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INSTRUCCIONES PARA CONTESTARY PRESENTAR EL INFORME

• Todas las secciones del informe deben ser contestadas, utilizando caracteres tipo Arial,
tamafio 11.

• Sobre la informaci6n presentada en el informe:

Oebe dar cuenta de todas las actividades realizadas en el marco del proyecto,
considerando todo el periodo de ejecuci6n, incluyendo los resultados finales logrados
del proyecto; la metodologia utilizada y las modificaciones que se le introdujeron; y
el uso y situaci6n presente de los recursos utilizados, especialmente de aquellos
provistos por FIA.
Oebe estar basada en la ultima versi6n del Plan Operativo aprobada por FIA.
Oebe ser resumida y precisa. Si bien no se establecen numeros de caracteres por
secci6n, no debe incluirse informaci6n en exceso, sino solo aquella informaci6n que
realmente aporte a lo que se solicita informar.
Oebe ser totalmente consiste en las distintas secciones y se deben evitar repeticiones
entre ellas.
Oebe estar directamente vinculada a la informaci6n presentada en el informe
financiero final y ser totalmente consistente con ella.

• Sobre los anexos del informe:

Oeben incluir toda la informaci6n que complemente y/o respalde la informaci6n
presentada en el informe, especialmente anivel de los resultados alcanzados.
Se deben incluir materiales de difusi6n, como diapositivas, publicaciones, manuales,
folletos, fichas tecnicas, entre otros.
Tambien se deben incluir cuadros, graficos y fotografias, pero presentando una
descripci6n y/o conclusiones de los elementos sefialados, lo cual facilite la
interpretaci6n de la informaci6n .

• Sobre la presentaci6n a FIA del informe:

Se deben entregar tres copias iguales, dos en papel y una digital en formato Word
(CD o pendrive).
la fecha de presentaci6n debe ser la establecida en el Plan Operativo del proyecto,
en la secci6n detalle administrativo. El retraso en la fecha de presentaci6n del informe
generara una multa por cada dia habil de atraso equivalente al 0,2% del ultimo aporte
cancelado.
Oebe entregarse en las oficinas de FIA, personalmente o por correo. En este ultimo
caso, la fecha valida es la de ingreso a FIA, no la fecha de envio de la
correspondencia.

• El FIA se reserva el derecho de publicar una versi6n del Informe Final editada
especialmente para estos efectos.
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Nombre Ejecutor: Cooperativa Mieles del Sur

Nombre(s) Asociado(s):

Coordinador del Proyecto: Aura Magali Manriquez Galiardo

Regiones de ejecuci6n: Los Lagos

Fecha de inicio iniciativa: 20 Diciembre 2018

Fecha termino Iniciativa: 12 Septiembre 2019

1. ANTECEDENTES GENERALES

2. EJECUCI6N PRESUPUESTARIA DEL PROYECTO

Costo total del proyecto $ 25.715.000.- 100%
Aporte total FIA $ 18.000.000.- 70%

Pecuniario $ 3.160.000.- 12,3%
Aporte Contraparte No Pecuniario $ 4.555.000.- 17,7%

Total $ 7.715.000.- 30%

•

Acumulados a la Fecha Monto ($)
Aportes FIA del proyecto
1. Total de aportes FIA entregados $ 14.200.000.-
2. Total de aportes FIA gastados $ 15.023.737.-
3. Saldo real disponible (N°1 - N°2) de aportes FIA -$ 823.737.-
Aportes Contra parte del proyecto

1. Aportes Contraparte programado
Pecuniario $ 3.160.000.-
No Pecuniario $ 4.555.000.-

2. Total de aportes Contraparte Pecuniario $ 2.766.193.-
gastados No Pecuniario $ 4.555.000.-

3. Saldo real disponible (N°1 - N°2) Pecuniario $ 393.807.-
de aportes Contra parte No Pecuniario $ 0.-
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3. RESUMEN EJECUTIVO

3.1 Resumen del periodo no informado

Informar de manera resumida las principales actividades realizadas y los principales
resultados obtenidos durante el periodo comprendido entre el (JItirno informe tecnico de
avance V el informe final. Entregar valores cuantitativos y cualitativos.

El objetivo especifico N° 1: Diagn6stico

Se realizaron las siguientes actividades:

Elaboraci6n de un plan de mejora que logr6 solucionar las brechas detectadas en el area
operativa, tactica y estrategica de la Cooperativa Mieles del Sur. Con las herramientas
tecnol6gicas e implementaci6n de nuevos procesos se logr6 por ejemplo en el area
financiera la implementaci6n de un !ibro de banco automatico (actividad operativa)
utilizando transferencia electr6nica y Plataforma del SIl. Esto sirve para realizar analisis
de f1ujode caja y proyecciones (actividad tactica) y con dicha informaci6n se elaboran los
informes tributarios (actividad estrategica). Con lo anterior se logr6 reducir en un 90% los
tiempos en la busqueda de la informaci6n para la elaboraci6n de los informes tributarios.

Ademas, se logr6 identificar el comportamiento del f1ujode caja de la Cooperativa, lo cual
permite planificar a corto y mediano plazo los ingresos y egresos, y evitar quiebres en el
f1ujode caja.

En este objetivo se lograron minimizar brechas importantes, con el objetivo de reducir
tiempos y dinero.

Por ultimo, se determinaron indicadores de rentabilidad analizando lo esperado con lo
obtenido, viendo asi los puntos criticos a mejorar en el futuro.

3.- Se elabor6 un Plan de Negocios a 5 anos en la actividad exportadora, lo cual fue
trabajado por un asesor especialista, en base a un Modelo de Canvas, un plan s61ido de
las actividades a desarrollar, y como abordar el mercado exportador viendo las
condiciones internas de la Cooperativa y externas del Entorno.
Las dos principales conclusiones son las siguientes:

1. Se observa que gran parte de las proyecciones comerciales de la Cooperativa se

han puesto en el comercio exterior, lo que representa grandes desafios, entre los

primeros la necesidad de disminuir la dependencia de un solo comprador.

2. Se debe tender a realizar economias de escala en la adquisici6n de insumos.

4.-Se realizaron capacitaciones por el equipo CEGE con el objetivo de incentivar la
innovaci6n a los Socios de la Cooperativa, por tema de disponibilidad horaria no se logr6
realizar todos los talleres proQramados, realizando 1 de los 2 talleres.
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5.- Se realiz6 la actividad de cierre del proyecto el dia 23 de Agosto del 2019 en la planta
ubicada en la Ex Escuela Rural, sector Colonia la Radio, en la cual asistieron 29 personas,
considerando ejecutivos del FIA, PAE, expositores y socios de otras 3 Cooperativas de la
regi6n.

3.2 Resumen del proyecto

Informar de manera resumida las principales actividades realizadas y los principales
resultados obtenidos durante todo el perfodo de ejecuci6n del proyecto. Entregar valores
cuantitativos y cualitativos .

Objetivo Especifico 1:

Se realiz6 un diagn6stico integral de la Cooperativa Mieles del Sur, en donde se lograron
identificar brechas a mejorar en el area operativa, financiera. comercial y estrategica. En
este proceso trabajaron los dirigentes y equipo asesor multidisciplinario.

Objetivo Especifico 2:

Durante el segundo periodo del proyecto se desarroll6 lo siguiente:

En el ambito financiero de la Cooperativa se elabor6 una nueva estructura de centros de
costos del Balance General y Estados de Resultados, para que sea de facil comprensi6n
para los socios. Este trabajo permite tomar decisiones, viendo cuanto realmente se
compra en materia prima, insumos, gastos indirectos de fabricaci6n en la producci6n de
miel fraccionada. Por otro lado, se confeccion6 un libro de banco electr6nico en donde se
realiz6 la consolidaci6n entre los movimientos y documentos tributarios, lo cual logr6
reducir en un 80% la busqueda de la informaci6n, logrando realizar el Balance y Estados
de Resultados del primer semestre del 2019 en 2 Semanas (a cargo del CEGE Araucanfa).
Ademas se gener6 un plan financiero con indicadores de rentabilidad, definiendo lo
siguiente:

Margen Bruto (meta)= 17%
Margen Neto (meta)= 15%
Rentabilidad sobre la inversi6n= 6%

Objetivo Especifico 3:

Se elabor6 un plan de negocios por el Asesor de Exportaci6n Sr. Hector Escobar, en donde
realiz6 un analisis de la Cooperativa Mieles del Sur, basandose en los datos hist6ricos,
comportamiento de ven tas de exportaci6n, relaci6n de costos porcentual al valor total, e
identificando los costos mas incidentes. Con ello, y a traves del Modelo Canvas, entre lo
mas importante se propone lo siguiente:
1. Se debe tender a realizar economias de escala en la adquisici6n de insumos.

Informe tecnico final
V 2018-06-29

pag.6



•

2. La venta de miel fraccionada con denominaci6n botanica compite con un
sinnumero de variedades de todo el mundo, en el comercio internacional.
3. Los distintos estudios de mercado para la miel, describen anivel internacional una
valorizaci6n y apreciaci6n de "sellos" y de caracteristicas que puedan ser respaldadas,
como: condici6n organica, funcional, terapeutica, geografico, Fairtrade, monof/oral,
pradera, montana, bosque, etc. Hay que buscar formas de incorporar mas valor con
alguno de ellos.
4. Existen varios mercados abiertos para las mieles chilenas, que sera necesario
perspeccionar.
5. La cooperativa requiere, para avanzar en forma sostenible, contar con un equipo
permanente de gesti6n.

Objetivo Especifico 4
CEGE Araucania elabor6 una capacitaci6n a los socios de la Cooperativa para generar
una cultura de innovaci6n, buscando nuevas ideas para la elaboraci6n del producto (valor
agregado). En esta actividad, por la logistica de reunir atodos los socios, sabiendo que
su tiempo es reducido debido a la actividad apicola que desarrollan diariamente, se realiz6
1 capacitaci6n (en 1 jornada, hicieron 2 capacitaciones, en cooperativismo pensamiento
innovador) de las 4 programadas. Lo cual es consistente con la rendici6n presentada. Es
importante sefialar que, con la capacitaci6n realizada, se logr6 igualmente el objetivo
principal que los socios puedan generar nuevas ideas para mejorar el negocio.

Objetivo Especifico 5
Para dar cierre al proyecto se realiz6 un evento de difusi6n del proyecto el dia 23 de
Agosto del 2019, en donde asistieron autoridades de FIA e INDAP y cooperativas de la
zona.
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Crear las condiciones para fortalecer la actividad exportadora de la Cooperativa Mieles del
Sur, e incorporar en la oferta nuevos productos con mas valor agregado.

4. OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO

5. OBJETIVOS ESPECiFICOS (OE)

5.1 Porcentaje de Avance

El porcentaje de avance de cada objetivo especifico se calcula luego de deterrninar el
grado de avance de los resultados asociados a estos. El cumplimiento de un 100% de
un objetivo especifico se logra cuando el 100% de los resultados asociados son
alcanzados.

•

N° Descripci6ndel OE %de avance
OE ala fecha1

Diagnosticar la situaci6n actual de la Cooperativa, en los ambitos

1 financiero, organizacional, comercial, productivo y en el ambito de la 100%

innovaci6n; con miras a el proceso de exportaci6n.

Diseiiar e implementar sistemas de mejora para la gesti6n

2 administrativa y financiera de la Cooperativa, especialmente en el area 100%

de exportaciones.

3
Elaborar un plan de trabajo a corto y mediano plazo para el desarrollo

100%
sustentable de la actividad exportadora de la Cooperativa

Desarrollar capacidades orientadas a implementar y generar una

4 cultura de innovaci6n que facilite su gesti6n en todos los niveles del 50%

Modelo de Negocios

5
Difundir la experiencia de fomento de la innovaci6n en la Cooperativa y

100%
su modelo de negocios alineado a una estrategia competitiva

1 Para obtener el porcentaje de avance de cada Objetivo especifico (OE) se promedian los porcentajes de
avances de los resultados esperados ligados a cada objetivo especffico para obtener el porcentaje de avance de
este ultimo.
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En el Objetivo N° 4, no se pudo lograr reunir a los socios de la Cooperativa con el equipo CEGE

para la realizaci6n de dos talleres focalizados en la Innovaci6n. Por eso, no se generaron las

instancias suficientes para cumplir con el 100% del objetivo especifico N°4. Independiente de lo

anterior, con el primer taller se generaron ideas creativas e innovadoras que se pretenden trabajar

en la continuidad de este programa, tales como nuevos mecanismos y formatos de productos con

el objetivo de dar valor agregado a lo ya establecido.

6.2 Analisis de brecha.

Cuando corresponda, justificar las discrepancias entre los resultados programados y los
obtenidos.

7. CAMBIOS Y/O PROBLEMAS DEL PROYECTO

Especificar los cambios y/o problemas enfrentados durante el desarrollo del proyecto. Se
debe considerar aspectos como: conformaci6n del equipo tecnico, problemas
metodol6gicos, adaptaciones yJo modificaciones de actividades, cambios de resultados,
gesti6n y administrativos.

•

Consecuencias
Describir cambios (positivas o negativas), para el Ajustes realizados al proyecto para

y/o problemas cumplimiento del objetivo abordar los cambios y/o problemas
general y/o especfficos

Desarrollo de 1 Por tema de logistica en CEGE ARAUCANIA abord6 lo
Taller de reunir a los socios apicultores, maximo posible del tema, para
Innovaci6n. se realiz6 una capacitaci6n de incentivar la innovaci6n en el

innovaci6n en vez de 4. organismo mas importante de la
Cooperativa, la Asamblea. Lo cual se
lograron generar ideas concretas
para innovar en la actividad
productiva, nuevos formatos, nuevas
formas de ventas, entre otros.
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8. ACTIVIDADES REAUZADAS EN EL PERioDO

8.1 Actividades programadas en el plan operativo y realizadas durante el periodo de
ejecuci6n para la obtenci6n de los objetivos.

1.1
Realizaci6n de Diagn6stico Integral
Sistematizaci6n de la informaci6n existente
Evaluaci6n situaci6n exportadora

- Diagn6stico de Gobernabilidad y funci6n de cooperativismo

2.1 Analisis econ6mico y financiero del negocio actual de exportaci6n e identificaci6n de
brechas. Indicadores de Rentabilidad

3.1 Plan de Negocios a 5 anos

4.1 Programa de Talleres de Fomento de la Creatividad para la innovaci6n realizados

5.1 Actividad de difusi6n vinculando al territorio

8.2 Actividades programadas y no realizadas durante el periodo de ejecuci6n para la
obtenci6n de los objetivos.

• 4.1 La NO realizaci6n de unos talleres organizados por CEGE objetivo Especifico N° 4,
provocado por problemas de logistica, limitado tiempo disponible de los socios y asesores .

8.3 Analizar las brechas entre las actividades programadas y realizadas durante el
periodo de ejecuci6n del proyecto.
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•

9. POTENCIAL IMPACTO

9.1 Resultados intermedios y finales del proyecto.

Descripci6n y cuantificaci6n de los resultados obtenidos al final del proyecto, yestirnaci6n
de lograr otros en el futuro, cornparaci6n con los esperados, y razones que explican las
discrepancias; ventas y/o anuales ($), nivel de ernpleo anual (JH), mirnero de
productores o unidades de negocio que pueden haberse replicado y generaci6n de
nuevas ventas y/o servicios; nuevos ernpleos generados por efecto del proyecto, nuevas
capacidades o competencias cientificas; tecnicas y profesionales generadas.

El impacto obtenido en la Cooperativa Mieles del Sur y Entorno con la ejecuci6n de este proyecto,

fue gravitante para modelar las directrices de las acciones futuras arealizar.

Gracias a este financiamiento se logro por primera vez contar con un equipo multidisciplinario para

trabajar en mejorar las brechas que afectaban en el funcionamiento normal de la Cooperativa. Con

lo anterior se logr6 lo siguiente:

• Reducci6n en un 90% en los tiempos involucrados en la busqueda de la informaci6n para

la elaboraci6n de los informes tributarios gracias a la vinculaci6n desde lo mas especifico

(Libro de Banco hasta el Balance General).

• Ajuste en el contrato de trabajo, lo cual permite flexibilidad y no somete ni al empleador ni

trabajador a un horario rigido, analizando la baja producci6n de miel del ano 2019.

• Se logr6 obtener un 100% de autonomia en los fondos de la Cooperativa ,gracias a la

implementaci6n de la plataforma Officebanking del Banco Santander, lo cual permiti6 que

la propia Cooperativa pueda pagar directamente, obligaciones que anteriormente lo

pagaba el area contabilidad (servicio externo) tales como PREVIRED Y F.29 en el SIL

• Por otro lado, se logr6 elaborar un Balance General y Estados de Resultados facil de

comprender para los Socios de la Cooperativa, lo cual permite generar estrategias en la

bUsqueda de mejorar la rentabilidad del negocio.

• Analizando los indicadores de rentabilidad se pudo observar que la Cooperativa cometia

errores involuntarios en el calculo de costos ( no consideraba imponderables), por ello la

Cooperativa solo ha logrado un 6% en Margen neto en relaci6n a los 15% establecido como

meta del Directorio. Con el plan de negocios y las oportunidades de mejoras identificadas

se puede seguir trabajando en lograr mejorar los indicadores de rentabilidad.
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El ano apicola: como mencionado, la temporada 2018-2019 ha sido pesima para la producci6n de
miel, lo que sin duda afect6 la oferta disponible, en volumenes y tipos de miel, a ofrecer para
exportaci6n. Se disminuy6 en un 70% la producci6n de Mie!.

10. CAMBIOS EN EL ENTORNO

Indique si existieron cambios en el entorno que afectaron la ejecuci6n del proyecto en
los ambitos tecnol6gico, de mercado, normativo y otros, y las medidas tomadas para
enfrentar cada uno de ellos.

•
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Oescriba las actividades de difusi6n realizadas durante la ejecuclon del proyecto.
Considere como anexos el material de difusi6n preparado y/o distribuido, las charlas,
presentaciones y otras actividades similares.

11. DIFUSI6N

Fecha Lugar Tipo de Actividad N° Documentaci6nGeneradaparticipantes
Planta
ubicada

23 de en Ex. PRESENTACION
1 agosto Escuela DE DIFUSIONDE 29 _LISTA DE ASISTENCIA

del Rural, CIERREDEL - FOTOGRAFlAS
2019 Colonia la PROYECTO

Radio,
Frutillar

2
3
4
5
n

Total participantes 29

12. PRODUCTORES PARTICIPANTES

Complete los siguientes cuadros con la informaci6n de los productores participantes del
proyecto.

12.1 Antecedentes globales de participacion de produetores

Oebe indicar el numero de productores para cada Regi6n de ejecuci6n del proyecto.

Etnia
Wde (Si corresponde,

Regi6n Tipo productor W de mujeres hombres indicar el N° de Totales
produetorespor

etnia)
Los Lagos Produetores 4 7 NO 11

pequefios
Produetores
medianos-grandes
Produetores
pequefios
Produetores
medianos-grandes

Totales 4 7
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12.2 Antecedentes especificos de participacion de productores

Ubicaci6nPredio Superficie Fecha
Nombre ingreso alRegi6n Comuna Direcci6n Postal Ha. provecto

13. CONSIDERACIONES GENERALES

13.1 l.Considera que los resultados obtenidos permitieron alcanzarel objetivo general
del proyecto?

Los resultados obtenidos si pennitieron alcanzar el objetivo general del Proyecto que
consistfa en "Crear las condiciones para fortalecer la actividad exportadora de la
Cooperativa Mie/es del Sur, e incorporar en la oferta nuevos productos con mas
valor agregado"

Entre los principales resultados obtenidos que justifican lo anterior son los siguientes:

• Realizaci6n del Diagnostico Integral, insumo para la elaboraci6n del Plan de Mejora
e implementaci6n de las herramientas tecnol6gicas y el Plan de Negocios para
fortalecer la actividad exportadora.

• Identificaci6n clara de los indicadores de rentabilidad, lo cual permite generar
estrategias para mejorar dichos indicadores.

• Mayor motivaci6n y participaci6n de los Socios de la Cooperativa. Generaci6n de
ideas innovadoras para fortalecer el negocio.

13.2 l.Como fue el funcionamiento del equipo tecnico del proyecto y la relacion con
los asociados, si los hubiere?

Gracias al equipo tecnico, se logr6 por primeravez, identificar brechas y generar una planificaci6n
estrategica de negocios a largo plazo. Se logr6 apoyar a la Presidenta Sra. Aura Manriquez y
Gerente Sra. Harriet Eeles en las actividades del area Operativa, Comercial, Financiera y
Estrategicaque realizaban antes del proyectoel 100%de las actividades.

El funcionamiento fue muy bueno, trabajo en equipo entre los asesores y directorio de la
CooperativaMieles del Sur, logrando importantesresultados.
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•

13.3 A su juicio, "Cual fue la innovaci6n mas importante alcanzada por el proyecto?

La innovaci6n mas importante realizada en este proyecto fue la creaci6n de una nueva pagina Web
con una interfaz amigable, lo cual permite que los propios miembros de la Cooperativa Mieles del
Sur la puedan administrar, evitando cobros de un servicio externo por la realizaci6n de moficaciones
o mantenci6n.

Ademas se pretende a futuro ser un mecanismo de venta, con la implementaci6n de una tienda en
linea que permitira vender la miel fraccionada a todo el mundo.

El Plan de Negocios propuesto tiene mucha informaci6n e ideas que sera muy importante estudiar
en conjunto con el asesor durante la segunda etapa del proyecto. Para la Cooperativa, la
innovaci6n mas importante de este aspecto del proyecto es haber tenido la oportunidad de contar
con un especialista para estudiar y aconsejar a la Cooperativa como avanzar con la actividad
exportadora. Durante los ultimos 2 anos, solo hemos podido contar con los apoyos de ProChile,
sin embargo, en la practica hemos tenido que "aprender haciendo". Contar ahora con una mirada
amplia, que va desde el detalle pequeno de la operaci6n, el calculo de costos, el comportamiento
de los mercados, y hasta la industria mundial de la miel, las nuevas opciones y altemativas a
considerar, va facilitar enormemente el proceso.
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•

13.4 Mencione otros aspectos que considere relevante informar, (si los hubiere).

Independiente de los resultados favorables, es importante seguir apoyando a la Cooperativa Mieles

del Sur, ya que en la actualidad no tiene la capacidad de financiar por cuenta propia al equipo de

asesores.

