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CAPITULO II: ANÁLISIS EXTERNO: OPRORTUNIDADES, AMENAZAS, COMPETENCIA EN LA CAPITULO II: ANÁLISIS EXTERNO: OPRORTUNIDADES, AMENAZAS, COMPETENCIA EN LA CAPITULO II: ANÁLISIS EXTERNO: OPRORTUNIDADES, AMENAZAS, COMPETENCIA EN LA CAPITULO II: ANÁLISIS EXTERNO: OPRORTUNIDADES, AMENAZAS, COMPETENCIA EN LA 
INDUSTRIA Y ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA INDUSTRIA Y ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA INDUSTRIA Y ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA INDUSTRIA Y ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA     
    
ClientesClientesClientesClientes    
 
Al igual que en el año 2010, siguen siendo los dos clientes más importantes Japón y Estados Unidos; 

representando un 42% y 24% de los envíos en términos de divisas respectivamente; seguidos por 

Latinoamérica, con el 14%; Europa, con el 4%; y otros mercados, con el 15%. Sin embargo, ya para el 

presente año, otro mercado relevante fue Brasil, que se ubicó como el tercer país de destino para los 

envíos sectoriales. Logrando mantenerse AquaChile como la mayor exportadora, significando el 11,2% 

del total de los envíos ya a inicios de este año. 

StakeholdersStakeholdersStakeholdersStakeholders    
 
Los principales clientes, tal como se comentó anteriormente, siguen siendo Japón y Estados Unidos. Sin 

embargo, aparece un tercer país, Brasil, que desplaza a Rusia al cuarto lugar.  

Aquachile, mantiene su estrategia de integración vertical, limitando la dependencia de sus proveedores 

a través de un estilo de propiedad y control de casi todos sus procesos. 

Un tema positivo para Empresas Aquachile, generado por el capital obtenido tras su apertura a la bolsa 

en el año 2010, es que disminuyó significativamente su razón de endeudamiento, la cual pasó de 16 

veces en el 2010 a 0,8 veces para este año, pues le permitió adelantar el pago de sus compromisos 

bancarios. 

La masiva adhesión de los trabajadores de la industria de salmón a las demandas sociales en 

principalmente en la Región de Aysén, generó la casi completa paralización de esta importante 

actividad. Por esta razón, es así como cada vez hay más compañías orientadas a la elaboración de 

productos con mayor valor agregado. De hecho, éste ha sido uno de los compromisos que adquirió la 

industria para enfrentar de mejor manera la crisis, ya que les permite mantener las plantas funcionando 

y los trabajadores activos. 

Hoy en día cualquier industria que quiera ser sustentable y mirar hacia el futuro tiene que hacerse 

cargo de la relación que tiene con todos sus grupos de interés. Eso involucra el tema medioambiental, a 

las comunidades y a los trabajadores. Las regiones del sur dependen de la acuicultura; y la acuicultura 

depende de las regiones, de sus trabajadores y de sus comunidades.  



 

 

    

 
  

3 

 

Aquachile se ha tenido que readecuar a las normas, pero ha redundado en eventos sanitarios que han 

sido bien controlados y donde la fiscalización ha llegado en forma oportuna por las entidades 

deSernapesca, Ministerio de Economía y Relaciones Exteriores, ProChile y Corfo, entre otras. 

MercadoMercadoMercadoMercado    
 

En general en los mercados tanto interno como externo, se tiene que tanto el año 2010 como el 2011, 

fueron años de la explosión, más que del renacimiento de la industria del salmón, debido en gran parte 

al uso prácticamente del 100% de la capacidad instalada y precios record de mercado. Sin embargo, 

este comienzo de 2012, los precios han bajado, producto de lo cual las empresas de la industria han 

replanteado sus niveles de crecimiento.  

Mercado Interno.Mercado Interno.Mercado Interno.Mercado Interno. 

Un desafío a abordar, es que en nuestro país, que es un país pesquero, el consumo de productos del 

mar sea bajísimo. Al respecto, se aprovechará el aumento de aumento de oferta actual, para tomar las 

medidas pertinentes y fomentar su consumo. En este contexto, el objetivo es que se consuma más 

salmón y que pase a ser algo cotidiano en nuestra dieta.  

En cuanto a la normativa, la actividad acuícola en Chile se encuentra regulada principalmente por el 

Decreto Supremo N° 430 de 1991, el que contiene el texto refundido, coordinado y sistematizado de la 

Ley N° 18.892 y sus modificaciones; la Ley General de Pesca y Acuicultura (LGPA); y otros cuerpos 

normativos, tanto legales como reglamentarios, que se han ido dictando con ocasión de la evolución 

que ha tenido la industria acuícola en el país. Al respecto se tiene que el sector acuícola, encuentra 

compleja y excesiva su regulación. 

Asimismo, en el segundo semestre del presente año, la industria se consolidará, ya que desde hace 

tiempo se habla del interés que tendrían algunos inversionistas por entrar al sector acuícola –como el 

grupo Luksic– y de empresas ya instaladas que querrían aumentar su participación a través de fusiones 

o adquisiciones. En este sentido algunos sostienen que la industria se encamina a una mayor 

concentración vía reducción de actores. 

Mercado ExternoMercado ExternoMercado ExternoMercado Externo 

Para el segundo semestre del año 2012, se prevé un aumento moderado de la oferta global de 

salmónidos, lo que provocará una menor baja de precios, pero por otro lado, la demanda está 

aumentando y se está creando demanda en mercados no tradicionales. Es un 2012, donde hay que 

crecer con cautela, ya que debido a la caída de los precios, observada desde noviembre de 2011 a la 



 

 

    

 
  

4 

 

fecha, llevó a la mayoría de las empresas del sector, a reducir las siembras para todo el año,  con el fin 

de estabilizar las tarifas. 

Durante el 2011, las exportaciones de salmónidos en Chile alcanzaron las 385.366 ton, cifra un 30% 

mayor a las 296.911 ton registradas el año anterior. En términos de retornos, se obtuvieron US$ 2.925 

millones, mostrando un crecimiento de un 42% en comparación con los US$ 2.058 millones del 2010. 

Esa cifra es la más alta alcanzada alguna vez por el sector. De hecho, superó los envíos del año 2008, 

que totalizaron US$ 2.393 millones. 

En términos de mercado externo, Japón representa un 42% de los envíos en términos de divisas. Le 

siguió Estados Unidos, con el 24%; Latinoamérica, con el 14%; Europa, con el 4%; y otros mercados, 

con el 15%. Luego Brasil, que se ubicó como el tercer país de destino, con exportaciones del orden de 

US$ 282 millones, cifra un 14% superior a la de 2010. En el cuarto puesto aparece Rusia, con envíos por 

US$ 91 millones y un crecimiento de un 20% con respecto al año anterior. El quinto lugar lo ocupó 

Tailandia, con exportaciones por US$ 86 millones, mostrando un incremento de un 82% en 

comparación con el año 2010. 

 

Por otro lado, el bajo valor actual del tipo de cambio sin duda afecta directamente los ingresos 

producto de las exportaciones, además de la consiguiente pérdida de competitividad y contracción de 

éstas. No obstante, se espera que,durante el segundo semestre, el segmento dedicado a la exportación 

de alimentos y la agroindustria no se vea afectado de manera significativa. 

Competencia Interna.Competencia Interna.Competencia Interna.Competencia Interna. 

Según los datos proporcionados por InfoTrade, durante el período en cuestión, Empresas AquaChile, se 

mantuvo en el primer puesto al registrar ventas por US$ 75,7 millones. En el segundo lugar del ranking 

se ubicó Mainstream Chile, compañía que totalizó US$ 73 millones, seguida por Los Fiordos con US$ 40 

millones. Al cuarto lugar cayó Salmones Multiexport que aparece con US$ 37 millones, mientras que en 

el quinto puesto se situó Granja Marina Tornagaleones con US$ 34 millones, relegando al sexto y 

séptimo puesto a Australis (US$ 32,3 millones) y Trusal (US$ 32,2 millones), respectivamente. 

Competencia Externa.Competencia Externa.Competencia Externa.Competencia Externa.    
 
Al respecto, se tienen expectativas muy positivas, debido fundamentalmente, a que según el experto 

Fernando Larraín, de LarrainVial, prevé que la salmonicultura chilena es la única en el mundo que aún 

tiene un amplio campo para crecer, ya que Noruega tocaría su techo productivo a fines de 2012. Al 

respecto, se estima que para el 2016, los envíos al extranjero podrían llegar a los US$ 5.000 millones. 

ProveedoresProveedoresProveedoresProveedores    
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Para el año 2012, los insumos vegetales, que representan casi el 40% de los costos, mostraron alzas 

graduales. Sin embargo, el uso de estos últimos en reemplazo de las proteínas de origen marino, hizo 

que el precio no subiera mucho más. En conclusión, las alzas moderadas de precio en los alimentospara 

el salmón, al igual como sucedía para el año 2010, no han repercutido en la estructura de costos de la 

producción de la industria salmonera en Chile. 

    
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

    

 
  

6 

 

 
    

CAPÍTULO 3CAPÍTULO 3CAPÍTULO 3CAPÍTULO 3: EL ENTORNO INTERNO: RECURSOS, CAPACIDADES, Y COMPETENCIAS : EL ENTORNO INTERNO: RECURSOS, CAPACIDADES, Y COMPETENCIAS : EL ENTORNO INTERNO: RECURSOS, CAPACIDADES, Y COMPETENCIAS : EL ENTORNO INTERNO: RECURSOS, CAPACIDADES, Y COMPETENCIAS 
CENTRALES.   CENTRALES.   CENTRALES.   CENTRALES.       

