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1. ASPECTOS INSTITUCIONALES Y CONTEXTO

1.1. INTRODUCCION

El presente documento expone los resultados obtenidos en la Consulta Ciudadana 2026 de Sercotec,
un proceso participativo disefiado en el marco de la Ley N° 20.500 sobre Asociaciones y Participacion
Ciudadana en la Gestién Publica. Esta iniciativa fue liderada de manera conjunta por la Unidad de
Clientes y Ciudadania de la Gerencia de Comunicaciones y la Gerencia de Centros de Desarrollo de
Negocios, reflejando el compromiso institucional de incorporar la voz de las empresas y clientes en
la mejora continua de nuestra oferta programatica.

Bajo el titulo "Interés en Capacitacion y Asesoria Especializada® Centros de Desarrollo de Negocios
Sercotec", el estudio se enfocd en un doble propésito estratégico: por un lado, identificar las
prioridades y preferencias de los clientes entre los servicios de capacitacion y la asesoria
especializada, profundizando en las razones de dichas elecciones. Por otro lado, la consulta busco
levantar informacion cuantitativa y cualitativa para evaluar las capacidades actuales de los negocios
en materia de articulacidon productiva y asociatividad dentro de sus respectivos territorios.

El éxito en el alcance de este levantamiento fue posible gracias a la valiosa colaboracién de los
equipos de cada uno de los Centros de Desarrollo de Negocios a lo largo del pais, quienes asumieron
un rol activo en la difusién de la consulta y en la motivacidn de sus usuarios para asegurar una
participacién representativa.

1.2. CONTEXTO INSTITUCIONAL

Un Centro de Negocios es un espacio creado para contribuir a la sostenibilidad econdmica de las
mipes y cooperativas atendidas, mediante la creacion de impacto econémico, primordialmente el
aumento de sus ventas, empleo e inversion. De esta forma, se busca la medicidon de resultados
empresariales en el tiempo, incentivando un modelo de trabajo concordado con los empresarios y
empresarias, quienes comprometen su acciéon y constancia en la ejecucién de las acciones
recomendadas en el marco de la asesoria.

Este modelo estd inspirado en la metodologia estadounidense SBDC (Small Business Development
Centers), la cual se basa en construir una relaciéon de confianza y de largo plazo entre un asesor
experto y el duefio del negocio.

! La asesoria especializada consiste en un acompafiamiento técnico y personalizado, de mediano y largo plazo,
brindado por un o una profesional con conocimientos especificos para resolver distintos problemas que
frenan el crecimiento de un negocio. A través de este acompafiamiento individual adaptado a la medida, la
asesoria busca aportar valor directo, principalmente a empresas consolidadas, y asegurar la generacion de
impacto econdémico.
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1.3. LOS 5 PILARES FUNDAMENTALES DEL MODELO

Asesoria de alto valor (el corazon del Centro): A diferencia de otros programas que dan
charlas breves o ayudas puntuales, el Centro ofrece un acompafiamiento personalizado y a
largo plazo. Un asesor se sienta con el empresario, analiza su negocio (diagndstico) y arman
juntos un "Plan de Trabajo" con metas claras a cumplir.

Enfoque en resultados (impacto econdmico): En este modelo, el éxito no se mide por la
cantidad de personas que entran por la puerta, sino por cdmo mejoran los negocios que se
atienden. La regla de oro es que "el éxito del cliente es el éxito del Centro". Todo el trabajo
apunta a lograr tres grandes impactos: (1) aumentar las ventas del negocio, (2) generar o
retener empleos formales y (3) conseguir nuevo financiamiento o inversidon.

Compromiso y confidencialidad: Para que la asesoria funcione, el emprendedor debe
comprometerse a trabajar activamente, entregar informacion real de sus ventas y aplicar
los consejos. A cambio, el Centro garantiza estricta confidencialidad; todo lo que se
conversa (ideas, finanzas, inventos) es un secreto profesional protegido.

Capacitacion y formacion continua: Como complemento a la asesoria individual, los
Centros ofrecen charlas, talleres y "Academias" (como la Academia de Mujeres
Empresarias). Estas instancias sirven para que los emprendedores adquieran nuevas
habilidades practicas (finanzas, marketing, sustentabilidad) y se preparen mejor para los
desafios de su mercado.

Trabajo en Red (la quintuple hélice): El Centro no trabaja solo. Para ayudar al empresario,
se conecta con todo su entorno. A esto se le llama la "quintuple hélice", que es la alianza
estratégica entre:

e Sector Publico: Municipalidades y servicios del Estado.

e Sector Privado: Otras empresas y gremios.

® Academia: Universidades o institutos (para aportar con estudios o alumnos en
practica).

e (Ciudadania: La comunidad local.

e Medioambiente: Fomentando que los negocios sean sustentables y respeten el
entorno.
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1.4. ¢COMO ES EL VIAJE DEL CLIENTE EN EL CENTRO?

Para mantener el orden y medir los logros, el Centro sigue un proceso muy ordenado donde todo
debe quedar registrado en un sistema computacional llamado Neoserra (bajo la regla interna de "si
no esta en Neoserra, no existe"). Los pasos del proceso de registro y monitoreo son:

1) Lallegada (diagndstico): El emprendedor llega, se registran sus datos basicos y sus ventas
actuales. Esto sirve como "linea base" o punto de partida.

2) El acuerdo: Se firma un documento oficial donde el empresario pide la asesoria y se
compromete a poner de su parte.

3) Plan de accidn: El asesor y el cliente definen las tareas que realizaran.

4) Ejecucién y Seguimiento: Se realizan reuniones periddicas para monitorear y analizar el
avance del plan.

5) Logros: Cuando el cliente logra vender mds, contratar a alguien o ganar un fondo, lo declara
formalmente. Esto es lo que el Centro celebra como un "Impacto Econémico".

A modo de resumen, el modelo de Centros de Negocios consiste en una alianza estratégica y gratuita
de largo plazo entre un equipo de profesionales y un cliente, orientada en su totalidad a
profesionalizar la empresa, hacerla crecer y generar un impacto positivo y real en la economia local.

2. MARCO REGULATORIO Y ESTRATEGICO

2.1. MARCO NORMATIVO Y PARTICIPACION EN LA GESTION PUBLICA

Este proceso participativo se ejecutd en estricta conformidad con lo dispuesto en la Ley N° 20.500
sobre Asociaciones y Participacion Ciudadana en la Gestion Publica, y de acuerdo con lo establecido
en los articulos 7°, 8°, 9° y 10° de la Norma General de Participacion Ciudadana de Sercotec. Estos
lineamientos regulan el mecanismo de Consulta Ciudadana a través de la herramienta de Ventanilla
Virtual.

La recoleccion de estas opiniones tiene como finalidad estratégica fortalecer el disefio, la
implementacién y la mejora continua de las politicas, planes, programas y servicios institucionales.
De este modo, Sercotec incorpora la visién de la ciudadania de manera incidente y sistematica,
asegurando que la voz de los emprendedores impacte directamente en la gestién de los Centros de
Desarrollo de Negocios.

2.2. JUSTIFICACION DEL PROCESO PARTICIPATIVO

La realizacion de esta consulta se basé en cuatro pilares fundamentales: la necesidad de que los
servicios de los Centros sean cada vez mas Utiles y efectivos; el valor de escuchar la opinién directa
de los propios clientes; el uso responsable y eficiente de los recursos publicos; y el cumplimiento de
nuestro deber de asegurar la participacién de la comunidad. Al poner en el centro la experiencia
real de los emprendedores, Sercotec logra construir una gestién basada en hechos y datos
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concretos. Esto permite dejar de lado las suposiciones y ajustar la oferta de capacitaciones,
asesorias y apoyo en terreno para que respondan exactamente a lo que los negocios necesitan para
crecer en sus respectivas regiones.

2.3. VINCULACION CON OBJETIVOS ESTRATEGICOS INSTITUCIONALES

La Consulta Ciudadana 2026 se vincula directamente con los objetivos estratégicos de Sercotec,
operando como una herramienta clave para alcanzar las metas de la institucidon a través de los
siguientes cinco ejes de accion:

1. Reducir brechas de género en MIPES: El proceso permite incorporar la variable de género en el
levantamiento de informacidn. Esto facilitd la identificacién de diferencias claras en las preferencias
de apoyo entre hombres y mujeres, abriendo la posibilidad de ajustar la oferta futura de los Centros
con un verdadero enfoque de equidad.