Se pretende que a futuro la Cooperativa pueda financiar por lo menos a un profesional

administrativo y financiero permanente, para continuar con el crecimiento en forma sostenible.

14. CONCLUSIONES

Realice un analisis global de las principales conclusiones obtenidas luego de la ejecuci6n
del proyecto.

A traves del Proyecto FIA-2018-0649 se logr6 apoyar con un financiamiento considerable a la
Cooperativa Mieles del Sur, pudiendo contratar a un equipo tecnico en apoyo directo a las
actividades que anteriormente realizaban en su totalidad dos dirigentes, la Presidenta Sra. Aura
Manriquez y la Gerente Sra. Harnet Eeles.

Gracias a los objetivos y metodologia presentada en el Plan Operativo (Documento Base), se logro
alinear al equipo tecnico y focalizar el esfuerzo para obtener resultados concretos, entre los cuales
se pueden mencionar:

• Tener un diagnostico real de la Cooperativa Mieles del Sur
• Reducir las brechas detectadas a traves de nuevos procedimientos e implementaci6n de

herramientas tecnol6gicas.
• Creacion de un plan de negocios a 5 anos para fortalecer la actividad exportadora.
• Incentivar el pensamiento innovador en los Socios de la Cooperativa
• Difundir los resultados obtenidos a otras organizaciones.

Con lo anterior se logro lo siguiente:

• Reducci6n en los tiempos de ejecucion de los procesos. (hasta en un 90% en algunos).
• Planificaci6n a Largo Plazo.
• Autonomia y mayor control de f1ujos dentro de la organizacion.
• Mejoras significativas en los procesos.
• Indicadores de rentabilidad.

Importante: lo anteriormente sena lado no es suficiente para lograr un crecimiento sustancial, ya
que se debe seguir mejorando aspectos importantes e implementar el plan de negocios con el
objetivo de mejorar los indicadores de rentabilidad del negocio.
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15. RECOMENDACIONES

Senale si tiene sugerencias en relaci6n a lo trabajado durante el proyecto (considere
aspectos tecnicos, financieros, administrativos u otro).

Durante el presente proyecto, la Cooperativa pas6 por un proceso de adaptaci6n, ya que se tuvieron
que realizar ajustes en el equipo tecnico, y tambien porque fue un proyecto formulado por una
asesoria externa, por lo que fue muy complejo acreditar items de gastos ingresado en la memoria
de calculo al momento de postular.

Por ende, desde ahora todos los proyectos son postulados por la misma Cooperativa Mieles del
Sur en conjunto con la planta administrativa, para asegurar que sean focalizados en las reales
necesidades de la empresa.
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16.ANEXOS

17. BIBLlOGRAFiA CONSUL TADA

Informe tecnico final
V 2018-06-29

pag.35



DIAGNOSTICO
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1. Antecedentes

En agosto 2018 la Cooperativa Mieles del Sur postul6 al Concurso de Nacional de Proyectos
de Gesti6n para la Innovaci6n en Empresas Cooperativas 2018, titulado "Construyendo las
bases para enfrentar los mercados de exportaci6n y elaboraci6n de nuevos productos",
siendo aprobado su propuesta en noviembre del 2018, y asignfmdole el c6digo PYT-2018-
0649.

El Objetivo General del proyecto es "Crear las condiciones para fortalecer la actividad
exportadora de la Cooperativa Mieles del Sur, e incorporar en la oferta nuevos productos con
mas valor agregado", y el primer objetivo especffico es "Oiagnosticar la situaci6n actual de la
Cooperativa, en los ambitos financiero, organizacional, comercial, productivo y en el ambito
de la innovaci6n; con miras a el procesa de exportaci6n."

El presente Oiagn6stico recoge y ordena los datos obtenidos en el estudio de las diferentes
areas de actividad de la Cooperativa, para que sirvan de base para la elaboraci6n de un Plan
de Trabajo para el desarrollo sustentable de la actividad exportadora de la Cooperativa.

2. Introducci6n

La Cooperativa Agrfcola Apicultores del Sur (nombre de fantasfa "Cooperativa Mieles del
Sur") se constituy6 en 2007, para ser brazo comercial de la entonces Asociaci6n Gremial de
Apicultores de la Oecima Regi6n de Los Lagos, la Red APIX A.G. Sus socios fundadores
eran las distintas agrupaciones de apicultores, principalmente organizaciones comunitarias,
todos socios de la Asociaci6n Gremial. La constituci6n de la Cooperativa naci6 en el marco
de un proyecto FIA de la Red APIX, "Producci6n y Comercializaci6n Asociativa de Mieles con
Oenominaci6n de Origen Botanico y Geogratico de Pequefios Productores Apfcolas de la
Regi6n de Los Lagos" (c6digo: IDP-PI-C-2004-1-P-021). En el marco de este proyecto, y
despues de casi 2 anos de estudios, los s6cios de la Red APIX decidieron que la figura

• jurfdica de uma cooperativa era la que mas se ajustaba a sus aspiraciones, y a la forma de
trabajo que querfan emprender (1).

(1) Extracto del Art. 1 de la Ley de Cooperativas: ".... son cooperativas las asociaciones que
de conformidad con el principio de la ayuda mutua tienen por objeto mejorar las condiciones de
vida de sus socios y presentan las siguientes caracteristicas fundamentales:

Los socios tienen iguales derechos y obligaciones, un solo voto por persona y su ingreso y
retiro es voluntario.

Oeben distribuir el excedente correspondiente a operaciones con sus socios, a prorrata de
aquel/as.

Deben observar neutralidad polftica y re!igiosa, desarrol/ar actividades de educaci6n
cooperativa y procurar establecer entre el/as relaciones federativas e intercooperativas.

Oeben tambien tender a la inclusi6n, como asimismo, valorar la diversidad y promover la
igualdad de derechos entre sus asociadas y asociados.").



• Inexistencia de una orden de compra estandarizada con firma digital que se asocie a
una cotizaci6n previa y al fondo que sera ingresado.

• Documentaci6n desordenada, may~r tiempo empleado en la busqueda de la
informaci6n

• Pagos no coherentes con facturas (Un egreso corresponde a 3 o 2 facturas emitidas).
• Retraso en el pago de los proveedores.

En la Gesti6n de trabajadores la Cooperativa a traves de la adjudicaci6n de fondos tiene el
siguiente desaffo a enfrentar:

•

Durante sus primeros 8 anos, la Cooperativa no pudo vender suficientes volumenes de
mieles diferenciadas y con valor agregado, para hacer rentable el negocio. Se procesaba la
miel en la sala de envasado con Resoluci6n Sanitaria de una socia. Sin embargo, las
condiciones estaban demasiado limitadas para poder expandir el negocio, y se decidi6, en
lugar de cerrar la Cooperativa, lanzarse con una importante inversi6n, para construir una
planta apta para enfrentar los mercados mas exigentes, nacionales yexteriores. En 2014 se
postul6 a CORFO con un proyecto PAM de 3 anos, que inclufa la etapa de diagn6stico y
elaboraci6n de plan de negocios y su posterior desarrollo, lo que incluy6 la construcci6n de
la planta. Con este hito, y gracias a multiples apoyos de ProChile, se pudo empezar a
exportar en octubre 2016, como manera de aumentar los volumenes y lograr la rentabilidad
de la Cooperativa. Despues de 2 anos exportando, se ha hecho evidente que la
sustentabilidad la Cooperativa dependera de poder proyectar esta actividad en una escala
mas grande. Las brechas que sera necesario superar incluyen el alto endeudamiento que
signific6 habilitar la planta, la falta de un sistema administrativo eficiente para enfrentar los
desaf[os de exportar, y la necesidad de innovar con nuevos productos. Esto debido a que el
cliente de la Cooperativa en Estados Unidos esta solicitando mieles de otras zonas de la
Patagonia Chilena, mieles organicas y funcionales, lo que se presenta como una importante
oportunidad.

3. Ambito financiero:

•

En el area financiera se analizaron tres aspectos importantes que son las siguientes: Gesti6n
de Proveedores, Gesti6n de trabajadores y Gesti6n de los Recursos.

En la Gesti6n de proveedores se detectaron las siguientes brechas a mejorar

• Emisi6n correcta de la boleta de honorario con la glosa senalada en el proyecto en el
tiempo acordado.

En la gesti6n de los recursos se detectaron las siguientes brechas amejorar:

• Inexistencia de un proceso de Consolidaci6n Bancaria
• Medio de pago cheques y dinero
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• Inexistencia de un Libro de Banco (vinculaci6n del egreso con el documento tributario

respectivo)
• Mayor tiempo empleado en la busqueda de la informaci6n para ser entregado a

Contabilidad para emitir los informes tributarios.

En el ambito financiero se puede observar que faltan procedimientos y herramientas para
controlar los ingresos, egresos y reducir los tiempos improductivos relacionados en la
busqueda de la informaci6n y vinculaci6n de cada una de ellas (egreso con documento
tributario ), y obtener informaci6n real de los aspectos financieros para la toma de decisiones
en corto, mediano y largo plazo.

4. Ambito organizacional:

Desde su constituci6n en 2007, los Estatutos de la Cooperativa han sido reformados en dos
oportunidades: la primera vez en 2013, cuando se acord6 modificar el caracter de los socios
de la Cooperativa, que de esta fecha en adelante son personas naturales y no jurfdicos. Esto
debido a la dificultad de las organizaciones comunitarias por mantener su vigencia, lo que
era un obstaculo para los proyectos y actividades de la Cooperativa.

La segunda vez fue en el marco del proyecto PAE de INDAP, actualmente en ejecuci6n, y
en el cual se realiz6 la reforma de los Estatutos para adecuarlos a la nueva Ley de
Cooperativas, que entr6 en vigor en enero 2016. Tambiem se modific6 la forma de
gobernanza y gesti6n para cooperativas con menos de 20 socios, que permite contar con un
Gerente General que asume la Representaci6n Legal de la empresa, asf como las demas
funciones anteriormente ejercidas por el Consejo de Administraci6n, y un Inspector de
Cuentas. Esta reforma se redujo a Escritura Pubica en diciembre 2018. Sin embargo, y
antes de que fue enviado a la Divisi6n de Asociatividad y Economfa Social del Ministerio de
la Economfa, y a la ocasi6n de la reuni6n de puesta en marcha y programaci6n de los 2
proyectos FIA e INDAP, el equipo tecnico del proyecto FIA (CEGE Araucanfa) percat6
algunas fallas en los aspectos tributarios de los Estatutos Reformados, por lo que se acord6
revisarlos y corregirlos, en el marco del Objetivo Especffico 2 del proyecto, "Disenar e
implementar sistemas de mejora para la gesti6n administrativa y financiera de la Cooperativa"

En lo que son los aspectos administrativos de la gesti6n de la Cooperativa, se han detectado
brechas en las siguientes areas:

Falta de un sistema de ordenamiento de la documentaci6n que hace facil recuperar
informaci6n: los archivos existentes no se encuentran actualizados, y faltan otro s para
implementar.

Falta de personal administrativa a cargo de las areas de correspondencia,
comunicaciones, archivos, registros: actualmente son la Presidenta, que vive a 2
horas de distancia de la sede de la Cooperativa, y la Gerente, que tiene otro s
compromisos que no le permiten estar presente todos los dfas en la Cooperativa, que
tienen que realizar estas tareas.

Falta de conocimientos computacionales de los operadores de la planta de procesos,
para poder digitalizar los registros que tienen que llevar en las areas de control de
producci6n, POES, HACCP, Inventarios, entre otras .



Falta de un encargado comercial remunerado que puede ejecutar y dar seguimiento
a los pedidos de productos para el mercado nacional, y controlar los pagos y el
inventario de productos en bodega. Actualmente es la Presidenta que realiza esta
funci6n.

Falta preparar un(a) coordinador(a) para la gesti6n de los pedidos de exportaci6n.

Se ha detectado la poca participaci6n de la mayorra de los actuales socios de la
Cooperativa en las actividades del dra a dra. Esto se explica en parte por su lejanra
(solo 2 viven en la comuna de Frutillar, donde se encuentra la sede y la planta de
procesos), y los demas son de las comunas de Puerto Montt, Purranque, Futaleufu,
Panguipulli, Fresia, Los Muermos y La Uni6n.

Estas brechas seran abordadas en el Plan de Trabajo a elaborar para el cumplimento del
Objetivo Especffico 2 del proyecto, "Diseflar e implementar sistema s de mejora para la
gesti6n administrativa y financiera de la Cooperativa, especialmente en el area de
exportaciones".

•
5. Ambito comercial:

Desde el inicio de operaciones de la planta de extracci6n y envasado de miel, a fines del
2015, se ha notado un aumento importante en los volumenes de mieles vendidas en el
mercado nacional, y tambien la nueva fuente de ingresos, que consiste en dar servicio de
extracci6n y envasado a terceros:

RESUMEN VENTAS 2013 2018, -
VENT AS NET AS

EXPORTA-
SERVlCIO

ANO mercado
CIONES

extracci6n y TOTAL OBSERVACIONES
nacional envasado

Promedio
anual2008 $ 6.503.418

a 2012
2013 $ 7.855.163

Mo dedicado a
2014 $ 3.555.185 construir planta de

procesos
2015 $12.748.070
2016 $ 14.515.387 $ 3.193.353 $ 560.520 $18.269.260 1 exportaci6n EEUU

2017 $ 12.190.643 $ 39.242.100 $ 2.258.122 $ 53.690.865
3 exportaciones, 2
EEUU y 1 Honq Konq

2018 $ 13.935.858 $ 26.708.832 $ 2.563.380 $ 43.208.070 1 exportaci6n EEUU
40.641.888 69.144.285 5.382.022 115.168.195

•

INGRID
Rectángulo



Cliente: 4 Clientes representpn el 50% del total de los ingresos, se debe real izar estrategias
de fidelizaci6n para evitar la perdida de dichos clientes, (alto riesgo del negocio).
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Para evaluar la venta de mieles en el mercado nacional, se realiz6 un levantamiento de
informaci6n en donde a traves de la plataforma del Sli se pudo obtener mas de 104
documentos tributarios (facturas y boletas de ventas) que reflejan la actividad comercial de
la Cooperativa Mieles del Sur entre Enero 2018 y Abri12019. Se analizaron cuatro principales
aspectos: clientes, preferencia de producto, radio de acci6n geografica y flujo de efectivo.

Preferencia del producto: Miel Fraccionada en los siguientes envases de 500g y kg
• representan el 92% de la venta total.

Radio de acci6n: 53% del producto se vende en la regi6n Metropolitana, 34% en la Regi6n
de los Lagos y el 13% en otras regiones.

Flujo de efectivo: Inestable por las condiciones del entorno, comportamiento de ventas muy
volatil y producto que se rige por estacionalidad lo cualla Cooperativa asume un gran capital
inmovilizado y existen riesgos de quiebre de caja. Se necesita planificaci6n, control de los
ingresos y egresos de la Cooperativa.

•

En el caso de la comercializaci6n en los mercados de exportaci6n, hasta la fecha se han
limitado a un solo cliente en Estados Unidos (4 despachos), y 1 solo despacho a Hong Kong.
Ademas, durante el presente ano el cliente de Estados Unidos se encuentra en una etapa de
liquidar su empresa original, y formar una nueva, por lo que los volumenes de ventas
previstos originalmente para el ano 2019 no se van a cumplir. Por ende, la importancia de
abrir nuevos nichos, sea en Estados Unidos, sea en otros paises, para lo cual la misi6n
ProChile a Estados Unidos y a Canada en septiembre 2019 es de mucha importancia.
Durante estos dos primeros anos de exportaci6n, el aspecto mas positivo es que la
Cooperativa ha aprendido bien los procesos para realizar esta actividad, lo que no ha sido
facil en cuanto 90% de las mieles chilenas son exportados en bruto, en tambores de 300 kgs,
sin valor agregado, mientras la Cooperativa solo expo rta mieles fraccionadas, y diferenciadas
por su origen botanica. Tambien los resultados financieros han sido muy alentadores,
aumentado el giro de negocios y los ingresos considerablemente. Los ingresos por
exportaciones representaban un 73% de los totales en el ano 2017, y 62% en el 2018.

6. Ambito productivo:

La capacidad de producci6n de la planta de procesos es calculada en 600 kgs/dfa de miel
procesado, lista para despacho a los diferentes mercados, durante 10 meses del ano, y
considerando 15 dias de procese por mes (siendo el resto del tiempo dedicado a mantenci6n,
reparaci6n, despachos y feriados anuales del personal). Desde el ano 2016, se ha trabajado
en la planta aproximadamente un 20% de esta capacidad:



ANO 2016 2017 2018
DETALLE

Mieles mercado nacional 3.135 596 1.220
Mieles exportaci6n 315 6.793 3.514
Mieles con agregados (polen, propoleo,

97ialea real)
Servicio extraccion y envasado 4.221 12.443 12.939

TOTAL KGS: 7.671 19.832 17.770

Capacidad planta: 600Kgs/dia durante 10 meses, 15 dfas/mes = 90.000
kgs/ano

% uso de capacidad de la planta: 8,52 22,04 19,74
Otros: $ (*) $ $
Visitas tecnicas a la planta 610.000 O 230.000
*

•

IpRODUCCION PLANTA- KGS PROCESADOS:

( ) en marco Congreso Gremlal Red
.:~6efc;0IaNacioQ§l1F.G.

Estas cifras demuestran que existe una amplia margen para expansi6n de la producci6n a
nivel de la planta, sin perjuicio de requerir, particularmente en el ambito de mieles para
exportaci6n, ampliar la infraestructura para contar con una zona de bodegaje y preparaci6n
de los despachos, asi como maquinaria para traslados, sea de alzas y tambores con miel,
sea pallets con mieles embaladas listas para el despacho.

Anivel de producci6n primaria, se ha estudiado con los socios y proveedores que
actualmente entregan, o han entregado miel a la Cooperativa, su capacidad actual de
producci6n, asi como su potencial para aumentar la entrega. Es importante senalar que se
han revisado los antecedentes en el SAG de todos los apicultores que entregan miel para
exportaci6n, y todos ellos cuentan con sus datos actualizados, y en el casa de los que
cuentan con sus propias salas de extracci6n autorizadas por SAG para exportar, estEm
disponibles los certificados correspondientes. A continuaci6n, se muestra una planilla con
las producciones actuales de los proveedores de mieles para exportaci6n, y el potencial
crecimiento que pueden tener:

•



•

•

Kgs Aumento
entregados Potencial

Apicultor Com una N° Produccion para miel de
colmenas promedio exportacion, exportacion

ult. 3 anos promedio!ano
(*)

Jorge Sempe Carlz Valdivia 295 9000 1200 3000

Carmen Villablanca Futrono 265 6600 900 1500

Acuna

Aristeo Ivim Rios La Uni6n 140 3000 600 1200

Trivino

Guido Galiardo Purranque 104 3500 1200 1800

Velasquez

Philippe Gastal Frutillar/Puerto 150 4500 900 1800

Ferrando Varas

Claudio Soto Puerto 120 2400 900 1200
Octay/Osorno

TOTAL: 1074 29.000 5700 10.500

(*) Cifra basado en un ano normal de producci6n (este ano la producci6n de miel anivel pais
cay6 a 30% de la de un ano normal). Debido a estas posibles fluctuaciones, los calculos de
la tabla son bastante conservadores.

De estos datos podemos considerar que:

Con las colmenas existentes (sin considerar posibles aumentos), existe un potencial
para duplicar la cantidad de miel para exportaci6n, de los apicultores actuales que
entregan su miel para exportaci6n.
La Cooperativa tiene interes en integrar mas socios productores y apicultores
proveedores, para aumentar el volumen de mieles disponibles para exportaci6n.
En este sentido se puede proyectar un aumento adicional de 500 colmenas, y una
entrega de aprox. 5000 kgs adicionales de miel apta para exportaci6n.



Necesidades especificas para consolidar el potencial productivo: •

De acuerdo a su polftica corporativa, la Cooperativa compra la miel en primer lugar a
sus socios, y en segundo lugar a los socios de las asociaciones gremiales de
apicultores de las regiones der los Rios y Los Lagos: esto para asegurar la calidad de
las mieles, porque se conoce sus sistemas de manejo. De esta manera se puede
aumentar aun mas los volumenes arriba mencionados.

- En la actualidad, la planta de procesos tiene una capacidad para procesar 600 kgs de
miel por dia habil, pero esta trabajando a 20% de esta capacidad. De este punto de
vista, la capacidad de la planta no serfa un limitante al momento de proyectar un
aumento importante en la producci6n.

Contar con equipos id6neos para carga y descarga de mieles, en alzas y tambores,
anivel de apiarios y de la planta.
Ampliaci6n del espacio de bodegaje y crear zona de carga/descarga para productos
de exportaci6n.
Captar mas proveedores de miel.
Formar mas operadores para la planta de procesos.
Mas capacitaci6n en implementaci6n de HACCP en planta (actividad proyecto PAE
Indap).
Buenas condiciones climaticas para producci6n de miel lI!!

7. Ambito innovaci6n con miras a exportaci6n:

Despues de una exitosa prueba piloto en el 2018 de una miel con agregado otros productos
de la colmena (lIamado "Whole Hive Honey" por el cliente en Estados Unidos), se han
preparado en el marco del presente proyecto dos muestras de miel con diferentes cantidades
de polen, propoleo y jalea real, para ser analizadas en INTA para establecer la tabla
nutricional de cada una, y sus propiedades funcionales (antioxidante y antibacteriana), con
miras a elaborar una ficha tecnica para la promoci6n de este nuevo produeto en los mercados
nacionales y de exportaci6n. Los resultados estaran disponibles a fines de junio 2019.

•
Los dirigentes de la Cooperativa consideran que otras formas de innovar en productos de
exportaci6n pueden ser orientados a cam bios novedosos en los embalajes secundarios, para
ofrecer, por ejemplo, juegos de pequefias cantidades de diferentes mieles, formato regalo;
buscar disponibilidad de otros modelos de envases mas atractivos para ciertos nichos de
mercado; entregar, junto a la o las mieles, un pequefio producto tipico de la alta artesanfa
chilena, yen particular de la Patagonia Chilena.