    
Entorno internoEntorno internoEntorno internoEntorno interno    
 
En el panorama global, los factores tradicionales, como los costos del trabajo,  y el acceso superior a 
recursos financieros y materias primas siguen creando una ventaja competitiva. Sin embargo, esto cada 
vez tiene menor ocurrencia. En el nuevo panorama, los recursos, las capacidades y las competencias 
centrales presentes en el entorno interno de Aqua podrían ejercer una influencia mayor que las 
condiciones presentes en el entorno externo. Las organizaciones más efectivas reconocen que la 
competitividad estratégica y los rendimientos superiores al promedio solo pueden ser resultado de 
competencias centrales (determinadas estudiando el entorno interno de la empresa) que se ajustan a 
las oportunidades (determinadas estudiando el entorno externo de la empresa).  
 

Recursos, capacidades y competencias centralesRecursos, capacidades y competencias centralesRecursos, capacidades y competencias centralesRecursos, capacidades y competencias centrales    
 
Los recursos, las capacidades y las competencias centrales sientan las bases de la ventaja competitiva. 
Los recursos, tanto tangibles (financieros, organizacionales, físicos y tecnológicos) como intangibles 
(humanos, de innovación y de reputación) son la fuente de las capacidades de la empresa y se agrupan 
con el fin de crear tales capacidades. Estas capacidades, suelen ser desarrolladas en áreas funcionales 
específicas (distribución, recursos humanos, sistemas de información gerencial, marketing, 
administración, manufactura, investigación y desarrollo) o en alguna parte de ellas, y son la fuente de 
las competencias centrales de la empresa, que son la base para obtener una ventaja competitiva 
sostenible, y que para serlo, deben ser valiosas, singulares, costosas de imitar e insustituibles.  

Entonces, tenemos que las principales competencias de Aqua centrales chile S.A. son: 

� Mayor tenencia de concesiones marinas y de lagos para la producción de salmones: Dada las 
condiciones geográficas de nuestro País (ríos, lagos, corrientes), la industria del salmón y la 
trucha cuenta todos los requisitos para su desarrollo, en especial hacia el sur de nuestro país 
(región de Aysén). Lo anterior junto con la temperatura del agua en dicha zona, hace que la 
etapa de crecimiento del salmón en chile sea tres meses más corta  que en noruega, su principal 
competidor. Aqua chile S.A. al poseer la tenencia de la mayor cantidad de concesiones marinas 
y lacustres para su instalación de jaulas, lo que se convierte en una barrera de entrada en la 
industria par nuevos competidores.  

� Los bajos costos de producción: Debido principalmente que dentro de los costos más 
significativos en la producción de salmón están los costos de alimentación (harina, aceite de 
pescado) y mano de obra, pero con respecto a la alimentación tenemos que chile junto a Perú 
son los mayores productores mundiales. Además, dentro de los costos de procesamiento, Chile 
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tiene los menores costos lo que le permite elaborar productos con mayor valor agregado. 
Además, en Chile la producción en promedio requiere menos inversión que en los productores 
de la competencia.  

� Liderazgo estratégico de la gerencia de Aqua: La empresa ha tenido innovación, 
emprendimiento y ha sabido utilizar su know-how del sector, liderados por los hermanos Puchi, 
quienes han sido los impulsores de la industria de salmón en nuestro país, logrando anticiparse 
a los hechos, flexibilidad operacional, han creado una visión global para expandirse a nivel 
mundial y han creado cambios constantes a nivel estratégico para estar siempre a la vanguardia 
de la industria.  

Cadena de valorCadena de valorCadena de valorCadena de valor    

La cadena de valor se divide en actividades primarias, que se relacionan con la elaboración de un 
producto, su distribución y su venta a los compradores y su servicio después de la venta, y en 
actividades de apoyo, que brindan la ayuda que se requiere para el buen desarrollo de las actividades 
primarias.    

Para el caso de Aqua, tenemos las siguientes actividades primarias y de apoyo: 

Actividades primarias: 

� Logística interna: Aqua ha establecido relaciones con sus proveedores a mediano y largo plazo, 
generando un programa de desarrollo de proveedores con empresas prestadoras de servicios y 
que son estratégicas para el negocio de la compañía. 

� Operaciones: Aqua ha diversificados sus productos (trucha, salmón, tilapia) logrando mitigar 
riesgos sanitarios y la dependencia de precios. Con esto pudo superar la crisis del 2009-2010.  

� Logística externa: Enfocada a vender su producto a nivel global, teniendo como sus principales 
mercados Japón y U.S.A.  

� Marketing y ventas: Aqua ha buscado la internacionalización de las ventas, a través de una 
estrategia de marketing orientada a la calidad de su producto.  

� Servicio: Aqua ha levantado un servicio de línea directa de atención al cliente para que estas 
puedan hacer denuncias de eventuales malas prácticas. Esto se reactivo desde el año 2010.  

Actividades de apoyo: 

� Adquisiciones: Aqua actualmente controla toda la cadena de valor en la producción de 
salmones, conforme a una solida estrategia de fusiones, adquisiciones y alianza, como en el 
caso de Biomar.  

� Desarrollo tecnológico: Aqua ha apostado por la innovación genética, siendo un gran factor para 
mantenerse líder en el mercado, creando Aquainnova junto con el gobierno, el 2007.  
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� Administración de recursos humanos: Aqua cuenta con una buena gestión en su salud 
ocupacional reduciendo su tasa de accidentalidad de 20% el 2002 a 3.7 % el 2007. Además, a 
la fecha ha continuado con sus programas de capacitación y reinserción social.   

� Infraestructura de la empresa: Aqua posee una gran red de propiedades, maquinarias y terrenos 
para el desarrollo de sus funciones, teniendo inmuebles tipo casa habitaciones para los 
técnicos, casino para el personal y bodegas para diversos implementos.  

OutsourcingOutsourcingOutsourcingOutsourcing    
 
El Outsourcing, es la compra de un proveedor externo de una actividad que crea valor para la empresa. 
Del análisis e investigación del caso, no se identifica empresas de outsourcing en las líneas de 
producción. No obstante lo anterior, de acuerdo a la búsqueda de antecedentes, Aqua tendría 
subcontratos con empresas de apoyo en labores básicas, como son aseo y seguridad.  

F.O.D.A. análisis internoF.O.D.A. análisis internoF.O.D.A. análisis internoF.O.D.A. análisis interno    

� Debilidades: Aqua a través de su historia ha tenido un bajo nivel de investigación. A pesar de 
aquello ahora estan en proceso de construcción de un centro de investigación llamado LENCA. 

� Fortalezas: Todo lo expuesto en sus competencias centrales.  

    

    

Decisiones estratégicas Decisiones estratégicas Decisiones estratégicas Decisiones estratégicas     

Para finalizar, las decisiones estratégicas de Aqua a futuro deberán estar por el lado de fortalecer 
constantemente sus competencias centrales e ir dando valor agregado a sus productos y expandirse al 
continente Asiático creando alianzas estratégicas  con los países de dicho continente.  
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CAPITULO CAPITULO CAPITULO CAPITULO 4: ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS4: ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS4: ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS4: ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS    

Empresas Aqua Chile S.A. tiene como misión abastecer al mundo con una proteína saludable, elaborada 

a partir del cultivo eficiente, sustentable y responsable de Salmones, Truchas y Tilapias. 

Dado que los clientes son el fundamento de las estrategias de negocios que tienen éxito, se presenta la 

información sobre los clientes que tienen relevancia para elegir una estrategia de negocios. En términos 

de clientes cuando AquaChile elige una estrategia de negocios debe determinar 1) a quién atenderá, 2) 

qué necesidades tienen los clientes meta que ella satisfará y 3) cómo satisfará esas necesidades.1. 

QUIÉN:QUIÉN:QUIÉN:QUIÉN:    determinación de qdeterminación de qdeterminación de qdeterminación de quiénes son los clientes a los que atenderá AquaChile.uiénes son los clientes a los que atenderá AquaChile.uiénes son los clientes a los que atenderá AquaChile.uiénes son los clientes a los que atenderá AquaChile.    

Los clientes de Aqua Chile buscan un alimento de calidadalimento de calidadalimento de calidadalimento de calidad    para su propio consumo que cumpla con sus 

expectativas y sea entregado a tiempo. Caracterizándose como un alimento saludablealimento saludablealimento saludablealimento saludable que contiene 

proteínas con un perfil de aminoácidos muy balanceado; alimento seguroalimento seguroalimento seguroalimento seguro, mediante un permanente 

control de calidad del alimento2. 

 

Sus mercados más importantes son EE.UU y Japón. Exporta también a los mercados europeo, asiático, 

de medio oriente y Latinoamérica. Desde 2002, la Compañía cuenta con su propia distribuidora para el 

mercado norteamericano, AquaChile Inc.La Compañía cuenta con una base de más de 400 clientes 

diversificados geográficamente en más de 50 países, quienes reconocen a AquaChile por la excelencia y 

consistencia en la calidad de sus productos, así como por el desarrollo de relaciones de largo plazo. Ver 

Anexo Nº 2. 

 

La diversificación de productos de AquaChile se basa en el cultivo de tres diferentes especies de 

salmónidos en Chile (Salmón del Atlántico, Salmón del Pacífico y Trucha) y Tilapia en Costa Rica y 

Panamá. A continuación se indican las líneas de negocios y sus principales clientes: 

a) Cultivo de Salmones y Truchas: a) Cultivo de Salmones y Truchas: a) Cultivo de Salmones y Truchas: a) Cultivo de Salmones y Truchas: Sus mercados más importantes son EE.UU y Japón. Actualmente, se 

exporta al mercado Europeo, Asiático, Medio Oriente y Latinoamérica. Desde 2003, la Compañía cuenta 

con su propia compañía distribuidora para el mercado norteamericano, AquaChile Inc.  