2. Impulsar el desarrollo econémico local inclusivo: Mediante una segmentacién territorial por
region, la consulta ayuda a identificar las necesidades especificas de cada zona del pais. Esto se
traduce en una mejor focalizacién regional de los servicios, respetando la identidad y realidad de
cada territorio.

3. Desarrollar capacidades para la internacionalizacién: El estudio sirve para identificar la demanda
real de formacion o asesoria en comercio exterior y exportacion. Gracias a esto, Sercotec puede
ajustar la intensidad del acompanamiento técnico segin la etapa de madurez en que se encuentre
cada negocio.

4. Incorporar practicas sustentables: El instrumento mide el nivel de interés de los usuarios en
recibir capacitacidon y asesoria en materias de sostenibilidad. Estos datos permiten priorizar los
recursos institucionales de mejor manera para apoyar a las empresas en su transicion hacia una
produccién limpia.

5. Mejorar capacidades de gestidn y escalamiento: A través de la consulta, se identificaron los
requerimientos criticos de los emprendedores de acuerdo con la etapa de desarrollo de sus
negocios. Esta informacion es la base para disefiar un acompafnamiento técnico diferenciado y a la
medida de cada empresa.

En consecuencia, este proceso no solo significd dar cumplimiento a un mandato normativo sobre
participacién ciudadana, sino que se consolidé como una valiosa herramienta estratégica para la
gestidn y planificacién del servicio.
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3. DISENO METODOLOGICO DE LA CONSULTA

3.1. OBIJETIVOS DEL PROCESO PARTICIPATIVO

OBJETIVO GENERAL

Identificar si el interés principal de los clientes de los Centros de Desarrollo de Negocios de

SERCOTEC se orienta preferentemente hacia la capacitacion, asesoria especializada o articulacién

productiva, con el fin de optimizar el disefo y la focalizacidn de los servicios institucionales.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar la preferencia principal entre capacitacion, asesoria especializada y articulacion
productiva.

Identificar las razones que sustentan dicha preferencia.

Establecer diferencias segin edad, género, rubro econémico y etapa del negocio.
Identificar areas tematicas prioritarias.

Generar evidencia para la priorizacion presupuestaria y la planificacion programatica.

3.2. PUBLICO OBJETIVO Y CRITERIOS DE SEGMENTACION

El publico objetivo de este proceso participativo estuvo compuesto por los clientes de los Centros

de Desarrollo de Negocios de Sercotec a lo largo de todo el territorio nacional.

Para asegurar un analisis profundo y representativo de los datos recolectados, el estudio considerd

cinco criterios estratégicos de segmentacion:

Region: Para identificar las particularidades geograficas y territoriales de los participantes.
Edad: Con el fin de caracterizar los distintos perfiles generacionales de los emprendedores.
Género: Para detectar posibles brechas y diferencias en las necesidades de apoyo entre
hombres y mujeres.

Rubro econdmico: Para agrupar las respuestas segun los sectores productivos que mueven
la economia local.

Etapa del negocio: Con el objetivo de entender los requerimientos especificos de las
empresas de acuerdo con su nivel de madurez y desarrollo actual.

Esta estructura de segmentacion permitioé ordenar las respuestas de manera eficiente, garantizando

que los resultados finales reflejan de forma fidedigna la diversidad de la base de usuarios de la

institucion.
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3.3. MECANISMOS DE CONSULTA: VENTANILLA VIRTUAL

De acuerdo con las exigencias metodoldgicas y los plazos legales establecidos en los articulos 9° y
10° de la Norma General de Participacién Ciudadana de Sercotec, el proceso se ejecutd bajo las
siguientes etapas técnicas:

Mecanismo y difusidn: La consulta se realiz6 de manera digital a través del instrumento de
Ventanilla Virtual en el sitio web institucional (www.sercotec.cl). Cumpliendo con la normativa, el
anuncio oficial del proceso se publicé con una anticipacidn minima de 7 dias habiles, manteniéndose
la plataforma abierta para recibir respuestas durante un plazo de 15 dias habiles.

Sistematizacion de datos: Una vez finalizado el periodo de recepcion de encuestas, todas las
opiniones y respuestas recolectadas fueron derivadas a la Gerencia de Centros de Desarrollo de
Negocios, area encargada de ordenar, limpiar y analizar técnicamente la informacién.

Informe y respuesta institucional: Tras la elaboracion de este informe de resultados, y dentro del
marco legal de los 45 dias habiles contados desde el cierre de la consulta, Sercotec procederd a
redactar y publicar una respuesta institucional fundada. Este documento final detalla cdmo se
integraran los aportes de la ciudadania en la planificacion estratégica del servicio.

3.4. ESTRUCTURA DEL INSTRUMENTO APLICADO

El instrumento utilizado para el levantamiento de datos se estructuré como un cuestionario digital
autoadministrado, disefiado para completarse en un tiempo estimado de entre 5 a 7 minutos. El
cuestionario conté con un glosario de apoyo al inicio para unificar conceptos clave (tales como
cliente activo, articulacion productiva e industria creativa) y se organizé metodoldgicamente de
manera secuencial a través de los siguientes mddulos tematicos:

- Seccidn 1: Informacidn general

- Seccidn 2: Identificacidon y caracterizacién del cliente
- Seccién 3: Preferencia principal del apoyo

- Seccidn 4: Profundizacidn por linea de servicio

- Seccién 5: Complementariedad e impacto
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3.5. ANTECEDENTES METODOLOGICOS

Universo objetivo

Universo (Poblacién total)
Muestras recibidas (Bruto)

Muestra efectiva (Neto)

Porcentaje de respuestas utiles

Tasa de respuesta

Areas de representacion
Instrumento

Técnica de recopilacion de datos

Clientes activos y no activos interesados en
participar.

Se solicita focalizar la difusion, prioritariamente, en
clientes atendidos durante los afios 2025 y 2026.
30.000 personas

1.170 personas

826 personas (quienes pasaron el proceso de
depuracion)

70,6% de las encuestas recibidas perduraron después
de la depuracion. El otro 29,4% (344 cuestionarios)
se descartd por estar incompleto, duplicado o con
errores.

2,8% (826 de 30.000).

Nivel Nacional

Cuestionario digital

Encuesta electrdnica autoaplicada

Martes 24 de marzo hasta el martes 07 de abril de
2026

Unidad de Clientes y Ciudadania. Gerencia de
Comunicaciones

Periodo de recopilacion de datos

Responsable de ejecucion
consulta

Responsable depuracion y analisis

Gerencia de Centros de Desarrollo de Negocios
de los datos

Con el objetivo de garantizar la fiabilidad del estudio, la Gerencia de Centros de Desarrollo de
Negocios realizé un cruce de informacién entre las respuestas declaradas y los registros reales del
sistema informatico Neoserra. Este proceso permitié confirmar la fidelidad de 742 clientes activos
reales y 84 ex usuarios del servicio. Asimismo, se identificaron casos cuya informacién de contacto
(RUT o correo) no arrojo coincidencia en el sistema oficial y se procedié a la correccion metodoldgica
de un caso duplicado, logrando asi una base de datos completamente depurada para el andlisis de
resultados.

- El cruce con Neoserra demostré que la gran mayoria de la gente declard correctamente su
estado. El grueso de los datos es altamente confiable.

- Elfoco en “Clientes Activos" es real: Confirmamos que el grupo mayoritario son 742 clientes
activos reales.
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TABLA DE CUADRATURA Y VALIDACION

Validacién en
Neoserra (Datos
Reales)

Estado Declarado Total
por la persona Declarado

Clientes Activos 820 742 (Efectivos)

Fueron Clientes 118 84 (Efectivos)

No son Clientes 232 232 (No aplica)
TOTAL MUESTRA 1.170 1.058

Casos sin
Registro (No
Cruza)

78

34

112

Nota técnica sobre la cuadratura de los registros que no cruzaron:

CENTROS
-DF NEGOCIOS
SERCOTEC

Ajustes por
Duplicidad / Error

-1 (Se resto el
duplicado)

+1 (Se sumo el
corregido)

0

826 (Muestra
depurada para el
analisis)

e Delos 820 que declararon ser activos, 742 fueron corroborados correctamente en las bases

de Neoserra. Faltaron 78 casos: 1 era el duplicado/corregido y los otros 77 pasaron a no

tener informacion.

e De los 118 que dijeron ser ex clientes, 84 fueron corroborados con la base de datos

Neoserra. Los otros 34 pasaron a no tener informacion en los registros de Neoserra.

e 112 casos totales sin registro oficial en las bases de datos histérica de Neoserra, sin

posibilidad de identificar si contaban con la participacion en algun centro del pais.

