizadas por el Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo (SENCE),
teniendo como objetivo el desarrollo de competencias y habilidades de los trabajadores,

contribuyendo en el desarrollo y crecimiento nacional.

Los OTEC son empresas que pueden trabajar en el ambito publico y privado, ofreciendo una

amplia variedad de cursos de diferentes areas, tales como administracion, tecnologia, salud,
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entre otros. Por otra parte, las organizaciones capacitadoras tienen la capacidad de adaptarse

segun las necesidades del entorno, ya sea presencial o virtual.

Otra caracteristica que tienen los OTEC es que ofrecen servicios de asesorias y consultorias,
identificando las necesidades que tiene la empresa en cuanto a las capacidades de sus

trabajadores, disefiando programas dirigidos a publico especifico.

En general, una OTEC tiene como objetivo mejorar las competencias y habilidades de los

trabajadores, contribuyendo al mejor en las condiciones laborales y al desarrollo del pais.

Proceso de definicion del Producto/Oferta de la OTEC

El Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo (SENCE) cuenta con dos grandes categorias
para impartir cursos de capacitacién, en donde deben cumplir con ciertos estandares para

impartir curso.

Programas Sociales de Capacitacion: Destinados a incentivar el desarrollo productivo mediante
cursos de capacitacibn a personas que se encuentran trabajando y/o se encuentran
desempleados, con la intencién de mejorar sus condiciones laborales o insertarse al mundo
laboral. Estos cursos se encuentran dirigidos a un publico que se encuentra en riesgo social

0 que tienen un bajo nivel de oportunidades de desarrollo.

Programas de Franquicia Tributaria: Destinados a incentivar el desarrollo productivo mediante
la capacitacion desde la empresa hacia los trabajadores. Este tipo de cursos apoyan a las
empresas para rebajar sus impuestos.

En ambos casos, se pueden encontrar los siguientes programas de capacitacion:

Cursos de Oficios: Se entiende como un conjunto de elementos a estudiar, que complementan
el aprendizaje del individuo. Esta permite gestionar la especializacién de un area determinada,

desarrollando herramientas especificas.

Programas de Capacitacion: Conjunto de contenidos y materiales para el desarrollo y mejora de
habilidades y conocimiento de los individuos, potenciando su desempefio dentro de una

determinada organizacion laboral.

Programas de Capacitacion Profesional: Conjunto de contenidos y materiales para el desarrollo
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y mejora de habilidades y conocimiento de los individuos, potenciando su desempefio

profesional dentro de cualquier organizacion laboral.

En base a esto, las modalidades que ofrecen los OTEC son estrategias flexibles que se adapten
a la organizacion, reconociendo los siguientes como las principales:

e Presencial: Proceso de aprendizaje en donde se relacionan un conjunto de individuos,
resolviendo dudas y/o consultas directamente por un instructor, en un espacio fisico
determinado.

o Virtual: Modalidad que tiene el objetivo de aprender y ensefiar como una clase
tradicional, mediante la conexion con una plataforma digital. Esta puede ser Sincronica,
comprendida como la relacién entre estudiante y profesor de forma directa,
estableciendo una comunicacién fluida y Asincronica, entendiéndose como la interaccion

entre el profesor y el estudiante en momentos distintos.

Con la oferta de estas herramientas, los OTEC presentan como ventaja competitiva la
flexibilidad, adaptandose a las necesidades de la industria, permitiendo establecer estrategias

comerciales acorde a la realidad del entorno.

Restricciones del producto

El Organismo Técnico Capacitador debe cumplir con ciertos criterios para poder funcionar de
forma correcta, entregando herramientas de calidad y desarrollando habilidades en el territorio.
El propdsito de los OTEC es impartir cursos orientados a promover el desarrollo de las
competencias laborales de los trabajadores, a fin de contribuir a un adecuado nivel de empleo,
mejorar la productividad de los trabajadores y empresas, asi como la calidad de los procesos y
productos, contribuyendo al desarrollo local. (Direccién de Educacion Continua Universidad de
Chile, 2023)

Dichos requisitos establecidos por el Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo (SENCE) son
los siguientes:

e Formalizacion Juridica: En primera instancia se debe crear un usuario en
tuempresaenundia.cl, estableciendo los primeros registros de la empresa. Luego,
gestionar la redaccion de una escritura que se enmarque en los lineamientos del SENCE,
permitiendo el registro en el Sistema de Impuestos Internos (Sll) y obtener los datos
bancarios para la gestion de los pagos.

e Norma Chilena NCh2728 y/o ISO 9001:2008: Implementacién de un sistema de gestion

de calidad que determina el SENCE e Instituto Nacional de Normalizacion (INN).



Posterior, se hace la entrega del sistema de forma on-line, permitiendo que la OTEC

tenga un acceso a su registro, sistema y documentacion.

e Certificacion: Desarrollo de una auditoria externa que evalua el sistema de gestion de la
calidad del servicio que se quiere entregar. En este proceso se levantan las no

conformidades, con la intencion de establecer estrategias de mejora continua.

e SENCE: Al tener cumplidos los pasos anteriormente descritos, es necesario comenzar
a trabajar en la redaccion y clasificacion de documentos SENCE, completar el formulario
de Acreditacion, acreditacion SENCE. En caso de presentar algin problema, esta el

espacio para poder apelar.

o Registro de Plataformas: Este ultimo paso corresponde al registro de plataformas que

permiten ofrecer los servicios entregados por la OTEC.

Diagrama 2: Restricciones de un OTEC

Restricciones de un OTEC

Formalizacion Certificacion de la

Juridica Gesti6n de la Calidad Certificacion  Registro SENCE Registro Plataforma

Inscripcién como Cumplimiento de la Auditoria Interna Informar a SENCE Registro en
empresa y registro Norma NCh2728 sobre el estado del plataforma para
enel Sl OTEC venta a

instituciones

publicas

(Fuente: Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo)

Por otra parte, se pueden distinguir otras variables que se pueden identificar como restricciones,
pero que, a su vez, son sinénimo de calidad y el como se desenvuelve el Organismos Técnico
de Capacitacion con el Entorno.

e Infraestructura: EI Organismo Técnico de Capacitacion debe contar con un espacio fisico

permanente, requisito exigido por el Servicio Nacional de Capacitacion para el desarrollo
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de sus funciones, permitiendo un correcto ejercicio de la OTEC.

Tecnologia: El contar con tecnologias que respondan a las necesidades del entorno,
permitiendo adaptarse a los cambios para mantenerse en el tiempo.

Propiedad Disefo Instruccional: Al momento en el que se ofrecen cursos de
capacitacion, es necesario tener control sobre el proceso de aprendizaje de los clientes.
Es por esto que, es necesario poder tener la propiedad intelectual del disefio
instruccional, siendo parte del sello diferenciador de la industria del mercado.

Software: El Organismo Técnico de Capacitacion debe contar con software que permitan
desarrollar la capacitacion, esto puede ser mediante la implementaciéon de sistema e-

Learning, Tienda Online y plataforma Moodle.

Restricciones de inscripcion (Cursos SENCE)

El Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo establece requisitos técnicos basicos para

poder impartir un curso de capacitacién, en donde se encuentran los siguientes aspectos:

Redaccidén Técnica: EIl SENCE exige que cada curso de capacitacion impartido cuente
con una correcta redaccioén técnica de la informacion, dejando en claro la descripcion y

objetivos de la actividad capacitadora.

Disefo Instruccional: El disefio instruccional debe ser coherente con los que se quiere

lograr, permitiendo lograr el aprendizaje esperado.

Inscripcioén del Relator: La persona quien imparte el curso de capacitacion, debe estar
registrado en el sistema del SENCE, en donde se certifica que tiene las capacidades

para el desarrollo del curso.

Caracteristicas técnicas del producto.

Segun lo establecido por el Servicio Nacional de Capacitacién, una OTEC debe declarar al menos

una herramienta de evaluacion del curso, en donde debe contar con los siguientes aspectos:

Antecedentes del Participante: Se debe hacer un registro de cada participante, esto
con la intencion de tener un registro de su participacion.

Antecedentes del OTEC: Al momento de ofrecer un curso, se debe resumir los
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antecedentes del organismo técnico para exponer su trayectoria y su posicionamiento
en la industria.

e Instrucciones de Aplicaciéon: Al momento de ofrecer un curso, debe tener las
instrucciones de aplicacién, describiendo los temas abordados, los objetivos y las
herramientas a desarrollar.

¢ Instrumento de Evaluacion: Cada curso que imparte un OTEC en fundamental que
tenga unas herramientas de evaluacion de parte de quienes imparten el curso, para la
aprobar o reprobar a quienes participaron, y una evaluacion de los participantes a la
OTEC con la intencion de ver si se cumplieron con los objetivos establecidos

previamente.

Diagrama 3: Requisitos de un OTEC

Antecedentes del Participante

Antecedentes del OTEC

Instrucciones de Aplicacion

Instrumentos de Evaluacion

Requisitos para un Organismo Técnico de Capacitacion —————Programas de Capacitaciéon/Cursos

Infraestructura

Tecnologia Redaccién Técnica
Propiedad Disefio Instruccional Disefio Instruccional
Software

Inscripciéon de Relatador

(Fuente: Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo)
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VIlIl. Precios Cursos OTEC

En Chile, no existe un archivo oficial nacional que consolide los precios promedio de cursos OTEC
(Organismos Técnicos de Capacitaciéon) especializados en el sector agricola. Los precios varian

ampliamente segun la modalidad, duracion, contenido y el OTEC que los imparte.

La OTEC se orienta principalmente a franquicias tributarias, por lo que es importante mencionar
que segun la Resolucion Exenta N°4326 de la Ley N° 19.518, dispuso que se podra imputar
para el afio 2023 los siguientes valores maximos a descontar por cada hora de capacitacién
realizada, denominado valor hora participante, segin modalidad de ejecucion:

A) Cursos Presenciales:
Tramo 1: $7,000 por hora.
Tramo 2: $9,000 por hora.
Tramo 3: $12,000 por hora.

B) Cursos eLearning Sincroénicos:
Tramo 1: $5,600 por hora.
Tramo 2: $6,600 por hora.

C) Cursos elLearning Asincronicos: $5,500 por hora.

D) Cursos de Autoaprendizaje: $2,300 por hora.

Para determinar en qué tramo se sitia tu curso, SENCE considera varios factores clave:

A.- Nivel de especializaciéon del relator: Cursos impartidos por relatores con un alto nivel de
especializacion y experiencia son mas propensos a estar en tramos superiores. Esto significa que,

si inviertes en relatores altamente capacitados, podrias justificar un valor hora mas alto.

B.- Inversiéon en materiales y equipamiento: Si tu curso requiere de materiales costosos, equipos
especializados o infraestructura particular (como laboratorios o instalaciones avanzadas), es
probable que se asigne a un tramo superior. Por ejemplo, un curso que utilice simuladores de ultima

generacion o tecnologia avanzada de aprendizaje podria calificar para el Tramo 3.

C.- Modalidad del Curso: La modalidad del curso (presencial, sincrénica, asincrénica o
autoaprendizaje) también influye en el tramo asignado. Los cursos presenciales tienden a requerir

mayores inversiones en infraestructura y logistica, lo que justifica tarifas mas altas.

Ejemplo practico: Imagina que ofreces un curso presencial de “Capacitacion en Uso de Drones para

Agricultura”. Si el curso dura 30 horas y se clasifica en el Tramo 2, podrias cobrar:

30 horas x $9,000 = $270,000
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Pero si logras justificar una mayor inversion en equipos y relatores, podrias clasificarlo en el Tramo

3, y cobrar:

30 horas x $12,000 = $360,000

Este simple ajuste puede aumentar significativamente tus ingresos, por lo que es crucial analizar

cada aspecto de tus cursos.

Por lo tanto, la OTEC fijara sus precios teniendo en consideracién la modalidad del curso,
disponibilidad de instalaciones en caso de ser presencial y nivel de especializaciéon necesario,
pese a tener un valor establecido por SENCE, ya la diferencia con los valores establecidos por
SENCE para franquicia tributaria puede ser negociados con la empresa o persona natural que

contrata el servicio.

Ademas, se contara con Paquetes promocionales, agrupando cursos que se relacionen entre
si, se entregaran descuentos para los siguientes cursos o regalos de cursos mas pequefos por

contrataciones de gran envergadura.