                                                           
1 Administración Estratégica , Hitt, Ireland, Hoskisson, Capitulo 4 Estrategia de Negocios 
2  ver en http://www.aquachile.cl/web_aquachile/spanish/inicio.html 
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b) Cultivo y Comercialización de Tilapia:b) Cultivo y Comercialización de Tilapia:b) Cultivo y Comercialización de Tilapia:b) Cultivo y Comercialización de Tilapia: La compañía tiene una participación de mercado en EE.UU 

del 27%3 y además tiene operaciones en Costa Rica. Ver Anexo Nº 3, destino de las exportaciones por 

línea de negocio. 

    

QUÉ:QUÉ:QUÉ:QUÉ:    determinación de cuáles son las necesidades de los clientes que satisfará la empresa. determinación de cuáles son las necesidades de los clientes que satisfará la empresa. determinación de cuáles son las necesidades de los clientes que satisfará la empresa. determinación de cuáles son las necesidades de los clientes que satisfará la empresa. Las 

necesidades de los clientes están basadas en una demanda creciente y oferta limitada: 

    

a) Tendencia a una alimentación de calidad:a) Tendencia a una alimentación de calidad:a) Tendencia a una alimentación de calidad:a) Tendencia a una alimentación de calidad: El crecimiento del ingreso per cápita y el desarrollo de 

grandes economías emergentes ha aumentado la demanda de proteínas. Además, los hábitos de 

consumo de la población han ido evolucionando hacia alimentos saludables y nutritivos, como son los 

productos del mar. 

b) Masificación de la demanda de productos del mar:b) Masificación de la demanda de productos del mar:b) Masificación de la demanda de productos del mar:b) Masificación de la demanda de productos del mar: Hoy, los productos del mar forman parte de la 

dieta habitual de familias. En este fenómeno han influido la conveniencia y su atractivo precio relativo 

frente a otras proteínas. 

c) Creciente demanda por Salmón: c) Creciente demanda por Salmón: c) Creciente demanda por Salmón: c) Creciente demanda por Salmón: La demanda global por Salmón ha crecido en torno al 6% anual en 

los últimos 10 años. Se estima que mercados tradicionales de Salmón como Estados Unidos, Europa y 

Japón seguirán aumentado su consumo y se espera que Rusia, China y Brasil, entre otros, continúen 

creciendo. 

d) Acuicultura,única forma de satisfacer demanda:d) Acuicultura,única forma de satisfacer demanda:d) Acuicultura,única forma de satisfacer demanda:d) Acuicultura,única forma de satisfacer demanda: La sobreexplotación de especies silvestres ha 

limitado las capturas, por lo que la fuerte demanda de productos del mar debería ser cubierta por la 

acuicultura4. Ver Anexo Nº 4. 

 

CÓMO:CÓMO:CÓMO:CÓMO:    determinación de las competencias centrales que se necesitan para satisfacer las determinación de las competencias centrales que se necesitan para satisfacer las determinación de las competencias centrales que se necesitan para satisfacer las determinación de las competencias centrales que se necesitan para satisfacer las 

necesidades de los clientes.necesidades de los clientes.necesidades de los clientes.necesidades de los clientes.    

AquaChile es una empresa integrada verticalmente que controla todas las etapas del proceso 

productivo, se enfoca en explotar las ventajas competitivas de Chile en el cultivo del Salmón y alcanzar 

los menores costos de producción. El fuerte crecimiento de la industria salmonera chilena está fundado 

en las ventajas comparativas de Chile con respecto a otros países productores de Salmón, como la 

                                                           
3Fuente: Unites States Department of Agriculture (USDA). 
4 Memoria Anual 2011 AquaChile SA.pdf 
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apertura comercial. Chile destaca a nivel mundial por ser una de las economías más abiertas por la 

cantidad de tratados de libre comercio que posee con países de América Latina, Mercosur, APEC, Unión 

Europea, además de Canadá, EE.UU., Corea del Sur, China y Japón5. Sus competencias esenciales son::::    

 

a) Ser líder en cultivo del salmón:a) Ser líder en cultivo del salmón:a) Ser líder en cultivo del salmón:a) Ser líder en cultivo del salmón: Está asociado a factores tales como:    

• Mejoras sustanciales en las Mejoras sustanciales en las Mejoras sustanciales en las Mejoras sustanciales en las técnicas de producción del salmón cultivadotécnicas de producción del salmón cultivadotécnicas de producción del salmón cultivadotécnicas de producción del salmón cultivado. Debido a la 
continua disminución en los costos del salmón cultivado  

• Creciente y continua oferta.Creciente y continua oferta.Creciente y continua oferta.Creciente y continua oferta. La oferta de salmón del Atlántico ha aumentado más de 5 veces 
desde 1990 a la fecha, especialmente por países como Noruega y Chile. Conveniencia para el 
consumidor. Nuevas técnicas de producción han permitido el desarrollo de productos de mayor 
valor agregado. 

• Estandarización de la calidad del producto final y penetración de mercadoEstandarización de la calidad del producto final y penetración de mercadoEstandarización de la calidad del producto final y penetración de mercadoEstandarización de la calidad del producto final y penetración de mercado. El salmón y la 
trucha cultivada han logrado una mayor penetración de mercado, gracias a un suministro 
continuo y estable. Adicionalmente la consolidación de la industria ha permitido el 
mejoramiento de la capacidad de distribución a los mercados. 

• Escasez de salmón silvestre.Escasez de salmón silvestre.Escasez de salmón silvestre.Escasez de salmón silvestre. Mientras la captura de salmón silvestre se ha estancado, la 
acuicultura continúa su expansión. 

 

b) Concesiones marinas, armonía de cultivo, condiciones geográficas y climáticas: b) Concesiones marinas, armonía de cultivo, condiciones geográficas y climáticas: b) Concesiones marinas, armonía de cultivo, condiciones geográficas y climáticas: b) Concesiones marinas, armonía de cultivo, condiciones geográficas y climáticas: La estabilidad 

de las temperaturas del agua de mar en Chile le permite tener un ciclo de crecimiento en un 15% más 

cortoy con un perfil de producción menos estacional. Nuestro país no posee especies de Salmón salvaje, 

lo que hace que la salmonicultura nacional sea una actividad más sustentable que la de países 

productores del hemisferio norte. Chile cuenta con numerosos fiordos, ríos profundos, islas y bahías, 

que tienen alguna de las aguas más puras del mundo. Sin bien lo descrito en el párrafo anterior es 

aplicable a todas las compañías que operan en el sector geográfico, la competencia distintiva de 

AquaChile es la tenencia de la mayor cantidad de concesiones marinas y lacustres para la instalación de 

las jaulas, lo que se transforma en una barrera de entrada en esta industria6. 

Menores costos de producción: Menores costos de producción: Menores costos de producción: Menores costos de producción: Los costos más importantes en la producción de Salmón cultivado son 

los costos de alimentación y mano de obra. El costo de alimento es relativamente menor en Chile que en 

el resto de los países productores por la cercanía a los principales compuestos del alimento: la harina y 

aceite de pescado, que son producidos principalmente en Chile y Perú.  

                                                           
5 Oferta de ventas de acciones AquaChile.pdf 
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Declaración de la estrategia: Declaración de la estrategia: Declaración de la estrategia: Declaración de la estrategia: Es una empresa líder de mercado, con una clara estrategia internacional, 

comercializando productos sanos basados en una producción sustentable que toma en cuenta las 

necesidades sociales y ambientales, con operaciones eficientes y competitivas. Es importante señalar 

que durante 2011 se produjo un hito clave para la historia de AquaChile, se concretó la apertura en 

Bolsa del 32,3% de la propiedad, recaudando US$ 373 millones. A nivel de estrategia de negocios, ésta 

ha sido enfocada a mantener bajos costos de producción, esto debido a que el precio del salmón es 

dado por el mercado y la eficiencia de sus operaciones es fundamental. Sin embargo, la empresa ha 

generado un equilibrio en términos de reconocer la necesidad de continua inversión en investigación y 

desarrollo, y el fortalecer la diversificación por especie y geográfica (Ver Anexo Nº 5). Se puede 

destacar que AquaChile ha establecido relaciones Importantes con sus proveedores, teniendo algunos 

de ellos una relación de largo plazo con la compañía.La empresa tiene foco en la eficiencia y la 

productividad mediante actividades que permiten agregar valor a su estrategia de bajos costos. Estas 

actividades fundamentalmente corresponden a actividades primarias (operaciones) y actividades de 

apoyo (infraestructura, adquisiciones de empresas, desarrollo tecnológico). 
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CAPÍTULO 5: CAPÍTULO 5: CAPÍTULO 5: CAPÍTULO 5: RIVALIDAD COMPETITIVA Y DINÁMICA COMPETITIVA RIVALIDAD COMPETITIVA Y DINÁMICA COMPETITIVA RIVALIDAD COMPETITIVA Y DINÁMICA COMPETITIVA RIVALIDAD COMPETITIVA Y DINÁMICA COMPETITIVA     
 
Producción de Salmón y TruchaProducción de Salmón y TruchaProducción de Salmón y TruchaProducción de Salmón y Trucha    
Durante el año 2011, la producción de Salmón y Trucha a nivel mundial sigue apuntando a Noruega y 
Chile como los principales países productores. Consecuente con la tendencia vista para años anteriores, 
Noruega produjo casi el 50% de la producción de Trucha y Salmón, seguida por Chile con casi un 29% 
(ver anexo 1). Entre ambos países abarcaron el 79% de la producción mundial de estos productos.   
 