•

CONCLUSIONES:

Informaci6n mas detallada sobre los distintos ambitos del presente Diagn6stico se
encuentran en los siguientes Anexos alinforme Tecnico de Avance:

W 2: Informe Asesorfa Ambito Legal y Tributario
W 3: Informe Avance N° 1 - Area exportaci6n
N° 4: Minuta Identificaci6n y Relaci6n Actividades - Proyectos FIA Cooperativas y
PAE INDAP

Con la informaci6n recogida durante los primeros 4 meses del proyecto, se ha podido avanzar
en la elaboraci6n del Plan de Mejoras, y un Plan Estrategico para el crecimiento de la
actividad exportadora.
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• Inexistencia de una orden de compra estandarizada con firma digital que se asocie a una cotizaci6n

previa y al fondo que sera ingresado.

• Documentaci6n desordenada, mayor tiempo empleado en la busqueda de la informaci6n

• Pagos no coherentes con facturas (Un egreso corresponde a 3 o 2 facturas emitidas).

• Retraso en el pago de los proveedores. •

Diagn6stico administrativo Cooperativa Mieles del Sur

Como toda organizaci6n la Cooperativa Mieles del Sur posee tres principales areas vinculantes, que son las

siguientes: Area Productiva, Area Comercial, Area Administrativa Financiera.

A continuaci6n, se determinaran los problemas que posee la Cooperativa Mieles del Sur en los procesos que

se desarrollan en el area administrativa financiera tales como Gesti6n de Proveedores, Gesti6n de
Profesionales y Gesti6n de los Recursos con el prop6sito de mejorar los procesos a traves de herramientas

informaticas, plataformas web de entidades privadas y tecnologias de informaci6n.

En la Gesti6n de proveedores se detectaron las siguientes brechas a mejorar

En la Gesti6n de profesionales la Cooperativa a traves de la adjudicaci6n de fondos tiene el siguiente desafio

a enfrentar:

• Emisi6n correcta de la boleta de honorario con la glosa seFialada en el proyecto en el tiempo
acordado.

En la gesti6n de los recursos se detectaron las siguientes brechas amejorar:

• Inexistencia de un proceso de Consolidaci6n Bancaria

• Medio de pago cheques y dinero
• Inexistencia de un Libro de Banco (vinculaci6n del egreso con el documento tributario respectivo)

• Mayor tiempo empleado en la busqueda de la informaci6n para ser entregado a Contabilidad para
emitir los informes tributarios.

Se elaboraron herramientas informaticas y tecnologias de informaci6n mas la implementaci6n de
herramientas tales como Plataforma Bancaria Officebanking y 511con el prop6sito de dar respuesta a las

brechas detectadas y que seran descritas a continuaci6n:



Plataforma Principal
x

a) Herramientas de Informaci6n

En el area financiera en el proceso gesti6n de proveedores (compra y pago) y pago de remuneraciones se

realiz6 un Formulario Macros en Excel con la finalidad de solventar las siguientes variables crfticas: Inexistencia

de orden de compra, documentaci6n desordenada.

El formulario desarrollado, es un paquete de herramientas de Informaci6n vinculados entre si, siendo estos,

Excel, PDF y Dropbox. A continuaci6n se visualiza la plataforma principal del programa en donde tiene tres

secciones "Orden de Compra", "Boleta de Honorarios" y "Libro de Banco".

Urden de CDmpra Boleta de Honorano libro de Banca

Figura 1 Plataforma Principal del Programa computacional desarrollado

Fuente: Elaboraci6n Propia

b) Secci6n "Orden de Compra"

•
Esta secci6n permite elaborar una orden de compra a traves de la informaci6n facilitada en las respectivas

cotizaciones solicitadas previamente al proveedor. Dicha secci6n tiene como finalidad crear una orden de

compra para formalizar una compra, y permita ademas ser un instrumente de guia que seiiale a que

fondo se rendira el gasto al finalizar el ejercicio, dichas caracterfsticas responden a las siguientes variables

criticas detectadas "Inexistencia de orden de compra" y "Desconocimiento del gasto". Dicho formulario

Macro en Excel se encuentra vinculado a Dropbox con la finalidad de que tod os esten informados de las

acciones que realice un profesional dentro del sistema. Al presionar el bot6n "Orden de Compra" se

ingresa a un submenu en donde el usuario puede seleccionar dos alternativas, siendo estas, "Proveedores

Frecuentes" o "Proveedores Nuevos". La primera contiene los datos tributarios tales como Raz6n Social,

Rut, gi ro, direcci6n comercial, ciudad, telefono y correo de proveedores ingresados anteriormente al

Sistema. Por otro lado, "Proveedores Nuevos" es la alternativa que posee el sistema en casa que el

proveedor no haya sido ingresado en donde el usuario ingresara todas los datos tributarios y detalles de

la compra, siendo los datos tributarios almacenados en una base de datos para ser utilizados en futuras

gestiones. En la programaci6n del submenu de "Proveedores" a traves del c6digo que se visualiza en la

figura 2 se pu ede seleccionar una de las dos opciones anteriormente descritas.
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Figura 2 C6digo selecci6n de proveedores frecuentes o proveedores nuevos

Fuente: Elaboraci6n Propia

En la interfaz del formulario macro de Excel al presionar una de las dos opciones, ocurre lo reflejado en la

figura 3
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Figura 3 Formulario "Proveedores Nuevos" y "Provedores Frecuentes"

Fuente Elaboraci6n Propia

A continuaci6n, en la figura 4 se visualiza las secciones que componen la orden de compra disenada y

desarrollada en el programa.
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Figura 4 Estructura de la Orden de Compra• Fuente Elaboraci6n Propia

La estructura disefiada para la orden de compra tiene como objetivo dar continuidad al proceso de compra

dentro de la Cooperativa Mieles del Sur, haciendo referencia la cotizaci6n asociada (proceso inicial) y por otro

lado sefialando a que fondo corresponde rendir el gasto al momento de reci bir la factura (proceso final). Lo

que se busca es que al momento de que el Gerente Comercial reciba la documentaci6n, se entregue la

cotizaci6n, orden de compra y factura respectiva para tener toda la informaci6n necesaria del gasto.

Es importante sefialar que los proyectos adjudicados por la Cooperativa, en el casa del fondo FIA, solicita que

toda documento tributario tenga la siguiente glosa para poder ser rendido "PYT-2019-0649". En este sentido

para evitar observaciones en el proceso de evaluaci6n de las rendiciones rendidas , se detalla en la orden de

compra la glosa que debe ser ingresada adicionalmente al momento de que el proveedor emita la factura. Lo

anterior, evita que se rechacen los gastos por incumplimiento a los requerimientos del convenio.



cual se va a rendir el gasto, por lo anterior, existen 3 carpetas de almacenamiento denominadas: Cooperativa,

FIA, INDAP. En el nombre del archivo creado en el programa computacional tiene el siguiente formato Orden

de compra, Fondo y correlativo. Con lo anteriormente sena lado, el sistema ordena los documentos creados

por criterios contables y por fecha de creaci6n. Esto conIleva a que si se necesita identificar una orden de

compra creada con anterioridad se busque por informaci6n unica de la orden de compra, en este casa el fondo

asociado y c6digo asignado. •

Para mantener la simetria de la informaci6n dentro del area administrativa y financiera al momento de

realizar una compra, el formulario elaborado en macro programaci6n avanzada de Excel realiza lo siguiente;

al finalizar el ingreso de los respectivos datos requeridos para realizar la orden de compra en el formulario

existe un bot6n denominado "Crear" que al presionarlo crea un PDF siendo almacenado en una carpeta

compartida en Dropbox. El c6digo que realiza esta acci6n se visualiza a continuaci6n en la figura 5.

ri,;.'!;.či._PDF= "C:\US€!:s\n + Usuar10 +- "\D:rQpbc.x\Orden de Comp::.a\Ozden de Compra PDF\
NOnibz:e_PDF = "Orden de CCIl'.pra_tr ~ Range{"G3rt, "G3tf) .Value
WorksheeC3 ("Orden de Compra U) . Range ("Al . C~8") •ExpcrtAsFixedf.ozma"'C Trpe: =xlTypePDF, Filenam.e: =

rU"3_PDF & Noubre_PDF, Quali"y:=
xlQt:l:alicy5't.anda::d, IncludeDocProper"i:.iE:.s !=Tr~e, !gnorePri:lCF...reas :=False,
OpenA.t'terPub.l.ish :=T~m'l

Applicaticn.Screenupdacing = Fa13e
Usua!:io = Applica'tion.UserN"ame

~ct:.i_veWorJr..boaic. Sa'lre
Application.ScxeenUpdating = Tzue

Figura 5 C6digo, Elaboraci6n de PDFy Almacenamiento en Dropbox •
Fuente: Elaboraci6n Propia

Es importante senalar que se exporta el nombre asignado al computador con la finalidad de ser ingresado en

la ruta que envfa el PDF a Dropbox, esto genera que el programa computacional se puede ejecutar en

cualquier computador, siendo compatible el sistema operativo con ellenguaje de programaci6n utilizado.

En el almacenamiento de archivos, en el casa de la orden de compra, se guardan dependiendo del fondo al

La finalidad de almacenar los archivos creados en una carpeta compartida, es informar a traves del aviso que

entrega Dropbox al momento de que un usuario de la carpeta compartida realice una acci6n manteniendo

informado atodos los actores importantes de la organizaci6n

e) Seeci6n de Boleta de Honorario

Esta secci6n responde a la necesidad de evitar que existan rechazos de boletas de honora rios mal emitidas en

donde se incurre en procesos adicionales por parte del area administrativa y financiera para subsanar dicha

situaci6n. Por ello esta secci6n genera un documento informativo en formato PDF que se entregara al

profesional que trabaja en la Cooperativa Cultural y emite una boleta de honorario.

La estructura de esta secci6n es similar a la emisi6n de la orden de compra, al presionar el bot6n "Boleta de

Honorario", aparece un submenu en donde el usuario puede seleccionar las siguientes alternativas "Boletas



x

de Honorarios frecuentes" y "Boleta de Honorarios nuevas". A continuaci6n en la figura 6 se visualiza la

estructura del documento informativo para emitir la boleta de honorario.

Emisi6n delnfcrmaci6n Boleta de Honorarie

r./········I COOPERATIVA~ • - 1M1ELES DEL SUR
"'-~ '-", ... :." ,.-
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Hcra
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Comuna
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Razen Social Cooperativa Mieles del 5ur

Rut 65.863.610-3
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Dia r-3" Mes I
f<' ~ :')~•• t"""".":~' ,~ '" ",h,,"" ftt~

;;:;-",.g~~.~el s~':'ricio_;:""',

Nem] Ptindpal I
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Figura 6 Estructura de Informaci6n de Boleta de Honorario

Fuente: Elaboraci6n Propia

Esta estructura permite tener informaci6n relevante en relaci6n a la remuneraci6n a pagar, en este sentido

• igual que la orden de compra del sistema computacional se debe ingresar el fondo asociado del gasto, con la

finalidad de tener c1aridad al final izar el ejercicio y posterior rendici6n de los proyectos adjudicados por la

Cooperativa Mieles del Sur. Ademas se senala los dato5 tributarios de la Cooperativa con la finalidad de que

el profesional ingrese los datos correctos en el Servicios de Impuestos lnternos y en caso que sea financiado

por el proyecto FIA ingrese la glosa solicitada y sefialada al presionar el bot6n de opci6n "FIA".

Utilizando la misma codificaci6n de la orden de compra anteriormente descrita, al presionar el bot6n crear,

se genera un documento informativo en formato PDF. A continuaci6n se visualiza la conexi6n de las

herramientas de tecnologfa de informaci6n en la secci6n boleta de honorario.
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A traves de las dos secciones que contiene el programa computacional "Orden de Compra" y "Boleta de

Honorario", se busca tener un orden de la documentaci6n tributaria, conocimiento sobre el gasto al finalizar

el ejercicio y mantener simetria de la informaci6n dentro del area administrativa y financiera en los procesos

relacionados con los proveedores y profesionales de la Cooperativa, a traves de la vinculaci6n y conexi6n de

las tecnologias de informaci6n tales como Excel, PDF y Dropbox. En detalle, este sistema elimina los tiempos

empleados en subsanar facturas o boletas de honora rios mal emitidas, agilizando los proces os asociados a la

rendici6n de los proyectos (proceso final) y ademas mantiene informado atodos los involucrados, evitando

malos entendidos.

•

Representante legal

Figura 7 Operatividad de programa computacional, Secci6n Boleta de Honorarios

Fuente: Elaboraci6n Propia

d) Secci6n libro de Banco

Esta secci6n corresponde a uso exclusivo del Gerente de Finanzas de la Cooperativa Cultural Semanas

Musicales y a profesionales previamente autorizados por dicho Gerente para ingresar y obtener informaci6n

de los ingresos y egresos de las cuentas corrientes de la Cooperativa Mieles del Sur. En este contexto, esta

secci6n tiene como objetivo elaborar ellibro de banca a traves de la informaci6n facilitada en la cartola de la

cuenta corriente y vincularla al respectivo documento tributario. Por lo anterior, anteriormente sefialado



para poder ingresar a esta secci6n, se debe ingresar una clave como se visualiza a continuaci6n en la figura

3.20

Acceso x

••

,
COOP€.RATIVA

, M1ELES OEL SUR
..

Ingrese Clave:

Menii Prindpal 1

Figura 8 Acceso a libro de banco de la Cooperativa Mieles del Sur

Fuente: Elaboraci6n Propia

Al ingresar la clave correcta el programa computacional dirige al usuario a la planilla Excel en donde se detalla

los ingresos y egresos de la Cooperativa teniendo los siguientes campos: Mes, c6digo, cargo, [tem, sub[tem,

entidad, Rut, W documento tributario, fecha de emisi6n, egresos, ingresos, descripci6n, fecha de

transferencia y saldo diario.

A continuaci6n en la figura 9 se visualiza la planilla en donde se ingresan los ingresos y egresos de la Cuenta

corriente asociada a la actividad comercial
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Figura 9 Estructura de Libro de Banco

Fuente: Elaboraci6n Propia



Dentro de esta estructura, se puede observar que ex iste un c6digo asociado a cada ingreso y egresos que se

ingresa en la plani Ila, en este sentido, ese c6digo tiene como finalidad tener un orden de los documentos

tributarios en los respectivos archivadores. Esdecir, en el caso que se desee buscar una factura, se filtra en la

planilla Excel anexada al programa computacional y se identifica el c6digo asociado, siendo este c6digo la

referencia para buscar el documento fisico guardado en los archivadores.

Private SUD UserForm_ACTIVATE()
Appl.icati.on.ScreenUpdating = Fai3E:
Appl.icat:i.on. Vis.ib1.e = Fa.l..sel
Appl..i.ca>:i.o:n~Sc:reenUpdat.i.ng = T!:ue

Para tener un orden 16gico y sea coherente con las dos cuentas corrientes que posee la Cooperativa Cultural,

se realizaron dos planillas que contienen la misma estructura anteriormente descritas. En caso que se requiera

de informaci6n global sobre cuanto se ha gastado en un ftem en especffico se puede utilizar las tablas

dinamicas, ingresando como base de datos los dos libros de bancos elaborados. Esta estructura, permite tener

claridad sobre los movimientos realizados en las cuentas corrientes de la Cooperativa Mieles del Sur. Al

momento de finalizar el ano, 31 de Diciembre, el Gerente de Finanzas entrega ellibro de banco hasta la fecha

y los archivos respectivos el dfa 10 de Enero al contador, esto elimina los tiempos asociados en la busqueda

de la documentaci6n tributaria, el orden de la documentaci6n y estudiar a que fondo debe ser rendido cada

factura que fue pagada por la Cooperativa Mieles del Sur.

Todo las acciones que realiza el programa computacional fueron codificadas con programaci6n Visual Basic

en Excel utilizando macros y formula rios respectivos, en este sentido para evitar que el usuario visualice todas

las acciones de los c6digos asignados y no tenga acceso a modificar parte del c6digo se transform6 el Excel

creado en un programa ejecutable con el siguiente c6digo:

Figura 10 C6digo que oculta las acciones realizadas en la plani Ila Excel del programa

Fuente: Elaboraci6n Propia

e) Marco Comparativo en area administrativa, plataforma gratuita del 511

La variable critica detectada es el retraso del pago de facturas siendo 20 dias promedio desde la fecha que se

emiti6 la factura hasta la fecha que se emite el cheque, esto se produce por desconocimiento de la emisi6n

de la factura. Por lo anterior para disminuir el tiempo en el pago de las facturas y evitar que existan reciamos

por parte de los proveedores en el pago de sus servicios se realiz6 un marco comparativo entre la situaci6n

actual de la oficina administrativa en donde no tienen una herramienta para recepcionar formalmente las



Tabla 1 Cuadro Comparativo entre No utilizar Plataforma Sli v/s utilizar Plataforma Sli

facturas v/s instalar una firma electr6nica de la representante legal con la finalidad de acceder al sistema de

facturaci6n gratuito que ofrece Servicios de Impuestos lnternos. A continuaci6n se visualiza en la Tabla 1 se

visualiza el cuadro comparativo.

Sin plataforma 511 en Oficina Con plataforlna Sil en
Aspectos Caracteristicas Administrativa (solo uso Oficina Administrativa

contable) 'II

Ingreso a la plataforma

Mecanismo
Solicitud al proveedor por correo electr6nica, para descargar la
electr6nico, la factura respectiva factura respectiva.

Al momento de que el

Operatividad
Recepcionar de forma presencial la proveedor emita la factura

Proceso factura o enviada por correo
electr6nico por parte del proveedor.

automaticamente se puede
descargar en la plataforma
Sistema gratuito de

Herramienta Correo electr6nico facturaci6n
,

Proveedores que respondan el Todos los proveedores que

Alcance Proveedores correo electr6nico enviado por la realicen facturas electr6nicas

gerente de finanzas asociadas a la Cooperativa

Tiempo de
Depende del proveedor, 1 dia Al momento emita laque

recepci6n de
promedio factura, automatico

Tiempos factura

Tiempo de pa go 20 dias promedio 3 dias promedio

••

Costos operativos
$ 27.000 aprox, (valor de la

Costos Gratuito firma electr6nica de la
del sistema representante Legal)

•
Si se analiza el marco comparativo, se puede observar que la plataforma del Servicios de Impuestos lnternos,

es una herramienta que sirve para tener control sobre los documentos tributarios emitidos por el proveedor,

en donde se puede tener informaci6n real en el momento oportuno. Esto quiere decir que una de las

caracterfsticas claves es que al momento de que el proveedor emita su factura electr6nica es ingresada a la

plataforma, lo que inmediatamente se obtiene el detalle de la factura que entregara el proveedor, dando

tiempo para poder aceptar y rechazar la factura en casa que no cumpla con los requerimientos solicitados en

la orden de compra, siendo este tiempo 8 dias habiles.

Por otro lado, al utilizar la plataforma gratuita de Facturaci6n de Sli, se tiene un orden de la documentaci6n

tributaria en el sentido que el profesional autorizado en la Cooperativa puede descargar constantemente las

facturas, esto genera una reducci6n del tiempo para gestionar en el pago ya que sera impresa e archivada en

la carpeta que recibe el Representante legal cada tres dias para pagar los documentos tributarios respectivos,

en este sentido al utilizar la plataforma se reduce el tiempo de pago en un 85% promedio por proveedor, esto



Dos firmas manuales

Se ingresan los datos en la
plataforma Officebanking
ara cursar el a o

con Ileva a que los proveedores no generen recIamos por pagos atrasados en casa que el compromiso era

cancelar al momento de entregar el servicio o incluso antes de que se entregue.

Estaplataforma, ademas permite tener informaci6n hist6rica de la Cooperativa Mieles del Sur, va que tiene

lasfacturas electr6nicas emitidas Vrecibidas durante periodos anteriores. Loanterior permite que a traves de

informaci6n se pueda tomar decisiones para futuros eventos. Ademas sirve como herramienta de apovo para

la elaboraci6n de presupuestos de provectos que se postulen en entidades publicas.

f) Marco Comparativo en area financiera, Plataforma Officebanking Banco Santander.

Uno de los problemas detectados en el area financiera es la utilizaci6n del media de pago cheques

ya que al momento de real izar la consolidaci6n bancaria la Gerente Comercial de la Cooperativa

depende del proveedor que yaya a cobrar el cheque. Por lo anterior se realiz6 un cuadro comparativo

entre utilizar el media de pago cheques v/s la plataforma Officebanking del Banco Santander.

Tabla 2 Cuadro comparativo entre media de pago cheques v/s Transferencias

Se emite un cheque al momento
de recibir la factura el Tesorero

Cheques Dispositivo con internet
Dos firmas electr6nicas

Pago a proveedores cercanos
con cheques, en cas o de fuera
de la regi6n la Directora
ejecutiva realiza transferencia y
se le realiza reembolso

Pago de proveedores en
moneda nacional, Todo Chile

Tiempo en 7 dias
real izar el e reso

Automatico o diferido en 24
horas.

. Costos

. operativos del
sistema

$107porcadacheque $404 comisi6n por
transferencia

Fuente: Elaboraci6n Propia con informaci6n proporcionada en banca Ifnea Santander, Officebanking

Analizando el cuadro comparativo se puede observar que al utilizar la transferencia electr6nica se reduce el

tiempo para ejecutar el egreso, eliminando el tiempo empleado por la Gerente Comercial en el seguimiento

de los cheques. Por lo anterior al utilizar la plataforma Officebanking, se obtiene informaci6n real de los

ingresos V egresos realizados de las dos cuentas corrientes lo que permite una mejor planificaci6n

presupuestaria dentro de la Cooperativa Mieles del Sur, evitando que se generen quiebres en el flujo de caja

Vse cumplan con todas las obligaciones en el tiempo acordado.

En este sentido, ademas la Cooperativa tiene la facultad de pagar todas sus obligaciones eliminando a

personas involucrados, en este sentido va no existe la necesidad de que el contador realice una actividad

adicional de pagar las imposiciones a traves de su cuenta corriente.
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Con lo anterior, la elaboraci6n dellibro de banco se puede realizar a traves de las cartolas descargables en la

plataforma.
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Figura 11 Plataforma Officebanking
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1. CONTEXTO LEGAL.