EXPLICACION DE CASOS ESPECIALES: SIN INFORMACION - DUPLICADOS

1. Casos sin informacion: Existen casos donde los datos ingresados en el formulario (RUT de
contacto, correo o RUT empresa) no coincidieron con Neoserra. Esto pasa habitualmente

porque el encuestado (cliente) usa un correo personal para la encuesta y otro comercial en el

Centro, o ingreso incorrectamente el RUT.

2. Casos duplicados: Detectamos a 1 persona que respondié dos veces la encuesta con respuestas

contradictorias (en una dijo ser "activo" y en otra "Fue cliente"). Al revisar Neoserra se

descubrié que su estado real era de pre-cliente (es decir, histérico/inactivo), por lo que se

elimind su respuesta como activo y se dejé una Unica respuesta valida en el grupo de "Fue

cliente".
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4. ANALISIS DE RESULTADOS DE LA CONSULTA CIUDADANA

4.1. CARACTERIZACION DEL CLIENTE POR DISTRIBUCION TERRITORIAL Y GENERO

Al analizar la composicidn demografica del segmento mayoritario correspondiente a las y los
clientes activos validados (826 respuestas en total), se constaté una marcada y consistente
tendencia a nivel nacional respecto a la distribucidn por género y representatividad territorial:

Predominio del liderazgo femenino: El grupo de participantes estuvo compuesto de forma
mayoritaria por mujeres, alcanzando un 70,58% del total general (583 respuestas), frente a un
28,45% de participacion masculina (235 respuestas). El porcentaje restante se distribuyé de manera
minoritaria entre identidades no binarias con un 0,24% (2 casos) y personas que prefirieron no
entregar dicha informacidn con un 0,73% (6 casos). Esta amplia brecha reafirma la alta vinculacion
y el interés histdrico de las mujeres clientes de los Centros de Desarrollo de Negocios por incidir
activamente en los servicios formativos y de acompafiamiento técnico de la institucion.

Distribucion de género segtin region

Region Masculino % . Femenino % . .No- % N? No % No TOF?I

Masculino Femenino  binario binario Informa  Informa regién
Regidn de Arica y Parinacota 16 25 0% 47 73 4% - - 1 16% 64
Region de Tarapaca 1 12 5% 7 87 5% - - - 00% 8
Region de Antofagasta 21 43 8% 25 52 1% - - 2 42% 48
Region de Atacama 17 29 8% 40 70 2% - - - 00% 57
Regién de Coquimbo 2 11 8% 15 88 2% - - - 00% 17
Regidn de Valparaiso 13 22 8% 43 75 4% 1 18% - 00% 57
Region Metropolitana 65 29 5% 154 70 0% 1 05% - 00% 220
Region de O’Higgins 6 26 1% 16 69 6% - - 1 43% 23
Region del Maule 13 333% 26 66 7% - - - 00% 39
Region del Nuble 7 23 3% 23 76 7% - - - 00% 30
Region del Biobio 19 358% 34 64 2% - - - 00% 53
Region de La Araucania 17 22 4% 58 76 3% - - 1 13% 76
Regién de Los Rios 8 23 5% 26 76 5% - - - 00% 34
Regidn de Los Lagos 19 27 9% 48 70 6% - - 1 15% 68
Xl Region de Aysén - 00% - 00% - - - 00% -
XIl Region de Magallanes 11 34 4% 21 65 6% - - - 00% 32
Total género 235 2845% 583 70 58% 2 024% 6 073% 826

Concentracion territorial e impacto regional: Las respuestas evidenciaron una ldégica de
concentracién urbana y regional diferenciada. La Regiéon Metropolitana lideré6 ampliamente la
participacion con el 26,6% de la muestra nacional (220 clientes activos), seguida en nivel de traccion
por la Regién de La Araucania con un 9,2% (76 respuestas), la Regién de Los Lagos con un 8,2% (68
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respuestas) y la Regién de Arica y Parinacota con un 7,7% (64 respuestas). En el extremo opuesto,
la Regidn de Tarapaca registrd la menor representatividad de la muestra con solo 8 respuestas
(1,0%), mientras que la Region de Aysén no arrojo registros durante el periodo de levantamiento.

Comportamiento y dinamicas de género en las regiones: Al examinar el comportamiento interno
de cada territorio, se observd que la preeminencia femenina se sostuvo de manera homogénea y
transversal en todas las regiones del pais. Los niveles relativos mas altos de participacion de mujeres
se concentraron en la Regién de Coquimbo, donde alcanzaron el 88,2% de la muestra local (15 de
17 casos), y en la Region de Tarapaca con un 87,5% (7 de 8 casos). Por su parte, la Region de
Antofagasta presentd la composicién mas equilibrada de todo el estudio, anotando un 43,8% de
participacion masculina (21 casos) y un 52,1% de participacién femenina (25 casos).

El tramo de 40 a 49 anos liderd la participacién a nivel nacional con un 32%, seguido de manera
equilibrada por los grupos de 30 a 39 afios con un 27,8% y de 50 a 59 afios con un 26,2%, mostrando
un comportamiento simétrico y homogéneo tanto en hombres como en mujeres. Por el contrario,
los extremos de la muestra registraron una baja representatividad, donde el segmento de 60 afios
0 mds anotd un 9,4% y los jovenes menores de 29 afios alcanzaron apenas un 4,5% del universo
total.

P3. Distribucidn rango etario segun género

Rango etario % Masculino % . % N(.) % No GILLizL

Femenino binario Informa general
Menor de 29 afios 32,4% 64,9% 0,0% 2,7% 4,5%
30 a 39 afios 27,0% 71,7% 0,4% 0,9% 27,8%
40 a 49 aios 27,2% 71,7% 0,4% 0,8% 32,1%
50 a 59 afios 31,9% 68,1% 0,0% 0,0% 26,2%
60 afios 0 mas 25,6% 73,1% 0,0% 1,3% 9,4%
Total general 28,50% 70,60% 0,20% 0,70% 100%

4.1.1. ANALISIS DE LIDERAZGO Y ESTRUCTURA SOCIETARIA POR GENERO

El cruce de variables asociado al liderazgo organizativo y la estructura societaria por género permitio
identificar que el emprendimiento individual constituyé la modalidad de organizacion
predominante dentro de la muestra de clientes activos, concentrando un 78% del total general de
los casos analizados, frente a un 22% de los negocios constituidos bajo un esquema asociativo o con
socios comerciales.

En las empresas dirigidas por una sola persona, el estamento femenino concentré de forma
contundente el 72% de la representatividad, en comparacién con un 27% registrado por el segmento
masculino y un 1% correspondiente a personas que prefirieron no informar dicha variable. Este
hallazgo evidencia una marcada tendencia hacia la autonomia e individualidad laboral por parte de
los clientes atendidos por los centros.
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P5. Su emprendimiento o Cuenta de 4. Género (segun autoidentificacion)

empresa es liderado por:  Masculino Femenino No binario No Informa Total general
Con socios 35% 64% 1% 1% 22%
Una persona 27% 72% 0% 1% 78%
Total general 28% 71% 0% 1% 100%

Por otra parte, al analizar las empresas que operan con socios, la participacién femenina continué
reteniendo la mayoria directiva absoluta al alcanzar el 64% de la categoria. En contraparte, los
hombres aumentaron su presencia relativa en este formato asociativo escalando hasta un 35%,
mientras que las identidades no binarias y los registros sin informar anotaron un 1% cada uno.

4.1.2. ANALISIS DE GENERACION DE EMPLEO Y ESTRUCTURA LABORAL POR GENERO

El andlisis reveld una fuerte concentracién en las categorias de autoempleo y microempresa de
menor escala, acumulando un 53,4% del total general de la muestra en negocios que operaron sin
empleados. Al desagregar analiticamente este comportamiento, se constatd que la condicién de
autoempleo o esfuerzo unipersonal estuvo fuertemente ligada al estamento femenino, toda vez que
dentro de este segmento sin empleados, las mujeres concentraron un contundente 73,7% de la
representacion, frente a un 25,4% registrado por los hombres y un 0,9% de personas que prefirieron
no informar dicha variable.