Ahora bien, en lo que corresponde al Salmón Atlántico (afectado por el virus ISA), es interesante 
comparar el incremento en la oferta chilena durante el primer trimestre del año 2012 vs. el mismo 
periodo para el 2011. La producción pasó de 37 a 75 MTON, correspondientes a un 106% (ver anexo 2). 
Este fenómeno se percibió también  a nivel mundial, observándose aumentos de un 33% (de 333 a 443 
MTON), en la oferta de estos productos. Como consecuencia se ha percibido una fuerte baja en los 
precios(2).  
 
En este orden de ideas y dadas las cifras mencionadas podemos decir que para Chile el panorama es 
alentador. Según estimaciones  realizadas para los años 2012 y 2013(2), se prevé un crecimiento en la 
oferta del salmón chileno en mayor medida que el salmón Noruego (ver anexo 3); en 2012 se prevén 
aumentos del 72% (Chile) Vs. 14% (Noruega) y para el 2013, del 24% (Chile) y 1,5% (Noruega). Así, el 
mayor nivel de oferta mundial obedecerá en  mayor medida, al aumento de cosecha chilena.  
 

Exportaciones Exportaciones Exportaciones Exportaciones     
 
En cuanto a las exportaciones de salmón, Aqua Chile mantiene su liderazgo en el rankingrankingrankingranking nacionalnacionalnacionalnacional 
pasando de un 11,3% del total de exportaciones en el año 2010 a un 11,6% al primer trimestre del año 
2012. Este porcentaje equivale a un total de 113.733 miles de US$ FOB (ver anexo 4). 
 
Los datos mencionados tienen en cuenta las exportaciones de ambos tipos de salmón (Atlántico y Coho, 
llamado también salmón pacífico) y trucha. Ahora bien, es importante resaltar que frente a los 
competidores nacionales, la fortaleza de Aqua Chile reside en la producción de salmón Coho con un 
primer lugar de exportaciones con US$69.940, frente a su seguidor Mainstream Chile, S.A con 
US$64.108. Al respecto destacamos que Multiexport no exporta salmón Coho.7 
 
En lo que respecta a exportaciones de trucha, Aqua Chile ocupa el segundo lugar, luego de Salmones 
Antártica S.A. Por último, en salmón Atlántico el liderazgo lo lleva Marine Harvest Chile (empresa de 
origen noruego), estando Aqua Chile en sexto lugar.  
En términos de rivalidad competitiva el objetivo de Aqua Chile apunta en mayor medida hacia el 
mercado internacionalmercado internacionalmercado internacionalmercado internacional. Los principales mercados de Aqua Chile (y de la industria chilena en general) 
son Estados Unidos, Sudamérica y Asia. Noruega por su parte, destina su producción principalmente a 
la Unión Europea, Rusia y Asia. Durante el primer semestre de 2012, casi el 63% de las exportaciones 
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de salmón de Noruega (en términos de valor) se destinó a países de la Unión Europea, principalmente a 
Francia y Polonia(4). Este dato es relevante para nuestro análisis porque, como veremos más adelante, 
AquaChile se ha fortalecido en el mercado Japonés (obteniendo reconocimientos). Al mismo tiempo, 
Marine Harvest tiene un plan de expansión a 5 años para surtir el mercado asiático (ver apartado 4.4 
Marine Harvest). 
 

Apertura en la Bolsa de SantiagoApertura en la Bolsa de SantiagoApertura en la Bolsa de SantiagoApertura en la Bolsa de Santiago    
    
De las empresas cotizantes en bolsa, al 02 de enero de 2012, Aqua Chile lidera el ranking de 
capitalización bursátil con MM$154.760, equivalentes a un 57,17% del total (ver anexo 5). No obstante 
lo anterior, durante el primer semestre de 2012 y con corte al 17 de julio, los valores de este índice 
muestran un comportamiento de retroceso bursátil (ver anexo 6). De acuerdo con lo expuesto en la 
revista “Poder y Negocios” en su edición del 13 de julio 2012, “existen cifras poco favorables en 
términos operacionales y de generación de utilidades de alguna compañías debido a variables de 
mercado y los pasivos  que tienen con la banca producto de la crisis del virus ISA”.  
 
Actividades Adelantadas por la Competencia InternacionalActividades Adelantadas por la Competencia InternacionalActividades Adelantadas por la Competencia InternacionalActividades Adelantadas por la Competencia Internacional    
 
Como respuesta a la estrategia de Aqua Chile y como parte de la dinámica competitiva de este mercado, 
las empresas de capitales extranjeros con operaciones en Chile como Marine Harvest y Mainstream, S.A. 
han estado adelantando algunas actividades. A continuación se mencionan las más destacadas. 
 
o Mainstream NoruegaMainstream NoruegaMainstream NoruegaMainstream Noruega, en Agosto 2011, implementó una nueva área de produccnueva área de produccnueva área de produccnueva área de producciónióniónión en el condado 

de Ofotfjord o fiordo de Narvik, entrada del mar de Noruega, a 200 kilómetros al norte del Círculo 
Polar Ártico. Asimismo, reabrió la planta de procesamiento en la provincia de Finnmark, con mayor 
capacidad. 

 
o En Junio 2011, Mainstream CanMainstream CanMainstream CanMainstream Canadáadáadáadá, recibió un Certificado de reconocimienCertificado de reconocimienCertificado de reconocimienCertificado de reconocimiento por la “Food and 

Manufacturing Industry Occupational Safety Alliance of British Columbia”. Adicionalmente, en 
Diciembre del mismo año obtuvo la primera certificación mundial por “Global Aquaculture 
Alliance’s Best Aquaculture Practices” debido a su nuevo estándar para el cultivo de salmón.nuevo estándar para el cultivo de salmón.nuevo estándar para el cultivo de salmón.nuevo estándar para el cultivo de salmón. 

 
o Mainstream ChileMainstream ChileMainstream ChileMainstream Chile, en Noviembre 2011 recibió un premio del gobierno por un proyecto 

desarrollado para la comunidad de Chiloé. 
 
o Marine HarvestMarine HarvestMarine HarvestMarine Harvest posee un plan de inversión de 5 años en Escocia, enfocado en crear nuevos centros 

de cultivo, como medio para hacer frente a la creciente demanda mundial de salmón. Dicho plan 
contempla la construcción de instalaciones para el cultivo de smolts y la modernización de las 
instalaciones de procesamiento. Su director administrativo, Alan Sutherland, hace hincapié en la 
atención los mercados asiáticos como  en China, Corea del Sur y Taiwán. 

Aunque Aqua Chile ha fortalecido sus exportaciones hacia el mercado japonés, es importante estudiar 
los impactos de este plan de expansión en Asia, pensando en cómo las inversiones e investigaciones 
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que se están desarrollando hacen frente a este escenario. La idea sería potenciar el mercado asiático 
tratando de no dejarse ganar terreno por las empresas noruegas.  
 
ReconocimientosReconocimientosReconocimientosReconocimientos    
 
En el año 2011, Aqua Chile recibió la condecoración Orden del Sol Naciente, Rayos Dorados y Roseta por 
parte del gobierno japonés (una de las más altas distinciones entregadas por ese país) por su 
contribución al desarrollo en el sector de la acuicultura del salmón. Este hecho es significativo si 
recordamos lo que nos expresa Michel Hitt en su libro Administración Estratégica, capítulo 5: “la fama 
positiva de una empresa tiene valor estratégico y afecta la rivalidad competitiva”. Así pues, Aqua Chile 
logra obtener la confirmación de parte del principal cliente de Chile en este mercado acerca del nivel de 
reputación positiva que posee. Es válido mencionar que en el 2011 Aqua Chile destinó un 84% de sus 
exportaciones de salmón Coho a Japón (Ver anexo 7).  
 
    
Alianzas Estratégicas de Aqua ChileAlianzas Estratégicas de Aqua ChileAlianzas Estratégicas de Aqua ChileAlianzas Estratégicas de Aqua Chile    
 
 
Con la empresa Spécialités Pet Food S.A.S. e Inversiones Industriales Bauprés Ltd.(9) para la 
construcción de una planta para el aprovechamiento de los residuos de Tilapia que se generan en el 
proceso productivo y que no son para consumo humano, optimizando el uso de este recurso (ver anexo 
8). Asimismo,  con Dupont para la producción del Salmón VerlassoSalmón VerlassoSalmón VerlassoSalmón Verlasso, producto con marca registrada que 
ya se  comercializa en 3 ciudades de Estados Unidos desde Septiembre del 2011 y que representa un 
nuevo modelo productivo para los estándares de la acuicultura tradicional (ver anexo 9). Esta alianza es 
importante en términos de ventajas competitivas para Aqua Chile y va en concordancia con su 
estrategia de diversificación. 
 
Proyecto en curso: Piscicultura de Salmones ChaicasProyecto en curso: Piscicultura de Salmones ChaicasProyecto en curso: Piscicultura de Salmones ChaicasProyecto en curso: Piscicultura de Salmones Chaicas    
 
Se trata de una planta de recirculación tecnológicamente avanzada que permite manejar el stock de 
reproductores, ovas y smolts de salmón Atlántico de manera segura desde el punto de vista sanitario. 
Este proyecto permitirá a Aqua Chile mitigar factores de riesgo asociados a la presencia de virus y 
demás problemas sanitarios presentes en la producción de salmón, de manera de hacer frente a la 
ventaja obtenida por las compañías noruegas al aprovechar la menor oferta de Chile durante la crisis 
sanitaria. Esto es crítico dada la situación ya expuesta en la que Noruega se encuentra cerca de su 
máximo potencial y por tanto, no se prevé un aumento significativo de su producción en el mediano 
plazo. 
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CAPITULO 6: ESTRATEGIA CORPORATIVACAPITULO 6: ESTRATEGIA CORPORATIVACAPITULO 6: ESTRATEGIA CORPORATIVACAPITULO 6: ESTRATEGIA CORPORATIVA    

El Grupo Aqua Chile, esta conformado por la empresa Aqua Chile S.A. y sus sociedades filiales., las 
cuales en conjunto con la empresa principal tienen como objetivo importar, exportar, elaborar, 
producir, criar, engordar, procesar, transformar, modificar y comercializar especies de cultivos 
hidrobiológicos, en especial salmonídeos.  A partir de lo anterior, a fin de describir la estrategia 
corporativa, es necesario comenzar con la descripción de cada empresa asociada.  Posteriormente 
indicaremos las actividades que integran la cadena de producción, para terminar con la descripción de 
las relaciones que poseen entre ellas, a través de la cadena de valor. 