A los precios de subvencion se le aplicara un 40% de rentabilidad para fijar el precio por Hora y
por Participante, Siendo 9.800 Presencial, 7.840 E-learning Sincronico y 3.920 E-learning A-
Sincronico. Estos seran los precios bases para la evaluaciéon del proyecto, sin embargo, se

realizaran las siguientes estrategias para obtener mayores ventas.

Estrategia de Precios:

Se utilizara la estrategia de desarrollo de paquetes de precios, esta estrategia busca aumentar el
valor percibido por el cliente, fomentar la compra de multiples servicios y diferenciar la oferta de

la competencia.

o Paquetes de cursos: Se combinaran varios cursos que se complementen entre si, en
un unico paquete y se ofreceran a los clientes a un precio mas atractivo que si se
compraran por separado.

o Paquete de curso mas herramientas extras: se agregan herramientas y recursos
adicionales, como software de analisis de datos, acceso a bases de datos especificas de

salud, o material exclusivo que complemente la formacion.

También se utilizara la estrategia de precio es diferenciado, ya que el precio dependera de la
especializacion del curso, de la preparacién previa requerida, su duracion y la modalidad con la

cual se imparta. Se cobra por curso y ademas se establece un requisito de 20 participantes por
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cursos presenciales y sincronicos.

Promocion

Se cuenta con la contratacion de un Community Manager que estara a cargo de realizar las
siguientes actividades con el fin de generar un impacto en el publico objetivo para aumentar la

notoriedad de la marca.

Campanas publicitarias creativas utilizan anuncios en redes sociales para llegar a las empresas.
Marketing de Contenidos, se destacan testimonios y referencias de participantes anteriores y
colaboraciones exitosas con empresas para respaldar la calidad de la educacion proporcionada.

o Alianzas Estratégicas, contar con alianzas con OTIC y empresas, participacion en
eventos como ferias de salud, ferias laborales, conferencias y eventos relacionados para
aumentar la visibilidad y establecer relaciones directas con posibles estudiantes y
SOCIOS.

e Promociones Especiales como concursos 0 eventos para generar interés y participacion.

e Inscripcién Sence, cada curso se debe registrar en la pagina del SENCE, luego de ser
aprobado este aparecera en el catalogo de cursos de la institucién. Este es uno de los

principales canales de promocién del OTEC.

Estrategia de Promocion:

La estrategia utilizada es de promocién digital, ya que este sera el medio mas utilizado, en el

cual se enfocaran la fuerza de Marketing con promociones y acercamiento a los clientes.

Plaza (Distribucion)

Segun la normativa SENCE invocada en la ley 19.518 la OTEC debe contar con una oficina
administrativa, es por esto por lo que se contara con una oficina que estara ubicada en Talca,
region del Maule, donde los clientes podran acudir a reuniones informativas y donde se llevaran

a cabo las labores administrativas de la empresa.

Los cursos presenciales se realizan en las dependencias de la empresa contratante del servicio
de capacitacion, en caso de que el cliente no cuente con las instalaciones y/o dependencias
para la ejecucion del curso se arriendan salas para tal efecto, en ubicaciones dentro de la regién

del Maule, convenientes para los asistentes a la capacitacion.

En el caso de los cursos E-learning, pueden abarcar cualquier regién de Chile, sélo debe contar

con herramientas necesarias para realizar el curso, como computador, celular e internet.
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Estrategia de Plaza:
Se utilizara una estrategia de expansién de canales de distribucién, explorando nuevas

oportunidades de venta en diferentes regiones por diferentes canales de distribucion.

IX. Estructura de Recursos Humanos (RR.HH — OTEC AgroTech)

Para nuestro proyecto OTEC AgroTech, la estructura de Recursos Humanos debe equilibrar lo
regulatorio (para funcionar como OTEC certificada por SENCE), con lo estratégico y operativo (para

cumplir con la propuesta de valor en terreno).

1. Direccion y gestién

o Director/a OTEC: Responsable legal y estratégico de la unidad. Lidera la planificacién,
relacionamiento con organismos publicos (SENCE, INDAP, municipios), convenios y control

de gestion.

Encargado/a de calidad y cumplimiento normativo (Obligatorio por SENCE): Asegura el
cumplimiento de la Norma Chilena NCh 2728 (ISO aplicada a OTEC), procedimientos, evaluaciones,

auditorias y certificaciones.

2. Area académica / técnica

e Coordinador/a Académico: Disefia mallas y programas de capacitacion; adapta contenidos a

pertinencia territorial.

Relatores / Instructores especializados

Agricultura sostenible.
Ganaderia y manejo de praderas.

Eficiencia hidrica y energética.

W=

Innovacion y tecnologias agro

Relatores pueden ser planta fija + red de relatores externos por especialidad.

o Encargado/a de innovacién y proyectos: Integra la capacitacion con la linea de insumos

agricolas sostenibles y proyectos de I1+D con universidades o centros de investigacion.
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3. Area comercial y vinculacion territorial

e Coordinador/a de Alianzas y Proyectos: Gestiona convenios con municipios, gremios,
Prodesal/INDAP y busca financiamiento de programas publicos.
o Ejecutivo/a Comercial / Difusion: Promueve cursos, contacta agricultores, organiza charlas

de difusion.
e Encargado/a de Comunicacién y Marketing Digital: Maneja redes sociales, pagina web,

testimonios de impacto, marketing territorial.
4. Area de operaciones y soporte

e Encargado/a de operaciones y logistica: Gestiona salas, equipos, transporte a terreno,
insumos necesarios para capacitaciones.

o Soporte administrativo y financiero: Manejo de matriculas, pagos, convenios, informes a
SENCE, facturacion.

o Asistente administrativo: Apoyo en coordinacién de cursos, certificados y documentacién de

alumnos.

Claves estratégicas

Estrategia Descripcion
Mantener cargos clave internos (direccion, calidad,
Equipo base reducido y flexible coordinacion académica y finanzas), pero externalizar

relatores seglin especialidad y demanda.

Garantiza pertinencia local y un costo variable, pagando segun

Red de relatores territoriales )
curso dictado

Automatiza la gestion de cursos, certificados, asistencia y

Backoffice digital .
reportes exigidos por SENCE.

Equipo comercial y de alianzas clave para financiamiento y

Vinculacién territorial fuerte L
asegurar la continuidad del proyecto.
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Claves del organigrama:

Area / Cargo

Funcién Principal

Director/a OTEC
Encargado/a de Calidad
Area Académica
Area Comercial / Vinculacién

Area Operaciones / Administracién

Lidera la estrategia general, establece vinculos institucionales
y toma decisiones clave.
Asegura el cumplimiento de la Norma NCh 2728 y
certificaciones exigidas por SENCE.

Coordinador diseiia programas; relatores externos imparten
cursos segln especialidad.
Gestiona matricula, alianzas con municipios, INDAP, gremios y
difusion digital.
Brinda soporte logistico, financiero y documental para la

ejecucion de cursos.

Dotaciéon minima requerida por Ley (para partir)

e Encargado/a de Calidad (exigido por SENCE).

o Director/a o Representante Legal (puede ser el mismo duefio).

e Al menos 1 Relator registrado en SENCE.

e Apoyo administrativo (para manejar matricula, documentacién, pagos).

Todo lo demas puede partir externalizado y crecer en la medida de la demanda.

/ Director/a OTEC \

Encargado/a de Calidad
y Cumplimiento Normativo

—

Coordinador/a de Alianzas
| Coordinador/a Académico | y Proyectos Territoriales

AN N

Administrativo y Finanzas | Relatores / Instructores Encargado de Innovacion | Ejecutivo/a Comercial

(Red externa) y Proyectos

Encargado/a de Operaciones
y Logistica

y

Encargado/a Marketing
y Difusién Digital
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X. Plan de Operaciones - OTEC Agrotech

El plan de operaciones de OTEC AgroTech se centra en definir la forma en que esta unidad
estratégica funcionara en la practica para entregar capacitaciones certificadas y pertinentes al sector

agropecuario, asegurando eficiencia en los procesos y un impacto real en el territorio.
1. Objetivo

El propésito del plan de operaciones es establecer los procesos, recursos humanos, fisicos y
tecnolégicos que permitan ejecutar programas de capacitacion certificados por SENCE, orientados
a agricultores, ganaderos y comunidades rurales, con un enfoque en sostenibilidad y adaptacién al

cambio climatico.
2. Modelo operativo
OTEC AgroTech operara en un modelo mixto:

o Presencial, mediante cursos dictados en salas habilitadas o en predios rurales.

o E-learning, a través de una plataforma virtual que permitird ampliar cobertura y superar
limitaciones geograficas.

e B-learning, combinando teoria online con practicas en terreno, ideal para la realidad del agro.

La cobertura inicial sera la Provincia de Colchagua y la Regiéon de O’Higgins, con proyecciéon de

expansion a otras regiones en el mediano plazo.
3. Procesos clave
El ciclo de funcionamiento de la OTEC se estructurara en cuatro etapas:

1. Gestidon de la demanda y comercializacién, a través del levantamiento de necesidades
territoriales, alianzas con municipios, INDAP y gremios agricolas, y difusion mediante
marketing digital.

2. Diseno y planificacion de cursos, que contempla la elaboracion de programas alineados a la
normativa de SENCE y las necesidades locales, la seleccion de relatores y la validacion
académica y de calidad.

3. Ejecucién de capacitaciones, tanto en formato presencial como online, asegurando logistica,

equipamiento y metodologias activas de aprendizaje.
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4. Evaluacién y seguimiento, mediante encuestas de satisfaccion, evaluacion de competencias

adquiridas y reportes de impacto, asegurando un proceso de mejora continua.

4. Recursos necesarios

En su fase inicial, la OTEC contara con un equipo reducido, compuesto por: un Director OTEC, un
Encargado de Calidad (obligatorio por normativa), un Coordinador Académico, relatores externos

especializados, encargado administrativo/financiero y un responsable comercial/alianzas.

En cuanto a recursos fisicos y tecnolégicos, se utilizara infraestructura de la empresa matriz, una
sala de capacitacion equipada con tecnologia audiovisual, y una plataforma e-learning para la

modalidad online. Ademas, se implementara un software de gestion OTEC compatible con SENCE.

5. Logistica y soporte

Las capacitaciones presenciales requeriran coordinacion de transporte, materiales, insumos y
catering en caso de ser necesario. Para la modalidad online se dispondra de soporte técnico y
materiales descargables que faciliten el aprendizaje en zonas rurales con baja conectividad. Todas

las actividades estaran respaldadas con certificados de participacion y registros en SENCE.

6. Calendario operativo del primer ano

e Primer trimestre: formalizacion legal de la OTEC, acreditacién ante SENCE y levantamiento
de necesidades de capacitacion.

e Segundo trimestre: implementacion de los primeros cursos piloto, enfocados en riego
eficiente y practicas agroecolégicas.

o Tercertrimestre: expansion territorial a través de convenios con municipios y gremios locales.

e Cuarto trimestre: evaluacion de impacto, retroalimentacion de los programas y disefo del

portafolio de cursos para el segundo afo.

7. Indicadores de gestion

Se estableceran indicadores de desempefio como numero de cursos dictados por trimestre, numero
de alumnos capacitados (meta inicial de 150 a 200 en el primer afio), nivel de satisfaccion superior
al 85%, porcentaje de cursos acreditados y nivel de aplicacion practica de los conocimientos

adquiridos en los predios.
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8. Riesgos y mitigacion

El plan considera riesgos como baja matricula (mitigado mediante alianzas institucionales),
problemas de conectividad rural (resueltos con cursos b-learning y materiales offline) y escasez de

relatores especializados (abordado con una red territorial de relatores y un programa de formadores).

XI. Investigacion de Mercado — OTEC AgroTech

Objetivo: Validar la factibilidad y necesidad de la OTEC AgroTech especializada en agricultura

sustentable.
El objetivo sera identificar:

o Nivel de interés en capacitaciones del agro.

e Principales motivaciones (por qué si lo tomarian).
o Barreras de acceso (por qué no lo tomarian).

e Tematicas de mayor interés.

o Disposicién de pago y modalidad preferida.

Con este cuestionario podremos medir la demanda real existente, disposicion de pago, barreras y

oportunidades, lo que nos entregara insumos clave para validar la factibilidad de AgroTech.
Investigacion de Mercado — OTEC AgroTech
Titulo del formulario: Investigacion de interés en capacitacion en Agricultura Sustentable.

