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Productividad de Chile versus pais lider por sectores

elas Empriesas

Banca retail

Construccion habit.

Retail

Mineria del cobre

m’m‘m
potencial

Nota: Este es un indice donde 100 corresponde al nivel de productividad del pais de referencia. Cifras en puntos porcentuales.

Fuente McKinsey & Company
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Productividad Bancos Chilenos

La productividad de este sector se podria
casi duplicar con nuevas reformas.
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Oportunidad: Poatsiciadlnoemestoldele
Productividizdl eanlaa € mpriesas Thilemasn

Productividad Retail Chileno

E1 50% de los empleados del sector trabajan E
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en formatos de almacén tradicional. -
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n Bancos y Retalil es posible doblaria
roductividad y mas de la mitad de este

otencial incremento esta relacionado co
rocesos

resto de los sectores, excepto miner
construccion, tiene potencial S|m|Iar *
acuerdo a nuestra experiencia
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grado); cassstipitess:
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ductos similares a otros en mismo rango de
Ccios
ran efectividad y eficiencia en uso de recursos

r medio de procesos optimizados generando alta
oductividad; pueden eventualmente ser

lados

@itio Coonpieeitivo (7))
Z Procesos o actividades muy diferenciadas de la
competencia con estructura caracteristica

Valor aportado al cliente considerablemente
la competencia y dificil de igual




fectividad Operacional

potencial de incremento de
stividad por medio de la efectividad

lonal, pero debe incluir un cambio
ativo en la practicas del negocio.
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Lock-In Sistémico

Intercambio dominante: Estandar Propietario:
provee una interfaz entre obtener una red de trabajo
proveedor y cliente, que al extensa de complementos
lograr gran tamaiio es dificil que mejore la oferta del
de ser desplazada por la producto.

competencia

Canal Exclusivo: barreras
importantes para hacer
mas complejo a los
competidores acceder a
los clientes

Bajo Costo: el
proveedor de mas bajo
costo es una categoria
de producteno
diferenciada.

Alcance Horizontal:
satisface todas las
necesidades del
cliente.

ucion Total al Client Mejor Prod

Integracion del Cliente: Redefinir la Relacion Diferenciacion:

transfiere conocimiento al con el Cliente: desarrollo de

cliente para mejorar su entregar una caracteristicas y

funcionamiento. experiencia tnica al funcionalidades que
cliente a través de todo hacen del producto Unico
el ciclo en que el cliente Y genera un mejor precio
tiene el producto.




Modelo de Negocio