 

Empresas Relacionadas al Grupo AquaChile  

 

Fuente: Estados Financieros Consolidados Empresas AquaChile S.A. y Subsidiarias 31/03/2012    

    

6.2.6.2.6.2.6.2.----    Integración de la cadena de Producción Integración de la cadena de Producción Integración de la cadena de Producción Integración de la cadena de Producción     

A partir de las empresas pertenecientes al Grupo AquaChile, se ha integrado completamente toda la 
cadena de producción del Salmón, desde la genética e investigación (a través de Aquainnovo) hasta su 
comercialización y distribución.   En este sentido, las empresas que conforman Empresas AquaChile y 
subsidiarias producen y cuentan con:  



 

 

    

 
  

17 

 

6.2.1.-Ovas de Salmones y Truchas, manteniendo un stock de reproductores y desarrollando el 
programa genético de la Compañía.   

6.2.2.-smolts y alevines de salmón, para abastecer los requerimientos de las empresas del grupo. 

6.2.3.-Concesiones de agua de mar ubicadas en la Región de los Lagos y la Región de Aysén.  A través 
de cada una de sus empresas ha desarrollado sectores de tal manera de lograr eficiencias logísticas y 
también diversificar el riesgo de enfermedades. 

6.2.4.-cinco plantas de proceso ubicadas en la zona de Puerto Montt, Calbuco y la Isla de Chiloé. Estas 
plantas tienen un rol específico en la etapa de procesamiento del salmón, en donde se identifican 
plantas de procesamiento de productos H/G (Headed and Gutted, en relación al pescado eviscerado sin 
cabeza), filetes frescos, porciones congeladas y productos de alto valor agregado. 

6.2.5-La Compañía cuenta con su propia compañía distribuidora para el mercado norteamericano, 
AquaChile Inc. A través de esta empresa, Empresas AquaChile y subsidiarias ha mantenido sus 
principales clientes trabajando cerca de ellos en el desarrollo de nuevos productos y la introducción de 
nuevas especies, como la Tilapia. 

6.2.6-Empresas AquaChile y subsidiarias adquirió a fines del año 2005 a Grupo ACI S.A., empresa con 
sede en Costa Rica, que ha participado en la industria de la Tilapia por más de 25 años. La estrategia 
comercial de la Compañía se enfoca en abastecer con Tilapia fresca a las grandes cadenas de 
supermercados, distribuidores, y cadenas de restaurantes de Estados Unidos, logrando a diciembre de 
2011 el 27% de la demanda. 

 

Fuente: Memoria anual AquaChile 2010, www.aquachile.cl  
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Análisis de la Cadena de Valor de las empresas AquaChileAnálisis de la Cadena de Valor de las empresas AquaChileAnálisis de la Cadena de Valor de las empresas AquaChileAnálisis de la Cadena de Valor de las empresas AquaChile    

A partir del estudio de cada empresa perteneciente al grupo AquaChile, se puede indicar la 
participación en toda la cadena de valor en la producción de Salmón, Trucha y Tilapia, comenzando por 
la investigación y genética por medio de la empresa Aquainnovo S.A., siguiendo con el alimento para 
los peces a cargo de la empresa Alitec Pargua S.A.. 

Posteriormente la producción de Ovas y Smolts en agua dulce, la engorda en agua de mar, las plantas 
de procesos y el marketing y ventas a cargo de empresas como Antarfish S.A., Salmones Maullín S.A. y 
Salmones Chiloé S.A..  Mención a parte tiene el Grupo ACI, el cual se encarga específicamente del 
cultivo de Tilapia, desarrollando el proceso de Ovas, Smolts, engorda, procesamiento, marketing y 
ventas. 

Fuente: Reporte de Sustentabilidad empresas AquaChile 

    

    6.4.6.4.6.4.6.4.----    ConclusionesConclusionesConclusionesConclusiones    

A partir del análisis de las ventas del grupo AquaChile es posible indicar que las empresas dominantes, 
tales como Antarfish S.A., Salmones Maullín S.A., Salmones Chiloé S.A. generan el 68% de los ingresos, 
el Grupo ACI el 12,4%, Alitec Pargua el 19,2% y otras empresas del grupo el restante.   En este sentido 
podemos afirmar que El Grupo AquaChile utiliza, de alguna manera, una estrategia corporativa de 
diversificación relacionada, ya que sus sociedades filiales relacionadas entre si, sin considerar las 
empresas dominantes, generan más del 30% de sus ingresos. 

Por otra parte, se puede observar una verticalidad de los procesos, en donde se puede inferir que la 
empresa ha sido capaz de integrarse hacia la base, es decir, realiza la investigación genética para 
generar productos de mayor calidad, previniendo posibles enfermedades que años anteriores 
provocaron grandes pérdidas al negocio.  También podemos observar la creación de una empresa de 
alimentos para peces, lo cual permite al grupo mantener un abastecimiento constante y de calidad, pero 
también con posibilidades de ampliar el negocio a otras empresas de la industria (ya que tiene 
cubiertos sus costos fijos).  Por ultimo, observamos la separación de empresas en la comercialización 
de los distintos tipos de peces, lo cual genera especialización y por ende mayor eficiencia en los 
procesos. 

 

Fuente: Estados Financieros Consolidados Empresas AquaChile S.A. y Subsidiarias 31/03/2012 
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CAPITULO 7: ESTRATEGIAS DE ADQUISICIÓN Y DE REESTRUCTURACIÓNCAPITULO 7: ESTRATEGIAS DE ADQUISICIÓN Y DE REESTRUCTURACIÓNCAPITULO 7: ESTRATEGIAS DE ADQUISICIÓN Y DE REESTRUCTURACIÓNCAPITULO 7: ESTRATEGIAS DE ADQUISICIÓN Y DE REESTRUCTURACIÓN    
 
AquaChile es una empresa con más de 25 años de experiencia en la industria acuícola. Una de sus 
fortalezas que lo ha llevado a obtener un reconocimiento importante a nivel nacional e internacional es 
la constante innovación biotecnológica aplicada a la industria acuícola. Es la mayor compañía 
salmonera en Chile, el mayor productor mundial de Salmón del Pacífico y uno de los principales de 
Trucha, además es un importante productor de Tilapia en Costa Rica y Panamá. Sus productos llegan a 
más de 50 países en los 5 continentes y contando aproximadamente con 400 clientes, dando empleo a 
más de 4.800 trabajadores en Chile, Estados Unidos y Costa Rica.8 Posee una integración vertical la 
cual comprende desde el desarrollo genético de peces (producción de ovas) y producción de alimentos, 
hasta la comercialización y distribución de su producción. Esta forma de estructura favorece el control 
de los recursos estratégicos, particularmente en la etapa de agua dulce, y también permite crear mayor 
valor en cada una de las etapas de producción del salmón, caracterizándose por su diversificación de 
productos y mercados, desarrollando una estrategia de negocios centrada en la integración de los 
elementos de su cadena de valor, mantener un eficiente control de sus procesos internos y de esta 
forma asegurar insumos. Paralelamente a lo anterior, su estrategia internacional se encuentra centrada 
en los grandes mercados mundiales (EE.UU, Japón y Europa). 
 

Estrategia de adquisiciones y restructuracionesEstrategia de adquisiciones y restructuracionesEstrategia de adquisiciones y restructuracionesEstrategia de adquisiciones y restructuraciones    
    
La estrategia de adquisiciones de AquaChile, se basa en una integración vertical, buscando 
principalmente enfocarse en manejar de mejor forma su cadena de valor, además, la adquisición de tipo 
horizontal es utilizada para obtener mayor poder de mercado, con el fin de aumentar la cantidad de 
productos ofrecidos, en las zonas donde opera.  
 
El año 2011, se realizó una restructuración financiera, debido a la crisis que provocó el Virus Isa en la 
producción de Salmón del Atlántico, incurriendo en el prepago de U$163 millones a acreedores, 
renegociación por U$243 millones y un prepago adicional de U$70 millones, obteniendo una línea de 
crédito por ese mismo monto9. 
 
Debido a la restructuración financiera, antes mencionada, AquaChile espera el 2012 volver al terreno de 
las adquisiciones que el Virus Isa frenó.10 Estas deben estar de la mano con sus competencias 
esenciales, la que son: 
 
• Actor predominante en lo referente a concesiones marinas y lacustres en Chile con, excelentes 

condiciones geográficas y de temperatura del agua, para la producción de salmones 

                                                           
8 http://www.dii.uchile.cl/~ceges/publicaciones/ceges%20133%20TW%20reemplazo.pdf 
9 http://www.aquachile.cl/web_aquachile/dinamicos/reportes/Empresas_AquaChile_SA_Memoria_Anual_2011.pdf 
10 http://www.aqua.cl/noticias/?doc=44045 
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• Bajos costos de producción debido a las alianzas estratégicas y cercanía con los proveedores, 
facilitando la provisión de materias primas, es decir, harina de pescado. 