Descripcion:
Hola, estamos realizando un estudio para conocer el interés y necesidades de capacitacion en
agricultura sustentable. Sus respuestas nos ayudaran a disefar cursos relevantes y utiles para el

sector agropecuario. jGracias por su participacion!
Preguntas:
1.- ¢ Cudl es tu sexo?

e Femenino

e Masculino
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e Prefiero no responder

o Otro (especificar):
2.-4Cudl es tu rango de edad?

e Menos de 25 anos.
e 26 -40 anos.
e 41 -60 afos.

e Mas de 60 afios.
3.- ¢ A qué se dedica actualmente?

e Agricultor(a) independiente
e Ganadero(a)

e Trabajador agricola

o Estudiante/técnico agricola
e Otro:

4.- ;Cual es tu nivel educacional?

e Media incompleta.

e Media completa.

e Técnico incompleto.

e Técnico completo.

e Universitario incompleto.
¢ Universitario completo.

e Postgrado.

5.- ¢ Cuadles de los siguientes medios de comunicacion utiliza con mayor frecuencia? (Puede marcar

mas de uno)

e Television

e Radio

e Prensa escrita (diarios, revistas)

e Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok, etc.)
o Portales de noticias en Internet

o WhatsApp u otras aplicaciones de mensajeria
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e Otro (especificar):
6.- ¢ Ha participado antes en cursos o capacitaciones relacionadas al agro?

e Si.
e No.

7.- Si la respuesta es si, ¢ Recuerdas alguno en especifico? Indicanos cual es.

8.- Si la respuesta es si, donde 1 es “nada” y 5 es “mucho” 4 Cuanto dirias tu te ha ayudado en tu

actividad diaria ese curso?

9.- £ Qué tan interesado estaria en participar en capacitaciones sobre Agricultura Sustentable?

Muy interesado.

Interesado.

Poco interesado.

Nada interesado.

10.- ¢ Cudles serian tus principales motivaciones para capacitarse en este tema? Puede elegir mas

de una.

e Mejorar mi produccion.

e Reducir costos.

e Cumplir normativas ambientales.

e Acceder a nuevos mercados / certificaciones
e Aprender nuevas tecnologias

e Otros:

OTEC AgroTech

Te presentamos AgroTech, que es una OTEC especializada que impulsa la transformacion rural,
entregando a agricultores y ganaderos formacién practica para enfrentar el cambio climatico,
optimizar recursos y asegurar la sostenibilidad de su produccion. Con un enfoque territorial y
aplicado, combina experiencia agricola y tecnologias sostenibles para aumentar productividad,
reducir costos y fortalecer comunidades, proyectando oportunidades para las futuras generaciones
en Chile.
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11.- De 1 a 5, Donde 1 es “muy poco” y 5 es “mucho” ; Qué tan atractiva te parece esta propuesta?

12.- De 1 a 5, Donde 1 es “muy poco” y 5 es “mucho” Qué tan probable es que tu averiguarias

sobre los cursos que ofrece de AgroTech?

13.- De 1 a 5, Donde 1 es “muy poco probable” y 5 es “muy probable” ;Qué tan probable es que tu

te inscribirias en uno de los cursos que ofrece de AgroTech?

14.- De 1 a 5, Donde 1 es “muy poco probable” y 5 es “muy probable ”; Qué tan probable es que tu

pagarias por un curso de 20 horas $150.0007?

15.- De 1 a 5, Donde 1 es “muy poco probable” y 5 es “muy probable” ; Qué tan probable es que, si

este curso pudiera financiarlo tu empleador, le solicitarias tomarlo en esta OTEC?
16.- 4 Cuales son los principales obstaculos que enfrenta para acceder a una capacitacion?

e Falta de tiempo.

e Costo elevado.

e Falta de informacion sobre las capacitaciones disponibles.
e Ubicacion / distancia.

o Dificultad de conexion a internet.

e No veo valor en capacitarme.

e Otros:
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17.- ¢ En qué formato preferiria recibir la capacitacion?

Presencial en mi zona.
Online. (video clases en vivo)
Hibrido. (parte presencial, parte online)

Capsulas de videos grabados.

18.- ¢ Qué temas considera mas relevantes? Puede marcar mas de uno

XIl.

N: 42

Uso eficiente del agua y riego tecnificado.
Manejo de suelos y fertilizacion sustentable.
Energias renovables aplicadas al agro.
Produccién ganadera sostenible.

Control biolégico de plagas.
Comercializacion y certificaciones verdes.
Otros.

Resultados Investigacion de Mercado — OTEC AgroTech (con graficos):

¢, Cual es tu sexo?

Porcentaje
Otras 0%

No responde - 5%

oscuo - [ 625
remenive. | 33%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
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2. ¢Cual es tu rango de edad?
N: 43
Porcentaje

s deso [N 7%
1-coores I 5%
26- 100 N 55

Menos de 25 . 2%

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

3. ¢A qué te dedicas actualmente?

N: 43
Porcentaje
oves I 25%
estudiante / Téc. Agricola [ NNNEGEGNE 27%
Trabajador agricola [ 16%
Ganadero(a) [ 7%
Ariutona) incerendiente [ 2%
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4. ;Cual es tu nivel educacional?

N: 43

Porcentaje

Postgrado | 7%
Universitario completo I 23%
Universitario incomplete [N 12%
Técnicocompleto NN 28%
Técnicoincompleto [ 9%
Media completa [N 16%

Media incompleta [ 5%
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5. ¢Cuales de los siguientes medios de comunicacion utilizas con mayor frecuencia? (Puedes

marcar mas de uno)

N: 102

Porcentaje

otras W 1%
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Portales de noticiasen internet [N 13%
Redes Sodales (FB, Instagram) [Nl 31%
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6. ¢Has participado antes en cursos o capacitaciones relacionados al agro?
N: 43

Porcentaje

44% 46% 48% 50% 52% 54%

7. Silarespuesta es si, ¢recuerdas alguno en especifico?

Agricultura sustentable fertilizantes organicos

informacion georeferencial

. . poda
INDP Control
g plagas H Idroponla cosecha
intermedio .
I ' arboles fritale  ragponsable Ma NeJO Cursos
P Elaboracién

agricultura sostenible

Curso Nanogrado Agroalimentario Capacitacion Bienestar Animal
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8. ¢Qué tan interesado estaria en participar en capacitaciones sobre Agricultura Sustentable?
N: 43
Porcentaje

Nada interesado | 0%

Poco interesado _ 12%
weressco | 2%
oy tersaco [ 7%

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

9. ¢ Cuales serian tus principales motivaciones para capacitarse en este tema? Puedes elegir

mas de una.

N: 115
Porcentaje

otras [l 2%
Aprender nuevas tenologias [N 29%
Acceder a nuevos mercades [ 17%
Cumplir normativas ambientales [[NNNNEGEGEGEE 17%
Reducir costos [N 14%
Mejorar mi produccion [N 22%
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10. De 1 a 5, donde 1 es 'muy poco' y 5 es 'mucho’ ;Qué tan atractiva te parece esta propuesta?

N: 43
Porcentaje

notas [ 67%
Notas [N 16%

nota3 [ 12%
Nota2 ] 2%
Notal ] 2%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

11.- De 1 a 5, donde 1 es 'poco probable' y 5 es 'muy probable' ;Qué tan probable es que tu

averiguarias sobre los cursos que ofrece de AgroTech?

N: 43

Porcentaje

Notas I 37%
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nota2 [ 9%

Nota1 I 15%
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12. De 1 a 5, donde 1 es 'poco probable' y 5 es 'muy probable' ;Qué tan probable es que tu te

inscribirias en uno de los cursos que ofrece de AgroTech?
N: 40
Porcentaje

voras Y 3%
vons | 25%

vora> N 20%

o2 | 13%

vota 1 [ 10%
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13. De 1 a 5, donde 1 es 'poco probable' y 5 es 'muy probable' ; Qué tan probable es que tu pagarias
por un curso de 20 horas $150.000?

N: 41

Porcentaje

s [ 17%
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o2 [ 20%

vou1 I 4%
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14. De 1 a 5, donde 1 es 'poco probable' y 5 es 'muy probable' ;Qué tan probable es que, si este

curso pudiera financiarlo tu empleador, le solicitarias tomarlo en esta OTEC?
N: 42
Porcentaje

notas [ 62%
vota4 [ 19%

Nnota3 ] 2%

nota2 [ 7%

nota1 [ 10%
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15. ¢ Cuales son los principales obstaculos que enfrentas para acceder a una capacitacion?
N: 43
Porcentaje
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Dificultad de conexién ainternet [ 9%
Falta de informacién sobre capadtaciones [ 19%
Faltade tiempo | 28%
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16. ¢ En qué formato preferirias recibir la capacitacion?

N: 43

Porcentaje

cdpsulas de videos grabados _ 9%
Online (video clases en vivo _ 21%
R e

presercialenmizors | 37%
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17. ;Qué temas consideras mas relevantes? Puedes marcar mas de uno.

N: 144

Porcentaje

Energiasrenovables alagro [ 12%
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Xlll. Conclusiones Investigacion de Mercado — OTEC AgroTech:

Participacion por género

Del total de 43 respuestas, un 62% corresponde a hombres (26 personas) y un 33% a mujeres (14

personas)

La presencia femenina no es menor (1 de cada 3), lo que sugiere una oportunidad de enfoque
inclusivo: desarrollar programas que promuevan la participacion de mujeres en el agro y la

agricultura sustentable.

Resultados — Rango de edad

Predominio de adultos jovenes (26-40 anos). Mas de la mitad de los encuestados (57%) pertenece
a este grupo, lo que indica que la principal demanda potencial de AgroTech provendria de

agricultores y profesionales jovenes o en etapa media de su vida laboral.

El segmento 41-60 anos (36%) representa mas de un tercio de la muestra, es decir, un grupo con
trayectoria en el agro y experiencia acumulada. Para ellos, la propuesta debe enfocarse en

actualizacién de conocimientos y en capacitaciones aplicables en el corto plazo.

Resultados — Nivel educacional

Predominio de nivel técnico completo (29%), esto refleja que la mayoria esta formada en lo practico
y aplicado, lo que sugiere disefiar capacitaciones con metodologia activa, estudios de caso y talleres

practicos.

Aunque el 36% de los encuestados tiene educacién universitaria completa o postgrado, no
necesariamente representan el mercado natural de una OTEC, ya que este segmento suele preferir

programas de formacion continua universitaria, diplomados o posgrados.

Resultados — Medios de comunicacion mas utilizados

Redes sociales y WhatsApp dominan la comunicacion (76% y 64%). Estos son los canales

principales de contacto con los potenciales alumnos.

45



Refleja la necesidad de campanas en Facebook, Instagram y WhatsApp Business, ya que son

herramientas de uso cotidiano en zonas rurales y urbanas.

Television y radio aun tienen relevancia (38% y 29%), Aunque con menor peso que lo digital, siguen
siendo medios clave en sectores rurales. Pueden servir como refuerzo comunicacional en campanas

masivas o para llegar a comunidades con menor acceso a Internet.
Resultados — Participacion previa en capacitaciones del agro

Si: 20 personas (47%) No: 23 personas (53%): Mas de la mitad nunca ha participado en
capacitaciones agro. Esto refleja una brecha formativa importante, lo que valida la necesidad de

nuevas instancias educativas como las que ofrece AgroTech.
Resultados — Interés en capacitaciones sobre Agricultura Sustentable

Interés practicamente universal (91% entre “muy interesado” e “interesado”): Confirma una alta

demanda potencial para programas en agricultura sustentable.

Existe una oportunidad clara y validada: la capacitacion en agricultura sustentable si genera
interés real en la comunidad agricola. AgroTech debe posicionarse como un referente

confiable en este ambito, con programas practicos y aplicables.
Resultados — Motivaciones principales

Motivacion tecnoldgica como motor central (79%): La mayoria busca actualizacion tecnoldgica, lo
que confirma la necesidad de capacitaciones en innovacion agricola, digitalizacion, riego tecnificado,

energias renovables, agro 4.0.

Esto posiciona a AgroTech como un centro innovador, no solo de formacién tradicional.