P6. Numero de empleos generados segtin género del empleador

N° empleos generados Masculino Femenino No binario No informa UL
empleados

1 empleado 24 4% 73 3% 08% 15% 15 9%
Entre 5y 10 empleados 37 5% 62 5% 0 0% 0 0% 58%
Mds de 10 empleados 42 1% 57 9% 00% 0 0% 23%
Menos de 5 empleados 34 8% 64 7% 05% 0 0% 22 6%
Sin empleados 25 4% 73 7% 0 0% 0 9% 534%
Total género 28 5% 70 6% 02% 07% 100 0%

Por otro lado, al consolidar las estructuras pequefas de contratacion que si generan puestos de
trabajo directos, se observéd que un 22,6% de las empresas declaré contar con menos de 5
empleados, mientras que un 15,9% se ubicd exactamente en el rango de 1 empleado. En ambas
categorias de microescala, la participacion y el liderazgo femenino se mantuvieron de manera
mayoritaria en el territorio, reteniendo el 64,7% de las respuestas en el tramo de menos de 5
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empleados y un 73,3% en el de un empleado individual, en comparacién con los hombres, quienes
anotaron un 34,8% y un 24,4% en los respectivos tramos.

Finalmente, los segmentos asociados a pequefias empresas con mayor traccion y dotacién laboral
exhibieron una representatividad significativamente menor dentro de la muestra de clientes
activos, donde el rango de entre 5 y 10 empleados capturd un 5,8% de los casos y el tramo de mas
de 10 empleados representd apenas un 2,3% del universo total. Al examinar el comportamiento
interno de estas categorias superiores, se evidencié un avance sistematico de la representatividad
masculina, la cual escald hasta un 37,5% y un 42,1% respectivamente; no obstante, el liderazgo
directivo de las mujeres continud siendo predominante al retener el 62,5% de las empresas de entre
5y 10 empleados y el 57,9% en el segmento superior a 10 empleados.

4.1.3. ANALISIS DE INTERNACIONALIZACION DEL NEGOCIO

El estudio del nivel de apertura comercial y vinculacién con mercados externos por parte de las
unidades econdmicas participantes evidencid que la gran mayoria de las empresas atendidas se
orienta exclusivamente al mercado doméstico, registrando dindmicas de internacionalizacién aun
incipientes en el territorio.

Exporto o Sin importaciones Total
Exporto . Importo . .
importo ni exportaciones  general
P7.
Internacionalizacion 19 19 43 745 826
del negocio

Los resultados reflejan un predominio del mercado nacional, ya que el 90,2% del total general de la
muestra declard operar sin importaciones ni exportaciones. Este resultado confirma que el foco
estratégico de la base de clientes activos se concentra en el abastecimiento y la comercializacién
local, situando los desafios de insercion internacional como una tarea de largo plazo para la red de
apoyo.

Dentro del intercambio comercial externo, encontramos que es un porcentaje marginal el que
mantiene operaciones con mercados extranjeros, predominando la actividad de abastecimiento por
sobre a la de envios. El 5,2% del total nacional declaré exclusivamente importar insumos o
productos, mientras que los segmentos de empresas que solo exportan o que ejecutan ambas
operaciones (exporto o importo) anotaron un 2,3% cada uno sobre el universo general de 826 casos.

Entre las regiones con mayor orientacion exportadora, destaca la Region de O’Higgins, que liderd
notablemente los procesos de envios internacionales registrando un 8,7% de empresas que
exclusivamente exportan, duplicando ademas un 8,7% en la categoria mixta (exporto e importo). Le
siguieron la Region Metropolitana (3,6%) y la Regién de Valparaiso (3,5%), consolidando la traccién
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de la macrozona central en el comercio exterior. Por su lado, los procesos de internaciéon de
mercancias o insumos extranjeros (categoria "Importo") registraron sus niveles mas altos en la
Region del Biobio con un 13,2%, la Region de Coquimbo con un 11,8% y la Regidn de Los Lagos con
un 8,8%.

4.1.4. DIGITALIZACION DE VENTA, RUBRO Y ETAPA DE SU NEGOCIO

El andlisis de adopcidn tecnoldgica evidencid una alta tasa de digitalizacion entre los clientes activos,
consolidando el comercio virtual como una practica mayoritaria. El 71,1% del universo evaluado
(587 empresas) declaré transaccionar activamente a través de plataformas virtuales, posicionando
a los canales electrénicos como un pilar central de su estrategia comercial y desplazando su rol de
alternativa secundaria.

P8. Vende a través de canales digitales %
No 239 28 9%
Si 587 71 1%
Total general 826 100 0%

En contraste, un 28,9% de las unidades econdmicas (239 casos) manifesté no operar mediante
herramientas virtuales, conservando un modelo de atencién netamente analdgico o presencial. Este
segmento rezagado constituye la brecha digital dura hacia la cual los centros deben focalizar de
manera prioritaria sus futuros esfuerzos de alfabetizacién, acompafiamiento técnico y reconversion
tecnoldgica.

El analisis sobre los sectores econdmicos de los participantes mostré que la gran mayoria de los
negocios se concentrd en los rubros de servicios y ventas, superando por un amplio margen a las
actividades productivas o manufactureras:

P9. Rubro principal de

Etiquetas de fila %

su negocio
SERVICIOS 233 28 2%
COMERCIO 229 27 7%
INDUSTRIA MANUFACTURERA 97 117%
TURISMO 57 6 9%
ECONOMIA CREATIVA 32 39%
AGROINDUSTRIA 29 35%
OTROS RUBROS 149 18 0%
TOTAL GENERAL 826 100 0%
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Predominio de servicios y comercio: Estos dos sectores lideran la participacidn a nivel nacional de
manera muy equilibrada. El rubro de servicios ocupod el primer lugar con un 28,2% del total (233
casos), seguido muy de cerca por el comercio con un 27,7% (229 casos). Juntos, ambos sectores
agrupan a mas de la mitad de las empresas de la muestra, confirmando que el fuerte de los clientes
activos esta en el sector terciario.

Participacion de sectores productivos y emergentes: En un segundo plano se ubican las actividades
ligadas a la produccién y especialidades técnicas. La industria y manufactura registré un 11,7% (97
casos), posicionandose como la tercera fuerza del estudio. Mas abajo aparecen rubros especificos
como el turismo con un 6,9% (57 casos), la economia creativa con un 3,9% (32 casos) y la
agroindustria con un 3,5% (29 casos). Por su parte, la categoria "otros rubros" acumulé el 18,0%
restante de la muestra (149 casos).

El andlisis sobre la situacidn actual de los negocios mostré que la gran mayoria de las empresas
participantes ya se encontraban consolidadas y funcionando de manera activa. En este sentido, los
negocios que presentaban una madurez comercial y operativa superaron por un amplio margen a
los proyectos que recién estan partiendo o en sus etapas iniciales.

P10. Etapa actual de su negocio %
Idea de negocio o grupo Cooperativo 57 7%
Inicio (menos de 1 afio formalizado) 186 23%
Crecimiento: negocio con ventas crecientes los ultimos 3 meses 238 29%
Consolidacidn: Negocio con ventas sostenidas 192 23%
Expansién: negocio con planes (objetivos) de crecimiento en curso 153 19%
Total general 826 100%

Predominio de empresas en marcha y madurez: Se constatd que el 71% del universo encuestado
lideré6 negocios en fases avanzadas de desarrollo. Este bloque quedé compuesto de manera
desagregada por un 29% en etapa de Crecimiento (238 casos) con ventas al alza en el ultimo
trimestre, un 23% en fase de Consolidacién (192 casos) con retornos comerciales sostenidos, y un
19% en etapa de Expansién (153 casos) con objetivos de escalamiento en curso. Estos indicadores
confirman que la base de clientes activos poseia un perfil empresa robusto, con traccién de mercado
y flujos operacionales validados.

Segmentos iniciales y en vias de formalizacion: En contraposicion, las unidades econémicas de
menor trayectoria registraron una participacion mas acotada dentro de la muestra. La etapa de
Inicio (menos de 1 afio formalizado) representé el 23% de las respuestas con 186 empresas,
mientras que la categoria de Idea de negocio o grupo Cooperativo anoté marginalmente un 7% del
total general con 57 registros.
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4.2. PREFERENCIA PRINCIPAL DE APOYO

Al mirar los resultados por regién, se vio que no todas siguieron la tendencia nacional, ya que hubo
territorios que prefirieron elegir otras herramientas de apoyo:

P11. Considerando las necesidades actuales de su negocio, é¢qué tipo de apoyo considera mas prioritario?