• Liderazgo estratégico de la gerencia de la empresa para innovar, emprender y utilizar su know how 
del sector11 

 
AquaChile posee al 31 de diciembre de 2011 un capital suscrito y pagado de la sociedad, de doscientos 
veintisiete millones novecientos ochenta y un mil ciento cuarenta y ocho dólares (US$ 227.981.148). 
 
Sus ingresos por ventas consolidadas durante el primer trimestre del año 2012 totalizaron US$ 157,9 
millones, mostrando un aumento de 16% con respecto a igual período del año 2011. 
 
Al cierre del período marzo de 2012, se encuentran en distintas etapas de ejecución los siguientes 
proyectos principales: 
 

• Proyecto de construcción de  una  piscicultura de recirculación  (Salmones Chaicas S.A.) 
tecnológicamente avanzada para la producción de reproductores, 120 millones de ovas de Salmón 
del Atlántico y 4,2 millones de smolts en una primera etapa y que contempla una inversión de 
US$ 20 millones. Actualmente la piscicultura se encuentra en fase de  graduación para durante el 
segundo trimestre comenzar su operación. 
 

• Proyecto de Construcción de planta de  alimentos  para peces  en Costa Rica, en asociación con 
Biomar. Inversión proyectada en US$ 12  millones y su puesta en marcha se estima para el 
segundo trimestre de 2012. 

 
Visto que AquaChile cuenta con los suficientes recursos para invertir, podríamos indicar o sugerir 
algunas recomendaciones, teniendo en cuenta que la preocupación del mercado es mantener buenos 
índices productivos, sin despreocupar el ámbito sanitario ni el ambiental para mantener las cifras 
productivas del 2012, ni el desempeño de los mercados internacionales, que a pesar de mostrar una 
moderada recuperación financiera, todavía está presente un eventual empeoramiento de la crisis 
europea: 
 
Acorde a lo anterior, AquaChile podría continuar con la diversificación moderada y comprometer sus 
recursos aprovechando el nivel de crecimiento que posee Chile en la crianza de salmones del Atlántico, 
representando una ventaja sobre Noruega, teniendo presente que ellos están al 80% de su capacidad 
productiva. 

 
Dado este escenario es que se recomienda realizar grandes inversiones en Chile con el fin de mantener 
las concesiones actuales, las solicitadas y obtener más aun y de esta forma poder enfrentar el 
crecimiento de la industria de salmones en Chile, sobrepasando las capacidades de Noruega. 
 

                                                           
11 http://www.dii.uchile.cl/~ceges/publicaciones/ceges%20133%20TW%20reemplazo.pdf (pág. 22) 
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Lo anterior ayuda a la posición de lo que significa salmón del Atlántico, pero debemos recordar que 
AquaChile es el principal exportador de Salmón Coho y Trucha a nivel mundial, por lo que se 
recomienda mantener esta posición, al invertir en tecnología que permita seguir mejorando el producto 
constantemente y disminuir el tiempo de crecimiento y abriendo nuevos mercados que aún no son parte 
de la cartera de clientes de AquaChile, como lo es Brasil o China (puerta de entrada a Asia). 
 
Fortalecer la estrategia internacional de la empresa, incursionando en otros mercados como lo es el 
mercado Chino, debido a que es considerado como alimento sano y nutritivo para los ciudadanos 
chinos. Su conocimiento no está generalizado a nivel general en la población, pero es posible 
distinguirlo con fuerza en restaurants y supermercados. Aun cuando no existe claridad de las 
tendencias en consumo a nivel de hogares, las estadísticas hablan de un crecimiento acelerado, por lo 
cual es importante comenzar a posicionarse en el mercado, de manera de incrementar el 
reconocimiento y volumen exportado por Chile. 
 
Las principales variedades exportadas al mercado chino en materia de salmones y truchas están 
lideradas por la Trucha Congelada, Salmones del Pacifico y salmones del atlántico, respectivamente. 
Durante los primeros 3 trimestres del año 2011, los principales crecimientos experimentados por los 
pescados exportados a china estuvieron de la mano de los salmones del atlántico con un 44% de 
crecimiento, la trucha congelada con un 31% y el salmón del pacifico con un 13%, comparado con el 
año 2010. 
 
En el caso del potencial crecimiento de la demanda china por el salmón, es que AquaChile se debe 
preparar y ocupar lugares de ese país en los que es difícil entrar, abrir mercados sin esperar a que se 
desarrollen, esto a pesar de la baja en las estimaciones de crecimiento económico de ese país.  
 
Podemos además sugerir una adquisición horizontal al adquirir una empresa que le permita mejorar su 
posición de mercado y además le permita ampliar a posibles nuevos mercados. Lo importante de esta 
empresa es que posea buenas proyecciones en cuanto a mercado, ingresos y utilidades, permitiéndole 
de esta forma poder competir y quitarle mercado a las mejores empresas a nivel mundial. 
 
Otra sugerencia es poder incursionar con una empresa que también posea una estructura de trabajo 
similar a AquaChile, es decir con una integración vertical y de esta forma quitarle poder a los 
proveedores y tener el poder de negociación en la mano, al manejar volúmenes de compra, con esto se 
pretende mejorar la cadena de valor. 
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CAPITULO 8: ESTRATEGICAPITULO 8: ESTRATEGICAPITULO 8: ESTRATEGICAPITULO 8: ESTRATEGIA INTERNACIONALA INTERNACIONALA INTERNACIONALA INTERNACIONAL    
 
Declaración de la Estrategia Declaración de la Estrategia Declaración de la Estrategia Declaración de la Estrategia ----    Misión y Visión.Misión y Visión.Misión y Visión.Misión y Visión.----    

Basicamente no hay cambios en la misión y visión descritas en el estudio anterior. 
La misión de AquaChile es la de entregar al mundo una proteína saludable, elaborada en forma eficiente, 
sustentable y responsable de acuerdo con las exigencias de sus clientes. 
Asimismo, la visión de empresas AquaChile es: 
“AquaChile es una empresa global, pionera y visionaria, líder en la producción mundial de salmones y truchas. (1) 
Nace en el cono sur austral de América para alimentar al mundo con una proteína sana y ambientalmente 
sustentable. 
 
ESTRATEGIAS QUE REQUIEREN SER INCORPORADAS EN EL INFORME ANTERIOR PARA SU ACTUALIZACIÓN:ESTRATEGIAS QUE REQUIEREN SER INCORPORADAS EN EL INFORME ANTERIOR PARA SU ACTUALIZACIÓN:ESTRATEGIAS QUE REQUIEREN SER INCORPORADAS EN EL INFORME ANTERIOR PARA SU ACTUALIZACIÓN:ESTRATEGIAS QUE REQUIEREN SER INCORPORADAS EN EL INFORME ANTERIOR PARA SU ACTUALIZACIÓN:    
A) Niveles de producción: A) Niveles de producción: A) Niveles de producción: A) Niveles de producción: La puesta en operación y reapertura de la Planta en Puerto Montt, que permite 
triplicar su capacidad de producción. Relevante es señalar que no obstante la baja de los precios internacionales, 
Aquachile ha manifestado su intención de no variar sus niveles de producción señalados anteriormente. A 
diferencia de otras empresas de la industria que manifestaron abiertamente su intención de bajar los niveles de 
producción a la espera de nuevas alzas en el precio del salmón. Esta situación llevo a comunicar por escrito 
mediante hecho esencial, a solicitud de la SVS, la decisión de mantener los niveles de producción.(2)(3) 
Aquachile mantiene una favorable diversificación de especies que reduce su riesgo sanitario y estacionalidad 
propia del negocio. A la vez, mantiene un alto potencial de crecimiento en su oferta y una mayor eficiencia 
respecto de otros productores mundiales. De cualquier modo, los riesgos asociados al escenario económico 
mundial, medio ambiente y legislativos permanecen. (4) 

B) Alianzas estratégicas internacionales: B) Alianzas estratégicas internacionales: B) Alianzas estratégicas internacionales: B) Alianzas estratégicas internacionales: Entre otras iniciativas ocurridas recientemente destacan  la alianza 
realizada con BioMar en una planta de alimentos para tilapia en Costa Rica, inaugurada el lunes 23 de julio, en la 
localidad de Cañas, evento al cual asistieron las principales autoridades del país centroamericano, encabezadas 
por la presidenta Laura Chinchilla . El vicepresidente de BioMar Americas,  comentó que iniciar esta producción 
es clave para colocarse como una fuente de empleo y desarrollar un encadenamiento productivo con proveedores 
locales de materias primas y de diversos servicios. Destacable también es la alianza con DuPont para producir 
salmones de manera más armónica con el medio ambiente, que se comercializa bajo la marca Verlasso. (5) otro ej. 
Aquacorporacion en centroamerica.(6)  

C) Diversificación de prC) Diversificación de prC) Diversificación de prC) Diversificación de productos: oductos: oductos: oductos: Aquachile ha Suscrito una serie de convenios para desarrollar nuevas 
variedades de productos tales como pescado congelado, ahumado, filetes porcionados, platos preparados, aceites 
de omega 3 (existente en el pescado) esto debido a la creciente necesidad sobre concentrados de omega 3. 
 
D) Estrategia de precios para acceder a los mercados internacionales: D) Estrategia de precios para acceder a los mercados internacionales: D) Estrategia de precios para acceder a los mercados internacionales: D) Estrategia de precios para acceder a los mercados internacionales: Representa un desafío para la industria 
los precios internacionales y como estos están siendo influidos por la forma en que los productores chilenos están 
llegando a estos mercados. Noruega llega en forma organizada y Chile cada uno por sus propios medios, situación 
que ha influido en que los productores chilenos  
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logran menores precios que los productores noruegos. 