En el Diario Oficial de la Republica de Chile, con fecha 06 de enero del ano 2016 se publica
Ley 20.881 que incorpora algunas modificaciones al Decreto con Fuerza Ley NQ5 del 2003,
del Ministerio de Economia, Fomento y Reconstruccion, que fija texto refundido,
coordinado y sistematizado de la Ley General de Cooperativas. Por lo tanto, es
indispensable plantear estas modificaciones y analizar la contingencia actual, sobre las
situaciones de las cooperativas en la region.

ANTECEDENTES LEGALES:
DISPOSICIONES TRANSITORIAS. Ley 20.881
Articulo segundo.- Las cooperativas de importancia economica deberan adecuar sus
estatutos a lo establecido en esta ley dentro de un plazo de tres anos, contado desde su
entrada en vigencia; el resto de las cooperativas debera hacerlo junto con la primera
reforma de estatutos gue acuerden.

Lafinalidad de mencionar la disposicion legal se fundamenta en la necesidad de aclarar los
plazos contemplados, estipulados e incorporados en las nuevas modificaciones, se
comenta en general la situacion actual de los estatutos de las cooperativas,
principalmente, para identificar posibles errores en la constitucion .

•
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2. ANALISIS DE BRECHAS

• Problemas identificados en los Estatutos.

Los socios reconocen que no han cumplido con la responsabilidad de analizar en
profundidad los estatutos, por lo tanto, el desconocimiento del instrumento (estatuto)
mas importantes de la organizacian hace que los cooperados no puedan identificar
posibles errores dentro del mismo.
Por otra parte, reconocen que el estatutos representa un formato generico utilizado solo
una gufa o base singular, que no serviran si no hay un analisis previo a la constitucian,
donde resaltan como puntos importantes adiscutir: los deberes, derecho V obligaciones
de los socios; la distribuci6n de las ganancias, el capital V los nuevos aportes, etc.

• Elementos mas importantes de los Estatutos.

Mejorar la convivencia, fortalecer la transparencia entre la cooperativa V los cooperados,
identificar la estructura de gobernanza, conocer la administraci6n de la cooperativa V
funcionamiento, son los elementos mas importantes mencionados. De toda lo anterior,
parte va esta contenida genericamente, por ejemplo: la capacidad de reso Iver conflictos,
acreditar los deberes, respeto por los derechos V la exigencia de las obligaciones; forma V
calculo para la distribucian de los excedentes. En la practica, ven referencia deben existir
procedimientos de calculo a traves de metodos guiados por las normas que la leves
impartes con el apovo de asesores expertos en las materias. Todo lo anterior, siempre que
se considere en forma V plazo, es decir, en actas legalmente constituidas.

• Estructura de Gobernanza dentro de las Cooperativas.

Los cooperados identifican la estructura de gobernanza: Junta General de socios, Consejo
de Administracian V Junta de Vigilancia, ademas reconocen que la junta general de socios
en la autoridad suprema.
En general los cooperados confunde las funciones de cada 6rgano de gobernanza, por
ejemplo: creen el gerente administrador puede ser una persona que no sea socio.

Es importante senalar que los cooperados no comprenden claramente las funciones de la
junta de vigilancia V/o inspector de cuentas.

Las responsabilidades V gestiones de la cooperativa principalmente recaen en el
presidente, parte del consejo de administraci6n no conoce sus funciones.



• Se debe fortalecer a traves de capacitaciones los conocimientos de los cooperados

en relaci6n a la estructura de gobernanza V funciones de cada 6rgano (consejo de
administraci6n V/o gerente administrador, junta de vigilancia V/o inspector de
cuentas, y los tipos de junta general de socios), las normas contables y
tratamientos tributarios caracterfsticos de las cooperativas (distinci6n de socios y

no socios y distribuci6n de las excedentes).

CONCLUSIONES.

• Lafalta de conocimiento del estatuto por parte del cooperado genera desconfianza
e incertidumbre, ya que desconoce el funcionamiento, los deberes, derechos y

obligaciones, y la distribuci6n de las ganancias.

• Se debe incorporar un trabajo previo para analizar los estatutos para que guarden
relaci6n V exista coherencia con el objetivo al corto V media no plazo. Se sugiere
realizar reforma a los estatutos ya que la modificaci6n del Ley General de
Cooperativas ya que no esta considerada en esta organizaci6n.
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3. SITUACION LEGAL DE LA COOPERATIVA

La cooperativa fue constituida el 22 de junio del 2007, cuenta con 13 socios. De ellos 4 son
personas naturales y nuevos personas jurfdicas (asociaciones y agrupaciones funcionales
relacionadas al rubro apfcola).

Con fecha 22 de julio se reduce a escritura publica Junta extraordinaria de socios de la
cooperativa, don de se reforman algunos artfculos del estatuto.

PRIMERA REFORMA Al ESTATUTO:

ARTICUlO 1°: Nombre de fantasfa "MIELES DEL SUR", por "COOPERATIVA MIElES DEL
SUR".

ARTICUlO 5°: Se reemplaza el texto por el siguiente:
Podran pertenecer a la cooperativa las personas naturales que sean socias vigentes de
Asociaci6n Gremial de Organizaciones Apfcolas de la Decima Regi6n o de aquellas
organizaciones que la reemplacen o sucedan, que exploten a su nombre un mfnimo de 50
colmenas, que tengan residencia y que sus apiarios se encuentran ubicados
permanentemente en las XIV de los Rfos y X de los lagos, y cuyo ingreso sea patrocinado
por escrito por algun socio vigente de la Cooperativa, Los actuales socios personas
jurfdicas mantendran su calidad de tales.

RTICULO 6°: se intercala despues de la palabra "juicio" la frase "no cumple con los
requisitos exigidos en el numeral anterior o ..."

ARTICULO go: en la letra b) se elimina la frase flO jurfdicas".

ARTICUlO 19° El Capital social es de $ 2.418.000 pesos, dividido en 1.300 Cuotas de un
valor inicial de $ 1.860 pesos cada una. Cada socio constituyente suscribe 100 cuotas de
participaci6n, que pagara en dinero efectivo en tres parcialidades de 62.000 cada una. La
primera al suscribir el acta constitutiva, la segunda dentro de los 12 meses siguientes a la
constituci6n y la tercera dentro de los 24 meses siguientes a la constituci6n.
Los socios de posterior ingreso deberan suscribir y pagar el numero mfnimo Cuotas de
Participaci6n cuyo valor fijara anualmente la Junta General Obligatoria indicada en el
artfculo 29° del presente estatuto.

ARTICUlO 39°: se modifica sustituyendo la expresi6n "la que ademas elegira a 4suplentes
de los anteriores, el otro miembro titular y suplente seran designados por la Asociaci6n
Gremial de Organizadores Apfcolas de la Decima Regi6n "RED APIX", que ocupara el cargo
de Consejero" por la siguiente "la que ademas podra elegir a un suplente para cada uno
de los anteriores" .
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Se modifica el articulo 39 del estatuto, insertando despues del punto (.) final de la
siguiente frase "Esta citacion se hara mediante comunicacion electronica dirigida a la
direccion registrada ante el Consejo por cada uno de los consejeros, con una
anticipacion minina de 2 dias habiles a fecha de la sesion".

Se modifica el articulo 39, insertando a continuaci6n del (.) que sigue a la expresi6n
"pudiendo ser reelegidos" la siguiente "Los consejeros deberan ser socios vigentes de la
cooperativa con una antiguedad superior a 2 anos de ella".

•
ARTIUCLO47°: Se reemplaza la expresi6n "La Junta de Vigilancia se compondra de tres
miembros titulares de los cuales uno puede no ser socio de la cooperativa, todos duraran
un ano en sus funciones y podran ser reelegidos indefinidamente. Ademas, la junta
general de socios podra designar a 3 suplentes, que duraran en sus funciones el mismo
plazo que los anteriores por la siguiente: "La Junta de Vigilancia se compondra de tres
miembros titulares que deberan ser socios vigentes con mas de 2 anos de antiguedad de
la cooperativa, todos duraran un ano en sus funciones y podran ser reelegidos
indefinidamente. Ademas, la junta general de socios podra designar a 3 suplente, que
duraran en sus funciones el mismo plazo que los anteriores" .

Esimportante analizar la reforma anterior ya que se debe considerar para los efectos de
sugerir una nueva reforma a los estatutos.
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4. NUEVA PROPUESTA DE REFORMA DE ESTATUTO.

Se manifiesta V aclara a la junta General de Socios que los motivos de esta modificaci6n

del estatuto se fundamentan en la necesidad de adecuarlos de acuerdo con las

modificaciones de la Lev General de Cooperativas V su Reglamento, publicada el 06 de

Enero de 2016 V las demas necesidades de mejorar la administraci6n interna de la
organizaci6n V corregir errores propios en la constituci6n.

Se propone intervenir, modificar V actualizar los siguientes artfculos:

ARTICUL05°:
Se sugiere modificar este artfculo para que todas los apicultores de las distintas
asociaciones gremiales existentes en a regi6n de Los Rio V la regi6n de Los Lagos puedan
ser parte de la cooperativa sin tener que estas asociados a una asociaci6n gremial o
similar.

ARTICULO 9°:
Se agrega una letra d) "Por sucesi6n por causa de Muerte, en casa de autorizarlo el
estatuto, en cuyo casa la sucesi6n hereditaria debera nombrar un/a procurador/a que los
represente" .
Ademas al final del (.) de la letra d) el siguiente parrafo:
"La comunidad hereditaria de la socia osocio causante deberan acreditar su calidad
mediante la presentaci6n de la Resoluci6n Exenta del Servicio de Registro Civil e
Identificaci6n, en casa de las herencias intestadas o del Decreto de Posesi6n Efectiva en el
evento de herencias testa das, ademas de acompanar la designaci6n del o la procurador/a
comun, la que debera constar en un instrumente publico o privado suscrito ante Notario."

ARTICUlO 13°:
Agregar el numeral 6 en la letra d) con el siguiente parrafo: "Contar con tres inasistencias
consecutivas a junta general obligatoria o especialmente citada."

ARTICUlO 14:
Se modifica el texto la letra b) por el siguiente texto:
"Encontrarse en un procedimiento concursai de reorganizaci6n ante la Superintendencia
de Insolvencia V Reemprendimiento".

ARTICUlO 19°: CAPITAl.
Se debe agregar el minino de cuotas de participaci6n que debe suscribir V pagar unos
socios, va que por lev debe fijarse en el Estatuto no a traves de una decisi6n de junta
general de socios como lo establece este artfculo.
Por lo tanto, se debe reemplazar el segundo inciso por:
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tiLos socios de posterior ingreso deberan suscribir y pagar el numero minimo de 100
Cuotas de Participaci6n, cuyo valor sera el resultado de la materializaci6n de los acuerdos
de la Junta General Obligatoria de Socios que se pronunci6 sobre el balance al 31 de

diciembre del ano inmediatamente anterior".

ARTICULO 21°:
Se reemplaza el texto del artkulo por el siguiente:
lIPara los efectos tributarios, la Cooperativa corregira monetariamente sus activos y
pasivos de conformidad con lo establecido en el articulo 17 del Decreto Ley W 824, de

1974."

ARTICULO 25°:
Se reemplaza el texto del artkulo por el siguiente:
IILa direcci6n, administraci6n, operaci6n y vigilancia de la cooperativa estara a cargo de:

a) La Junta General de Socios;
b) El Consejo de Administraci6n;
c) El Gerente;
d) La Junta de Vigilancia.

Cualquier persona que desempene en la Cooperativa un cargo remunerado, por concepto
de contrato laboral, podra desempenar al mismo tiempo el cargo de dirigente en todas
sus formas. Seran incompatibles, los cargos en el Consejo de Administraci6n con los de la

Junta de Vigilancia".

ARTICULO 26°:
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:
lIPara desempenar cualquier cargo como integrante de cualesquiera de los 6rganos de la
Cooperativa a que se refieren las letras b) y d) del articulo 25°, se debera reunir los

siguientes requisitos:
a) Ser socio o socia o representante del socio persona juridica o comunidad hereditaria;

b) Ser persona natural;
c) Tener a lo menos dieciocho anos de edad;
d) Los trabajadores y los socios que a su vez tengan el caracter de trabajadores, podran

ser miembros del consejo de administraci6n V/o gerente administrador; de la junta de
vigilancia V/o inspector de cuentas, y sus respectivas suplencias, segun corresponda

en cada caso.
e) Cumplir los demas requisitos que contemplen la Ley General de Cooperativas Y su

Reglamento.

Quienes integren el Consejo de Administraci6n seran elegidos popularmente por la Junta

General".
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ARTICULO 29°:
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:
"A lo menos una Junta General de Socios se realizara obligatoriamente dentro del primer
semestre de cada ano V en ella deberan tratarse las materias establecidas en el artfculo
23, letras a), b}, c) V d) de la Lev General de Cooperativas.
La Junta General celebrada en esta fecha, sin perjuicio de lo establecido en la Lev General
de Cooperativas, debera a lo menos reso Iver sobre los siguientes aspectos:
a) Examinar la situacion de la cooperativa y los informes de la Junta de Vigilancia y de los

Auditores Externos, si los hubiere, V pronunciarse sobre la Memoria Anual, el Balance
V los demas estados y demostraciones financieras presentados por el Gerente.

b) Distribuir los remanentes V excedentes del ejercicio precedente, de conformidad con
la Ley, el Reglamento, el Estatuto Social y la normativa dictada por el Departamento de
Cooperativas.

c) La eleccion y revocacion de los miembros del Consejo de Administracion, de la Junta
de Vigilancia y de la Comision Liquidadora,

La eleccion o renovacion del gerente administrador y del inspector de cuentas, en el casa
de cooperativas con 20 socios o menos."

•
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ARTICULO 28°:
Se agrega al final del (.) el siguiente p,hrafo:
"DE LOS DISTINTOS TIPOS DE JUNTAS GENERALES DE SOClOS:
a) Junta General de Socios Obligatoria.
b) Junta General de Socios especialmente citada.
c) Junta General de Socios informativa."

ARTICULO 30°:
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:
"DE LAS JUNTAS GENERALES DE SOClOS ESPECIALMENTE CITADA: Las que podran
celebrarse en cualquier fecha, y podran tratar las materias contempladas en el artfculo 23
de la Lev General de Cooperativas, a saber:
d) La disolucion de la Cooperativa;
e) La transformacion, fusion o division de la Cooperativa;
f) La reforma de sus estatutos.
g) La enajenacion de un 50% o mas de su activo, sea que incluva o no su pasivo; como

asimismo la formulaci6n o modificaci6n de cualquier plan de negocios que contemple
la enajenacion de activos por un monto que supere el porcentaje antedicho. Para
estos efectos se presume que constituven una misma operaci6n de enajenaci6n,
aquellas que se perfeccionen por media de uno o mas actos relativos a cualquier bien
social, durante cualquier perfodo de 12 meses consecutivos;

h) El otorgamiento de garantfas reales o personales para caucionar obligaciones de
terceros, excepto si estos fueren entidades filiales, en cuyo casa la aprobaci6n del
Consejo de Administraci6n sera suficiente. Son entidades filiales aquellas
organizaciones en que una cooperativa controla directamente, o a traves de otra
persona natural o jurfdica, mas del 50% de su Capital;
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i} La aprobaci6n de aportes de bienes no consistentes en dinero y estimaci6n de su

valor;
j} El cambio de domicilio social a una regi6n distinta;
k) La modificaci6n del objeto social;
1) La modificaci6n de la forma de integraci6n de los 6rganos de la Cooperativa y de sus

atribuciones;
m} El aumento del Capital Social, en casa de que sea obligatorio que los socios concurran

a su suscripci6n y pago de las Cuotas de Participaci6n respectivas;
n) La adquisici6n por parte de las cooperativas de la calidad de socias de sociedades
colectivas y de socio gestor de sociedades en comandita y la celebraci6n de cualquier
contrato que genere la responsabilidad por obligaciones de terceros, salvo que ellos sean
una entidad filial de la Cooperativa.

Los acuerdos de las Juntas Generales de Socios se tomaran por mayorfa absoluta de votos
de los socios presentes o representados, salvo en los casos en que la Ley General de
Cooperativas, su Reglamento o el presente Estatuto Social exijan una mayorfa especial.
Requeriran la conformidad de los dos tercios de los socios presentes o representados en la
Junta General respectiva los acuerdos relativos a las materi as de las letras d), el, fl, hl, i},
j), k}, Il, m), n} y n) contempladas en el artfculo 39° del presente Estatuto Social, los que
deberan ser trata dos s610en Juntas Generales especialmente citadas con tal objeto.

Sin perjuicio de las materias enumeradas en el artfculo precedente y que son de
conocimiento exclusivo de las Juntas Generales, en cualquiera de ellas se podra conocer
de la aprobaci6n de los reglamentos de los Comites, y la destituci6n de los Consejeros y
demas miembros de los 6rganos Directivos."

ARTICILO 31°:
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:
liDE LA JUNTA GENERAL INFORMATIVA: La que podra ser convocada en cualquier fecha
del ano y no debera cumplir con las formalidades de convocatoria senaladas en el artfculo
23 inciso final de la Ley General de Cooperativas, en estas no se podran tomar acuerdos
vinculantes y solo tendran por objeto informar a los socios.

ARTICULO 33°: DE LA CITACION
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:
"La citaci6n a las Juntas Generales de Socios se hara por medio de un aviso de citaci6n,
que se publicara con una anticipaci6n de no mas de 15 dfas ni menos de 5 dfas de la fecha
en que se realizara la Junta, en un medio de comunicaci6n social. Debera enviarse,
ademas, una citaci6n por correo regular a cada socio o correo electr6nico, al domicilio o
direcci6n de correo electr6nico que este haya registra do en la Cooperativa, con una
anticipaci6n mfnima de quince dfas a la fecha de celebraci6n de la Junta respectiva. Tanto
el aviso como las citaciones por correo deberan contener una referencia a las materias a
ser tratadas en ella y las demas menciones que senale el Reglamento".
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ARTICULO 36°: DE LAS ELECCIONES.
Se reemplaza el texto del articulo por el siguiente:
"La cooperativa fomenta V permite la participaci6n igualitaria de hombres V mujeres,
segun sea la representaci6n de ambos sexos en sus bases societariaso
El meca nismo a utilizar sera el siguiente:
Criterios a seguir V mecanismos propuestos

a) En las elecciones de los 6rganos colegiados de las cooperativas deberan elegir
representantes de ambos generos cuyo porcentaje al interior del 6rgano, se
determinara en directa relaci6n con el numero de socias V socios de la
organizaci6n, tanto para los cargos titulares como suplenteso

b) Exceptuandose del numeral anterior:
1. Las cooperativas compuestas exclusivamente por mujeres o exclusivamente

por hombreso
20 Las cooperativas que cuenten con menos de 20 socios V opten por la

administraci6n simplificada,
c) Para dar cumplimiento con las normas de proporcionalidad en las elecciones de

6rganos colegiados, se podra:
lo La Comisi6n electoral, o el 6rgano encargado de las elecciones o aquel que

designe para tales efectos la junta general o el estatuto debera verificar
que la inscripci6n de candidatos V candidatas refleje el proporcionalmente
el porcentaje de hombres V mujeres que componen las bases societariaso"

ARTICULO 38°:
Se agrega al final del (o)el siguiente texto:
"Si la cooperativa cuenta con 20 integrantes o menos, por decisi6n de la junta general,
podra optar por un sistema de administraci6n simplificado, reemplazando la elecci6n de
un consejo de administraci6n por la designaci6n de una persona que se desempefiara
como gerente/a administrador/a, al cual le corresponde las atribuciones que la Lev V su
Reglamento confieren al consejo de administraci6n"

ARTICULO 39: DESIGNACION, COMPOSICION Y DURACION CONSEJO DE
ADMINISTRACION.
Se reemplaza el texto del articulo por el siguiente:
"El Consejo de Administraci6n se compondra de tres miembros titulares, V un suplente
quienes seran elegidos/as por la Junta General Obligatoriao Quienes suplan seran lIamados
en el orden de precedencia determinado por las mavorias obtenidas en su respectiva
elecci6n V duraran en sus funciones, si el reemplazo es definitivo, el tiempo que faltare al
Consejero que reemplaceo

Los miembros del Consejo de Administracion seran elegidos por dos anos en forma
integra en votaci6n directa por los integrantes de la Cooperativa, pudiendo ser
reelegidos/aso
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Cada dos anos el Consejo de Administraci6n designara de entre sus miembros un
Presidente, un Secretario y un Tesorero. Los cargos directivos corresponderan al menos, a
una presidencia, a un secretario/rfa y a un tesorero/ra.

De la renuncia de quienes sean parte del consejo conocera el propio Consejo de

Administraci6n.

El o La gerente administrador/a, sera electo en una junta general obligatoria y durara en
su cargo dos anos pudiendo ser reelecto/a. De su renuncia conocera la Junta General de

Socios.

Los consejeros deberan representar la diversidad e integridad territorial en las que la
cooperativa esta involucrada para dar garantfas de participaci6n atodos los socios y socias
sin excepci6n. De la renuncia de los Consejeros conocera el propio Consejo de

Administraci6n.

Las sesiones del Consejo se podran constituir con la asistencia de la mayorfa absoluta de
los consejeros en ejercicio. Para estos efectos, el suplente que participe en una sesi6n del
Consejo en reemplazo de un titular, sera considerado como consejero.

El Consejo de Administraci6n adoptara sus acuerdos por la mayorfa de los consejeros

presentes.

En casa de empate el presidente tendra voto dirimente. El presidente, el secretario y
los consejeros en ejercicio que hayan participado en la sesi6n respectiva, no podran
negarse a firmar el acta que se levante de la misma, sin perjuicio de su derecho de dejar
constancia de su voto disidente, si corresponde.

El acta debera quedar firmada y salvada, si correspondiere, antes de la sesi6n ordinaria
siguiente que se celebre o en la sesi6n mas pr6xima que se !leve a efecto."

ARTICULO 4r:
Se reemplaza la palabra "Anualmente" por la palabra "Cada dos anos".