% Articulacion

Region . % Asesoria % Capacitacion  Total general  %Total general
productiva

Regidn de Arica y Parinacota 359% 43 8% 20 3% 64 77%
Region de Tarapaca 25 0% 50 0% 25 0% 8 1 0%
Regién de Antofagasta 354% 52 1% 12 5% 48 58%
Region de Atacama 351% 49 1% 15 8% 57 6 9%
Regién de Coquimbo 29 4% 52 9% 17 6% 17 21%
Regién de Valparaiso 36 8% 52 6% 105% 57 6 9%
Region Metropolitana 28 6% 55 0% 16 4% 220 26 6%
Regioén de O’Higgins 47 8% 30 4% 217% 23 2 8%
Region del Maule 41 0% 38 5% 205% 39 47%
Regién del Nuble 36 7% 56 7% 6 7% 30 36%
Region del Biobio 28 3% 47 2% 24 5% 53 6 4%
Region de La Araucania 38 2% 42 1% 19 7% 76 92%
Regidn de Los Rios 353% 52 9% 11 8% 34 41%
Regidn de Los Lagos 397% 48 5% 11 8% 68 82%
Regién de Magallanes 40 6% 43 8% 15 6% 32 39%
Total general 34 5% 49 2% 16 3% 826 100%

Regiones con inclinacién a la asesoria?: E| acompafiamiento personalizado alcanzé sus niveles mas
altos de demanda en la Regién del Nuble (56,7%), la Regién Metropolitana (55,0%), la Regién de
Coquimbo (52,9%), y las regiones de Los Rios y Valparaiso (ambas con un 52,9% y 52,6%
respectivamente). En estas zonas, el requerimiento de asistencia individualizada supera con holgura
el promedio nacional.

Regiones con foco en la articulacidn: Las excepciones mas relevantes del estudio se concentraron
en la Regién de O’Higgins y la Regidn del Maule. En O’Higgins, la Articulacion Productiva paso a ser
la primera prioridad regional con un 47,8%, relegando a la Asesoria a un segundo plano (30,4%). Un
fendmeno similar ocurrié en el Maule, donde la asociatividad lideré con un 41,0% frente al 38,5%

2 La asesoria especializada consiste en un acompafiamiento técnico y personalizado, de mediano y largo plazo,
brindado por un o una profesional con conocimientos especificos para resolver distintos problemas que
frenan el crecimiento de un negocio. A través de este acompafiamiento individual adaptado a la medida, la
asesoria busca aportar valor directo, principalmente a empresas consolidadas, y asegurar la generacion de
impacto econdémico.
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de la asistencia personalizada. La Region de Magallanes también evidencid un comportamiento
equilibrado, situando la Articulacién en un 40,6% y la Asesoria en un 43,8%.

Regiones con mayor demanda de capacitacion: Se logré registrar repuntes relativos en la Region
del Biobio (24,5%), la Region de Tarapaca (25,0%) y la Regidn de O’Higgins (21,7%). En el extremo
opuesto, la Regién del Nuble anoté la menor valoracién hacia los formatos formativos, con apenas
un 6,7% de interés.

El andlisis de las motivaciones detras de las preferencias elegidas reveld que las prioridades de los
clientes estan fuertemente orientadas hacia el impacto operativo directo y la aceleracién comercial.
La alternativa mas valorada fue la buisqueda de mejoras en procesos o resultados concretos,
registrando una clara mayoria con el 60,0% de las menciones (496 respuestas), seguida de cerca por
la necesidad de avanzar mas rapido en el negocio, que capturd un 52,1% (430 respuestas).

En un plano intermedio se posicionaron los requerimientos formativos y de soporte estratégico,
donde la adquisicidn de conocimientos generales anotd un 36,2% (299 respuestas) y la solicitud de
acompafiamiento en la toma de decisiones alcanzé un 24,9% (206 respuestas).

P 12. ¢Por qué consideras mas util la opcion seleccionada? (respuesta multiple)

Alternativas a la pregunta n° respuestas %
Busco mejorar procesos o resultados concretos 496 60,0%
Me permite avanzar mas rapido en mi negocio 430 52,1%
Necesito adquirir conocimientos generales 299 36,2%
Requiero acompafamiento en la toma de decisiones 206 24,9%
Necesito resolver un problema especifico 166 20,1%
Otros 39 4,7%

Finalmente, la resolucion de problemas especificos concentré un 20,1% de las preferencias (166
respuestas), mientras que la opcién asociada a otros motivos registré una presencia marginal del
4,7% (39 respuestas), confirmando en su conjunto que al tratarse de una pregunta de respuesta
multiple, los clientes priorizan un apoyo institucional de Sercotec que combine la entrega de
herramientas practicas con un fuerte sentido de agilidad y resultados tangibles a corto plazo.
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4.3. PROFUNDIZACION SEGUN PREFERENCIA

El analisis sobre las areas de interés para futuras capacitaciones reveld que las prioridades de las y
los usuarios se concentraron fuertemente en el desarrollo comercial, el control econémico y la
modernizacion tecnoldgica de sus negocios. La alternativa mas valorada fue Marketing y ventas, que
liderd la medicion al ser seleccionada por el 67,4% de los participantes (557 respuestas), seguida de
cerca por el bloque de Finanzas y costos con un 54,7% (452 respuestas) y el eje de Digitalizacion y
comercio electrénico con un 51,0% (421 respuestas).

En un plano intermedio, reflejando la madurez operativa de la muestra, se posicionaron la Gestién
administrativa con un 48,9% (404 respuestas) y la Innovacién con un 38,9% (321 respuestas). Por su
parte, materias asociadas a la Sostenibilidad y al Liderazgo y gestién de equipos capturaron un 32,4%
(268 respuestas) y un 25,3% (209 respuestas) respectivamente.

P13. En caso de requerir capacitacion, éen qué areas le interesa participar? (Pregunta con
seleccion mas de una alternativa)
Total % de personas que

Alternativas Total respuestas . .
respondieron la alternativa
Marketing y ventas 557 67,4%
Finanzas y costos 452 54,7%
Digitalizacion y comercio electrénico 421 51,0%
Gestion administrativa 404 48,9%
Innovacion 321 38,9%
Sostenibilidad 268 32,4%
Liderazgo y gestidn de equipos 209 25,3%
Formalizacién y aspectos legales 192 23,2%
Internacionalizacion 163 19,7%
Total casos 826 100%

*Nota metodoldgica: Al tratarse de una pregunta de respuesta multiple, las y los encuestados
pudieron seleccionar mas de una opcién de forma simultanea. Debido a esto, la suma total de las
frecuencias absolutas supera al universo neto de la muestra (826 casos), reflejando la distribucion real
de las preferencias sobre el total de personas que seleccionaron mds de una alternativa.

Formalizacién y aspectos legales junto a Internacionalizacion ocuparon los ultimos lugares con un
23,2% (192 respuestas) y un 19,7% (163 respuestas), confirmando en su conjunto que al tratarse de
una pregunta de respuesta multiple sobre un universo de 826 casos, los clientes activos exigen una
oferta formativa complementaria enfocada directamente en la rentabilidad, la eficiencia interna y
la competitividad en mercados virtuales.

El procesamiento de las opiniones textuales evidencid que, cuando los usuarios recurren a la opcidn
"Otros", lo hacen principalmente para exigir un mayor nivel de profundidad y especializacién en la
oferta institucional. Destacd de forma muy clara la demanda por herramientas digitales avanzadas,
donde las menciones ya no apuntaron a la alfabetizacién basica, sino al uso técnico de Inteligencia
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Artificial (1A) aplicada al negocio, el manejo de programas de edicién (como Photoshop e lllustrator),
la gestién técnica de paginas web, el posicionamiento de marca y las ventas a través de
marketplaces. Asimismo, en el dmbito comercial y de gestidn, se identificé una fuerte necesidad de
capacitaciones en oratoria, técnicas de negociacion con grandes empresas, estrategias para postular
a fondos concursables, mecanismos de Mercado Publico e insercidén en el sistema aduanero para
procesos de expansion.