Resultados — Nivel de atractivo de la propuesta OTEC AgroTech

Alta valoracion global (83% entre 4 y 5): Mas de 8 de cada 10 encuestados consideran la propuesta
atractiva o muy atractiva. Esto confirma que la vision y mision de AgroTech resuenan fuertemente

con las expectativas del publico objetivo.
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Predominio de la maxima nota (67% en 5): Dos tercios de los encuestados no solo consideran
atractiva la propuesta, sino muy atractiva. Esto es una sefial clara de que AgroTech puede

convertirse en referente si logra concretar su promesa de valor en la practica.
Resultados — Probabilidad de averiguar sobre los cursos

Alta intencion de averiguar (60% entre 4 y 5): Mas de la mitad de los encuestados tiene alta
probabilidad de buscar informacién sobre los cursos. Esto indica interés real y accion potencial, no

solo interés abstracto.

La mayoria tiene predisposiciéon a informarse, por lo que los canales de difusién (redes sociales,

WhatsApp, radios rurales) seran clave para guiarlos hacia la inscripcién.
Resultados — Probabilidad de inscribirse en los cursos que ofrece AgroTech

Interés mayoritariamente positivo: El 57,5% de los encuestados manifesté una alta probabilidad de

inscribirse en los cursos de AgroTech, lo que refleja una buena aceptacién inicial de la propuesta.

El alto porcentaje en nota 5 (32,5%) es un indicador de que existe un grupo de “embajadores

naturales” que podrian recomendar los cursos, fortaleciendo la reputacion y atraccion futura.
Resultados — Probabilidad de pagar por un curso de 20 horas $150.000.

Resistencia al precio: El 53,6% (notas 1y 2) considera poco probable pagar $150.000 por un curso

de 20 horas, lo que evidencia que el valor percibido no justifica el precio para la mayoria.

Si comparamos con la pregunta anterior de la intencién de inscripcion en un curso de AgroTech,
mientras la primera pregunta mostré alta intencion de participar, la disposicion a pagar baja

drasticamente. Esto indica que el interés existe, pero el precio es una barrera clara.

Se debe revisar la politica de precios (posiblemente ofrecer un valor mas competitivo) e incorporar

subsidios o convenios con SENCE para mejorar el acceso.
Resultados — Probabilidad de que el curso de la OTEC lo pague tu empleador

Muy alta disposicion: El 80,9% (notas 4 y 5) solicitaria al empleador tomar el curso si este lo financia,

mostrando que la barrera principal es econdmica y no de interés.
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Existe una evidencia de oportunidad muy importante. La diferencia con la disposicion a pagar
directamente, confirma que el modelo de financiamiento via empleador/SENCE es clave para la

viabilidad comercial del proyecto.

Resultados de la encuesta — Obstaculos para capacitarse

Costo y tiempo: las principales barreras. El costo elevado (29,5%) y la falta de tiempo (27,3%)
concentran mas de la mitad de las respuestas, confirmando que la inversion econdmica y la

disponibilidad horaria son los mayores obstaculos.

Un 18,2% menciona falta de informacion sobre las capacitaciones disponibles, lo que refleja que la

difusién y claridad en la oferta aun son insuficientes.

Se debe Fortalecer su modelo de financiamiento (SENCE, empleadores, becas) y disefiar cursos

flexibles en tiempo y modalidad.

Resultados de la encuesta — Formato preferido

Preferencia compartida: presencial e hibrido. Tanto el formato presencial en la zona (34,1%) como
el hibrido (34,1%) son los mas valorados. Esto refleja que los participantes aprecian la interacciéon

directa, pero también la flexibilidad de lo digital.

La estrategia de AgroTech deberia priorizar una oferta mixta de formatos: Presencial e hibrido como

ejes principales, ya que concentran mas de 2/3 de las preferencias.

Resultados de la encuesta — Temas mas relevantes

Los resultados muestran que los agricultores y potenciales alumnos priorizan tematicas productivas

y ambientales (suelo, agua, plagas, ganaderia), seguidas por el acceso a mercados verdes.

Esto sugiere que nuestra OTEC AgroTech debe disefar una malla formativa centrada en
sostenibilidad y productividad agricola, complementada con médulos de comercializacion y energias

renovables.
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Conclusion general investigacion de mercado OTEC Agrotech:

La encuesta aplicada a 43 participantes entrega un panorama claro del potencial y los desafios para

AgroTech como OTEC especializada en el agro.

Perfil del publico objetivo Predominan los adultos jovenes (26-40 afios) y personas con formacion
técnica completa, lo que sugiere disefar programas practicos, aplicados y con metodologias activas.
La participacion femenina (1 de cada 3) abre una oportunidad para potenciar un enfoque inclusivo

en la capacitacion agricola.

Canales de comunicacion Las redes sociales y WhatsApp son los medios principales de contacto,
aunque la televisién y la radio aun tienen peso en sectores rurales. Esto indica que la estrategia

comunicacional debe ser hibrida, con un fuerte énfasis digital y apoyo de medios tradicionales.

Interés en capacitacion: Existe una alta demanda por formacién en agricultura sustentable (91%)
y una motivacién central en la adopcion tecnolégica (79%), lo que valida la propuesta de valor de

AgroTech como referente en innovacion y sostenibilidad.

Atraccion de la propuesta: La propuesta OTEC AgroTech es bien valorada: el 83% la considera
atractiva o muy atractiva, lo que confirma alineacidon con las expectativas del publico objetivo.
Ademas, el 60% manifestd alta intencién de averiguar por los cursos y el 57,5% alta

probabilidad de inscribirse.

Barrera principal: el costo. Aunque hay interés, el precio de $150.000 por 20 horas genera
resistencia: mas de la mitad no lo pagaria. Sin embargo, el 80,9% si solicitaria el curso a su
empleador si este lo financia, lo que evidencia que el modelo de financiamiento via empresas, becas

o0 SENCE es clave para el éxito comercial.

Obstaculos y formatos preferidos. El costo y el tiempo son las barreras principales para
capacitarse, seguidas por falta de informacién. En cuanto al formato, los participantes valoran
principalmente el presencial en su zona y el hibrido, lo que refuerza la necesidad de ofrecer

flexibilidad, cercania y experiencia practica.

Tematicas prioritarias: Los tema. s mas relevantes para los encuestados son el manejo de suelos
(81%), uso eficiente del agua (62%), control biolégico de plagas (57%) y la ganaderia sostenible
(50%), complementados con la comercializacion verde (52%). Esto configura una malla formativa

centrada en sostenibilidad, productividad y acceso a mercados diferenciados.
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XIV. Analisis FODA

Fortalezas

Especializacion en capacitacion agricola practica y aplicada en terreno.

Experiencia y respaldo de convenios con SENCE e INDAP para certificacién y financiamiento
de cursos.

Oferta enfocada en sostenibilidad, agroecologia y adaptacion al cambio climatico, alineada con
tendencias nacionales e internacionales.

Personal docente calificado con experiencia técnica en agricultura, manejo de cultivos y
tecnologias emergentes.

Atencion personalizada y programas adaptados a las necesidades de pequefos y medianos

productores.

Oportunidades

Creciente demanda de capacitacion técnica y actualizacién en el sector agricola,
especialmente para pequenos productores (<20 ha).

Mayor interés en practicas sostenibles, eficiencia hidrica y tecnologia agricola debido al cambio
climatico y la normativa ambiental.

Posibilidad de alianzas estratégicas con cooperativas, asociaciones campesinas y
municipalidades para ampliar cobertura.

Disponibilidad de subsidios y financiamiento publico a través de SENCE, INDAP y programas
regionales de desarrollo rural.

Potencial de expansién hacia cursos especializados para jovenes y mujeres rurales,

fomentando inclusion social.

Debilidades

Infraestructura limitada para capacitacion presencial en zonas rurales lejanas.

Dependencia inicial de convenios publicos (SENCE/INDAP) para financiamiento y captacion
de estudiantes.

Recursos digitales y plataforma online en etapa de desarrollo, limitando alcance en
capacitaciones virtuales.

Necesidad de inversion constante en actualizacién tecnoldgica y material didactico practico.

Amenazas

Competencia creciente de otras OTEC, universidades y centros de formacion agricola en la
regién y a nivel nacional.
Variabilidad en financiamiento publico y cambios en politicas de subsidios para capacitacion

rural.
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e Reticencia o baja disponibilidad de tiempo de pequefios productores para asistir a cursos
presenciales.
o Factores externos como sequias, plagas o fendmenos climaticos que pueden afectar la

asistencia y participacion en programas de capacitacion.

Conclusion FODA

La industria agricola y la tecnologia de la informacion presenta grandes oportunidades econémicas
para el negocio de las capacitaciones, pero se debe tener cuidado con el poder de negociacién de los
relatores, la entrada de nuevos competidores y la inexperiencia en el negocio, ya que son las
principales amenazas y debilidades para este negocio. Para enfrentar este escenario se utilizaran las
siguientes estrategias:

¢ Desarrollo Continuo de Contenido: se invertira en el desarrollo continuo de contenido

relevante y actualizado en ambas areas para mantener la competitividad.
o Estrategias de Marketing Especificas: se desarrollaran estrategias de marketing especificas

para resaltar la propuesta de valor dual y abordar las necesidades de los clientes.

XV. Estrategia y plan de marketing para OTEC AgroTech

La siguiente estrategia de marketing esta pensada para el publico objetivo con las siguientes
caracteristicas: trabajadores agricolas, pequefios y medianos productores del Maule, con nivel
educacional medio/técnico, mayor uso de radio, redes sociales, WhatsApp y portales de noticias

locales.
Estrategia de Marketing OTEC AgroTech
1. Objetivo general

Posicionar a AgroTech como la OTEC referente en capacitacién agricola sustentable en la Regién
del Maule, logrando atraer y matricular al menos 200 participantes en su primer afio de

funcionamiento.
2. Objetivos especificos

o Difundir los cursos de forma clara, simple y cercana para el publico agricola.
e Usar medios accesibles y de alta penetraciéon en zonas rurales (radio, WhatsApp, Facebook,

entre otros).
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e Generar confianza y diferenciacion frente a otras OTEC, mostrando el valor practico de los
Cursos.
e Crear alianzas con municipios, INDAP, Prodesal y gremios agricolas para masificar la

convocatoria.
Estrategia de difusion
A. Medios masivos y locales

e Radio rurall/local: spots radiales de 20-30 segundos en emisoras de Talca y comunas
agricolas (ej: Radio Paloma, Radio Lautaro). Lenguaje directo, con testimonios de
agricultores.

o Portales de noticias locales (Diario El Centro, Maulee.cl): articulos patrocinados y banners

sobre los cursos.
B. Marketing Digital

e Facebook (principal red usada por el campo): publicaciones con fotos y videos cortos,
explicando en lenguaje sencillo qué aprenderan y como les ayudara en su trabajo diario.

e WhatsApp Business:

1. Difusion en grupos de agricultores, cooperativas y asociaciones.

2. Listas de difusién con calendario de cursos, beneficios y contacto directo.

o Instagram / TikTok: videos cortos mostrando practicas en terreno, consejos de riego,

testimonios.
C. Marketing Directo / Territorial

o Charlas de difusion en juntas de vecinos rurales y cooperativas agricolas.
e Material impreso simple (folletos y afiches en ferreterias agricolas, cooperativas,
municipalidades, INDAP, Prodesal).

e Presencia en ferias agricolas locales con stand demostrativo.
Tipos de mensajes que se haran en el marketing que se implementaran:

1. Simple y practico: “Aprende lo que de verdad necesitas para mejorar tu campo”.
2. Beneficio directo: “Reduce costos, mejora tu produccion y cumple con las nuevas normas”.

3. Confianza: Cursos certificados por SENCE, con relatores expertos.
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4. Accesibilidad: Cursos en Talca y tu comuna, presenciales y con apoyo digital.

Plan de Marketing (acciones por trimestre — primer afno)

1er Trimestre (Lanzamiento)

e Campana radial en Talca y comunas agricolas.

o« Campana en Facebook con anuncios segmentados por zona rural del Maule.

o Difusion en WhatsApp con invitacion al primer curso piloto (Ejemplo: “Riego eficiente y
sustentable”).

o Nota de prensa en medios locales sobre la apertura de OTEC AgroTech.

2do Trimestre

e Testimonios en video de los primeros alumnos, difundidos en Facebook y radio.
e Alianzas con municipalidades e INDAP para derivacion de participantes.

o Stand en ferias agricolas locales (ejemplo: feria en San Clemente o Linares).

