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RESUMEN

Este trabajo tiene como finalidad caracterizar la industria vitivinicola de los Valles
del Maule y Curico, bajo un enfoque de cluster, con el propésito de identificar
aguellas variables mas relevantes que puedan potenciar o mejorar la situacion
actual de cada cluster. Los clusters, como sefiala Porter (1998), son una
concentracibn de empresas relacionadas entre si, en una zona geogréafica
relativamente definida, de modo de conformar en si misma un polo productivo
especializado en ventajas competitivas.

Se seleccion6 una muestra probabilistica de 31 y 28 vifias para el Valle del Maule
y Curicd, respectivamente. A través de un analisis factorial, que permite reducir el
namero de variables a un conjunto mas manejable, se pudo agrupar las 12
variables en dos factores, en el caso del Valle del Maule; y para el Valle de Curico,
se agruparon las 14 variables en tres factores. Luego, por medio de un analisis de
cluster jerarquico, Método de Ward, que minimiza la variabilidad intraclusters, esto
es, hace que cada cluster sea lo mas homogéneo posible, se obtuvo una solucién
estable de tres conglomerados para el Valle del Maule y cuatro conglomerados
para el Valle de Curicé. Manifestandose clara homogeneidad entre las vifias de
cada grupo, y heterogeneidad entre las empresas a través de los grupos.

Las caracteristicas mas importantes del Valle del Maule son; primero, la mayoria
de las viflas son medianas en cuanto al nivel de produccién, no exportan y no

tiene certificacion HACCP. Por otra parte en el Valle de Curicé se encontraron



clusters disimiles entre si, con caracteristicas bien definidas que determinan a
cada conglomerado y no al Valle en general.
Finalmente se sugirieron recomendaciones para mejorar la actividad econémica

de cada cluster, considerando las caracteristicas particulares de cada uno.