ARTICULO 46°:
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:
"El Gerente, Gerente Administrador/a, y los trabajadores de la Cooperativa podran
dedicarse a un trabajo o actividad similar o que tenga relaci6n con el giro de la
Cooperativa, siempre y cuando la junta general de socios lo apruebe expresamente en
junta general obligatoria o en junta general especialmente citada".

ARTICULO 47°: DE LA JUNTA DE VIGILANCIA O INSPECTOR/A DE CUENTAS.
Seagrega al final (.) el siguiente texto:
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flSi la cooperativa cuenta con 20 integrantes o menos y, por decisi6n de la Junta General,
opta por un sistema de administraci6n simplificado, podra reemplazar la elecci6n de una
Junta de Vigilancia por la designaci6n de una persona que se desempenara como
Inspector de Cuentas titular y un suplente, que tendran las atribuciones que la Lev y su
Reglamento confieren a la junta de vigilancia".

ARTICULO 48°: DE LA COMPOSICION Y DURACION.
Se reemplaza el texto del artfculo por el siguiente:

fila Junta de Vigilancia se compondra de tres miembros titulares y un suplente, los que
duraran dos anos en sus funciones y podran ser reelegidos/as.

Elo la Inspector/a de Cuentas y su suplente duraran dos anos en funciones.

El reemplazo de los titulares por sus suplentes, se hara en los casas y de acuerdo con el
procedimiento sena lado para los miembros del Consejo de Administraci6n, que indica el
artfculo 49° del presente Estatuto Social.

Las atribuciones y deberes de esta Junta de Vigilancia, seran las siguientes:
a) Examinar la Contabilidad, Inventario, Balance y otros Estados Financieros;
b) Comprobar la existencia de los tftulos y valores que se encuentran depositados en las

arcas sociales;

c) Controlar la inversi6n de los fondos de educaci6n Cooperativa;
d) Investigar cualquier irregularidad de orden financiero, econ6mico o administrativo que

se le denuncie o que conozca, debiendo el Consejo, el Administrador o Gerente y los
demas empleados de la Cooperativa, facilitar todas los antecedentes que la Junta de
Vigilancia estime necesario conocer. En tod o casa la actividad de la Junta de Vigilancia
debera realizarse sin perturbar la actividad normal de los 6rganos de la Cooperativa;

e) Controlar el cumplimiento de los Programas de Actividades y Presupuesto de gastos
aprobados por el Consejo de Administraci6n. Sobre esta materia debera informar a la
Junta General.

f) Conocer y estudiar los informes de auditor(a externa, si los hubiere.

la Junta de Vigilancia debera informar por escrito a cada Junta General, sobre el
desempeno de sus funciones, debiendo dar a conocer este informe al Consejo de
Administraci6n de la Cooperativa antes que este apruebe el Balance. En casa de que la
Junta de Vigilancia, no presentare su informe oportunamente, se entendera que aprueba
el Balance.

No podra la Junta de Vigilancia intervenir en los actos del Consejo de Administraci6n y
del Gerente, ni en las funciones propias de aquellos".

ARTICUlO 54°: RESERVAS:
Se reemplaza el texto del art(culo por el siguiente:
IILas Reservas son incrementos efectivos de Patrimonio y tienen su origen en disposiciones
lega les, el presente Estatuto Social, yen acuerdos de la Junta General Obligatoria.
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Los Fondos de Reserva tienen por objeto proporcionar una mavor estabilidad economica a
la Cooperativa, conservar su Capital Social V dar una mavor garantfa a los acreedores V a
quienes son parte de la cooperativa.

Existiran los siguientes tipos de reserva:
1) Reserva obligatoria: Corresponde a un incremento efectivo de patrimonio que tiene
origen en la Lev, cuVa constitucion y aumento es obligatoria.
1.a) Reserva Legal sobre el remanente anual, establecida en el inciso tercero de la Lev
General de Cooperativas, cuyo monte corresponde a un 18% del remanente anual.
1.b) Reserva Fondo de Provision del 2% de sus remanentes, destinada solo a la devolucion
de cuotas de participacion, en casos excepcionales, dispuesta en el inciso quinto del
artfculo 19 de la Ley General de Cooperativas, denominado "Fondo 2% Reserva

Devoluciones"
Las Reservas obligatorias son irrepartibles durante la vigencia de la cooperativa V se
destinaran principalmente a cubrir las perdidas que se produzcan en un ejercicio
economico otorgando mayor estabilidad a la cooperativa.
2) Reservas Voluntarias: Son aquellas constituidas o incrementadas anualmente por
acuerdos de la junta general, distintas de las reservas obligatorias, que se hayan
pronunciado acerca de la distribucion del remanente generado en los ejercicios
anteriores, V aquellas establecidas por los estatutos de las cooperativas. El destino de
estas reservas sera el que acuerde la junta general o el estatuto social".

ARTICULO58°:
Se debe reemplazar la palabra "quiebra" por el siguiente texto "del procedimiento
concursai de reorganizacion ante la Superintendencia de Insolvencia y
Reemprendimiento que pueda declararse de acuerdo con las norrnas generales".
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5. SITUACION TRIBUTARlA
Una de las principales caracteristicas tributarias que diferencian a las cooperativas del
resto de los contribuyentes, es que no se encuentran sometidas a las disposiciones de la
Ley sobre Impuesto ala Renta, sina que para dichos fines se rigen por el articulo 17, del DL
824, de 1974. (LEY DE IMPUESTO ALA RENTA).

En primer termino, hay que senalar que, de conformidad al articulo 53 de la Ley General
de Cooperativas, estas entidades no obtienen utilidades para todas los efectos lega les,
salvo para lo dispuesto en los articulos 46 al 52 del Codigo del Trabajo, referidos al pago
de gratificaciones. Es asi como estos contribuyentes deben practicar un balance al 31 de
diciembre de cada ano, a cuyo resultado se denomina remanente.

Como todo contribuyente, las cooperativas pu eden obtener rentas afectas al Impuesto de
Primera Categorfa, sin embargo, como se sena lo anteriormente, no se encuentran
sometidas a las disposiciones de la Ley sobre Impuesto a la Renta, por lo tanto, la base
imponible de este tributo no se determina de conformidad a los articulos 29 al 33 de la
referida Ley, sina que se encuentra establecida en el NQ 2, del articulo 17 del DL 824 de
1974, que senala lo siguiente:
"Aquella parte del remanente que corresponda a operaciones realizadas con personas que
no sean socios estara afecta al impuesto a la Renta de Primera Categorfa.

Dicha parte se determinara aplicando la relacion porcentual existente entre el monto de
los ingresos brutos correspondientes a operaciones con personas que no sean socios y el
monto total de los ingresos brutos correspondientes a todas las operaciones.

Como se puede observar de la norma transcrita, las cooperativas solo se encuentran
gravadas por las operaciones que realiza con terceros no socios y ademas, dicha renta se
determina en forma proporcional.

LEY 20.780 DEL 29.09.2014 (REFORMA TRIBUTARIAL a contar del 01.10.2014 debera
considerarse la siguiente modificacion del articulo 17 NQ11 de la LEY DE LA RENTA.

"No se consideraran INGRESOS BRUTOS de la cooperativa aquellos provenientes de
utilizar o consumir, a cualquier titulo, materias primas, insumos, servicios u otras
prestaciones proporcionadas por los socios de la respectiva cooperativa y que formen
parte principal de los bienes o servicios del giro de la cooperativa. Tampoco se
consideraran los bienes o servicios del giro de la cooperativa que sean utilizados o
consumidos, a cualquier titulo, entre esta y sus cooperados"
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NORMAS DE CARACTER CONTABLE Y ADMINISTRATIVAS:

RA Exenta Num. 58, publicada en el Diario Oficial de 03 de febrero de 2009. Visto: Lo
dispuesto en el artfculo 108 inciso primero e inciso tercero letras d) V j) de la Lev General
de Cooperativas, cuyo texto refundido, concordado V sistematizado fue fijado en el
Decreto con Fuerza de Lev W S, del 2003, del Ministerio de Economfa, Fomento V
Reconstrucci6n; en el Decreto con Fuerza de Lev Wl/3511, de 1981, del senalado
Ministerio; V en la Resoluci6n W 55 de 1992, de la Contralorfa General de la Republica.

•
Articulo 11°: Las cooperativas deberan confeccionar anualmente un balance ocho
columnas, un balance general clasificado, V un estado de resultados, al 31 de diciembre de
cada ano. Lo anterior, sin perjuicio de balances u otro s antecedentes financieros V
contables adicionales que el Departamento requiera espedficamente, para determinadas
cooperativas. El primer balance debera igualmente confeccionarse al 31 de diciembre,
aunque comprenda un perfodo inferior a un ano .

•
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ANALISIS TRIBUTARIO ANO 2017 Y 2018.

La cooperativa cuenta con todas las declaraciones de IVA presentadas y declaradas dentro
del plazo legal para el periodo 2017.

La cooperativa cuenta con todas las declaraciones de IVA presentadas y declaradas dentro
del plazo legal para el periodo 2018.

La cooperativa cuenta con todas las Declaraciones Juradas de Renta del periodo 2017 y
2018 declaradas dentro del plazo legal, que comprende los anos tributarios 2018 y 2019.

DJ FORMULARIO 2019 2018 2017

Sobre Retenciones Efectuadas
1879 Conforme A LosArts. 42° W 2 Y

48° De La L.I.R.
Aceptada Aceptada Aceptada •

1887

Sobre Rentas Del Art 42 NQ1
(Sueldos) Y Retenciones Del

Impuesto Unico De La Ley De La
Renta.

Aceptada Aceptada Aceptada

1925
De Fondo de Utilidades

Tributables (FUT). Aceptada

1926
Sobre Base imponible de primera

categorfa y datos contables
balance

Aceptada

COMENTARIOS BALANCE GENERAL 2017

La contabilidad de la cooperativa se administra a traves de un software contable
proporcionado mes a mes por el servicio de contabilidad contratado. •
Este servicio se realiza segun las norma s legales impartidas por el Departamento de
Cooperativas y los principios de contabilidad generalmente aceptados (PCGA). Por otro,
segun las normas tributarias vigentes, contempla la nueva Reforma Tributaria contenida
en la ley 20.780 del ano 2014 y Ley 20.899 del ano 2016. Circular W 15 del 6-04-2016
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Este software permite que se generen los libros de contabilidad exigidos los la normativa
contable vigente como:

• Libro Diario.
• Libro Mayor.
• Libro de Inventario y Balance.
• Balance General.
• Estado de Resultado .

•

•
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PROPUESTA
PLAN DE NEGOCIO PARA LA DIVERSIFICACI6N, DE LA

EXPORTACI6N DE MIEL, DE LA COOPERATIVA AGRICOLA MIELES
DEL SUR

• Informe elaborado por Hector Escobar C.



1. INTRODUCCION

La metodologfa usada para la elaboraci6n de esta propuesta de "plan de negocio" para la

Diversificaci6n de la Exportaci6n de miel de la Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur, se basa

en el esquema de negocio disenado por Alex Osterwalder, el ano 2010 V conocido como

Modelo Canvas. Se eligi6 este modelo dado que una de las principales cualidades de este,

es el sentido comun. La base de este proceso es la identificaci6n V desarrollo de nueve

elementos que permiten reconocer y discutir sobre la idea de negocio que se propone y, la

sostenibilidad de esta iniciativa, al momento de IIevarla acabo. Otra caracterfstica de este

modelo es que no es estatico, por el contrario, permite realizar modificaciones sin tener

que alterar el conjunto del Plan de Negocio, lo que significa la posibilidad de realizar mejoras

continuas del proceso, segun sea quienes participan de su analisis y estudio. La

particularidad de este modelo es que permite tener a la vista los elementos principales del

plan de negocio, lo que facilita su comprensi6n, evaluaci6n Vcomunicaci6n.

En este documento no se hara una descripci6n de los aspectos generales de la Cooperativa

Agrfcola Mieles del Sur, dado que va se encuentran desarrollados en forma abundante en

los documentos elaborados dentro del provecto c6digo FIA PYT-2018-0649.

•



2.1. Propuesta de Valor

2. SECCIONES PLAN DE NEGOCIOS MODELO CANVAS

Dependiendo de cual es estado de desarrollo de la empresa y por lo tanto de su producto o

servicio, este ejercicio, en el casa de empresas o ideas que se encuentran en una etapa

inicial, puede ser enfocado primeramente haciendo una descripci6n detallada del producto

y cual es la propuesta de valor de este bien, de esta manera, una vez identificadas y

desarrolladas cada una de las caracterlsticas del producto, podemos continuar, con la etapa

de caracterizaci6n del segmento de clientes o publico objetivo al cual vamos a apuntar.

• Si la empresa ya esta consolidada y, requiere como estrategia de desarrollo, ampliar las

opciones de clientes a los cuales quiere lIegar, lo que significa que cuenta con las

condiciones financieras y de infraestructura para realizar las modificaciones necesarias en

su producto de manera que este satisfaga, los requerimientos de el o los nuevos segmentos

de clientes identificados, en este caso, el analisis inicial, comenzara, por la definici6n de los

clientes.

El estado de desarrollo de la Cooperativa Agrlcola Mieles del Sur, segun los aspectos

identificados en ellnforme N!!2, Area exportaci6n "Evaluaci6n de la actividad exportadora

de la Cooperativa Agricola Mieles del Sur (Anexo 1) se puede identificar como "intermedio"

ya que, si bien es una organizaci6n que se encuentra comercializando sus productos desde

el ano 2008, su desarrollo en el ambito de la exportaci6n es reciente y aun, en proceso de

consolidaci6n. Por lo tanto, para este ejercicio, iniciaremos con la definici6n de la propuesta

de valor, para el principal producto de venta de la organizaci6n.

Se trata de identificar, en la forma mas clara posible, cuales son las caracteristicas del

principal producto comercalizado, que es lo que va aresolver y por ende satisfacer, que

necesidad de nuestros clientes resuelve, que es lo que hace diferente el producto de la



Cooperativa, respecto del resto de los productos similares en el mercado y, por cual (les) o

que, condici6n(es), va a sobresalir.

En el casa de la Cooperativa Agricola Mieles del Sur, el principal produeto ofrecido

corresponde a "miel" y sus principales fortalezas son:

• Proviene del Sur de Chile, de bosques siempre verdes y areas libres de

contaminaci6n.

• Su venta es fraccionada, y con certificaci6n de origen botanica, en envases que

van de los 30 grs., hasta baldes de 25 Kgs. pasando por distintos formatos.

(frascos 3D, 200, 260, 500 Y 1.000 grs. y baldes de S, 7 Y25 Kgs.)

• Es producida por Agricultores del Sur del pais, pertenecientes al segmento de la

Agricultura Familiar Campesina (AFC).

• La miel cuenta con Trazabilidad total, cada lote es unico, un apiario, un productor

una fecha de cosecha.

• La miel se camercializa directa del apiario, al consumidor, no hay intermediarios. La

miel se extrae, envasa y va directo a los locales de venta.

• Esmiel natural, sin procesos industriales que alteren sus condiciones organolepticas

• La miel se extrae yenvasa en una Planta de Proceso propia, aprobada para el

comercio nacional y para la exportaci6n a mas del 80% de los principales

consumidores del mundo, incluido mercados tan exigentes, como EEUUy la Uni6n

Europea.

Estas son las principales caracteristicas que se pueden recoger al revisar la informaci6n

disponible tanto de la pagina Web, como de folletos, videos y artfculos sobre el desarrollo

y actividad de la Cooperativa. Estambien posible, en forma ocasional, encontrar senaladas

otras caracteristicas como son miel energetica, nutritiva y saludable, esto, principalmente

por referencias comerciales o de publicidad, sin embargo, no son caracteristicas que se

destaquen en forma permanente.

•



Teniendo a la vista, cuales son las caracterlsticas actuales de nuestro producto, podernos

inmediatamente, identificar cuales son aquellas cualidades que hoy NO estan siendo

sefialadas o promocionadas por la Cooperativa y, que son atributos demandados por los

principales consumidores de miel en el mundo. En este punto, ademas, podernos identificar

las razones, por la/s cual/es estos atributos no estan siendo promocionados, determinar la

factibilidad de su inclusi6n y senalar, si esta depende de requerimientos tecnicos o

econ6micos.

Tabla NQ 1. Atributos considerados de interes para los consumidores de miel, en los
principales mercados importadores y no promocionados por la Cooperativa.

Attibutos No prornoclonados Razones por las cuales el atributo NO es pronIOwIdo FactibiIiclad de promooonar y principal requerlmiento

Origen Patagonia Chilena No hay razones que lo impidan Factible. Sin requerimientos

Propiedades Bactericldas
Economico, no se reatiza anaJisis de Concentraci6n Minima Factible. Analls;s disponible. Requlere considerar costo.
Inhlbitotia (CMI) para respaldar esta condici6n

Propiedades Antioxidantes
Econ6mico, no se reali •• analisis Polifenoles y ensayo ORACpara Factible. AnalIsis disponibles. Requiere considerar costo.
respaldar esta condici6n

Nutritiva/Energetica Ecan6mico. no se realiza analisis proximal atodos los lotes Factible. Analisis disponlble. Requiere considerar costo.

Factible. Considerar respaldar condici6n con buenas

Saludable No hay razones Que lo impidan. practicas productivas ejecutadas por los productores
(sodos I no sociol

Factible. Certificaci6n disponibJe, requiere considerar

Org:inica Econ6mic., requiere certificaci6n por entidad tercera.
costa o evaluar alternativa. Considerar analisis para la
determinacion de residuos de Insecticidas y programa
nacional de residuos de SAG.

FactibJe. Certificaci6n disponibJe, requiere considerar

Comercio Justo Economica, requlere certificaci6n por entidad tercera. costa o evaluar alternativa. Considerar condldon de
cooperativa y sus objetivos.

No hay razones que 10 impidan. Sj se esta certificando origen
factible. S610 requiere solicitud y gestion ante Jaboratorio

Libre de poJen transgenicos botanica, se podna solidtar indicar la "no presencia .•..•de polen
que esta reallzando el analisi. meJisopallnol6gico.

transgenicos~

Libre de neonicotinoides Economica, determinaci6n de residuo. de Insecticidas. Factible. Analisis disponible. Requiere considerar costo.

se considera que no hay suficiente respaJdo tecnico. No obstante en
Factible. Requiere evaJuar comercialmente el costa

Uso de sello respalde
los ultimos anas han aparecido un par de sellos en Chile y se

beneficio de ser parte de .Iguno de estos se1l05, mas los

que encuentran otros en des.trollo, bajo el cuaJ, se publicitan diferentes
efectos administrativos y su relacion con los objetivos de

varias de Jas condidones caracterfsticas de la mlel como su indicaci6n geografica (patagoni.j la Cooperativa.

anteriores bosque nativo sin contaminacionl potencial bacteridda. ori gen

botanico, altos estandares de elaboraci6n, etc.

Fuente: Elaboraci6n propia

En esta secci6n y si bien, no es posible incorporarlo como un elemento que contribuye a la

propuesta de valor del producto "miel", es importante destacar un producto, que por si

mismo "aumenta la oferta de valor" del negocio de la Cooperativa. Nos referimos, al



producto "miel con agregado" que actualmente no aparece en la oferta de los principales

canales de promoci6n y comercializaci6n de la Cooperativa, sin embargo, este ya fue

comercializado el ano 2018 a EE.UU., como "Whole Hive Honey" (miel con polen, prop61eos

y Jalea real) y tuvo una evaluaci6n muy positiva por los consumidores, solicitandose para

esta temporada 2019, un embarque por una cantidad similar.

Si consideramos el "Whole Hive Honey", en la propuesta de valor de/los producto/s

comercializado/s por la Cooperativa, se podrfa destacar fuertemente el atributo de

"Energetico y Propiedades antioxidantes" ya que al realizar el analisis proximal y la

determinaci6n de polifenoles y la actividad ORAC en el producto, cada uno de estos

atributos se encuentra respaldado.

2.2. Segmento clientes o mercado

A quien ofreceremos el producto. El cliente es la base de la actividad comercial, por lo tanto

es importante saber exactamente quienes san. Si bien, indirectamente y de acuerdo a los

atributos que hoy la Cooperativa destaca de su producto "miel", se podrfan identificar y

mencionar las principales caracterfsticas del tipo de cliente o mercado, al cual apunta la

estrategia comercial de la organizaci6n, en la prčktica, esto pasa a un segundo nivel, ya que,

la forma actual de venta es principalmente en tiendas especializadas, por lo que de alguna

manera, el producto "asume" la condici6n o la caracterfstica principal de la tienda en la que

se encuentra a la venta, esta situaci6n ocurre indistintamente anivel nacional como

internacional. Se realiz6 una revisi6n de la descripci6n de cada uno de los establecimientos

donde hoy se ofrecen las mieles de la Cooperativa, tanto en EE.UU., como anivel nacional.

El segmento clientes o mercado actual, se puede definir como:

• Tiendas de productos gourmet

• Tiendas de productos naturales, elaborados en forma responsable con el ambiente.

• Tiendas de productos que provienen directamente de agricultores y desde la granja,

sin intermediarios.

• Tienda de productos con indicaci6n geogrMica e identidad.



agricultura familiar.

• Tiendas de productos provenientes del comercio justo

• Importadores en mercados desarrollados que valoran cada una de las caracterlsticas

indicadas en el punto 2.1 propuesta de valor.

• Publico asistenta a ferias nacionales, regionales y comunales, ferias campesinas y

ferias en general, donde se destaca la condici6n de los productos chilenos y de la

Entonces, si se tiene que describir en forma general el segmento cliente, podrfamos decir

que la estrategia comercial de la Cooperativa apunta a un mercado de nicho, que se

caracteriza por clientes que aprecian productos generados en lugares naturales, libres de

contaminaci6n, con mfnimos procesos o intervinientes en la producci6n y transformaci6n

de manera que liegu en directo a ellos y donde, ademas, se respeta y se valora, el trabajo de

cada agricultor. Esta declaraci6n, corresponde a una construcci6n "personal" para definir

del segmento clientes y por ende el potencial mercado, sin embargo, es importante senalar

que este enunciado o descripci6n, no esta establecido en forma explicita, en los distintos

manifiestos o comunicaciones existentes de la Cooperativa. Es importante para la

Cooperativa, explicitar este segmento, ya que refleja de cierta manera, los objetivos y

tambien los lImites, que se traza la organizaci6n en materia de comercializaci6n.