Por otra parte, los comentarios levantaron nitidamente dos nudos criticos en el soporte
administrativo y en el formato de la entrega del servicio. En primer lugar, se manifestd una alta
sensibilidad y preocupacién respecto a la gestion contable y tributaria, reflejada en solicitudes
explicitas de apoyo para resolver el régimen impositivo actual, asesoria experta para la declaracién
de renta (Formulario 29) y capacitacidon en recursos humanos (Previred y licencias médicas). En
segundo lugar, los usuarios hicieron un llamado directo a modificar la metodologia de las
actividades, exigiendo que los talleres de los Centros superen el nivel bdsico para incorporar
maddulos intermedios y avanzados, priorizando ademas formatos de "mentorias en terreno" con un
enfoque practico y personalizado por sobre las charlas masivas de cardcter tedrico.

En consistencia con los criterios de la pregunta anterior, este item registra respuestas multiples, por
lo que la sumatoria de frecuencias es mayor al universo encuestado. El analisis respecto a las areas
prioritarias para recibir asesoria especializada confirmé que las mayores necesidades de apoyo
personalizado se concentraron en la visibilidad virtual, el acceso a capital y el control econdmico de
los negocios. La alternativa de Marketing Digital lideré la demanda nacional al ser seleccionada por
el 61,7% de los participantes (510 respuestas), seguida de cerca por el eje de Financiamiento con un
51,8% (428 respuestas) y el bloque de Gestidn Financiera y Contable con un 48,8% (403 respuestas).

P14. En caso de requerir asesoria especializada, éen qué areas necesita apoyo
personalizado? (respuesta multiple)
Total % de personas que

Alternativas Total respuestas respondieron la
alternativa
Marketing Digital 510 61,7%
Financiamiento 428 51,8%
Gestidn Financiera y Contable 403 48,8%
Gestidon Comercial y Vinculacién 335 40,6%
Logistica y Operaciones 276 33,4%
Sustentabilidad 243 29,4%
Modelo de Negocios 234 28,3%
Aspectos Legales, Normativa y Calidad 234 28,3%
Formalizacién y Emprendimiento 102 12,3%
Total casos 826 100%

*Nota metodoldgica: Al tratarse de una pregunta de respuesta multiple, las y los encuestados
pudieron seleccionar mas de una opcién de forma simultanea. Debido a esto, la suma total de las
frecuencias absolutas supera al universo neto de la muestra (826 casos), reflejando la distribucion real
de las preferencias sobre el total de personas que seleccionaron mas de una alternativa.
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En un nivel intermedio de requerimientos técnicos se ubicaron la Gestién Comercial y Vinculacion
con un 40,6% (335 respuestas), la linea de Logistica y Operaciones con un 33,4% (276 respuestas) y
el dmbito de Sustentabilidad con un 29,4% (243 respuestas). Por su parte, las materias de Modelo
de Negocios junto a Aspectos Legales, Normativa y Calidad registraron un nivel de interés idéntico
al alcanzar un 28,3% cada una (234 respuestas), mientras que las asesorias iniciales de Formalizacidn
y Emprendimiento cerraron la medicién con un 12,3% (102 respuestas). En su conjunto, estos
resultados demostraron a Sercotec que, al tratarse de una pregunta de respuesta multiple sobre un
universo de 826 casos, las micro y pequefias empresas atendidas dirigen su demanda de asistencia
técnica individual hacia herramientas avanzadas enfocadas en captar recursos, asegurar la
estabilidad financiera de sus firmas y sofisticar su estrategia en los mercados electrdnicos.

4.4. COMPLEMENTARIEDAD

El andlisis respecto a la disposiciéon de los clientes para combinar herramientas de apoyo mostré una
apertura casi total hacia los modelos de acompafiamiento integral. La opcidn afirmativa lideré de
manera rotunda con el 96,5% del total general (797 respuestas), reflejando el enorme interés de los
emprendedores por recibir una estrategia combinada de capacitacion y asesoria a lo largo del ciclo
de vida de sus empresas. Por el contrario, las posturas de indecision o rechazo registraron una
presencia minima dentro de la muestra, donde la alternativa "No tengo claro" alcanzé apenas un
3,1% (26 respuestas) y el "No" anoté un marginal 0,4% (3 respuestas).

P 15. ¢{Estaria dispuesto/a a complementar

capacitacion y asesoria en distintas etapas de su %
negocio?
No 3 04%
No tengo claro 26 31%
Si 797 96 5%
Total general 826 100 0%

Al cruzar este resultado con los hallazgos anteriores, se ratifica una total coherencia en el perfil de
los clientes activos: dado que el 71% de ellos lidera empresas en etapas avanzadas de crecimiento,
consolidacion o expansidn, resulta natural que busquen potenciar sus habilidades mediante
servicios mixtos y continuos, demostrando a Sercotec que los usuarios no ven la capacitacion vy la
asesoria como caminos separados, sino como soluciones complementarias para acelerar sus
negocios.

El andlisis sobre los servicios que generaron un mayor impacto real en los negocios confirmo el
enorme valor que los usuarios le otorgan al acompafiamiento personalizado por sobre los formatos
grupales o asociativos:
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P16. En su experiencia, équé modalidad le ha generado mayor impacto? %
Articulacidn productiva 23 28%
Asesoria especializada 312 37 8%
Aln no he utilizado esos servicios 141 17 1%
Capacitacion 134 16 2%
Ninguna 27 33%
Todas por igual 189 22 9%
Total general 826 100 0%

La asesoria especializada lider6 comodamente la medicién con un 37,8% de las preferencias (312
casos). Si a esto le sumamos el 22,9% de los usuarios que declaré que "Todas por igual" le generaron
valor (189 casos), queda en evidencia que mds de la mitad de la muestra reconoce un impacto
directo cuando los Centros intervienen sus negocios de forma integral y a la medida. En un segundo
plano se ubicé la capacitacion tradicional con un 16,2% (134 casos), mientras que la articulaciéon
productiva registré un impacto marginal de apenas el 2,8% (23 casos). Por otra parte, un 17,1% de
los consultados manifestd que aun no ha utilizado estos servicios (141 casos), representando al
grupo de nuevos clientes en proceso de induccidn, y solo un 3,3% indicd que ninguna modalidad le
generd impacto (27 casos).

Este resultado cierra con perfecta coherencia el analisis de las preguntas anteriores. EI 96,5% de los
clientes esta dispuesto a recibir un apoyo mixto (asesoria + capacitacién), pero al medir el impacto
real, la asesoria individualizada sigue siendo el motor que mueve la aguja. Para Sercotec, esto
reafirma que la capacitaciéon funciona muy bien como una puerta de entrada o complemento
formativo, pero el verdadero valor percibido por las empresas en etapas de crecimiento vy
consolidacion se genera en las horas de asistencia técnica directa en el Centro.
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5. CONCLUSIONES Y COMPROMISOS INSTITUCIONALES

5.1. CONCLUSIONES Y HALLAZGOS CLAVE DEL PROCESO

La Consulta Ciudadana 2026 sobre interés en capacitacion, asesoria especializada y articulacion
productiva de los Centros de Desarrollo de Negocios de Sercotec permitid levantar evidencia
pertinente para orientar la mejora continua de la oferta institucional. El proceso se desarrolld
mediante Ventanilla Virtual, entre el 24 de marzo y el 7 de abril de 2026, en el marco de la Ley N°
20.500 y de la Norma General de Participacion Ciudadana de Sercotec. A partir de 1.170 respuestas
brutas, el proceso de depuracidn y validacidn consolidé una muestra efectiva de 826 casos, lo que
permitié contar con una base analitica confiable para identificar tendencias nacionales, territoriales
y programaticas.

Los resultados muestran una participacion mayoritaria de mujeres, equivalente al 70,58% de las
respuestas validas, frente a un 28,45% de hombres. Este hallazgo confirma la alta vinculacién de
mujeres emprendedoras y empresarias con los Centros, y refuerza la necesidad de mantener una
oferta que considere criterios de equidad, autonomia econdémica y pertinencia de género.
Asimismo, la participacion se concentra principalmente entre los 30 y 59 afios, con predominio del
tramo de 40 a 49 afios, lo que da cuenta de una base usuaria con experiencia operativa, negocios
en marcha y demandas de acompafiamiento técnico mas especializado.

Desde el punto de vista territorial, si bien la consulta tuvo alcance nacional, se observan brechas
relevantes de participacidn. La Regién Metropolitana concentré el 26,6% de las respuestas, seguida
por La Araucania, Los Lagos y Arica y Parinacota. En contraste, Tarapaca registr6 una baja
representacion y Aysén no presentd respuestas en la muestra depurada. Este resultado constituye
un hallazgo operativo relevante, pues evidencia la necesidad de fortalecer las estrategias de
difusién, activacidn territorial y acompafiamiento regional en futuros procesos participativos, a fin
de resguardar una representacion mas equilibrada de la red de Centros.