Posicionar la marca “Salmón de Chile” e incentivar el consumo de este producto en los hogares brasileños, son los 
principales objetivos de la campaña lanzada por ProChile y la industria del salmón La iniciativa, que reúne a 26 
socios por parte de las productoras de salmón,  se implementó a partir de junio 2012 y se extenderá por un 
período de  18 meses, concentrándose en dos de los principales centros urbanos de Brasil: Sao Paulo y Río de 
Janeiro. La campaña, que incluirá comerciales en TV, redes sociales, y un apoyo en las principales cadenas de 
supermercados en ese país, busca  promocionar el salmón chileno entre los distintos públicos brasileños, de 
manera que conozcan la versatilidad de este producto y sus ventajas nutritivas. 

En el caso de China, el gran crecimiento demográfico entrega una gran oportunidad a Aqua Chile, ya que la 

producción de China no está en condiciones de soportar el consumo interno y el volumen de exportaciones actual, 

por lo que es un mercado potencial en producto final, como en alimentación para las productoras. En cuanto a 

Rusia, es una oportunidad penetrar el mercado dado el veto que impusieron a las empresas noruegas, por lo que 

realizar una penetración creando alianzas estratégicas, estableciendo un vínculo será primordial para aprovechar 

la coyuntura y establecer relación a largo plazo, buscando a su vez entregar productos con valor agregado.(7) 

La Estrategia y el centro de los esfuerzos debe estar en los consumidores finales, para ello se debe buscar formas 

de tener y poder obtener la mayor información de ellos. 

Por esto Aquachile ha adquirido empresas y ha establecido alianzas estratégicas, como el  establecer producción, 

producto y forma de comercialización mas enfocada en el mercado meta y consumidor final. ( por ej. Chile, Costa 

Rica y Panamá) 

Tendencias yTendencias yTendencias yTendencias y    escenario. escenario. escenario. escenario. Salvaguardas impuestas en Unión Europea a Chile, Islas Faroe y Noruega. La Unión 
Europea asignó a los productores nacionales una cuota libre de sobretasas, que es 18% menor a las exportaciones 
que estaban previstas para este año, es decir a Europa se podrán enviar 36.146 toneladas anuales. Además, se 
aplicó un precio mínimo para el kilo de salmón congelado igual a 2,7 euros, valor que supera en 17% el precio al 
que se estaba comercializando. Según resolución se pone fin a esta medida. (8) 

Los principales socios comerciales de la salmonicultura chilena son Estados Unidos y Japón. La Unión Europea 
constituye un mercado con enormes proyecciones producto del acuerdo de comercio, a la fecha representa una 
fracción menor de los envíos y por lo demás la menor oferta de salmón en la UE, significará alzas de precios, con 
lo cual podría haber beneficio por margen más que por volumen dado las cotas establecidas. China es uno de los 
principales mercados y el que avizora mayor expansión. (9) 

Riesgo de envío de productos de la competencia a otros mercados en que  Chile tiene  presencia como EEUU y 
Japón. 
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CONCLUSIONES GENERALES SOBRE LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓNCONCLUSIONES GENERALES SOBRE LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓNCONCLUSIONES GENERALES SOBRE LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓNCONCLUSIONES GENERALES SOBRE LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓN    
En relación con el proceso de internacionalización de Aquachile, en conveniente complementar el informe anterior 
con las siguientes conclusiones: 
Del análisis de la industria del salmón en Chile y de las acciones que ha llevado a cabo la empresa AquaChile en el 
entorno mundial, se puede destacar que la estrategia internacional que han seguido les ha permitido tener mayor 
poder  frente a los distintos mercados internacionales en que está presente  y mejorar continuamente su 
participación en estos. Pese a  la caída del  precio que en estos momentos  experimenta el salmón, hoy cuentan 
con recursos para el crecimiento futuro y la inversión en Costa Rica está en línea. 
-No obstante  frente a este crecimiento hay que tener en cuenta los riesgos sanitarios (virus ISA entre otros) y las 
actividades de responsabilidad social con las comunidades donde la empresa opera. 
 -La empresa tiene que identificar y vigilar permanentemente sus riesgos, sobretodo mitigando el riesgo de 
participar en una industria con un producto de alta sensibilidad en materia ambiental y sanitaria, dado que el 
virus ISA no tiene cura y las demandas crecientes de sustentabilidad ambiental y fuertes barreras sanitarias de 
entradas a los mercados más desarrollados.- Adicionalmente, se espera que la capacidad productiva de países 
líderes como Noruega, en términos de volúmenes de producción disminuya en los próximos años, debido a que 
actualmente se encuentran al límite máximo de producción, y al tratarse de recursos naturales es inevitable el 
agotamiento y rendimiento decreciente de los mismos, lo que representa una oportunidad para incrementar la 
participación de mercado de las industrias del salmón Chilenas.-Representa también una oportunidad la situación 
de Rusia, con veto para la colocación de los salmones Noruegos  y China por el crecimiento de su población y 
mejoramiento del poder de consumo interno.        
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CAPITULO 9: ESTRATEGIA DE COOPERACIÓNCAPITULO 9: ESTRATEGIA DE COOPERACIÓNCAPITULO 9: ESTRATEGIA DE COOPERACIÓNCAPITULO 9: ESTRATEGIA DE COOPERACIÓN    
    

1)1)1)1) Resultados de análisis del texto originalResultados de análisis del texto originalResultados de análisis del texto originalResultados de análisis del texto original    

La razones para las alianzas estratégicas en un caso como este de ciclo normal, la teoría nos dice que 
las razones serían: adquirir poder de mercado, adquirir acceso a recursos complementarios, establecer 
mayores economías de escala, superar barreras al comercio, afrontar el reto de la competencia de los 
otros competidores, conjuntar recursos para proyectos de capital muy grande, aprender nuevas técnicas 
de negocio.  

En AquaChile podremos ver que las alianzas y adquisiciones han respondido a parte de estos puntos, 
por lo mismo, AquaChile está contemplando importantes inversiones en el país, para mantener las 
concesiones actuales e incrementar este número, de tal manera de que a largo plazo puedan aprovechar 
el potencial de crecimiento de la industria de salmones en Chile, sobrepasando las capacidades de 
Noruega (poder de mercado, acceso nuevos mercados). 

Las estrategias de cooperación a fecha noviembre 2011 que se identifican por el texto original son: 

Alianza de colaboración del tipo alianza estratégica con aportación de capital cuando se unen 
AquaChile S.A. con Salmones Pacífico Sur S.A. en el Grupo AquaChile S.A. en el año 1998, donde en sus 
inicios cada una de las empresas se orientó a distintas etapas del proceso de cultivo del salmón. 
Salmones Pacífico Sur S.A. estaba orientado al cultivo marino y AquaChile S.A. estaba concentrada en la 
etapa de agua dulce, con la producción de ovas, avelines, smolts y filetes de salmón, es decir, se 
unieron 2 empresas complementarias en que se agregaron valor, logrando que este grupo logre mayores 
ventajas competitivas. 

AquaChile, desde el año 1998, ha desarrollado una estrategia de negocios centrada en la integración de 
los elementos de su cadena de valor, que le ha permitido asegurar insumos, mantener un eficiente 
control de sus procesos internos e ir desarrollando una diversificación moderada de productos a nivel 
mundial, tales como la tilapia y la trucha. 

Entre el 2001 y 2010 efectuó una serie de alianzas de cooperación y adquisiciones, con el objeto de 
aumentar su capacidad productiva, adquirir empresas que le ayuden a integrarse verticalmente en el 
proceso productivo del salmón y entrar en nuevos mercados, por ejemplo: adquisición de Antarfish S.A. 
(que le permitió aumentar 22.000 TON brutas pasando a ser AquaChile la 1ra empresa en ventas en 
Chile), Pesquera BestSalmón S.A. (que le dio nuevas instalaciones) y adquisición de 60% de Grupo ACI 
S.A., firma con sede en Costa Rica que es líder en venta de Tilapia en E.E.U.U. (que le permitiría acceder 
al 20% de ese mercado).  

Dentro de las alianzas estratégicas destaca la efectuada en el 2006 con Alitec-Provimi (Biomar), filial 
local de Provimi, empresa líder mundial en nutrición animal. Esta alianza tiene características de joint joint joint joint 
ventureventureventureventure donde ambas partes controlaron en partes iguales la planta de producción de alimentos que 
Alitec-Provimi posee en Pargua. 
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Otra alianza importante ha sido una con aportación de capital social, que se dio con la creación de 
Aquainnovo S.AAquainnovo S.AAquainnovo S.AAquainnovo S.A., que se da en alianza con la Universidad de Chile, Aquatic Helth Chile S.A. y aporte de 
INNOVA Chile-CORFO. Esta tiene como objetivo el mejoramiento genético de salmones y otras especies 
acuícolas. Esta es una alianza estratégica con un objetivo de desarrollo tecnológico con un enfoque en 
la sustentabilidad de la industria. 

Alianzas estratégica complementaria verticalAlianzas estratégica complementaria verticalAlianzas estratégica complementaria verticalAlianzas estratégica complementaria vertical: en este caso sabemos que AquaChile tiene una alianza 
estratégica vertical con al menos algunos proveedores, lo cual le permite lograr una de sus 
competencias centrales: los bajos costos dada la facilidad de provisión de materias primas (harina de 
pescado), lo que es favorecido por una relación de largo plazo. Tiene una integración vertical, que 
limita la dependencia de otros proveedores, pero en el caso de alimentos de salmón es adquirida a 5 
proveedores que concentran el 90% del volumen total producido (con algunos de ellos tiene relación de 
largo plazo con Biomar). 