•
Al igual que en la secci6n anterior, realizaremos el mismo ejercicio de analisis, de manera

de ver aquellas caracterfsticas de mercado o del cliente, que NO se encuentran identificadas

o detalladas y que pueden ser una oportunidad para la comercializaci6n de el/los producto

/5 de la organizaci6n. Varios de los elementos identificados como "No promocionados" van

a coincidir por una raz6n obvia, con los segmentos de clientes no identificados o no

definidos.



Tabla NQ2. Segmento de clientes no identificados o no definidos por la Cooperativa.

Cliente/mercado NO identificada o NO Ralones por las cuales NO se ha considerado este Factibilidad de considerar identificacion o definicion
definido segmenta de cfientejmercado segmente c(jente/mercad-o

No esta d•.tinldo el/los tipo/s de die nIels Oisponibilidad directiva y .acios. No h.y otras raZOn.S Factible. Rel.cionado con los objetivos comerciales de la
que lo imp"idan cooperativa. Trabajo con los sodos

No esta definida el segmenta adqulsrtivo y Olspanibilldad directiva y socios. No h.y ottas razones Factible. Rel.clon.do con los objeUvo. come(ciales de 1.
etarjo del tipo de ciientes que lo impidan cooperativa. Trabajo con ras sodos

Definir segmento mercado Alimentad6n Prioridad y econ6mko. Se requieren analisis1 para
Factible. Am;lisis di.ponibles. Requiere considerar costo5aludable tespaldar esa condit.i6n

Factible. Certificaci6n disponibte, requiere considerar
Deftnir segmento mercado Alimentacion Prioridad y economica. Se requiere certificacion por costo o evaluar alternativa. Considerar analis;s para la
Organica entidad tercera, determinaci6n de residuos de Insectiddas y programa

nacional de residuos de SAG

Dennir segmento mercadD Aiimentos fconomico. Se requiere caracteril3ci6n del segmenta de Factible. Requiere considerar costa caracterizaci6n
Funcionales mercado y evaluation costo beneficio. mercado y evatuaci6n economica,

Economico, Se requiere caracterizaci6n delsegmento de Factible. Requiere considerar costo caracterizacion

m.ercado y evaluaci6n costo beneficio. Este y el s:lguiente mercado y evaluadon ecanomica. Ambo. segmento., el
Detin!r segmento mercado Alimentaci6n

segmenta de mercado, corresponden a nuevas de alimentac!6n sostenible y circular ponen su foco en el
50stenible I Circular

tendencias alimentidas.EI rubro apjc_olaes relevante ;mpacto en el media ambiente y la generacIon de cero

para la soslenibilida del planeta. residuos en el procesa. Rubro apicofa muy cercano a
esto ...
Fadible. Requiere considerar el costo de desarroUo e

Econ6.mico. Se requiere caracterizaci6n del segmente de imp!ementaci6n sistema de registros, manejos y
Definir segmenta merc.do Aliment."6n mer<ado y eVilluadon costa benefido. Esta nueva publica don de estos y c6digo OR u otro. Tecnologia
Transparente tendenda, busca rontar con toda la informaci6n del B!oc.kchianes la que se esta utHizando por las prim:ipaJes

produeto. marC3S de alimento5 en EE.UU. para dar trazabilidad y
transpar:encia de sus procesos. Disponib!e en Chile.

Fuente: Elaboraci6n propia

Porque identificamos/definimos nuevos segmentos de clientes, porque no hacemos lo

tradicional, que es identificar "nuevos mercados" entendiendo por esto, nuevos paises. El

principal motivo, tal como se menciona en ellnforme N!! 2, Area exportaci6n "Evaluaci6n

de la actividad exportadora de la Cooperativa Agricola Mieles del Sur (Anexo 1), esta dado

porque las restricciones al comercio, no las vemos en la falta de posibilidades de acceso.

Hoy, la miel nacional, tiene la posibilidad acceder a mas del 80% del mercado mundial. En

el mismo documento, se menciona ademas, que la oferta de variedades de miel tanto en

su origen geografico (pais) o denominaci6n botanica, es tan amplia como palses y flores

existen, por lo tanto, el desafio, no es el ingreso a un mercado, sina que el producto

comercializado, se diferencie del resto o, como minimo, que cumpla con todas los

requerimientos del segmento de clientes al cual apunta la estrategia comercial de la

organizaci6n. Satisfacer las necesidades (requerimientos) del segmento de clientes definido

por la Cooperativa, es el principal objetivo comercial, y esto aplica, tanto para la venta



• Giras comerciales

nacional, como para el comercio en los distintos mercados. Por lo tanto, identificar y

caracterizar el segmento clientes, estarea fundamental, ya que obliga a que la organizaci6n

deba velar permanentemente, porque la propuesta de valor del producto, satisfaga las

demandas del segmento de clientes identificado.

2.3. Canales de distribuci6n o comercializaci6n

Oefinir e identificar y, por ende, dimensionar los requerimientos para que el producto y su

propuesta de valor, lJeguen en forma clara y contundente, al segmento de clientes y

potenciales clientes, es primordial para el negocio. Dos son los aspectos a considerar en

este punto, el primero es el fisico, que en definitiva es por que medio, logramos que los

productos comercializados por la Cooperativa Ileguen al c1iente y, el segundo, es c6mo,

como vamos a contactar con nuestros clientes. Actualmente, son multiples las formas de

transporte y comunicaci6n de las que podemos disponer, sin embargo, describiremos

aquelJas que son usadas tradicionalmente por la organizaci6n y luego identificaremos las

que puedan ser complementarias o definitivamente nuevas y la factibilidad de su desarrollo

e implementaci6n.

Es importante mencionar que los principales canales de distribuci6n o comercializaci6n de

la Cooperativa, hoy se encuentran condicionados a la definici6n de su actual segmento de

c1ientes, que corresponde a distintos tipos de tiendas especializadas anivel nacional y un

unico importador anivel internacional. Si bien la Cooperativa no ha definido explicitamente

otros segmentos de clientes, es importante mencionar que hay grupos que aprecian las

caracteristicas de la miel descritas en la propuesta de valor, y que se iran haciendo

evidentes, en la medida que se describen otros canales de distribuci6n o comunicaci6n.

Principales canales de distribuci6n y comunicaci6n:

• Transporte terrestre y aereo

• Eventos nacionales, regionales y comunales (ferias y exposiciones)

• Contacto presencial entre interesado y directiva de la Cooperativa



• Pagina Web oficial Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur (www.mieldelsur.cI)

• Correo electronico Directiva Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur

• Telefonos particulares Directiva

No solo basta con identificar el o los canales de distribucion y comunicacion existentes, es

importante poder determinar su funcionalidad en las condiciones actuales y futuras. En la

Tabla NQ3, revisaremos la actividad de lo canales actuales, ademas identificaremos aque"as

vfas de comercializaci6n o comunicaci6n que no estan siendo utilizadas y su factibilidad de

implementacion y requerimientos. •



Tabla NQ 3. Canales de distribuci6n V comunicacion estado actual V, potenciales otras vias

para la comercializaci6n.

(.ana] de Razones por las que no se ha factibllidad considarar

distribud6n o Funci6n actual y futura considendo este canal de canal de distribuci6n 0,

comunkaci6n distribuci6n o comunicad6n cornunicaci6n

Transporte Disponible segun requerimiento de cliente o Iterrestre y aerea mercada (flete $l.
Eventos nacional es, Directiva disponible para asisti r,
regionales y pomocionar y realizar \'enta productO$.
comunales (ferias Y Activldades futuras sujetas a recursos ($) y
exoosicionesl tiemoos de Jos reoresentantes coaoerat~r.I

Giras comerciales,
Directiva disponible. Actividad concursable,
$Ujeta a resultado y disponibilidad de

nacionales e "aparte propia" (5) vtlempo de loS'
intemacionales representantes cooperativa.
Contacto Participad6n activa de la directiva en
presencial entre actividades relacianadas con la venta de
interesado y productos de la .AFe. $ujeto a recursos (S) y
directiva de la
Cooperati11a

tiempo de los representantes cooperatrJa.

Pagina Web disponibte.

Pagina Web ·oficial
Pagina est3tica, informaci6n permanente y
escasa actuaIizaci6n.

Cooperati11a Hosting lxisico o .eSGl5amente aprovechado.
?agina institucional, nI;) comercia!. I
Correos. particulares igmail},depende

Correos electr6oico di:sponibilidad de cada persona.
Directiva Cualquier Hosting ba5ico, incluye cuentas de
Cooperati11a (orreo institudonai,. y una que pueda ser

gestionada por mas de una persona.
Telefonos
particulares Diponib!es permanentemente
(Whatsapp)

Fact'ibIe.Requiere

Sitioweb Respaldo profes.ional y recursos considerar el costa de

Corporativo y veota econ6micos. Definici6n desarrollo ..tecnico apo)'o

via Web directiva y socios e implemeotaci6n sistema

- e-tommerce.

Promoci6n Respa!do profesional y recursos
Factible. Requiem
considerar el costo de

comerdal vIa econ6mi<:os. Definicr6n desarroUoe
redes sociales directiva YSOCI()S imnlementaci6n.

Venta via e-mail Respa!do profesional y recursos
Fact·ible,adqui:sicioo bases
de datos comerciales. y

masivo, empresas. economicos. Deiinid6n desarrollo .material
importadoras. directiva y socic,s promocional V veota.

Factible. Requiere,

Despae:iloa ~.espaldo profesional y recursos elaborar .estrategia y

domicilio regioo econ6micos. Definid6n constderar el costa de

Metropolitana directiva YSOCLos desarrollo ·e
implementad6n.

Fuente: Elaboraci6n propia.



En la tabla, es posible apreciar que gran parte de las actividades dirigidas a comunicar las

caracteristicas del producto asi como y a generar la comercializaci6n de este, depende

principalmente de la disposici6n y tiempo de la directiva de la cooperativa. En ellnforme

N9 21 Area exportaci6n "Evaluaci6n de la actividad exportadora de la Cooperativa

Agrfcola Mieles del Sur (Anexo 1), se hacer referencia a este factor y la necesidad de hacer

una evaluaci6n exhaustiva de este punto tanto para lo que es la administraci6n como la

comercializaci6n de los productos de la cooperativa.

El esfuerzo comercial esta dirigidos a la exportaci6n, sin embargo, no se han explorado otras

formas de contacto con potenciales poderes compradores, privilegiando el contacto

directo. Esta forma de entendimiento sera una vez mas la preferida, en la misi6n comercial

que llevara a cabo, parte de la directiva de la Cooperativa en septiembre de este ano, en

Estados Unidos y Canada. Si bien esta es una muy buena forma de relacionarse, requiere de

un alto presupuesto, es aislada en el tiempo, depende del financiamiento estatal y es muy

focalizada por lo que se abarca una muy pequena parte de un mercado.

Es importante considerar otras formas de contacto y comercializaci6n. Durante el presente

ano y bajo el auspicio de este proyecto, fue posible adquirir una base de datos de empresas

en toda el mundo, logrando acceder a los contactos comerciales de unos 700 potenciales

importadores, sin embargo, no ha sido posible comunicarse con ellos y promocionar el

producto de la Cooperativa principalmente por no contar con el material promocional

adecuado y claridad de valores de cada uno de los productos ofrecidos, segun el mercado

de destino y las cantidades transadas. Esta situaci6n deberia estar resuelta al termino de

este proyecto y se podria hacer algunas pruebas con los principales importadores

seleccionados.

2.4. Relaciones con clientes

Este uno de los aspectos mas importantes en el exito de un negocio y tambien, uno de los

mas dificiles de !levar a cabo. La relaci6n con los clientes es uno de los puntos mas complejos



•

•

de hacer tangible, de ahi, la importancia de tener claramente definido el segmento clientes,

va que, la estrategia que se elija para relevar el producto, la estrategia que utilicemos para

lograr distribuir V comercializar la miel, asi como, aquella t(,3cticaque determinemos como

las mas adecuada para lograr la mejor relaci6n con nuestros clientes, deben estar todas en

sintonia, para lograr este fin.

Este es un punto a analizar con detalle, va que como se mencion6, cuando definimos el

segmento clientes en base a la oferta de valor que identificamos para el producto de la

cooperativa, dijimos que teniamos "clientes que aprecian productos generados en lugares

naturales, libres de contaminaci6n, con minimos procesos o intervinientes en la producci6n

V transformaci6n de manera que lIeguen directo a ellos V donde, ademas, se respeta V se

valora, el trabajo de cada agricultor" sin embargo, hoV el principal canal de distribuci6n que

existe es la venta a un importador en EE.UU. que lo distribuve con su marca a tiendas

especializadas (bajo distintas corrientes comerciales). Anivel nacional tampoco es muv

distinto va que si bien se lIega directo a tiendas especializadas, estas establecen sus propios

valores al momento de ofrecer la miel de la cooperativa V, generalmente estan por sob re

los valores que provecta o se quieren provectar en el producto Miel de la Cooperativa

Agricola Mieles del Sur, V que son los que de acuerdo a nuestra definici6n de la propuesta

de valor son los que finalmente queremos que sean apreciados por el cliente.

Independiente de lo anterior, el nicho de clientes en el cual se encuentra hoV el producto

de la cooperativa esta muv cercano al que apuntan los valores definidos por la Cooperativa.

Es importante, ademas, relevar las relaciones actuales que establecen los representantes

de la Cooperativa con sus clientes, V en general con distintas instituciones, autoridades V

publico en general, donde destaca el que estas son directas, personalizadas V muv afables,

lo que es un importante capital a seguir desarrollando.

Principales vias a traves de la cual se establece la relaci6n con lo clientes:

• Contacto telef6nico tiendas nacionales e importador

• Correo electr6nico importador en EE.UU. V representantes tiendas nacionales

• Encuentros en eventos comerciales o delsector apicola anivel nacional, entre los

representantes, de la Cooperativa V de las tiendas especializadas



En la Tabla NQ4, identificaremos aquellas vfas a traves de las cuales se pueden profundizar

o establecer nuevas relaciones con lo clientes y actualmente no estan siendo utilizadas, su

factibilidad de implementaci6n y requerimientos.

Tabla NQ 4. Vfas de relaci6n con clientes no utilizadas o no identificadas por la
Cooperativa.

V(as de relad6n (on ciientes no utilizadas Razones por las (uales NO se ha considerado esta via factibilidad de considerar esta via de re~ci6n con los
I identlflcadas de relaei6n con los tllentes clientes

Visitas a tiendas especializadas para
Definici6n directiva y sodos como estrategia comercial. Factible. Requiere evaluar aspectos adminsitrativos y

promoci6n de los productos y comerciales de la Cooperativ3, especialmente lo referido a
retroalimentaci6n Disponibilidad econ6mica y de la directiva y socios.

responsables actividades

e·mail masivo tiendas especializadas Apoyo tecnico administrativo. Definici6n directiva y Factible. S610 requiere deftnici6n estrategica comercial y
cootar con informacion actualizada productos en stocK,oferta nueV05 productos, formatos otr05. socios como estrategia comercial
mas gesti6n administrativ3.

e-mail masivo ofertas saldos semanales, Apoyo tecnico administrativo. Definid6n directiva y Factible_ S610 requiere definici6n estrategica comercial y

mensuales (volumen/S) socios como es!rategia comercial contar con informacion de stock y predol en forma
actualizada, mas gestion administrativa.

e-mail masivQ !iendas especilizadas
informacion sobre el sector,

Apoyo tecnico administrativo. Definicion directiva y Factible. Requiere evaluar aspectos adminsitrativos y
caracterlsticas miel cooperativa como comerciales de la Cooperativa, especialmente lo referido a
certificaciones, trazabilidad, origen, socios como estrategia comercial

responsables actividades
natural, extraccion etc.

Evento comunal o regional dir~ido a Definici6n directiva y socios como estrategia comercial.
Factible. Requiere considerar evaluacion costo·beneficio y

generar identidad Prioridad y econ6mica. Apoyo lecnico evaluaci6n costo
capacidad de gesti6n.beneficio.

Presencia Cooperativa Mieles del Sur en
Respaldo profesional y recursos econ6mico5. Definici6n Factible. Requiere considerar el costo de desarrollo eRedes Sociales (RRSS), acercar producto a

las personas directiva y socios como estrategia comercial implementacion.

Si se decide e-commerce, pasar de pagina
a sitio Web, eficiente ydinamico, asesorfa

Respaldo profesional V recursos econ6micos. Definicion Factible. Requiere considerar el costa de desarrollo,post ven!a, informacion actualizada,
oferta de productos, dias y vias de directiva y IOeiOScomo estrategia comercial lecnico de apoyo, e implementacion sistema e·commerce.

despacho claramente identificadas, etc.

Fuente: Elaboraci6n Propia

Las vfas de relaci6n con los clientes estan directamente coneetadas con los canales de

distribuci6n del produeto y comunicaci6n de la oferta de valor del produeto, y

•



• Otras ventas (venta cera)

especialmente, de aquellas que son definidas en forma remota, ya que la herramienta para

la comunicaci6n y relaci6n es la misma.

2.5. Fuente de ingresos

En este punto, es importante identificar cada una de las formas en que se generan los

ingresos por cada tipo de cliente, ya sea nacional o internacional. La obtenci6n de los

ingresos puede ser por venta directa o en forma indirecta, por ejemplo venta de servicios

• relacionados. Es importante dimensionar cada uno de ellos de manera de conocer muy

bien, que porcentaje de las ventas (y de los costos) significa cada uno de estos y aSI poder

gestionar eficientemente cada uno de ellos. Mas alia, de conocer nuestros ingresos,

debemos preguntarnos y pod er respondernos, por que el cliente pagaria por este producto

o servicio, que servicios o experiencia estarla dispuesto ademandar y, cual es la forma de

pago que mas le acomoda.

Fuentes de ingreso actual:

• Venta miel (incluye Whole Hive Honey) exportaci6n (se requiere especificar valor en

forma estandar segun formato de venta)

• Venta miel tiendas especializadas anivel nacional (ser requiere especificar valor en

forma estandar segun formato de venta)• • Venta miel particulares nacional

• Servicios extracci6n miel

Ademas de estas tradicionales fuentes de ingreso, es importante visualizar otras formas de

comercializaci6n, si bien el ingreso finalmente va a ser por venta de miel o de un servicio la

forma en la que se entrega el servicio al cliente es relevante de considerar.



Tabla NQ 5. Fuentes de ingreso no consideradas o no identificadas por la Cooperativa.

Fuentesde Ingresono consideradas Razonespor las(uales NO seha consideradoesta
Factibilidaddeconsiderarestafuente de ingresofuente

Factible.Apoyoprofesional,requiereevaluar

E-commerce Apoyotecnicoadministrativo.Definici6ndirectivay aspectosadministrativosy comercialesde la
soeioscomoestrategiacomercial Cooperativa,especialmentelo referidoa

responsablesactividades

Serviciosde extraccion,envasadoy Definici6ndirectivay socioscomoestrategia Factible.Requiereevaluaraspectosadministrativosy
comercialesde laCooperativa,especialmenteloetiquetado. comercial
referidoaestrategiacomercialy competitividad

Ingresosrecurrentesuscripd6n Apoyotiknico administrativo,Definici6ndirectivay
Factible,Apoyoprofesional,evaluaci6ncosto-mensualcontramieladomicilioo socioscomoestrategiacomercial.Relacionada
beneficio,Requieredesarrolloe implementaci6nsitioretiro entienda (cargotarjeta de directamentecondesarrolloe implementaci6nsitio
webYNommercecredito) weby E-commerce

IIAdoptallunacolmena !ingreso Definici6ndirectivay socioscomoestrategia Factible.RequiereApoyoprofesional,evaluaci6n
costo-beneficioy desarrollode modelocomercialyrecurrente) comercial
siti Web dinamico.

•

Fuente: Elaboraci6n propia

Una vez mas, al identificar nuevas formas de ingreso se observa que estas, estan

directamente relacionadas a las nuevas formas de articularse con los clientes, distribuir los •productos y comunicar la oferta de valor.

2.6. Recursos dave

Los recursos dave, se definen como aquellos relevantes para el funcionamiento del negocio,

se pueden clasificar en 4 areas, recursos humanos, infraestructura, capital y tecn610gicos,

esto para un mejor orden, ya que, cada uno de ellos, es fundamental para el exito de cada

iniciativa. Si consideramos, que la cooperativa ya se encuentra comercializando sus

productos y, que su principal objetivo es ser un canal (intermediario) de comercializaci6n



para la venta de miel en los mercados nacionales e internacionales, se ha considerado, que

en este punto, mas alia de identificar y c1asificar cada uno de los recursos ques se estan

utilizando, en el proceso de comercializaci6n de la miel de la Cooperativa, es importante

senalar su estado actual respecto del objetivo y, ademas dar a conocer otros recursos, que

no han sido considerados por la coopertaiva o que no se han identificado como relevantes

para el negocio. La tabla NQ6, muestra a continuaci6n, los principales recursos en use, su

estado y nuevos recursos que pueden ser claves para el funcionamiento de la

comercializaci6n nacional y a mercados internacionales para los pr6ximos anos .

•



Tabla NQ 6. Principales recursos en uso, estado actual y, potenciales nuevos recursos a
considerar por la Cooperativa.

RazcnM ipor las li'U! !IQ se ha Fat1:lbllidad comiderar nuevo

m!ls~rado esle rec;urso ~
Humano

lecnk:o/prntesiona! responsable Rell:!ada pur fepreseni:atlte de la dlrectiva
gesU60 <id.minhtrativa y de acuerdo a su disponimlid;!o. Se

Op;1fildore.$ S<!l•• o<: EJ;tra<;d60 y
enltasillio

requie{i? eva!U<lf el apoyo el<!i?mo.

f{luipo disp-(mible con.-c-o-m-p-."'-l"-,nc-.-i~-'-p-,,-ra-..+--·---------+------------I
el pto<e:IC, Reql.liere r.apa(Jt;Jcioo en
Sistema de Aseguf~mient() de la CJHdad
iSAC\ y mRi~trcts (iWjili de CJkIJI"l

lecnJO)/~foteskmal responsable

gesti6n .adminsf1tatlva,
financ~ra V COl'hecfcla!

fleCVtS05 econOmkcs.
Defmi<:i6n d:nXliV<l 'f socim

[IIU1U;lCioo lx:ooomic;I.
proyecdon di! Vfnlils Y
r.entJbilidad.