Respecto del perfil de los negocios, la evidencia muestra una fuerte presencia de emprendimientos
individuales y microempresas de baja dotacion laboral: el 78% declara ser liderado por una sola
personay el 53,4% opera sin empleados. Sin embargo, el 71% de los participantes se ubica en etapas
de crecimiento, consolidacién o expansién, lo que confirma que la demanda institucional proviene
mayoritariamente de negocios activos, con ventas o proyeccion de escalamiento. En consecuencia,
la oferta debe avanzar hacia rutas diferenciadas segun etapa de desarrollo, evitando soluciones
homogéneas para perfiles con requerimientos técnicos distintos.

El principal hallazgo corresponde a la preferencia por la asesoria especializada, seleccionada por el
49,2% de los participantes como el apoyo mas prioritario. La articulaciéon productiva alcanza un
34,5% vy la capacitacion un 16,3%. Este resultado no resta relevancia a la capacitacion, sino que
precisa su funcion dentro del modelo: los usuarios valoran especialmente el acompafiamiento
aplicado, individualizado y orientado a resolver problemas concretos. Esto se refuerza con la
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mediciéon de impacto percibido, donde la asesoria especializada aparece como la modalidad de
mayor efecto en los negocios, con un 37,8% de las menciones.

La consulta también confirma una alta disposicion a combinar servicios. El 96,5% declara estar
dispuesto a complementar capacitacion y asesoria en distintas etapas del negocio, lo que evidencia
qgue los usuarios no perciben estas modalidades como alternativas excluyentes, sino como
herramientas complementarias dentro de una trayectoria de acompafamiento. En contenidos, las
principales demandas se concentran en marketing y ventas, finanzas y costos, digitalizacién,
comercio electronico, marketing digital, financiamiento y gestion financiera-contable. Las
respuestas abiertas profundizan esta tendencia, incorporando solicitudes sobre inteligencia artificial
aplicada, marketplaces, gestion tributaria, Mercado Publico, postulacién a fondos y mentorias
practicas en terreno. En sintesis, la ciudadania solicita una oferta menos generalista, mas
especializada y conectada con resultados empresariales concretos.

5.2. PROPUESTA PARA LA PLANIFICACION DE CENTROS DE DESARROLLO DE NEGOCIOS 2027

El informe de la consulta ciudadana servirda como insumo clave para la planificacién programatica
2027 de los Centros de Desarrollo de Negocios. Se recomienda consolidar una estrategia combinada
donde la capacitacidon funcione como una herramienta masiva de nivelacién técnica; la asesoria
especializada actue como el dispositivo para resolver problemas y generar resultados econdmicos
verificables; y la articulacion productiva se incorpore como una funcién estructural del modelo
(basada en la quintuple hélice) para conectar a las empresas con el sector publico, privado,
académico y ciudadano.

En general, uno de los principales hallazgos, es que los datos proporcionados por la consulta,
reflejan similares caracteristicas respecto al total de clientes atendidos por los Centros, en cuanto a
rubro econdmico, género y tramos de edad. Respecto a la percepcidn de valor de las asesorias, se
concluye que es considerada como un servicio especializado, en el sentido de que es percibida por
la ciudadania como un acompafiamiento personalizado para resolver un problema especifico de su
negocio, mientras que las capacitaciones son percibidas como instancias para empatizar y conocer
tematicas transversales o coyunturales de las empresas.

A nivel nacional, el 34,5% de los participantes priorizo la articulacién productiva como un servicio
para conectar con el entorno y superar las limitaciones del aislamiento comercial. Las respuestas
cualitativas confirman que los usuarios asocian esta estrategia con fines practicos, tales como la
creacion de redes de contacto, el desarrollo de ventas de productos o servicios a otras empresas, la
ejecucién de ruedas de negocio, la vinculacién con grandes empresas y la apertura de nuevos
canales de venta. Este hallazgo refleja la percepcidn de la ciudadania respecto a los potenciales
resultados que se pueden alcanzar a través de la articulacién productiva, la cual la perciben como
un mecanismo para vincularse con otras empresas del territorio, y que trabajando de forma
conjunta y coordinada se pueden lograr resultados positivos para todos.
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Para llevar estos encadenamientos a la practica, la planificacion 2027 incluye impulsar redes
empresariales autdnomas, proyectos de proveeduria adaptados a empresas ancla locales e
iniciativas cluster en zonas con alta concentracion de una misma actividad. Ademas, es
recomendable disefiar hojas de ruta para cadenas productivas locales con un enfoque sostenible,
sustituyendo los formatos masivos y tedricos por mentorias aplicadas en terreno que conecten
eficientemente la oferta de los sectores de comercio y servicios con la demanda real de los
territorios. Todo este despliegue operativo contara con la colaboracion del equipo de la Gerencia
de Centros de Desarrollo de Negocios, para el proceso de acompanamiento y monitoreo de los
compromisos asociados a las metas.
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6. ANEXOS:

6.1. FORMULARIO UTILIZADO PARA LA CONSULTA CIUDADANA 2026

Consulta Ciudadana Nacional — Interés en
Capacitacion y Asesoria Especializada
Centros de Desarrollo de Negocios Sercotec

Descripeion del formulario

En el marco de la Ley N® 20.500 sobre Asociaciones y Participacion Cindadana en la Gestion Publica,
v conforme a los articulos 7°, 8%, 9% v 107 de 1a Norma General de Participacion Cindadana de
Sercotec, invitamos a las v los clientes de los Centros de Negocio a participar en esta Consulta
Cindadana Nacional.

El objetivo es identificar si las personas usuarias priorizan la capacitacion o asesoria especializada
como mecanismo de apoyo al desarrolle de sus negocios, v comprender las razones de dicha
preferencia. Por otra parte, identificar las capacidades de los negocios para la articulacion productiva

en el territorio.

La informacion sera vtilizada exclusivamente con fines de ahélisis institucional y mejora de los

servicios.
Las respuestas son confidenciales.
Tiempo estimado de respuesta: 5 a 7 minutos.

La encuesta estara disponible hasta las 23:59 hora (GTM-4) del martes 7 de abril de 2026,

GLOSARIO

Cliente activo: Negocio y/o emprendimiento que recibe o recibio asesoria en uno de los Centros de
Desarrollo de Negocios de Sercotec en los dltimos 3 meses.

Articulacion productiva: Se prommeve como la conexion entre actores publicos v privados a mivel
territorial, con el objetivo de fortalecer los ecosistemas productives e impulsar un desarrollo

econdmico sostenible e inclusivo.

Industria creativa: Empresas dedicadas a la produccion y distribucion de bienes y servicios cuyo
principal insumo es la creatividad v el capital intelectual.

Grupo pre cooperative: Gropo gque quiere conformarse como Cooperativa.

* Indira e Ia nrequnta es nhlign'rnrl'.n
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1. Correo electronico *

SECCION 2: CARACTERIZACION DEL CLIENTE

2. L. ;Es usted cliente active de un Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec? *

Cliente active: Negocio v/o emprendimiento que recibe o recibio asesoria en nno de los Centros de
Deszamrollo de Negocios de Sercotec en los gltimos 3 meses.

Marca solo un dvalo.
51 Iralapregunta 3

No  Irala pregunta 3

51 respondid "No"

3. Usted ha sido alguna vez cliente de un Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec? *

Fesponde 5i, en caso de haber recibido alguna vez asesoria en uno de los Centros.
Fesponde No, si nonca has recibido asesoria de parte de une de los Centros.

Marca solo un dvalo.

No  Iralaseccion 26 (Fin encuesta de ne cliente)

51 Iralapregunta 4

TUsted respondid "51" a la pregunta anterior, por lo cual. ..
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4. ;Hace cuanto es o ha sido cliente del Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec? *

Marca solo un ovalo.
Menos de 6 meses
6 meses a un afio

Mas de un afio

SECCION 2: CARACTERIZACION DEL CLIENTE

5. Ingrese su correo electronico *

Se solicita correo electrénico por si se requiere contactar con usted por mas informacion

6. Ingrese su RUN (giemplo; 129087012-K) *

Este dato solamente sera usado para verificar si es o no cliente del Centro de Desarrollo de Negocios
de Sercotec.
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2. Region donde recibe apoyvo del Centro de Desarrollo de Negocios

Sercotec

Marca solo un dvalo.