Otra competencia central ha sido el liderazgo estratégico de la gerencia de la empresa en innovar, 
emprender y utilizar su knowhow del sector, el cual viene de sus experiencias de otras empresas que 
AquaChile adquirió o hizo alianza. 

En cuanto a las alianzas con otras entidades gubernamentales (CONAMA, SubPesca, SernaPesca, 
Prochile), otras Universidades (aparte de U. de Chile), Institutos Tecnológicos el texto no especifica la 
relación directa de AquaChile, no obstante, queda claro que hay una relación de estas con el sector en 
especial CONAMA que tiene una relación continua con las salmoneras. Sí se expresa los esfuerzos de 48 
salmoneras de la Asociación de la industria del salmón (SalmonChile) firmaron un Acuerdo de 
Producción Limpia (APL) en el año 2002 que requiere que las salmoneras cumplan algunas normas 
voluntariamente.  

En cuanto a la estrategia de comercialización del documento sabemos que en cuanto a logística externa 
más que hacer alianzas cooperativas con empresas de otros dueños, lo que hace es que en E.E.U.U. la 
compañía tiene su propia distribuidora AquaChile Inc.  

2.2.2.2. Actualización de la información de Estrategia CooperativaActualización de la información de Estrategia CooperativaActualización de la información de Estrategia CooperativaActualización de la información de Estrategia Cooperativa    

A.G. y su articulación con sector público, centros de investigación y otros: 

AquaChile ya no es parte de la Asociación de la IndustriaAquaChile ya no es parte de la Asociación de la IndustriaAquaChile ya no es parte de la Asociación de la IndustriaAquaChile ya no es parte de la Asociación de la Industria    del Salmón A.Gdel Salmón A.Gdel Salmón A.Gdel Salmón A.G. que ha reunido a las 
principales productoras y proveedoras de la industria salmonicultora en Chile desde 1986, con 76 
empresas actualmente asociadas. AquaChile habría renunciado a esta asociación debido a diferencias 
de opinión en materia sanitaria, por lo cual, la nueva Presidenta de Salmón Chile tendría entre sus 
objetivos reincorporarla. Esta era una alianza gremial importante en el país para AquaChile que 
relaciona al gremio con Municipalidades, Intendencias, Sernapesca, Seremi del Trabajo, Centros de 
Investigación, Universidades, etc., por lo cual creemos sería de importancia en términos de estrategia 
de cooperación retomar. También es importante esta alianza para tener mejor contacto con 
instituciones como el congreso, que por ejemplo, debe votar leyes de pesca y autoridades que aplicarán 
el reglamento que limita la producción de salmonicultora a fin de año, lo cual de alguna forma cambiara 
las “reglas del juego” en la industria. Otra alianza importante a nivel gremial pero internacional es 
International Salmon Farmer Association de la que no es parte por lo mismo. 
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SalmónChile participó en la iniciativa público-privada de Marca Sectorial “Salmón de Chile”, junto con 
ProChile, que persigue apoyar el diseño, implementación y fortalecimiento del posicionamiento 
internacional de marcas sectoriales que contribuyan a la construcción de la imagen de Chile en el 
exterior.  

De Alianzas estratégicas con otras empresas: 

AquaChile tiene la intención de seguir creando alianzas (es lo expresado públicamente por el Gerente 
General de la Firma este año), de hecho ya se generó el  acuerdo con la multinacional DuPont. Esta acuerdo con la multinacional DuPont. Esta acuerdo con la multinacional DuPont. Esta acuerdo con la multinacional DuPont. Esta 
alianza dio forma al proyecto y salmón Verlassoalianza dio forma al proyecto y salmón Verlassoalianza dio forma al proyecto y salmón Verlassoalianza dio forma al proyecto y salmón Verlasso (categoría Premium), marca que introduce una 
levadura vegetal. Este implica la comercialización de un salmón que es producido en forma "amistosa 
ambientalmente". El mercado escogido es Estados Unidos, donde ya tienen contacto con varias 
empresas para su comercialización. Ya tienen pedidos de este tipo de salmón desde Europa y Brasil. 
Estados Unidos ha sido el mercado de prueba de este. Para su posicionamiento en E.E.U.U., buscaron 
una agencia de branding que los apoyara en la entrega del nuevo concepto (alianza tipo outsourcing).  

Siendo el mercado objetivo EEUU, se utiliza para la comercialización estratégica a través de 
distribuidores y supermercados tales como FreshDirect, Samuelsandsonseafood y los supermercados 
orgánicos BerkeleyBowl, entre otros. 

También destaca la alianza realizada con Biomar para la construcción de una planta de alimentalianza realizada con Biomar para la construcción de una planta de alimentalianza realizada con Biomar para la construcción de una planta de alimentalianza realizada con Biomar para la construcción de una planta de alimentos os os os 
para tilapia en Costa Rica.para tilapia en Costa Rica.para tilapia en Costa Rica.para tilapia en Costa Rica.  

Con el ingreso a la propiedad de RainForest por parte de AquaChile(con 60% propiedad), se potencia  
más en el mercado de Tilapia en especial en Costa Rica y Panamá. 

Finalmente se asocia con el principal productor de saborizantes para mascotas del mundo Grupo Diana, 
a través de su filial SPF. 

Análisis de la empresa con la Ecuación de Utilidad con Estrategias Cooperativas:Análisis de la empresa con la Ecuación de Utilidad con Estrategias Cooperativas:Análisis de la empresa con la Ecuación de Utilidad con Estrategias Cooperativas:Análisis de la empresa con la Ecuación de Utilidad con Estrategias Cooperativas:    

Por el lado de los IngresosPor el lado de los IngresosPor el lado de los IngresosPor el lado de los Ingresos: Con la incorporación de nuevos mercados, estrategia de diferenciación, 
alianzas debería aumentar su demanda, ventas e ingresos, sin embargo, pese a los volúmenes, se debe 
considerar una baja en el precio del salmón, probablemente debido a la reciente crisis del virus ISA, la 
no existencia de coordinación en las exportaciones de salmón. No obstante, el efecto absoluto de la 
estrategia cooperativa debería abrirle más mercados, generar más ventas (aumentar Q) y ceteris 
paribus más ingresos. La estrategia de este año incorpora aumento volumen venta y economía de 
escala. 

Por el lado de lPor el lado de lPor el lado de lPor el lado de los Costosos Costosos Costosos Costos: Las alianzas que no impliquen aporte de capital, van a hacer vender más y 
aprovechar economía de escalas sin involucrar más costos y disminuyendo el costo marginal por 
unidad.  

En resumen las utilidades tiene altas posibilidades de aumentar con buenas estrategias cooperativas 
como las que tiene y pretende hacer Aquachile, pero depende como factor importante del P que no 
controla AquaChile, por tanto, no podemos concluir aumento o baja. 
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Al analizar esto en el tiempo, el VAN dependerá de las inversiones que tenga que hacer en especial en 
las estrategias con aporte de capital, así como también hay que considerar que Aqua está invirtiendo 
mucho en adquisiciones, lo cual podría ver afectada la ecuación dependiendo de los resultados de 
ventas y futuros P de sus productos, dependiendo de esto el resultado final de VANt. 

 
CONCLUSIONESCONCLUSIONESCONCLUSIONESCONCLUSIONES    

 

Durante el año 2011, Aquachile acumuló una utilidad de US$1,71 millones, un 82% menor a lo obtenido 
en el año anterior, mientras que el EBITDA previo al ajuste por biomasa disminuyó un 24%. 
 
Algunos Indicadores y resultados de AquaChile relevantes:Algunos Indicadores y resultados de AquaChile relevantes:Algunos Indicadores y resultados de AquaChile relevantes:Algunos Indicadores y resultados de AquaChile relevantes:    
 

Indicadores  25/07/12 a 
12:00 hrs 

Últimos 30 
días 

Año actual  Últimos 12 
meses 

Rentabilidad 0,00% 0,61% -17,99% -14,58% 
Precio Mínimo $328,00 $315,00 $315,00 $259,00 
Precio Máximo $328,00 $370,00 $450,00 $450,00 
Volumen ($MM) 0,78 186,66 232,46 278,21 
Fuente: elaboración propia en base a información de Bolsa de Santiago y AquaChile. 
 

Puntos relevantes a considerar: 
• Crecimiento de la demanda, nuevos mercados (E.E.U.U., Japón, Brasil, Costa Rica, Rusia, China). 
• Diversificación de productos de AquaChile. 
• Empresa sana financieramente con endeudamiento y liquidez controlada. 
• Capacidad Productiva en crecimiento, considerando adquisiciones y alianzas. 
• Nuevas inversiones (ej.: construcción planta de alimento para peces en Costa Rica, construcción 

de piscicultura de recirculación, sumando 32 MMUS$) 
• Ventajas competitivas por competencias centrales (concesiones, costos producción, condiciones 

geográficas, integración de la cadena de valor, liderazgo estratégico). 
• Marco Normativo que lo podría favorecer. 
• Precio de la acción actual ($340) que estaría subvalorado 
• Como referencia algunas corredores de bolsa estiman que la acción a mayo 2013 llegaría a 

$485i. 
 
Con todo, consideramos que Aquachile mantiene una favorable diversificación de especies que reduce 
su riesgo sanitario y estacionalidad propia del negocio. A la vez, mantiene un alto potencial de 
crecimiento en su oferta y una mayor eficiencia respecto de otros productores mundiales. De cualquier 
modo, los riesgos asociados al escenario económico mundial, medio ambiente y legislativos 
permanecen. 
Finalmente se recomienda COMPRAR, considerando los valores actuales de mercado. 
 
                                                           
i Fuente: Estudio de Banco Penta Mayo 2012 
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