T!\cnko/profeoonal apoyo RRSS
y~commer(e

E1/~lllad6n €conomil;a,
ReCllI'SOS eC<:lnOmJcos. proyccc:l6n de Itcntas y
~tin\;;lQn d;(l1rti~'a Y Sooos rentabllidad.

I------··------~"--->" ..-··-·-·--· __ ._~ __ ._._ I- >~.._> .. >..> _
Ittffal!$'lfUCt w'a

Sodega aalpio materia prima.
sala de I!xt,.!cOOn '1enva.sildo )',
Sodega ptOdlJdn term.inado

Plant" d~proC;;m 1}perati'4l>se nl!cesitAl
mejara de fl.odega ele producto
teffiii.r1;H~Oy maqlljllil!j~ Pilf;)GIrga V
d~c.lrga iilI.tilS,. tambores '1 paUel..
Operativa pagma estatlca, 1in
actlla!izacio"e~ ni po.sibil1dades de
I;;Qmer<;l;!titacJon

Apoyo lemico, recurso5
ecoo6miccs. Ikfinidon
dlr'e:ctiva y socloS

raCli.ble ..Requ,iere coosiderar
1:05todesarrollo e
impiementil(Km sitio web nln
e..wmmew.!. tect1100 i!00Vt'l

Sitio Web dioamico. RRS5y ~
mmmerw

SituaOOn finaocieta 'n!1.stabJe>No hay
una, liguri3 estahioo>da para la compra de
materia prima e irnsulmJS>Oi!pende
Histl!fU:ia .de saldos

Apoyo tem IC!). Oe!inld6n
Direct.lva y !..pdo!> pata la
bll~~da de una !lstructura
financ1era qu.e teWfllVOl esta
$i!ullcion"T••C~(~ . -~ ••->~ ..-'''-_ ..- .._...._ ...._ .._._.'_'_'"--,,-~~ ..,.-~+~"-".~;",,;-~~,-,.-<+-.--,.---._.~,,"-'_.---

--_. _.-- "'--_._,,_..•...__._'_.--..........__ ---""'~-<-''''''''''''~-' --~'---""_-...,.--- ..._.•-.""'--.-~ ...•..,-,..•..-~•••..-,-- •..'-- ,.,

i)()m[nio. Hostin&. Wifi. Sistema. ..
ge~tion adminlsui!til.'l) Si>tema g'e-sijčin arlm;n~rati1lo fina)lciem
fjnancIero, operatillo, dominio y !1cStingvlgente

factibl.e, Aport!! Socios. (redite
a C()rto pfalo lM'lAP. €valuar
(:Qsto fillancJere

Arla!isiS <lisp.:'Inlble.s (lil la RM st' N~quiffe
oft!(tiJ n~IQn.a!

FMtible. ReClvie!ecGnsfd~rar
rosto desarrollo I!

imp!emelltlci6n nio web con
e-commernL !:ecni«>de a"""'"

Apoyc !emkl) ..(I!<:ursos
i>OO!\omicos, Dt?!inkioo
~irectiY~ 15Q(IOS

Slllo Wl!n dinamko, liRSS y .~
tomrru!rte

Fuente: Elaboraci6n propia

•

•



2.7. Actividades dave

Los recursos humanos actualmente invertidos, responden exclusivamnete a un

compromiso personal de los representantes de la cooperativa. Va en gran parte de los

puntos tratados en esta propuesta, aparece una V otra vez, la necesidad de evaluar esta

situaci6n, de manera de considerar el apovo de un tecnico o profesional en las distintas

actividades administrativas, financieras V comerciales. Por otra parte, V si bien, la actual

forma de comercializaci6n responde a los requerimientos del negocio, es evidente que un

aumento en el proceso comercial requiere de sistemas de apovo V nuevas estrategias de

venta V distribuci6n para el mercado nacional e internacional.

•
La identificaci6n V desarrollo de las actividades claves son primordiales en la etapa inicial

del desarrollo de un plan de negocio V por lo tanto habitualmente son previas al inicio de la

•

actividad comercial. El objetivo es que identifiquemos, en forma clara V precisa como van a

ser nuestros procesos de producci6n, nuestra estrategfa de marketing, la definici6n de

actividades, los tiempos de ejecuci6n de estas, etc. La cooperativa va se encuentra

comercializando, por lo que en esta secci6n, identificaremos aquellas actividades que hoV

son claves en el proceso Votras, que dependiendo de las definiciones estrategicas que tome

la cooperativa, puedan incorporarse como parte importante del negocio.

El papel de la Cooperativa, es lo que en general conocemos como un "Intermediario
JJ

, pero

este casa espedfico, este "intermediarioJJ, es una figura administrativa propia, va que es el

conjunto de todos V cada uno, por lo tanto aquf el "intermediarioJ} es bastante particular.

En general, el objetivo de aquellos que operan como intermediarios, es comprar barato V

vender caro, de manera que el margen de rentabilidad sea el mavor posible. En el casa de

la Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur, este axioma no opera, va que el objetivo es pagar un

precio justo por la miel de calidad de sus socios e incluso, entregar un mejor precio que el

de mercado, con la convicci6n, de que este producto de calidad, mas las acciones realizadas

por la cooperativa daran un mavor precio al producto V, permitiran obtener un valor de



venta que no 5610 permita soportar el costo de la materia prima, sina que ademas admita

obtener rentabilidad por cada kilo de miel procesado y comercializado a traves de la

Cooperativa. En la siguiente tabla, identificamos las principales actividades claves, su estado

y aquellas que pudiesen ser consideradas por la Cooperativa como potenciales actividades

claves, segun la definiciones estrategicas que establezca.

Tabla NQ7. Principales actividades dave Y,potenciales de considerar por la Cooperativa.

Razones por las que no se ha Factibilidad de
Aetividades Oave Fu.nci6n aetual V futura

considerado implementar y desarrollar

Operativa. la Cooperativa debe

Intermediar la relaci6n comerdal hacerse cargo de los costos

entre el productor y la tienda de asociados a la aceian de
intermediario, para laventa final o el importador.
50stenibilidad comercial de
esta.
Operativa, la Cooperativa debe

Ser el contacto para la hacerse cargo de los costos
asociados a la acdan decomunicacian entre la tienda o
comunicaci6n para laimportador y el productor.
sostenibilidad comercial de
esta,

factible, Requiere definici6n
estrategica directiva y

Ser el intermediario entre el Definici6n directiva y socios. socios cooperativa.
diente final (consumidor) y el No se ha desarrollado el canal Evaluaci6n costa - benefido
productor. de venta directa. logista y desarrollo e

implementaci6n de
tecnolopgias de apoyo.
Factible, Requiere definici6n

Definici6n directiva y socios. estrategica directiva y
Ser el contacto para la socios cooperativa,
comunicaci6n entre el c1iente No se ha desarrollado el canal

Evaluaci6n costo - benefido
final (consumidor) y el productor de comunicaci6n directa.

y desarrollo eTecnologias y mantenci6n,
implementaci6n de
tecnolopgias de apoyo

Fuente: Elaboraci6n propia

•

•



2.8. Socios dave o Red de asociados

En esta secci6n se deben identificar los socios que son imprescindibles para llevar a cabo el

negocio. En el casa de la Cooperativa y en general para aquellos que ejercen el papel de

intermediario, los "proveedores" son claves para el desarrollo comercial. Un buen

proveedor nos permite acceder a un producto de calidad que cumpla con todas y cada una

de las caracterlsticas que hemos definido en la oferta de valor, del producto que se va a

ofrecer.

• Especialmente en esta organizaci6n, que por definici6n es una asociaci6n de productores,

el socio proveedor es dave en el proceso, y no s610 en lo que es el aporte de la materia

prima sina que en la toma de una serie decisiones, claves para el desarrollo del negocio.

Otros socios claves que podemos identificar, son los apicultores no socios de la cooperativa,

que pertenecen a alguna de las organizaciones de apicultores de la regi6n de Los RIOSy Los

Lagos, estos, son los proveedores inmediatos de materia prima, cuando se requieren

mayores volumen es, que no alcanzan aser dispuestos por los socios de la cooperativa.

Un tercer socio dave es el Laboratorio de Analisis Melisopalinol6gico, de la Universidad

Cat61ica de Chile, don de se analizan las distintas muestras de miel procesada en la planta y,

que entrega el certificado de origen b6tanico, para la clasificaci6n correspondiente.

Si bien para la cooperativa no debiese ser un inconveniente o un peligro constante, que sus

proveedores dejanse de serlo, la organizaci6n no puede descuidar en ningun momento la

relaci6n con cada uno de ellos, esto dado que es muy importante que cada socio conozca

en detalle que es lo que esta pasando con su producto, cual es la calidad de este, donde se

esta vendiendo, c6mo se esta vendiendo, cual es el diferencial de precio depues de pasar

por la planta de procesos, que volumenes son los que se estan transando, el valor de los

distintos formatos y categorias, etc. La responsabilidad del socio proveedor, no puede

terminar en la venta de la materia prima, sina que debe involucrarse en toda el proceso, de

manera que sea parte de los logros aSI como de los fracasos del proceso comercial. El

conocer en detalle las exigencias a las cuales se ve sometida la cooperativa, en su papel de

intermediario del proceso comercial, permite dar una visi6n completa de lo que esto



significa y por lo tanto comprender de mejor manera las definiciones y decision es que

propone y toma la directiva, en pro del proceso comercial y del presupuesto disponible.

Otros socios claves, que se podrfan reconocer en el proceso comercial, dependeran de

varias de las definiciones estrategicas que debe tomar la Coopertiva, y serfan aquellos

relaionados con toda el soporte a las actividades generadas para la venta de los productos

vfa e-commerce, como son el apoyo profesional, sistema de almacenaje, sistemas de pago

o cargo, el traslado de productos etc.

•2.9. Estructura de cost os

En este punto, se identifican y describen todos costos necesarios para llevar a cabo el

modelo que hemos identificado, lo principal es conocer de manera anticipada los

requerimientos del negocio, a objeto optimizar el capital disponible y disenar una

estructura de costos sostenible, eficiente y escalable.

Dado que esta situaci6n no es aplicable al proceso de la Cooperativa, ya que esta se

encuentra operando, utilizaremos, una de las ultimas estructuras de costa de los productos

generados por la cooperativa que arrojan en forma detallada los gastos por cada uno de los

item involucrados en el procesos y, para cada uno de los formatos de producto

comercializado. La tabla NQ8, que se muestra a continuaci6n, es parte del resultado, que

se gener6 en el proceso de ordenamiento administrativo, financiero y como parte de los

requerimientos establecidos en el proceso comercial nacional y de exportaci6n que

requerfa conocer un valor mfnimo estandarizado para cada uno de los productos

comercializados por la cooperativa {esto es parte de los resultados del trabajo del proyecto

c6digo FIA PYT-2018-0649}.



•

Tabla N!!8. Principales actividades del proceso de extracci6n, envasado y etiquetado y
costos y margenes asociados por tipo de envase.

Costas de Production 2019.Valor 260 gr. 200gr.c/
Trlo 8alde25 Balde 7 BaideS

lKg soo gr. 30 gr. pack 30
puesto en Frutlllar panai agregados Kg. Kg. Kg.

gr.

Miel 1.900 950 494 380 57 171 47.500 B.300 11.000

Agregados {polen, propoJeo. J.Real) 760

Envase (258 + fletel 413 333 295 165 107 321 3.500 1.700 1.700

Etiqueta Frascos 100 100 100 300 60 180 25 25 25

Etia ueta Tapa 50 50 50 50 40 120 O O O

Analisis botanico PUC 250 125 63 50 8 23 6.250 1.750 800

Fletes (apiario·envasado·bodega) 225 113 56 56 10 30 5.625 1.575 1.125

Elaborad6n (Whole Hive Honey) 150

Mano de obra extracci6n yenvasado 83 50 60 60 20 2.083 583 133
{20000/dia x 2pp x 2J 60

Mano de obra etiquetado 55 55 55 55 30 90 30 30 30

Gastos Eenerales ($10.500/Tambor) 36 18 9 9 2 6 875 245 175

Insumos sala 24 12 6 6 3 9 68 12 12

taja carton (488 e!IVA) 68 34 13 17 4 250 O O O

Subtotal 3.205 1.840 1.201 2.058 341 1.260 65.956 19.220 15.000

IVA19% 609 350 228 391 65 239 12.532 3.652 2.850

Subtotal con IVA: 3.814 2.189 1.429 2.450 40S 1.499 78.488 22.812 17.8S0

Gesti6n Caap. 5% 191 109 71 122 20 75 3.924 1.144 893

Gesti6n Comercial15% 572 328 214 367 61 225 11.773 3.431 2.678

Margen Coop. 15% 572 328 214 367 61 225 11.773 3.431 2.678

Total con IVA 5.149' 2.955 1.929 3.307 541 2.023 105.959 30.871 24.098

Descuento por 100 unidades, sobre 3.738 2.145 1.400 2.401 397 1.469 76.918 22.415 17.493
valor neto 2%
IVA 710 408 266 456 75 279 14.614 4.259 3.324

Total con IVA 4.448 2.553 1666 2.857 473 1.748 91.S33 26.674 20.817

Descuento por 500 unidades, sobre 3.623 2.080 1.357 2.327 385 1.424 74.564 21.729 16.958
valor neto 5%
IVA 688 395 258 442 73 271 14.167 4.128 3.222

Total con IVA 4.312 2.475 1.615 2.769 458 1.694 88.131 2S.857 20~179

Descuento por 1000 o mas, sobre 3.433 1.970 1.286 2.205 365 1.349 70.639 20.585 16.065
valor neto 10%
IVA 652 374 244 419 69 256 13.42.1 3.911 3.052

Total con IVA 4.085 2345 1.530 2.623 434 1.605 84.061 24.496 19.117

Fuente: Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur



Esta tabla es sumamente relevante para los analisis realizados en el Informe N!2 2, Area

exportaci6n "Evaluaci6n de la actividad exportadora de la Cooperativa Agricala Mieles

del Sur (Anexo 1), va que permite establecer de mejor manera el porcentaje (%) que

representa en el precio del producto, cada uno de los item involucrados en el proceso de

extracci6n, envasado Vetiquetado, confirmando aSIla relevancia de pod er contar con tablas

de precios estandarizadas para los distintos tipos de formato comercializados anivel

nacional e internacional.

De la informaci6n entregada en la tabla NQ8, es posible provectar los margenes para el

ejercicio 2018, por concepto de gesti6n de la cooperativa(5%) V gesti6n comercial (15%). •

Para esto se elabor6 la tabla NQ 9, con los antecedentes de la cantidad de frascos

exportados el ano 2018 V una provecci6n de los frascos vendidos anivel nacional

considerando el comercio local de 4.951 Kg de miel V que casi la totalidad de estos (92%)

corresponde a formatos de 500 grs. V 1 Kg. (Documento Anexo 1 "Diagnostico" Informe

avance provecto c6digo FIA PYT-2018-0649).

Tabla NQ 9. Proyecci6n Ingresos por concepto de "Gesti6n cooperativa" y Gesti6n
comercial" para mercado nacional e internacional ano 2018.

Mercado nacional 2018 Exportaci6n 2018

lKg 500 gr. 260 gr. 200 gr. CI
30 gr. TOTALpanai agregados

5%Gesti6n Coop./frasco ($) 191 109 71 122 20
15%Gesti6n Comercial/frasco ($) 572 328 214 367 61
Total frascos (unidades) 2.475 2.476 7.844 510 10.600
Subtotal Gesti6n Coop. 5% IS) 472.725 269.884 556.924 62.220 212.000 1.573.753
Subtotal Gesti6n Comercial15% ($) 1.415.700 812.128 1.678.616 187.170 646.600 4.740.214
Total ($) 1.888.425 1082.012 2.235.540 249.390 858.600 6.313.967

•

Fuente: Elaboraci6n propia informaci6n tabla NP 8 e informe NP 2 area de exportaci6n



De acuerdo a los calculos proyectados para el ejercicio comercial del ano 2018, los ingresos

por concepto de gesti6n corresponden a un total de $ 6.313.967, este valor es

independiente del 15% establecido como margen de la Cooperativa. Si bien de acuerdo a

esta informaci6n, todos los costas asociados al proceso se encontrarfan cubiertos, no se

incluye el item remuneraci6n para la gesti6n adminsitrativa, financiera y comercial, que en

rigor debiese cubrirse con lo ingresado por IIGesti6n cooperativa" y Gesti6n comercial". Este

elemento no puede seguir siendo obviado.1

•

1Lo que se plantea en la tabla NQ 9, san elementos que permiten mostror en forma "objetiva" el ingreso que
debiese corresponder por concepto de gesti6n comerciol y gesti6n cooperativa, si estos porcentojes se
hubiesen oplicados de esto manera, o las ventos reolizodos en el ano 2018.
Si bien es posible hocer una proyecci6n de ingresos por concepto de gesti6n comerciol sobre un ano que no ha
terminado, no es ese el objetivo al plonteor este punto, lo que se est6 discutiendo, es que los conceptos de
gesti6n comerciol, gesti6n finonciera asi como gesti6n administrativa, son items que recien este ano (2019) se
incorporaron en la construcci6n del precio comerciol de la miel, y esto, como resultada de las distintos
observociones realizados durante el desorrollo de este proyecto, donde desde el inicio se ha planteado la
necesidod y prioridod que debe estoblecer la cooperativa para con tar con tobias est6ndor de costos, de manera

de poder transporentor costas e ingresos.
Lo sena lado en el p6rrafo posterior o la tabla NQ 9, se refiere o una proyecci6n de los ingresos por concepto de
gesti6n comerciol y gesti6n cooperativa, yo que ese ano 2018, es de donde se pudo obtener los registras mas
ordenodos (en el informe NQ 2, que va como onexo al plan de negocio se explico con moyor detolle y se da o
cono cer como se trabaja con los registros que contoba la cooperativa).
Proyector los ingresos para el ano 2018, se debe simplemente o que se con toba con los registros y estos er6n
los mas ordenodos, por lo tonto para estos dotos, por los conceptos -gesti6n comerciol y gesti6n cooperativo-
, se generan ingresos -en bose o las ventos registrados- el 2018, de airededor de 6,3 millones, lo que permite
comenzor o trosporentor, no 5610 los ingresos de la cooperotivo sina que tombien poder mostrar todas sus
gastos, lo que inc/uye el trabojo reolizodo hoy por sus directivos en el 6reo administrativa, finonciero y

comerciol.
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Fuente: Elaboraci6n propia

El esquema anterior, resume las acciones que de acuerdo a esta metodologfa aparecen

como necesarias de abordar en lo inmediato en cada una de las areas del proceso de

producci6n y comercializaci6n, la justifcaci6n esta en el desarrollo de cada secci6n, si bien

hay algunos puntos han sido trabajados o que se encuentran en desarrollo, se requiere

definiciones por parte de la Cooperativa tendientes a profundizar las estrategias de negocio

actual.

•



En el Anexo 2,se adjunta en formato word el cuadro del esquema anterior para una mejor

visualizaci6n.

Este esquema es una excelente herramienta de trabajo, como ya se dijo es facilmente

modificable cada vez que surja una nueva idea y su analisis y validaci6n es bastante mas

comodo, que tener que consultar cada vez todo el documento.

En lo general, es posible ratificar una vez mas, que las restricciones para aumentar la

comercializaci6n de los productos elaborados por la Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur, no

obedecen a restricciones productivas ni tampoco de mercados, sino que principalmente a

gestiones de tipo administrativas, financieras y de estrategias comerciales.

Mas que estar en el camino equivocado, se requiere contar con un equipo permanente en

el area de gesti6n, que pueda profundizar la comunicaci6n de la oferta de valor del producto

con los consumidores que aprecian estos atributos. Las formas de avanzar en esto, se

identifican y proponen en este documento, sin embargo su definici6n y ejecuci6n debe ser

discutida al interior de la Cooperativa .

•



ANEXO 1

INFORME N° 2
Area exportaci6n

"CONSTRUYENDO LAS BASES PARA
ENFRENTAR LOS MERCADOS DE EXPORTACI6N

Y ELABORACI6N DE NUEVOS PRODUCTOS"

Evaluaci6n de la actividad exporladora cooperativa

agricola mieles del sur

•
Informe elaborado por HEktor Escobar c.



1. Analisis venta exportaciones:

LaCooperativa Agrfcola Mieles del Sur, arealizado a la fecha un total de 5 exportaciones de

su producto: "Miel fraccionada con certificaci6n de origen botanico". Su primera

exportaci6n fue el ano 2016, con un primer embarque a Estados Unidos por un total de 315

kgs. de miel certificada, en frascos de 30 y 260 grs. y 8 baldes de 6,8 kg., el importador fue

la empresa Patagonia Bee products, cliente que ha mantenido sus compras hasta la

actualidad.

Lasegunda tercera y cuarta exportaci6n a esta empresa en Estados Unidos, se realizaron el

• ano 2017 en enero y mayo y la ultima en mayo de 2018, los volumenes y valores totales de

las exportaciones de 2017 y 2018 aumentaron considerablemente respecto alo exportado

el ano 2016, sin embargo, al comparar el ano 2017 y 2018 los montos exportados son

similares entre un ano y otro, sin embargo, hay una diferencia importante en los volumenes

exportados, siendo menores el ano 2018. Esto se explica principalmente por la no

exportaci6n de baldes de 6,8 kgs. y por la incorporaci6n a la oferta de exportaci6n del

producto "Whole Hive Honey" (miel con polen, prop61eos y jalea realL en frascos de 180

•
grs., con un importante valor agregado.

Ademas de estas 4 exportaciones, se registra una exportaci6n a Hong Kong en octubre de

2017, por un total de 1.440 Kgs.de miel certificada de Ulmo, Tineo, Alfalfa Chilota y bifloral

Ulmo-Alfalfa, en frascos de 500 grs.