3er Trimestre

e Promocién de “Paquetes de cursos” con descuentos.
o Talleres demostrativos gratuitos de 1 hora en comunas, como enganche para inscribirse.

o Publicidad en portales digitales de agricultura (ej. Chile Agricola).

4to Trimestre

o Campana de cierre de afo con casos de éxito de agricultores capacitados.
e Encuestas de satisfaccion para reforzar reputacién y mejora continua.

e Planificacion de parrilla de cursos 2026, difundida desde noviembre.

Indicadores de éxito (KPI): estos son claves para el desempefio que mide el rendimiento de la
actividad para el cumplimiento de los objetivos estratégicos definidos previamente, los que seran los

siguientes:

e N° de agricultores inscritos por curso.

e Alcance de publicaciones en Facebook y WhatsApp.

e N° de consultas recibidas por WhatsApp Business.

e N° de convenios firmados con municipalidades o gremios.

o Nivel de satisfaccion de participantes (>85%).
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Estrategia de optimizacion

e Radio = confianza y masividad. (lo mas escuchado en zonas rurales).

TABLA DE MARKETING, MENSUAL. Afio 1y 2

Medio / Canal ACGItN Frecuencia / Costo estimado % del
Alcance mensual presupuesto
Pagina web $2.000.000
Radio local (Talca y Spots radiales de 20-30 seg en 4 repeticiones $200.000 30%
comunas rurales) Radio Paloma y Radio Lautaro. | diarias por 30 dias. ' ?
Anuncios segmentados por | Alcance estimado:
RRSS comunas rurales (Talca, San 40.000 $300.000 18%
Clemente, Linares, Maule). personas/mes.
Listas de difusion con
calendario de cursos + Permanente, costo
WhatsApp Business contacto directo. Difusién en | bajo. (chips, datos $50.000 3%
grupos de agricultores y moviles, soporte)
cooperativas.
Portales de noticias locales Publicidad en banners + 2 notas mensuales o
L ) + 1 banner $500.000 12%
(Maule.cl, Diario EI Centro) publinotas sobre cursos. .
rotativo.
Material impreso (afiches Distribucién en cooperativas, 1.000 afiches +
vo[IDantes) Y| ferreterias agricolas, INDAP, 5.000 volantes $300.000 9%
municipalidades. bimensuales.
Stand con material
. . promocional, charlas de . o
Ferias Agricolas y Terreno difusion y mini talleres 4 Ferias anuales $400.000 15%
demostrativos.
Testimonios de agricultores, 2 videos
Produccion Audiovisual capsulas practicas (ej: tips de mensuales $200.000 13%

riego, control de plagas).

e Facebook = segmentacién precisa por comuna, edad, ocupacion.
o WhatsApp = cercania y accion rapida (matricula directa).
o Portales locales = autoridad y respaldo institucional.

o Ferias + terreno = presencia directa y credibilidad.
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Resumen de inversion mensual Total estimado: $3.950.000 CLP / mes. Distribuido de forma

equilibrada entre medios masivos (radio), digitales (Facebook/WhatsApp), locales (portales, ferias)

y cercania territorial (material impreso, terreno).

TABLA DE MARKETING, MENSUAL. Afio 3,4,5.

Costo

0,
Medio / Canal Accion Frecuencia / Alcance estimado o)
presupuesto
mensual
Spots radiales de 20-
Radio local (Talca y comunas 30 seg en Radio 4 repeticiones diarias por o
rurales) Paloma y Radio 30 dias. $200.000 30%
Lautaro.
Anuncios
segmentados por . )
RRSS comunas rurales | Alcance estimado: 40.000 | 544 g 18%
personas/mes.
(Talca, San Clemente,
Linares, Maule).
Listas de difusion con
calendario de cursos + .
. contacto directo Permanente, cos’Eo_baJo.
WhatsApp Business P ' (chips, datos moviles, $50.000 3%
Difusién en grupos de
X soporte)
agricultores y
cooperativas.
- Publicidad en banners
Portales de noticias locales ; 2 notas mensuales + 1 o
(Maule.cl, Diario EI Centro) * publinotas sobre banner rotativo. $500.000 12%
Cursos.
Stand con material
Ferias Agricolas y Terreno promo-0|or_1’al, chqugs 4 Ferias anuales $400.000 15%
de difusién y mini
talleres demostrativos.
Testimonios de
agricultores, capsulas
Produccion Audiovisual practicas (egj: tips de 2 videos mensuales. $200.000 13%

riego, control de
plagas).
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XVI. Personalizacion sello nuevo negocio/Diferenciacion/Oferta de valor

La industria de la capacitacion cuenta con una vasta presencia a nivel nacional y regional, donde
es de suma importancia establecer un sello diferenciador que permita liderar dentro del rubro.
En un contexto de economia global, un mercado hipercompetitivo la funcion diferenciadora que
busca el marketing, juega un rol importante dentro de las industrias, ya que, estas son
precisamente lo que las marcas lo constituyen como una herramienta fundamental para
distinguirse y orientar al consumidor o cliente a identificar lo que €l necesita y busca. (Schmitz,
2012)

En este sentido, las estrategias que son comunmente utilizadas por industria de la capacitacion

son las siguientes:

o Competencias por Precios: El uso de esta estrategia es mediante la oferta de cursos a
un costo bajo, siendo favorable para las personas naturales y empresas para la
reduccién de costos de la capacitacion, muy utilizada en programas masivos de
formacion.

e Tecnologias e Innovacién: A medida que el mundo laboral se va especializando
puntualmente en un area, es oportuno ofrecer una parrilla de cursos que se adapte a las
necesidades que exige el entorno, entregando una oferta de valor coherente que permita
diferenciarse de la competencia. En ese sentido, modalidades como el Metaverso han
ingresado fuertemente para las grandes empresas y sus trabajadores de segundas
lineas y hasta supervisores de equipos

e Flexibilidad: Al momento de impartir un curso, muchos organismos se destacan por
entregar las herramientas mediante modalidades segun las necesidades y realidades de
la empresay los trabajadores, siendo un aspecto que permite diferenciarse del resto.

e Especialidad: Dentro del mercado de los organismos técnicos de capacitacion se pueden
identificar diferencias segun areas de especialidad, por ejemplo del area de la
administracién y salud, entregando un sello diferenciador sobre el manejo del tema y la
expertise.

Estos elementos han permitido generar una industria de la capacitacién competidora, en donde

es necesario responder a los diferentes escenarios que se presentan en el territorio nacional.

Analisis de Proveedores

Bajo la estructura SENCE, los principales proveedores para una OTEC son los Relatores o

Facilitadores certificados que puedan prestar servicio ya sea de manera Online o en la zona
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determinada para cursos presenciales segun lo requiera el cliente.

Actualmente, para la preparacién y seleccion de facilitadores, se encuentra la plataforma Chile
Facilitadores, la cual es una comunidad virtual de colaboracion, formacion y validacion
desarrollada por el Servicio Nacional de Capacitacién y Empleo (SENCE). Aqui se pone a
disposicién la busqueda de facilitadores ademas de un conjunto de herramientas, actividades e

informacién que esperan contribuir a mejorar la calidad e impacto en los cursos de capacitacion.

Através de esta plataforma se ofrece, ademas, la posibilidad de adquirir y validar en forma online,
las principales habilidades y conocimientos necesarios para conducir procesos de formacién en

personas adultas en el contexto laboral.

Analisis de competidores

En la industria de la capacitacién se evidencian dos tipos de competidores, los directos e
indirectos, en donde apuntan al mismo rubro, pero con objetivos diferentes.

o Competencia Directa: Se entiende como toda aquella industria y/o empresa que produce
el mismo producto y/o servicio dirigido hacia un mismo publico objetivo.

e Dentro de la industria de la capacitacion, se pueden identificar diversos organismos que
promueven el desarrollo de herramientas para mejorar la empleabilidad y la produccién
local/regional.

e Competencia Indirecta: Se comprende como competencia indirecta como aquella
industria y/o empresa ofrecen productos diferentes, pero responden a la misma

necesidad que tiene el publico objetivo.

En la industria de la capacitacién, se identifican los organismos que promueven la insercion
laboral y/o reduccion de la brecha de oportunidades a personas que se encuentran vulnerables

socialmente.

Tabla 4: Comparativo de Competencia Directa e Indirecta

' ) N ' Tipos de cursos
Tipo de financiamiento de Tipo de cursos por los P )
) ) ) PR pertenecientes a una
los cursos impartidos organismos técnicos L .
institucion educacional

Franquicia | Programas | Capacitacion | Capacitacion OTEC OTEC casas

Tributaria Sociales | de oficios Empresas de estudios
COMPETENCIA DIRECTA @ @ @
COMPETENCIA INDIRECTA @ @ @
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Analisis de intermediarios

El concepto intermediario se comprende como el agente que vincula o comunica a dos o mas
partes interesadas en hacer una transaccion o negociacién, permitiendo interactuar con el
entorno.

En base a esto, el Servicio Nacional de Capacitacién y Empleo (SENCE) establece como agente
intermediario a los Organismos Técnicos Intermedios para Capacitacion (OTIC), entregando el
apoyo técnico mediante la busqueda y asesoria de cursos en franquicia tributaria a las

empresas adherentes para sus programas de capacitacion.

El rol y funcionamiento de un OTIC es:

e Agrupar empresas de diversos rubros, con el principal objetivo de optimizar y
utilizar los recursos para desarrollar programas de capacitacion.

o Establecer un trabajo colaborativo con las empresas asociadas, implementando
programas de capacitacion que respondan a las necesidades de la fuerza laboral.

¢ Administracién de los recursos necesarios para lograr la implementacién de los
programas de capacitacion y la gestién de los fondos relacionados con la franquicia
tributaria.

e Evaluacion post desarrollo de los cursos de capacitacion, midiendo el impacto en la
estructura laboral, siempre y cuando cumplan con el reglamento general de la Ley
19.518.

Desde esta perspectiva, las empresas se podran adherir libremente a los OTIC y se obligaran
a enterar los aportes en dinero que consideren el costo de las actividades de capacitacion
o los procesos de evaluacion y certificacidon de competencias laborales que hayan solicitado

a través de las OTIC, y el costo de administracion pactado.

En general, la responsabilidad del OTIC recae en el articulo 23 del Estatuto de
Capacitacion, donde se sefala que deben otorgar apoyo técnico a sus empresas adheridas,
principalmente a través de la promocion, organizacion y supervision de programas de
capacitacion, deberan ejercer la inspeccion superior en el trabajo realizado por otros, lo que
implica examinar y reconocer atentamente las actividades que se ejecutan en el marco de
la Ley 19.518. Si en tal caso la OTEC cometiere irregularidades en programas de
capacitacion intermediados por el OTIC, este ultimo incumple sus obligaciones al no haber

supervisado a dicha entidad oportunamente.
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Ano Aio Crecimiento 2021-2022
Rubro de Capacitacion 2021 2022 Diferencia | Porcentaje
Actividades no especificadas y otras 210.350| 248.740 38.390 15%
Agricultura, ganaderia, cazay 27 461| 39.435 11.974 30%
silvicultura
Pesca 15.707 | 18.047 2.340 13%
Explotacion de minas y canteras 20.147 | 25.805 5658 200,
Industrias manufactureras no metalicas

64.899 | 85.648 20.749 24%
Industrias manufactureras metalicas 16.858 | 19.868 3.010 15%
Electricidad, gas y agua 8.551 10.424 1.873 18%
Construccion 45.358 | 46.508 1.150 2%
Comercio 113.902 | 137.793 23.891 17%
Hoteles y Restaurantes 15.249 | 12.926 -2.323 -18%
Transporte, almacenamiento
comunicaciones 47.830 56.750 8.920 16%
Intermediacién financiera 45.386 49 873 4.487 9%
Actividades inmobiliarias,
empresariales y de alquiler 66.706 68.458 1752 3%
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XVII. Analisis del mercado objetivo

Mercado Total

Segun estadisticas presentadas por el anuario del Sence (2022), se registré un total de 933.453
trabajadores dependientes que participaron y aprobaron al menos un curso de capacitacion
gestionado por franquicia tributaria en la region del Maule, en comparaciéon del afo 2021, en
donde se alcanza un total de 796.277 personas capacitadas. Por lo tanto, el mercado total para
la OTEC de capacitacién para la Regién del Maule presenta un crecimiento de un 15%
aproximadamente entre el 2021 - 2022; en este sentido para el afio 2023 y segun proyecciones
establecidas por el SENCE, el rubro de la capacitacion debe tener una tendencia al aumento,

esperando tener un al menos un millén de trabajadores capacitados.