Fegion de Arnica v Parinacota

Ir a la pregunta 8§

Region de Tarapaca  Ir a la pregunta 9

Region de Antofagasta  Ira la pregunta 10

Region de Atacama  Jra la pregunta 1]

Region de Coquimbo  Ir a la pregunia 12

Region de Valparaiso  Jr a la pregunta 13

Region Metropolitana  Ir a la pregunta 14

Region de O'Higgins  Ir a la pregunta 15

Region del Maunle  Jra la pregunta 16

Regién del Nuble  Ir a la pregunta 17

Region del Bicbic  Ir a la pregunia 18

Region de La Arancania  Ira la pregunta 19

Region de Los Rios  Ir a la pregunta 20

Region de Los Lagos  Ir a la pregunia 21

Regionde Aysén  Ir a la pregunia 22

Region de Magallanes  Ir a la pregunia 23

Region de Arica v Parinacota
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8. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.

Arica

Ir a la pregunta 24

Region de Tarapaca

4. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
Igquigue
Tamarmgal

Alto Hospicio

Ir a la pregunta 24

Region de Antofagasta

10. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
[ Antofagasta
I Calama

i ._ San Pedro de Atacama

Ir a la pregunta 24

Region de Atacama
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11.  Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *
Marca solo un ovalo.
. Copiapo

() Vallenar

Ir a la pregunta 24

Regidn de Coguimbo

12.  Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un évalo.
Cogqumbo

[ Choapa

() LaSerema

— .

Ir a la pregunta 24

Region de Valparaiso
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13. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
[ Aconcagua
() Marga Marga
() Quillota

[ San Antonio
() Valparaiso
() Viiia del Mar

() RapaNui

Ir a la pregunta 24

Region Metropolitana
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14. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un évalo.
[ Centro Cooperative
() Estacién Central
[ Independencia
() LaFlorida

() Maipi

) Melipilla

() Nufioa

( ' Puente Alto
) Quilicura - Renca
[ San Bernardo

() SanPablo

":_ . Santiago
() Talagante
[ | Las Condes

( Chacabuco

Ir a la pregunta 24

Region de O'Higgins
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15. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
(| Rancagua
() SanFernando

() Santa Cruz

Ir a la pregunta 24

Regiin del Maule

16. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un évalo.
[ Constitocion

l Curico

() Linares

) Talea

Ir a la pregunta 24

Regidon del Nuble

17.  Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente

Marca solo un dvalo.
[ Chillin

[ ) SanCarlos

Ir a la pregunta 24

Regidn del Biobio
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18. Seleccione ¢l Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
[ Caiiete
Concepeion

| Los Aﬂgeles

Talcahnano

ir a la pregunta 24

Region de La Arancania

19. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
Angol
() Inakeyn

( 1 Temuco

WVillarica

Ir a la pregunta 24

Region de Los Rios

20.  Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
| Del Banco

() Valdivia

ir a la pregunta 24
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Region de Los Lagos

21.  Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un évalo.
() Chileé

Osomo
() Puerto Montt

Puerto Varas

Ir a la pregunta 24

Region de Ayvsén

22 Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
Covyhaigue

[ Puerto Aysén

Ir a la pregunta 24

Region de Magallanes

23. Seleccione el Centro de Desarrollo de Negocios Sercotec correspondiente *

Marca solo un dvalo.
Punta Arenas

[ _. Puerto Natales

Ir a la pregunta 24
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SECCION 2: CARACTERIZACION DEL CLIENTE

24 3. Rango etario *

Marca solo un évalo.
() Menor de 29 afios
() 30a39 afios
() 40 a49 afios

50 a 59 adios

60 afios o mas

25. 4. Género (segun auteidentificacion) *

Marca solo un évalo.
Mujer
| Hombre
() No binario / Otra identidad

| Prefiere no responder

26. 5. 5u emprendimiento o empresa es liderado por: *

Marca solo un dvalo.
Una persona

Con socios
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27. 6. 5u emprendimiento o empresa genera empleo a: *

Marca solo un dvalo.

L _- Sin empleados

[ 1empleado

! Menos de 5 empleados
() Eatre 5y 10 empleados

': Mas de 10 empleados

28. 7. Internacionalizacion del negocio *

Marca solo un évalo.
() Exporio

| Importo

[ Exporto o importo

| Sinimportaciones ni exportaciones

29. 8. Vende a través de canales digitales. *

Marca solo un dvalo.
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30. 9. Rubro principal de su negocio *

Marca solo un dvalo.

. Comercio

[ Servicios

() Industria / Manufactura
[ Agroindustria

() Tusismo

(| Economia creativa

Otros:

31. 10. Etapa actual de su negocio *

Marca solo un 6valo.

! '_' Idea de negocio o grupoe Cooperativo

() Inicio (menos de 1 afio formalizado)

I Crecimiento: negocio con ventas crecientes los altimos 3 meses
| Ceonsolidacién: Negocio con ventas sostenidas

o Expansion: negocio con planes (objetivos) de crecimiento en curso

SECCION 3: PREFERENCIA PRINCIPAL DE APOYO
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32. 11. Considerando las necesidades actuales de su negocio, ;qué tipo de apovo

considera mas prioritario?

Marca solo un dvalo.

(| Capacitacién (procesos formativos grupales o talleres)
[ Asesoria (acompafiamiento personalizado)

Articulacion Productiva (participacion en redes empresariales, cadenas corta de waler,
—  cadenas productivas locales)

33. 12 ;Por qué considera mas 1til la opcion seleccionada? *
{Puede marcar mas de una alternativa.)

Selecciona fodas las opciones gque correspondan.

|:| Necesito adgquirir conocimientos generales.

|:| Necesito resolver un problema especifico.

|:| Eequiero acompafiamiento en la toma de decisiones.
|:| Busco mejorar procesos o resultados concretos.

I:' Me permite avanzar mas rapido en mi negocio.

| | otros:

SECCION 4: PROFUNDIZACION SEGUN PREFERENCIA
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34. 13.En caso de requerir capacitacion, ;en qué areas le interesa participar? *
{Puede marcar mas de una alternativa.)

Selecciona todas las epciones que correspondan.

|:| Marketing v ventas

|:| Finanzas v costos

I:' Digitalizacion v comercio electronico
|:| Gestion administrativa

|:| Formalizacion v aspectos legales

|:| Innovacion

I:' Internacicnalizacién

[ ] Sostenibilidad

|:| Liderazgo v gestion de equipos

|:| Otros:

35. 14.En caso de requerir asesoria especializada, ;en qué areas necesita apoyo

personalizade?

{(Puede marcar mas de una alternativa.)

Selecciona todas las opciones que correspondan.

|:| Formalizacién v Emprendimiento

|| Gestion Comercial y Vinculacién

|| Modelo de Negocios

|| Gestién Financiera y Contable

|| Financiamiento

I:' Aspectos Legales, Normativa y Calidad
|| Sustentabilidad

|| Marketing Digital

I:' Logistica v Operaciones

|:| Otros:

SECCION 5: COMPLEMENTARIEDAD
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36. 15, ;Estaria dispuesto/a a complementar capacitacion v asesoria en distintas etapas *
de su negocio?

Marca solo un dvalo.
1
[ ) No

| __ No tengo claro

37.  16. En su experiencia, ;qué modalidad le ha generadoe mavor impacto? *

Marca solo un dvalo.

! '__ Aun no he vtilizado esos servicios
() Articulacién productica

I Asesoria especializada

| Capacitacion

! '_' Todas por igual

(| Ninguna

Fin encuesta de no cliente

Se agradece su tiempo, pero esta encuesta es unicamente para personas que son clientes de algin
Centro de Desarrollo de Negocios de Sercotec.

Haga clic en Enviar para finalizar.

Google no cred ni aprobd este contenido.

Google Formularios
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6.2. PIEZA GRAFICA DE DIFUSION CON LA RED DE CENTROS DE DESARROLLO DE NEGOCIOS Y
SERCOTEC:

TU OPINION IMPORTA

CONSULTA CIUDADANA
NACIONAL 2026

“Interés en Capacitacion y Asesoria Especializada
Centros de Desarrollo de Negocios Sercotec”

Si eres cliente de la Red de Centros, queremos
conocer tu opinidn para entregarte un mejor
servicio a tiy a tu empresa.

Te invitamos a contestar esta rGpida encuesta que
se encontrard disponible hasta el martes 7 de abril.

© Cromammd)

GOBIERNO DE CHILE Y g o o 0 oe TRABAJANDO PARA USTED
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