Este numero se distribuye de la siguiente forma segun la actividad econémica de la empresa a

la que pertenece el participante:

Tabla: Total Capacitados por Rubro de Capacitacion 2021-2022.

(Fuente: Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo, 2022)

Adm. publica y defensa;
planes de seg. social, 981 950 -31 -3%

afiliacion obligatoria

Ensefianza 54.495 64.850 10.355 16%
Servicios sociales y de 25.092 27.446 2.354 9%
salud

Otras actividades de 16.918 19.723 2.805 14%

servicios comunitarios,
sociales y personales

Consejo de 382 199 -183 -92%

administracion de edificios y

condominios

Organizaciones y 5 10 5 50%
Organos Extraterritoriales
Total 796.277 933.453 137.176 15%
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Mercado potencial

El mercado potencial que busca atender corresponde a agricultores, ganaderos,
cooperativas agricolas, asociaciones campesinas y empresas agroindustriales de la Region
del Maule, asi como instituciones vinculadas al desarrollo rural y la sostenibilidad
agropecuaria. De acuerdo con los datos del Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo
(SENCE) y estadisticas regionales, la region concentra mas de 60.000 unidades
productivas agropecuarias, lo que representa alrededor del 30% de la fuerza laboral formal

e informal dedicada a la agricultura y ganaderia en Chile.

En este sentido, estos espacios presentan un crecimiento sostenido, ya que la actividad
agricola se encuentra en un proceso de transformacion frente a los desafios del cambio
climatico, la innovacién tecnolégica y las nuevas normativas medioambientales. Esto
permite proyectar un organismo técnico de capacitacién especializado en el sector agricola,
que potencie el uso de practicas sostenibles, técnicas de adaptacion climatica, digitalizacidon
y gestion eficiente de los recursos, fortaleciendo asi las competencias laborales y la

competitividad de los trabajadores y empresas del agro en la region.

A continuacion, se presenta Tabla por region sobre capacitaciones realizadas con franquicia

tributaria:

Sistema de capacitacidn en la empresa via Franquicia Tributaria afio 2021
Numero de Organismos Técnicos de Capacitacidon (OTEC) que realizaron actividades
de capacitacion por regién

.. OTEC que efectuaron capacitacion en Franquicia Tributaria
Region . .
en la region (1)

Arica y Parinacota 66

Tarapaca 111

Antofagasta 218

Atacama 149

Coquimbo 153

Valparaiso 371

Metropolitana 1.004

O'Higgins 333
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Maule 251

Nuble 134
Biobio 342
Araucania 184
Los Rios 139
Los Lagos 284
Aysén 49
Magallanes 106
Total @ 3.894
(3) 1.406

Fuente: Bases administrativas de Franquicia Tributaria aflo 2021, correspondiente al total de
acciones liquidadas.

Observaciones:

(1) Se considera la region donde se impartio la capacitacion.

(2) Corresponde a la suma de OTEC a nivel nacional, sin considerar organismos duplicados a
nivel regional.

(3) Corresponde a la suma de OTEC a nivel nacional, sin considerar organismos duplicados a
nivel regional y nacional.

Mercado Meta

El mercado meta se concentra en pequefios y medianos productores agricolas, que
representan un segmento clave dentro del sector agropecuario de la Regién del Maule.
Segun el Censo Agropecuario mas reciente del INE-Odepa, en la regién existen 41.904
explotaciones agropecuarias y forestales, lo cual equivale al 13,9 % del total nacional.
(Instituto Nacional de Estadisticas (INE) & Oficina de Estudios y Politicas Agrarias
(ODEPA). (2007). VIl Censo Nacional Agropecuario y Forestal: Region del Maule. INE)

Dentro de estas explotaciones:
e 74 % son menores a 20 ha, forestales y agropecuarias, lo que sugiere
predominancia de unidades familiares o de pequena escala.
o Estas cifras sefialan que nuestro publico objetivo efectivo esta conformado
principalmente por aquellos productores con menor escala que requieren formacion

practica y accesible.
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Ademas, desde el servicio publico, SENCE junto a INDAP capacitaron cerca de 450
pequenos agricultores de la regién en 2019, a través de 27 cursos disefiados para abordar
sus necesidades técnicas en terreno (Ministerio de Agricultura - 2019). Este dato refleja una
demanda existente y una experiencia previa de intervencion efectiva, lo cual valida la

pertinencia de este nicho.

Segmentacion priorizada del mercado meta:
e Pequenos agricultores y unidades familiares menores a 20 ha.
e Trabajadores agricolas rurales, especialmente mujeres y jévenes rurales con menor
acceso a formacion técnica.
e Asociaciones y cooperativas campesinas que requieren fortalecimiento en gestion
agricola sostenible.
e Pymes agroindustriales que demandan capacitacion en innovacion tecnologica,

riego eficiente, agroecologia y manejo de recursos hidricos.

Segmento Estimacion
Total, explotaciones agropecuarias ~41 900 unidades
Unidades < 20 ha (~74 %) ~31 000 explotaciones
Capacitaciones INDAP-SENCE 2019|| ~450 beneficiarios

(Fuente: Creacion Propia)

Esto implica que el mercado meta alcanzable inicialmente, especificamente los micro y
pequenos agricultores (< 20 ha), podria representar aproximadamente 70 % del total de
explotaciones de la region. En cifras absolutas, se trata de mas de 31 000 unidades como

publico objetivo principal.
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XVIIl. Conclusion del Mercado

Tras analizar los datos entregados por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE) y el Servicio
Nacional de Capacitacion y Empleo (SENCE), se evidencia que el sector agricola en la
Regién del Maule constituye un espacio estratégico para el desarrollo de la capacitacién
laboral. La region concentra 41.904 explotaciones agropecuarias y forestales, lo que equivale
al 13,9 % del total nacional, y de estas, cerca de 31.000 corresponden a unidades productivas
menores a 20 hectareas, es decir, pequefos productores que representan el nucleo de la

agricultura familiar campesina.

Desde esta perspectiva, se destacan los siguientes aspectos:

e Laagricultura regional enfrenta un proceso de transformacion marcado por los efectos
del cambio climatico, la necesidad de mayor sostenibilidad y la incorporacién de
nuevas tecnologias en los procesos productivos.

e Segun la experiencia de programas de SENCE e INDAP, en los ultimos afos se ha
capacitado a mas de 450 pequefos agricultores en la regién, demostrando una
demanda latente y la importancia de la formacion practica y en terreno.

e Lacapacitacidon en gestidn de recursos hidricos, innovacion tecnoldgica, agroecologia
y practicas sostenibles se proyecta como una herramienta esencial para mejorar la

productividad, la competitividad y la resiliencia del sector agricola regional.

La sociedad actual, caracterizada por un contexto de globalizacion y de adaptacion al cambio
climatico, ha impulsado la necesidad de incorporar avances tecnoldgicos y practicas
sostenibles en sectores econdmicos estratégicos como la agricultura, fortaleciendo su
dinamismo y capacidad de respuesta frente a nuevos desafios (FAO, 2022).

En este sentido, la capacitacion del sector agricola cumple un rol decisivo para garantizar la
seguridad alimentaria, el desarrollo rural y la equidad territorial. Tal como se ha demostrado
en otros procesos de transformacion productiva, la actualizacion constante de competencias
técnicas y practicas permite ampliar las oportunidades laborales, mejorar la calidad de vida
de las comunidades rurales y asegurar la sostenibilidad del rubro.

Por lo tanto, tras la proyeccion establecida y considerando el peso del sector agropecuario en
el Maule, se identifica un nicho de capacitacion con alto potencial de desarrollo. Esto abre la
posibilidad de instalar un organismo técnico de capacitacién especializado, como AgroTech,

que aporte directamente al fortalecimiento econémico, social y medioambiental de la region.
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XIX. Diferenciacion / Ventaja Competitiva de AgroTech

Enfoque practico y territorial: A diferencia de otros cursos tedricos o virtuales,
AgroTech imparte formacién directamente en terreno, adaptando contenidos a las

condiciones reales de cada agricultor o ganadero.

Especializacion en sostenibilidad y cambio climatico: Mientras otras OTEC ofrecen
cursos generales, AgroTech se centra en practicas agricolas sostenibles, eficiencia

en recursos y adaptacién al cambio climatico, un area de creciente demanda.

Experiencia combinada en tecnologia y agro: Integra conocimiento técnico,
innovacién tecnoldgica y practicas agricolas aplicables, lo que genera confianza y

resultados tangibles para los clientes.

Capacitacion adaptada al territorio: Cada curso se disefia considerando la realidad
local (suelo, clima, cultivos), lo que asegura que los aprendizajes sean aplicables

desde el primer dia.

Posible acceso a alianzas estratégicas: Colaboracién con SENCE, INDAP u otras
instituciones publicas y privadas para financiamiento y difusion, lo que amplia la

cobertura y prestigio del OTEC.

Marco y Constitucion legal

Marco Legal:

Para establecer el marco legal de la creacién y funcionamiento de una OTEC en Chile

debemos tener en consideracién la Ley N° 19.518, la cual regula aspectos como la

autorizacién y supervision por parte del Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo

(SENCE). Es importante poner principal atencion al reglamento del Articulo 26, el cual

establece las disposiciones especificas relacionadas con la autorizacidn, supervision y

funcionamiento de las OTEC.

Ademas, se deben considerar las Normas Técnicas de Calidad establecidas por el Instituto

Nacional de Normalizacion (INN) que las OTEC deben cumplir para asegurar la calidad de
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la formacién impartida.

XX. Pasos para la Constituciéon Legal de una OTEC:

1. Nombre de la OTEC: Elige un nombre para tu OTEC. Asegurate de que el nombre
esté disponible y cumpla con las normativas del Registro Civil.

2. Constitucion de la Empresa: Registra la empresa ante el Servicio de Impuestos
Internos (SlI) para obtener un RUT (Rol Unico Tributario).

3. Registro de la OTEC en el Registro Civil: Registra la OTEC en el Registro Civil de
Chile.

4, Presentacion de Documentos al SENCE: Presenta la solicitud de autorizacion ante
el SENCE, incluyendo documentos como el acta de constitucién, antecedentes de los
representantes legales y el plan de capacitacion.

5. Revision y Autorizaciéon del SENCE: ElI SENCE revisara la documentacion
presentada y autorizara o rechazara la solicitud de la OTEC.

6. Firma de Contrato de Condiciones Basicas: Si se aprueba la solicitud, se firma un
contrato de condiciones basicas entre la OTEC y el SENCE.

7. Inicio de Actividades: La OTEC puede comenzar sus actividades de formacion
después de obtener la autorizaciéon del SENCE.

8. Cumplimiento de Normativas de Calidad: La OTEC debe cumplir con las normativas
de calidad establecidas por el INN.

9. Programas de Formacién: La OTEC debe ofrecer programas de formacion que se

ajusten a las normativas y requisitos del SENCE.

10. Informe de Actividades: Debe presentar informes periédicos de sus actividades y
resultados al SENCE.
11. Renovaciéon de Autorizacion: La autorizacion de la OTEC debe renovarse

periddicamente.

12. Cumplimiento de Estandares de Calidad: La OTEC debe cumplir con los estandares
de calidad y normativas establecidos por el INN.

13. Registro de Instructores: Los instructores deben cumplir con los requisitos

establecidos por el SENCE vy registrarse ante la OTEC.
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XXI. Estudio Econémico - OTEC Agrotech

Plan Financiero

Se analiza la informacion proveniente de los capitulos anteriores para definir la
totalidad de la inversion del proyecto y cuantificar el capital de trabajo, necesario para
garantizar la disponibilidad de recursos para la operacion de la OTEC en el periodo de
puesta en marcha. Por otra parte, se proyectan los ingresos esperados y costos de
operacién para proceder a evaluar el proyecto para determinar su factibilidad

financiera.

Inversiones previas a la puesta en marcha

Activos Fijos Tangibles

Microsoft (2023) define los activos fijos tangibles como todos aquellos equipos o
articulos que la empresa no consumira, vendera ni convertira en efectivo en el proximo
afio fiscal. En este caso, la OTEC considera arrendar una oficina que se encuentre
amoblada, por lo tanto, solo invertira en activos fijos relacionados con el equipamiento
tecnoldgico para el funcionamiento de la OTEC vy los articulos basicos de oficina, los

cuales se detallan en la siguiente tabla:

Tabla: Inversiones en Activos Fijos (Montos expresados en pesos chilenos)

. Cantidad Precio
Equipo Unitario Total
Computadores 2 1.500.000 3.000.000
Teléfono celular 3 300.000 900.000
Tablet 2 500.000 1.000.000
Pantallas 2 300.000 600.000
Compra Inicial Art. de Oficina 1 2.500.000 2.500.000
Equipo Audio Visual 1 1.500.000 1.500.000
Total 9.500.000

(Fuente: Elaboracion Propia)
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Activos Fijos Intangibles

Los activos fijos intangibles, segun Deloitte Development LLC. (2025). Son aquellos no
monetarios es decir bienes inmateriales, como por ejemplo los derechos de autor,
programas informaticos, patentes y tienen las mismas particularidades de otros activos. Es
decir, son vendibles, susceptibles de incluirlos en transacciones contractuales y legales, e
incluso pueden ser objeto de plusvalia individualmente o como consecuencia de una

combinacion de negocios. En la OTEC se invertira en los sefalados en la siguiente tabla:

Tabla: Inversidn en Intangibles (Montos expresados en pesos chilenos)

Montos expresados en $

Equipo Precio

Creacion de la empresa 1.000.000
Difusién posicionamiento 2.000.000
Community manager 2.000.000
Asesoria y auditoria Inicial 1.800.000
Imagen Corporativa 2.000.000
Total 8.800.000
(Fuente: Elaboracién

Propia)
Capital de Operaciones

El capital de trabajo es basicamente los recursos financieros que una empresa necesita
para continuar funcionando y realizar sus actividades, segun el portal financiero ABCM
(2023). Se calcula el capital de trabajo en base a los costos operativos que tiene la
empresa en un afo.

Tabla: Inversién en Capital de Trabajo (Monto expresados en pesos chilenos)

Montos expresados en $

Equipo Afo 0 Ano 1 Ano 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Costo del personal - _ (50.240.000) (51.600.000) (32.840.000) (36.280.000) (41.080.000)

Costo operativo - (45.630.000) (39.885.000) (40.395.000) (41.160.000) (42.180.000)

Total costos - (95.870.000) (91.485.000) (73.235.000) (77.440.000) (83.260.000)

Capital de trabajo o5 570 000 (4.385.000) (18.250.000) 4.205.000  5.820.000  (83.260.000)

(Fuente: Elaboracion
Propia)
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Depreciacion y amortizacion

Segun el Sistema de Impuesto Internos (Sll), la depreciacién es el mecanismo
mediante el cual se reconoce el desgaste que sufre un bien por el uso que se haga de

él. Los equipos de la Otec se deprecian de la siguiente manera:

Tabla: Depreciacion (Montos expresados en pesos chilenos)

Montos expresados en $

) , Valor
Equipo Cantidad  "%°  pepsi 7 MO Residual
unitario Util Dep. ~

Afo 5
Computadores 2 450.000 2 4 450.000  450.000
Teléfono celular 3 140.000 3 3 140.000 140.000
Tablet 1 199.990 3 3 66.663  66.663
Pantallas 2 134.000 3 5 89.333  268.000
Equipo Audio Visual 1 1.500.000 3 5 500.000 1.500.000
Total

745.997 2.424.663

(Fuente: Elaboracion
Propia)

Ingresos de la Operacion

Los ingresos de la Operacion se obtienen de los servicios de capacitacion vendidos,

es decir la demanda esperada por el precio de venta.

Para este estudio se considera que el precio promedio de venta de los cursos sera la
tarifa maxima fijada por SENCE para franquicia tributaria mas un 50% de su valor, este
porcentaje se obtiene del analisis de precios de una OTEC en funcionamiento, siendo

los Precios promedios de venta los siguientes:

Tabla: Precio de Venta

Metodologi subvencion Procio H
etodologia SENCE recio Hora
Presencial 7.000 10.500
E-learning Sincronico 5.600 8.400

E-learning A-Sincroénico 2.800 4.200




Demanda Esperada

La demanda esperada se calcul6 en base al mercado meta, en donde se espera

capacitar el 21% del total mercado potencial seleccionado, es decir, un total de 38000

agricultores (Fuente: International Labour Organization).

La cantidad esperada de participantes por curso corresponde a 20 personas, se deben

vender 124 cursos en un periodo de 5 afios.

En el primer afio se espera vender 4 cursos que es lo minimo que exige el SENCE,

estos se dividiran en 1 presencial 1 E-learning Sincrénico y 2 E-learning A-Sincronico,

para el segundo afio se espera crecer en un 50% y desde el 3er afio un 25% en todas

las modalidades. Los cursos tienen un promedio de 8 Horas para los presenciales y

sincrénicos y 100 horas para los asincrénicos.

Tabla: Demanda esperada

Tabla: Demanda Esperada

Afio Metodologia Hrs x  Participantes 0Crecimiento Q Cursos Subvenciéon Precio Ingresos
curso por curso % Demanda Sence Hora
Afo 1 Presencial 20 20 0% 2 7.000 10.500 8.400.000
E-learning Sincrénico 20 20 0% 2 5.600 8.400 6.720.000
E-learning A-
Sincrénﬁ:o 100 20 0% 4 2.800 4,200 33.600.000
8 48.720.000
Afo 2 Presencial 20 20 50% 3 7.000 10.500 12.600.000
E-learning Sincrénico 20 20 50% 3 5.600 8.400 10.080.000
E-learning A-
Sincr(’)ni%o 100 20 50% 8 2.800 4.200 67.200.000
14 89.880.000
Afo 3 Presencial 20 20 25% 5 7.000 10.500 21.000.000
E-learning Sincrénico 20 20 25% 5 5.600 8.400 16.800.000
= joarning A- 100 20 050, 12 2.800 4200 100.800.000
22 138.600.000
Ano 4 Presencial 20 20 25% 8 7.000 10.500 33.600.000
E-learning Sincrénico 20 20 25% 9 5.600 8.400 30.240.000
= joarning A- 100 20 050, 15 2.800 4200 126.000.000
32 189.840.000
Ano 5 Presencial 20 20 25% 12 7.000 10.500 50.400.000
E-learning Sincrénico 20 20 25% 14 5.600 8.400 47.040.000
E-slienirg:%:_ 100 20 o5% 22 2800 4200 184.800.000
48 282.240.000
124 749.280.000

(Fuente: Elaboracion Propia)
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Ingresos por venta de Activos
Se obtienen ingresos de la venta de activos fijos, al final de su vida util, para este
analisis se toma como supuesto que los activos tendran un valor comercial del 20% de

su valor de adquisicion al final de su vida util.

Tabla: Ingresos por Venta de Activos (Montos esperados en pesos chilenos)

Montos expresados en $

Equipo Valor Comercial
Computadores 180.000
Pantallas 53.600
Equipo Audio Visual 300.000
Total $533.600

(Fuente: Elaboracion Propia)

Calculo y proyeccién de costos

Costos Variables

Segun el economista David Torres (2022) los costos variables son aquellos costos que
pueden variar dependiendo de la cantidad de bienes o servicios que una empresa
produce. Para la Otec se estiman los siguientes costos variables:

Montos expresados en $

Equipo Periodicidad Monto
Remuneracion Relator xHora 22.000
Remuneracion Relator A sincrénico x Curso 120.000
Arriendo de Salén x Curso 105.000
Servicio Coffe x Participante 4.500
Regalos (Libretay Lapiz) x Participante 3.000
Remuneracion por metas 50% Sueldo anual x cumplir metas 475.000

(Fuente: Elaboracion Propia)
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Costos Fijos
Segun el economista Stefano Garbarino (2022) los costos fijos corresponden a
aquellos costos que son independientes del volumen de cursos vendidos. Para la
OTEC se deben considerar los siguientes costos Fijos:

Tabla: Costos Fijos (Expresados en pesos chilenos)

Tabla: Costos Fijos
Montos expresadosen $

Equipo Ano0 Mont;::.no1 Monto ARo 3al 5
Arriendo Oficina Amoblada  Mensual 550.000 577.500
Reposicion Art. de Oficina  Mensual 100.000 100.000
Patente Comercial Semestral 500.000 500.000
Luz Mensual 60.000 62.000
Agua Mensual 50.000 51.000
Remuneraciones Mensual 4.000.000 4.200.000
Sofware (Moodle) Mensual 2.000.000 2.500.000
Licencia Microsoft 385 Mensual 500.000 500.000
Total 7.760.000 8.490.500

Se utilizara un crédito de $5.000.000, evaluado a una tasa de 12,3% a 3 afios en el
banco BCI para PYMES, el resto de la inversion sera financiada con capital propio
obtenido de familiares y red de apoyo.

Tabla: Amortizacién de Crédito

Amortizacion de Crédito

Periodo Saldcz$d)euda Cuota ($) Interés ($) Amor(t!$z)a0|on Saldo final
1 5.000.000 2.092.485 615.000 1.477.485 3.522.515
2 3.5622.515 2.092.485 433.269 1.659.216 1.863.299
3 1.863.299 2.092.485 229.186 1.863.299 -

Préstamo 5.000.000

Tasa 12,3%

Plazo 3

Cuota $-2.092.485,05
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Tabla: Flujo de caja financiado del proyecto Servicio de Capacitacion (Expresado en pesos chilenos)

Tabla: Flujo de caja financiado del proyecto Servicio de Capacitaciones Cifras expresadas en $

Afo 0 Afo 1 Aio 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos por ventas de Cursos 48.720.000 89.880.000 138.600.000 189.840.000 282.240.000
RRHH (48.000.000) (48.000.000) (50.400.000) (50.400.000) (50.400.000)
Costos de personal Variable (2.240.000) (3.600.000) (5.840.000) (9.280.000) (14.080.000)
Costo Fijo de operacion (45.120.000) (39.120.000) (39.120.000) (39.120.000) (39.120.000)
Costo Variable de operacion (510.000) (765.000) (1.275.000) (2.040.000) (3.060.000)
Marketing (MKT) 25.400.000 25.400.000 27.178.000 27.178.000 27.178.000
Pago de intereses (deuda) (615.000) (433.269) (229.186) -
Depreciaciones de activos - (1.245.997) - (952.667) - (502.667) - (246.667) - (696.667)
Utilidad antes de impuestos - (23.610.997) 22.409.064 68.411.148 115.931.333 202.061.333
Impuesto de renta 8.736.069 (8.291.354) (25.312.125) (42.894.593) (74.762.693)
U.Neta después de impuestos - (14.874.928) 14.117.710 43.099.023 73.036.740 127.298.640
Inversiones (18.300.000) (619.990) (900.000) (1.768.000)
Capital de trabajo (95.870.000) 4.385.000 (5.150.000) (4.205.000) (5.820.000) 106.660.000
Préstamo 5.000.000
Amortizacion de la deuda (1.477.485) (1.659.216) (1.863.299) -
Valor residual 2.424.663
Flujo neto de caja anual (109.170.000) (10.721.416) 8.261.161 36.913.400 66.563.407 235.311.970

(Fuente: Elaboracion Propia)

D 12%
VAN 92.422.840
TIR 27,6%
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XXIl. Valoracion del proyecto

Como se menciona anteriormente, el proyecto se evaluara con una demanda anual inicial
de 1 curso presencial, 1 curso Sincronico y 2 asincronicos, con posterior crecimiento anual
de un 50% para el 2do afio y 25 % los siguientes afios, quedando el 5to afo con 6 cursos
presenciales ,6 Sincrénicos y 7 Asincrénicos. Los cuales constan de 8 horas los

presenciales y sincrénicos y 100 horas los Asincrénicos, con 20 participantes por cursos.

El punto de equilibrio de la venta es de 10 cursos (2 presenciales ,3 sincronicos y 5
asincronicos), los cuales permitirian cubrir los costos de operacion. Sin embargo, no es
posible alcanzar esta cantidad en el primer afio, ya que la OTEC debe posicionarse dentro
del mercado y entregar valor a las empresas para lograr un crecimiento en la industria, lo
cual se logra a partir del tercer afio, es por esto que el proyecto comienza a presentar

ganancias a partir de los 3 afnos de funcionamiento.
Tasa de descuento

De este modo, la tasa de descuento del proyecto corresponde a 11,7%, la cual sera

utilizada como costo de capital para descontar los flujos de caja futuros.

Con esta tasa se procede a calcular el Valor Actual Neto (VAN), que corresponde a la
diferencia entre el valor presente de los flujos de caja futuros y la inversion inicial. Si el
VAN es positivo, se interpreta que el proyecto crea valor para el inversionista; si es
negativo, implica que no alcanza la rentabilidad minima exigida por el mercado. En el caso
del mercado de capacitacién, la tasa de descuento de la industria se crea segun la

siguiente férmula y se calcula teniendo en cuenta los siguientes valores:

E(ri)=Rf+(Bi*(E(rm)-rf))
E(ri)=3,19+(1,8*(E12,3-3,19))

Rf: Tasa libre de riesgo 3,19

Bi:Coeficiente de Riesgo Sistematico 1,8
E(rm):Retorno esperado sobre portafolio de mercado

m 7,9

E(ri):Retorno esperado sobre el activo riesgoso 11,7

La tasa libre de riesgo es considerada en un 3,19%, dato obtenido por el banco central de
chile a 5 afos, considerando los ultimos 60 dias, en tanto el retorno esperado sobre el
mercado 7,9% (Fuente: Comision Nacional de Energia. (2022, junio). Informe Técnico que
fija la Tasa de Costo Capital (TCC)



(Resolucion Exenta CNE N.° 314). Chile: CNE. que representa el mercado en su conjunto, el
Coeficiente de riesgo sistematico es 1.8, el que sea mayor a 1 nos habla de una industria
con alto riesgo, donde la entrada y salida de actores bordea un 30% en el primer afio segun
lo sefalado en el “Informe Final de Proyecto de Calificacion OTEC” desarrollado por
SENCE.

Con lo anterior obtenemos una tasa de retorno esperado de 11,7 %.

El analisis financiero del proyecto OTEC AgroTech demuestra resultados altamente favorables,
con un Valor Actual Neto (VAN) de $66.164.681 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 23,1%,
ambos significativamente superiores a la tasa de descuento utilizada (11,7%). Esto refleja que el
proyecto no solo es rentable, sino que también genera valor econdmico por sobre la rentabilidad

minima exigida por el mercado.

La obtencion de un VAN positivo confirma que la inversion inicial se recupera y se traduce en
excedentes netos a lo largo del horizonte de evaluacion. Asimismo, la TIR evidencia que la
rentabilidad del proyecto se encuentra en un rango competitivo frente a alternativas de inversion

de similar riesgo, constituyéndose en una opcion atractiva para los inversionistas.

Durante los primeros afos, los flujos de caja muestran una tendencia creciente, lo que asegura
respaldo financiero positivo desde el inicio. A partir del afo seis, se proyecta un mayor
crecimiento, asociado al posicionamiento de la marca, la consolidacion de relaciones con clientes
estratégicos y la diversificacion de la oferta formativa. Este comportamiento dinamico permite

anticipar una curva de ingresos sostenida y estable en el largo plazo.

En términos estratégicos, AgroTech se alinea con los compromisos internacionales de
sostenibilidad a través del Acuerdo de Paris y con la Ley Marco de Cambio Climatico (Ley 21.455),
estableciéndose como la primera OTEC en Chile en ofrecer capacitaciones especificas en
sostenibilidad agricola y adaptacion al cambio climatico. Este enfoque no solo refuerza la
pertinencia social y ambiental del proyecto, sino que también constituye una ventaja competitiva

sostenible frente a otras entidades formadoras.

El modelo educativo se estructura sobre tres metodologias de aprendizaje diferenciadas,
disefiadas para responder a las diversas necesidades del sector agroganadero y rural. Esto se
complementa con un equipo docente conformado por profesionales especializados y en

constante actualizacién, lo cual garantiza la calidad y vigencia de los contenidos entregados.

En conclusién, desde la perspectiva financiera, el proyecto AgroTech no solo presenta un perfil
de rentabilidad robusto y sustentable en el tiempo, sino que ademas fortalece su posicionamiento

estratégico al vincular rentabilidad econémica con impacto ambiental y social. De esta manera,
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se proyecta como un referente en formacion técnica de calidad, con capacidad de escalar a nivel

regional y nacional en un contexto de creciente demanda por soluciones agricolas sostenibles.

XXIll. Modelo de negocios CANVAS

A continuacion, se presenta el modelo CANVAS para la OTEC Agrotech, orientada a capacitacién
agricola y adaptacién al cambio climatico. El Business Model Canvas nos permite visualizar de

manera integral tu modelo de negocio.

Propuesta de valor

Capacitacién practica y especializada para pequenos y medianos agricultores de la Regién del
Maule.
¢ Formacion en sostenibilidad, agroecologia, innovacion tecnologica, manejo eficiente de
recursos hidricos y adaptacion al cambio climatico.
e Cursos certificados y validados por SENCE e INDAP.
e Atencion personalizada y en terreno para facilitar la transferencia inmediata de
conocimientos.
Se contara con cursos estandarizados y preparados de antemano, ya que para aplicar la franquicia
tributaria el curso debe estar inscrito previamente. Pero también se determind ofrecer cursos a
pedido segun las necesidades especificas de cada cliente, los cuales deben ser inscritos en el
SENCE antes de impartirlos para que sea aplicable en ellos la franquicia tributaria.
En el caso de los cursos asincrénicos se trabaja con Software amigables para utilizar en celular,
permitiendo mayor accesibilidad y comodidad a los usuarios. Este servicio ademas contara con un

entrenamiento y asesoramiento personalizado.

Educacion de Alta Calidad:

o Cursos especializados y actualizados en el area agricola y tecnologia.

¢ Instructores altamente calificados y expertos en ambos campos.
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Enfoque practico y aplicado:

o Meétodos de ensefanza practicos con aplicacion directa en entornos laborales reales.
e Uso de tecnologia educativa avanzada para la experiencia practica.

e Cursos dinamicos, donde los participantes aprendan de formas didacticas.

Segmento de clientes

Nuestro publico objetivo se compone principalmente de:

Pequefios y medianos agricultores de la Region del Maule y otras zonas rurales del pais, que
requieren fortalecer sus competencias técnicas y de gestién para mejorar la productividad y
adaptarse a los desafios del cambio climatico.

e Comunidades rurales y cooperativas agricolas, que buscan capacitaciones practicas y
adaptadas a su realidad.

o Empresas privadas con apoyo del Estado, que acceden a capacitaciones a través de la
franquicia tributaria y programas de fomento, lo que permite llegar a un mayor nimero de
trabajadores y generar alianzas estratégicas.

e Organizaciones vinculadas al agro (asociaciones gremiales, cooperativas, OTIC)
interesadas en programas de formacién continua para sus socios y colaboradores.

Este enfoque mixto nos permite atender tanto a productores individuales como a empresas

organizadas, ampliando el alcance de nuestra oferta y asegurando la sostenibilidad del proyecto.

Canales

El contacto se determind de forma uno a uno a través del area de ventas del OTEC, también se
realizaran alianzas estratégicas con empresas para ofrecer programas de capacitacion.
Los canales de venta seran mayoritariamente Online, a través de Marketing Digital (redes sociales,

anuncios en linea). También se participa de forma fisica, es decir, cara a cara, ferias y eventos.

Relacion con los clientes

La atencion al cliente sera personalizada desde el primer contacto para cotizar, durante la seleccion
de cursos y servicio postventa. La relacidon con el cliente se mantiene mediante via telefénica y a
través de reuniones de trabajo para determinar los topicos especificos que se desarrollaran en los

cursos. Al finalizar el curso se entrega a los clientes una lista de asistentes y su desempefio tanto
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en las clases como evaluaciones. Posterior a la realizacion del curso se realizara un seguimiento
con encuestas y retroalimentacién que permita mejorar continuamente los servicios entregados.
Ademas, se realizara un servicio postventa con seguimiento y actualizacion de datos para fidelizar

y fortalecer los lazos bilaterales.

Fuentes de ingreso

Los principales ingresos se obtendran por medio de ventas de capacitaciones a empresas del
sector privado que utilizan la franquicia tributaria como el costo empresa y actividades
complementarias. Se cobrara un costo especifico por curso, el cual dependera del nivel
especialidad del curso, de la modalidad contratada y en caso de ser presencial se tendra en cuenta
si la empresa cuenta con un lugar para realizar las capacitaciones, de lo contrario la tarifa
aumentara por la necesidad de arrendar salas para realizar la capacitacion en caso de la modalidad
presencial.

También se ofrecera cursos fuera de franquicia tributaria obteniendo ingresos de las matriculas y

pagos por los cursos ofrecidos y asesoramiento para la deteccion de necesidades de capacitacion.

Recursos clave

El recurso clave de un OTEC es el recurso humano que trabaja en la gestion y operacion, siendo
infaltables los Relatores profesionales altamente capacitados, con experiencia en la materia tratada
en cada curso. Ademas, es importante contar con un software amigable y materiales tanto fisico
como virtual para la realizacién de los cursos y complementarios ademas del capital econdmico

para la puesta en marcha del proyecto.

Actividades clave

Las actividades clave para la OTEC son las siguientes:

¢ Contactar a los clientes

e Preparar el material de los cursos

e Busqueda de un relator con prestigio en el area para entregar un servicio de calidad, ya que
de eso depende crear clientes fieles

e Seguimiento de actividades claves la para fidelizacion

e Desarrollo y actualizacion de contenido para los cursos.
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¢ Organizacion y gestion de eventos de capacitacion.

e Evaluacioén y seguimiento del rendimiento de los participantes.

e Ejecucion de clases y talleres presenciales y en linea

¢ Investigacién y seguimiento de tendencias de Tecnologia de la informacion.

e Evaluacion del cliente / empresa.

Asociaciones clave

Es fundamental para el negocio asociarse a relatores especializados, responsables y con buena
capacidad para ensefiar en diversas modalidades y para planificar cursos.
También es importante generar alianzas con diversos Organismos Técnicos Intermedios de
Capacitacién (OTIC), con asociaciones gremiales, proveedores de insumos para la preparacion de
materiales y herramientas y software necesarios para dictar los cursos online y el Servicio Nacional
de Capacitacion y Empleo. También podemos crear alianzas con instituciones educativas para
validar y certificar los cursos.
Finalmente se contara con alianzas con los potenciales clientes, es decir:

e SENCE (subsidios y certificacion).

o INDAP (acceso a pequefos productores y asesorias técnicas).

« Universidades y centros de investigacion agricola (expertise y actualizacion).

« Cooperativas y asociaciones campesinas (difusion y convocatoria)

Estructura de costos
Los principales costos obedecen a los operacionales, tales como las remuneraciones del personal

del OTEC vy relatores, la adquisiciéon de insumos, costos de desarrollo y mantenimiento de las

plataformas tecnoldgicas, programas de marketing, arriendo y gastos generales.
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XXIV. Conclusion final del Proyecto

El desarrollo del proyecto OTEC AgroTech constituye una respuesta estratégica a las
necesidades actuales y futuras de la Region del Maule en materia agricola, en un contexto donde
las exigencias regulatorias y los compromisos internacionales en sostenibilidad adquieren una
relevancia creciente. La creacién de una instancia de capacitacion especializada permitira a los
productores locales acceder a conocimientos, herramientas y practicas que faciliten la adaptacion
a normativas ambientales y de produccion sostenible, posicionando a la region como un referente
en el cumplimiento regulatorio y en la alineacion con estandares internacionales, particularmente

en el marco del Acuerdo de Paris y de los objetivos de desarrollo sostenible.

Desde una perspectiva econdémica, el proyecto generara un efecto multiplicador positivo, al
fortalecer la competitividad de los agricultores, impulsar la productividad, abrir nuevas
oportunidades de acceso a mercados y atraer inversion asociada a practicas sostenibles. Este
impacto no solo contribuye al crecimiento econdmico regional, sino que también consolida un

modelo de desarrollo agricola resiliente, innovador y de largo plazo.

Por lo tanto, OTEC AgroTech se proyecta como una iniciativa clave para la transformacion
estructural del agro en el Maule, combinando la formaciéon de capital humano con la
implementacién de practicas sostenibles y el cumplimiento de estandares internacionales. Su
aporte trasciende lo econdmico, al generar beneficios sociales y medioambientales que
consolidan a la regién como un referente en sostenibilidad agricola dentro del pais y en el

escenario global.
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