El precio promedio por kilo exportado a Estados Unidos a variado de un ano a otro siendo

el 2016 de $ 10.187 (US$ 15,1)2/kilo; $9.0113 (US$13,58)/kilo el 2017 y $10.754 (US$ 17,00)

/kilo el 2018. La actividad comercial realizada a Hong Kong el 2017, alcanza el valor mas

bajo registrado en las exportaciones con tan 5610 $6.942 (US$11,1)/kilo. Esta ultima

exportaci6n, correspondi6 a una unica partida para un nuevo cliente, por lo que el proceso

de preparaci6n de la exportaci6n tuvo todas las complejidades de un primer embarque,

esto es, nuevos formatos y etiquetas, cumplimiento nueva regulaci6n, nuevo proceso de

2 Se indican los montos informados por la Cooperativa, sin considerar impuestos u otro tipo de gravamenes.

3 Precio promedio de las 3 exportaciones realizadas ese ano.



embarque, etc., esto, sumado a la dificultad de la certificaci6n de exportaci6n producto de

las distintas {(interpretaciones" realizadas por las autoridades nacionales a lo informado por

Hong Kong.

Si bien han existido comunicaciones entre la Cooperativa y potenciales importadores con

otros mercados, tanto por via e-mail como presencial, a la fecha no se han concretado

exportaciones a nuevos mercados.

A continuaci6n, se muestra la tabla NQ 1 que resume las exportaciones realizadas por la

Cooperativa, indicando la cantidad total y por tipo de producto exportado, sus formatos,

identificaci6n del importador y montos totales de cada exportaci6n en pesos y d6lares.



•

Tabla NQ1. Exportaciones Cooperativa Agrkola Miles del Sur 2016 a 2018

fXPORTAOONES REAU2ADAS 2016 - 2018
,

Pals
Cantidad Valortotal Valortotal

Oil!nte Fecha Detalle: tipo mi ••1yenvase F1asCos
!(gs.miel

netoCP1. 1JS$

Ulma, fras<os30g 800 24

Tineo, fras<os 30g 800 24

Patagonia see eEUU Oct.201& Bmor.] ul mo-alfalfa chi Ie.ta 800 24
P.roducts

Frascosulmo250g 726 189

Baldes6,8 Kg.ulmo 8 54

Total Export.acion 315 $ 3..209.054 4.78fi,96

Patagonia Be<! Ulmo, frascos30g 1300 39
EEUU """,2017

Pr<>rlutls Ulma, frascos25IJg 1950 507

Total Export.acic>n
546 S !i.217.13S 7.9SS,01l

Rainforest{Alf. ChI. 30g 1300 39

Tineo.30g 1300 39

Ulmol00g 100 3

Ulmo.2<iOg 2304 599,04

Rainforest (Alf.eh!. 260g 2376 617,76
Patagonia see eeuu may.2017

Products Valdivia n;nro·Yuyul, Z60g 9&4 255,84

unec. 260g 984 255,84

Rainfo,e.t{Alf.Ch),260g 2064 536,64

Baldes6,B Kg.r.lnfDresl 35 238

Baldes6,8 Kg,ulmo 40 172

Total Export.acion
2856 $ 23.810·.038 35.132,64

Ulm." potes500g 1080 540

Koo PO Shan unec, potesSOOg 360 lBO

Marketi ng Ltd.
HONGKONG Oct.2017 A1falfachiJota. potes:500g 720 360

Sifloral ulmo.A1l.ch SOOg 720 360

Total Exportacion 1440 S 5.996.480 15.994,62

Ulmo. frascos30g 4500 135

Ulma. frasco,260g 3408 886

llnm. frascos 30g 3000 50

Tineo. frascos 260g 1454 381

patagonla 8ee
EEW may·1S

uaca, frasco~30g 1000 30

Produrts Ti:aca,fra>clJs260g 1008 262

Vald;v;an. frascos 30g 3000 90

Valdivian. fr..seo> 260g 1958 512

WhoJe Hhre Ho-nev ••
510 S7

FRASCOS180G

Total Export.acion 2472 S 26.585.936 42..042,41

TOTAL
EXPORTAClONES 40.609 1629 $ 68.939.247 lfl6.5S1.63

Fuente: Elaboraci6n propia. Base de datos Cooperativa Mieles del Sur

II. Analisis costos exportaciones:

La informaci6n, sobre la estructura de costos, registrada por la cooperativa, para cada una

de las exportaciones es compleja y no necesariamente obedece a un ejercicio riguroso para

cada exportaci6n. Por el contra rio, existen gastos realizados en un proceso comercial que

en ciertas ocasiones es aprovechado en el siguiente, sin que este sea incluido como un

costo, lo que disminuye el gasto efectivo de ese ejercicio comercial. Por otra parte, en otros



ocurre, que los gastos de una exportaci6n se ven excesivamente abuitados dado que en el

ejercicio anterior no fueron incluidos, y son cargados en su totalidad a ese proceso

comercial.

Para realizar un mejor analisis de los costas de cada uno de los ejercicios comerciales, se

establecieron grupos de gastos como materia prima, Servicios publicos (que incluye

inspecci6n del Servicio Agrfcola y Ganadero y Servicio de Aduanas), envases y embalajes

(primarios y secundarios), Transporte (que incluye fletes de materia prima, insumos,

producto de exportaci6n) salarios etc.

Los principales objetivos de este ejercicio fueron por una parte evidenciar, de acuerdo con

la informaci6n entregada por la cooperativa, el costa real de cada kilo de miel, en cada uno

de los ejercicios comerciales de exportaci6n y establecer el porcentaje en el gasto (respecto

del total) para cada uno de los grupos de costas definidos.

•
En la Tabla NQ2, se muestra el resumen de los costas totales segun grupos de gastos en

cada uno de los ejercicios comerciales, y el peso de cada uno de estos en el total del costo.

Tabla NQ 2 Cost os exportaciones Cooperativa Agrfcola Mieles del Sur

Export. 1 % del Export. 2 %del Export. 3 % del
Export. 4

%del Export. S %del Total
EEUU 2016 total EEUU 2017 total EEUU 2017 total Hong Kong

total EEUU 2018 total Exportaciones2017

i Miel (cantidad Kg.) 330 I 560 2880 1460 2490,
I Precio Miel Kg 2300 2300 2300 2300 2100
; Materia prima (costo total) 759.000 12,8% 1.288.000 29,9% 6.624.000 39,8% 3.358.000 32,0% 6.081.040 36,5%
; Servicios Plib!lcos 225.522 3,8% I 268.168 6,2% 198.833 1,2% 316.735 3,0% 388.850 2,3%
i An<!lisis _. 1.109.977 18,7% 0,0% 1.625.796 9,8% 1.846.832 17,6% 1.020.689 6,1%
! Envases- embalaJes- ! --- '--_._-_.

! Etiquetas 1.719.208 28,9% I 464.576 10,8% 5.174.970 31,1% 1.903.241 18,1% 4.679.354 28.1%
iTransporte-carga- ftete 836.175 14,1% 380.800 8,8% 1.410.722 8,5% 1.351.669 12,9% 1.273.500 7,7%
i Salarios 1.079.130 18,1% 1.902.881 44,2% 689.340 4,1% 1538.608 14,6% 2.757.243 16,6%
Costos Fijas 85.534 1,4% 0,0% 243.476 1,5% 88.616 0,8% 277.252 1,7%
Otros 135.758 2,3% 0,0% 663.308 4,0% 104.460 1,0% 165.190 1,0%
COSTOSTotales 5.950.304 1.00 . 4.304.425 1,00 16.630.445 : 1,00 10.508.161 1.00 16.643.118 1,00 54.036.453

Cesto x Kilo exportado 18.031,2 i 7.686.5 5.774,5 7.197.4 6.684.0I

i Ingreso 3.209.054 S.2n.739 23.870.038 : 9.996.480 26.585.936 ~.939.247
i Ganancla -2.741.250 I 973.314 7.239.593 i -511.G81 9.942.818 14.902.794i

Fuente: Elaboraci6n propia. Base de datos Cooperativa Mieles del Sur



significa que 5610con este item estov doblando el precio de mi materia prima. Este

es un punto relevante V tiene que ver con la estandarizaci6n V normalizaci6n de los

Tal como va se mencion6, la informaci6n en el registro de los costos presenta ciertas

debilidades que quedan en evidencia la visualizar la Tabla NQ2. En el caso de la Export. 2 a

EEUU, se puede observar, que no existe un costo asociado a los analisis para la

determinaci6n botanica, lo que no quiere decir que la miel no estaba certificada, sino que

este gasto no fue incluido en la tabla de costos o, podria deberse a que el an,3lisis realizado

a la miel de la Export. 1 incluv6 lotes de la Export. 2, por lo que no fue necesario realizar

estos analisis. Algo similar ocurre para el (tem etiquetas, envases V embalajes en la misma

exportaci6n, este es radicalmente menor al caso de la Export. 1, con la consideraci6n que

• esta exportaci6n, es por un mavor volumen Vcon un mavor numero de frascos, V por lo que

en teoria este Item, debiese tener un costo mas alto. Si se observa el porcentaje del item

embalajes envases V etiquetas en las exportaciones 1, 3 V S, este representa airededor de

un 30% del costo total de cada exportaci6n, las diferencias en este grupo de gastos estan

principalmente en la Export. 2, lo que probablemente se deba a que se utilizaron frascos V

embalajes de la exportaci6n anterior V no fueron incluidos como gastos de ese ejercicio

comercial.

Independientemente de los errores que puedan existir por el registro de informaci6n, en

una u otra exportaci6n, es importante destacar el porcentaje que significan los distintos

grupos de costos, en el costo total de cada uno de los ejercicios comerciales, de manera de

ver aquellos espacios de mejora que puedan V deben existir para una optimizaci6n de los

costos V, por ende, en la rentabilidad del negocio, en este sentido los siguientes

comentarios:

• El [tem materia prima, que en este caso corresponde especfficamente amiel, tiende

a estabilizarse en un poco mas del 30% del valor total para cada exportaci6n. Este

porcentaje debiese aumentar en la medida que se optimicen los otros grupos de

gastos

• El [tem envases, embalajes V etiquetas, alcanza un porcentaje similar de 30%, esto



productos y formatos ofrecidos de manera de poder generar economias a escala y

compras programadas anualmente o bianual.

• El (tem analisis, significa desde un 6,1% hasta casi un 20% del costo total de los

gastos de una exportaci6n, esta variabilidad no tiene que ver ni con el volumen

exportado ni con la cantidad de tipos de miel exportada, lo que denota que es

posible optimizar este proceso, de manera de disminuir su impacto en el costo total.

Si se analiza cada una de las exportaciones en forma individual, se puede observar que, de

los 5 ejercicios, 2 reportan perdidas V3 ganancias, no obstante, como Vase mencion6, existe •

debilidad en los registros, por lo que se dara una vision general al conjunto de las

exportaciones, de manera de incorporar el "error" en los registros Va sea en uno u otro

sentido, al ejercicio comercial total.

Lasexportaciones totales de la Cooperativa desde el 2016 al 2018, alcanzan una venta total

de 7.629 kilos de miel fraccionada, certificada, con un ingreso de $ 68.939.247, con un costo

total "registrado" de $ 54.036.453, esto arroja que el ingreso por kilo exportado es de

$9.036,5 con un costo de $ 7.083/kilo, lo que entrega una margen de ganancia de

$1.953,4/kilo de miel exportada.

Tabla NQ3 Ventas mercada nacional 2016-2018

Ano Miel Kg. Ventas ($)
2016 3.135 14.515.387
2017 596 12.190.643
2018 1.220 13.935.858
Total 4.951 40.641.888

Fuente: Elaboraci6n propia. Basado en informaci6n Anexo 1Oiagn6stico, Proyecto c6digo FIA PYT-2018-0649

Para el mismo perfodo, las ventas anivel nacional de la Cooperativa fueron de $ 40.640.888

por un total de 4.951 kilos de miel lo que arroja un valor de venta de $ 8.208,6/kilo. Los

costos de producci6n de un kilo de miel para el mercado nacional, calculados a enero de



2019 estan airededor de los $5.1494. Entonces, el margen de ganancia por un kilo de miel

vendido en el mercado nacional es de $3.059.

Podemos ver entonces que para el mismo perfodo 2016-2018, el margen de ganancia por

kilos de miel exportado es de (7.629 kilos x $1.953A) $14.902.4895
, y el margen por kilos de

miel vendidos en el mercado nacional es de (4.951 kilos x $ 3.059) $ 15.145.109.

En la Tabla NQ4, se resumen los margenes de ganancia total y por kilo, segun venta en el

mercado nacional e internacional.

• Tabla NQ4 Margen total y por kilo, segun ventas mercado nacional e internacional

Venta miel Ingresos Venta Costas ($) Costa Margen ($) Margen

(Kg.) ($) 2016- ($) 2016-2018 ($) kg. (Ingresas - ($) / kilo

2016-2018 2018 Kg. Costas) miel

Nacional 4.951 40.640.888
8.208,6 25.492.699 5.149 15.148.189 3.059,6

*
Internacional 7.629 68.939.247 9.036,4 54.036.453 7.083 14.902.794 1.953,4

*V%r obtenido o/ mu/tip/icor $5.149x4.951 kg.

Fuente: E/oboraci6n propio. Bosodo en informoci6n Anexo 1Diogn6stico, Proyecto c6digo FIA PYT-2018-0649

Si realizamos este mismo ejercicio considerando 5610 la ultima exportaci6n, que

corresponde a uno de los ejercicios comerciales de la Cooperativa que recoge toda la

experiencia acumulada y donde ademas, los valores de cada uno de los [tem de gastos de

exportaci6n se encuentran relativamente acordes a lo que cada uno de ellos debiese

representar del total, los resultados son radicalmente diferentes, de ahi la importancia de

extender el trabajo que se esta realizando en el procesos administrativo financiero al

proceso de registros de exportaci6n de manera de estandarizar la tabla de costas para cada

uno de los productos exportados.

4 Esimportante sefialar que este valor es el resultado de uno de los procesos de mejo ra administrativos realizados por la
Cooperativa bajo el desarrollo de este proyecto (2019). No aSI,para los datos obtenidos al realizar el calculo de costa del
kilo de miel exportado (valores 2016-2018) por lo que puede existir un nivel de error al realizar la comparaci6n con los
valores de venta y costa obtenidos del proceso de exportaci6n.
s Estevalor presenta una diferencia de $305con el valor registrado en la Tabla N2 1, por la no incorporaci6n de todos los
decimales en el caJculo.



Tabla NQ 5 Margen total y por kilo, segun ventas mercado nacional (2016-2018) e
internacional (solo exportacion 2018)

Venta Ingresos ($) Venta ($) Costos ($) Costo Margen ($) Margen ($)
miel (Kg.) 2016-2018 Kg. 2016-2018 ($) kg. (Ingresos - Costos) / kilo miel

Nacional 4.951 40.640.888 8.208,6 25.492.699* 5.149 15.148.189 3.059,6
Internacional

2.472 26.585.936 10.754,8 16.643.118 6.732 9.942.818 4.022,8(s610 2018)
*Volor obtenido ol multiplicar $5.149x4. 951 kg.

Fuente: Eloboraci6n propio. Bosodo en informoci6n Tablos N!2 1Y 2

Esimportante ver que, en este ejercicio, la diferencia por margen de kilo exportado v/s kilo

vendido en el mercado nacionat es casi de un 25%. Se invierte la relaci6n senalada

anteriormente, donde segun la informacion registra da la venta nacional de los ultimos tres

anos margino un mayor porcentaje que las exportaciones, esto principalmente por los

costas asociados al proceso y las perdidas en algunos de los ejercicios.

Junto con reforzar la importancia de contar con tablas de costos exactas para cada uno de

•
los ftems incluidos en el proceso de exportacion, este ultimo ejercicio, nos permite ver que

mas alia de la ventaja que canIIeva el comercio exterior dado en primera instancia, por la

posibilidad de ventas de un mayor volumen, el margen de ingreso en este casa nos muestra

una significativa apreciaci6n del produeto anivel internacional.

Es interesante senalar que el comportamiento de las ventas nacionales presentaba desde

el ano 2008 a la fecha una tendencia a ir aumentando, sin embargo, esa tendencia se

estabiliza cuando se inician las exportaciones las que pasan a ser el principal negocio de la

Cooperativa, significando los anos 2017 y 2018 un 73% y 62% respectivamente, de los

ingresos totales. No obstante, si se analiza en terminos de margen de ingresos, el mercado

nacional sigue siendo, en el perfodo 2016-2018, mas relevante.



III. Analisis mercados internacionales

De acuerdo a la informaci6n del 2017 delsector Apfcola {Informe ODEPA, Octubre de

2018}, la miel transada anivel mundial en los ultimos 5 anos, mostr6 un aumento de 1%

en valor V, de 2% en cantidad. Segun este mismo informe, China sigue siendo el principal

exportador, 271 millones de d61ares V 129 mil Tn., 5610, 2,1 d61ares FOB/ kg. promedio;

Nueva Zelanda en cambio, ocupa el segundo lugar como abastecedor de miel

diferenciada, con un monte de 269 millones de d61ares V 11 mil Tn. exportadas, esto es 24

d61ares FOB/kg promedio.

Chile, en el 2017, logr6 exportaciones por 16 millones de d61ares V 5 mil Tn. con un valor

de 3,1 d6Iares/kg. promedio, debajo del precio mundial para el 2017 que rondo los 3,73

d61ares FOB / kg., ademas, nuestro pais mantiene una propensi6n a la baja en las

toneladas exportadas, muv por el contrario, a la tendencia de otros paises dedicados a la

exportaci6n, como Argentina, Ucrania y Brasil con crecimientos entre un 8 y 31 % respecto

al ano anterior, siendo estos aumentos, totalmente consistentes con una estrategia

comercial, basada en el volumen.

Lo anterior, vienen a reafirmar el hecho de que, en general, la mavoria de los paises {salvo

Nueva Zelandia}, mantienen la misma estrategia de ventas por volumen {Chile no es la

excepci6n}, y que las iniciativas por resaltar otros atributos de la miel no han logrado una

real valorizaci6n en el proceso comercial, va sean estos atributos de origen geografico,

botanico o fraccionamiento.

Se revisaron distintos documentos referidos a las condiciones actuales del comercio a

nivel internacional para la miel. Un elemento importante de senalar tiene que ver con la

nula informaci6n en los diferentes estudios e informes disponibles revisados6
, sobre los

6 Boletines ODEPA 2015-2018; Informes de Mercado INTA, Min. Agroindustrias, Argentina; Reporte Comercial UE 2019;
Estudio Mercado para la Miel Natural en Emiratos Arabes Unidos, junio 2018 Prochile; Estudio Mercado Miel Natural en
Taiwan, Prochile; Estudio de Mercado Miel Organica en Bayern, Prochile; Estudio Mercado Miel Canada, Prochile; Ficha
de Mercado de Miel en Estados Unidos 2016, Prochile: Ficha de Mercado de Miel en Corea del Sur, Prochile; Estudio de
Mercado Miel en Alemania, 2018, Prochile. Ficha mercado Suiza, 2019, RGX, Red Global de Exportaciones.



aspectos comerciales de la miel fraccionada, no existen anč3lisisgenerales del

comportamiento de este mercado, precios, volumenes transados, caracteristicas deseadas

etc., si bien en los estudios se incluye la informaci6n referida a la miel de Nueva Zelanda y

su gran diferencia en el precio, no hay otros elementos diferenciadores salvo este dato.

No obstante, para el mercado de la miel fraccionada se reafirma el mercado de Estados

Unidos como uno de los de mayor interes, relacionado directamente con una

diferenciaci6n del producto y la incorporaci6n de algun tipo de certificaci6n, organica,

funcionales, Fairtrade, origen botanico, etc. Existen otros mercados factibles de analizar

con mayor profundidad, como es el casa de paises de la Uni6n Europea, Canada, los paises

del Consejo de Cooperaci6n del Golfo, Jap6n y Corea del Sur y algunos paises de Centro y

Sudamerica.

No se observa una diferencia o preferencia manifiesta, con algun tipo de origen botanico

especial, salvo lo relacionado con la Miel de Manuka, ya posicionada en todo el mundo

como un producto con propiedades terapeuticas y de origen y calidad conocido.

Sin embargo, se pudo observar en algunos de los mercados analizados, que cuando existen

preferencias respecto de algun origen botanico particular, estas se encuentran asociadas a

la costumbre local o relacionada con algun tipo de tradici6n, mas que a una condici6n o

caracteristica especifica del producto, como es el casa de la Miel de lavanda en Francia, la

Miel de Sidr en los Emiratos Arabes Unidos, Miel de Longan en Taiwan, Miel de lacadonia

en Mexico etc. Entonces, y si bien es valorado el origen botanico, existen tantas mieles de

origenes botanicos como paises y flora caracteristica en estos exista, lo que Ileva a que el

posicionamiento de un producto {{56lo" por su origen botanico, signifique tode un desafio

tanto anivel nacional y mas aun, anivel internacional.

•



IV. Evaluacion Certificacion para la exportacion de miel

Se revisaron tod os los Certificados Zoosanitarios de Exportaci6n (CZE) para miel V/o

productos de la colmena actualmente vigentes (Brasil, Canada, Colombia, Corea del Sur7
,

Ecuador, EEUU, Emiratos Arabes Unidos, Honk Kong, Jap6n, Uni6n Europea) publicados en

el sitio Web del Servicio Agricola VGanadero (SAG), lo que supone en forma inequivoca, que

el mercado esta abierto V que se encuentra autorizado un protocolo para la exportaci6n. El

objeto de esta actividad fue por una parte, verificar que los CZEse encuentran disponibles

V listos para ser usados V ademas, comprobar que los distintos requisitos tanto sanitarios

• como de inocuidad solicitados por los distintos mercados hoV abiertos, son cumplidos tanto

por los apiarios de la cooperativa, como por los procesos realizados en su planta de cosecha

venvasado, vasi, en caso de reci bir alguna oferta comercial V concretar algun negocio, no

existan retrasos para su ejecuci6n debi do al proceso de certificaci6n.

Producto de la revisi6n, se pudo establecer que si bien existen modelos de CZEpublicados

algunos de estos presentan errores en su escritura que no permiten su uso inmediato, este

es el caso del CZEpara Brasil; otres, no presentan un modelo de certificado Vse encuentran

instrucciones que no son totalmente claras V amigables para lograr obtener el CZEpara la

exportaci6n, este es el caso de Corea del Sur; en el caso del protocolo para la exportaci6n a

Emiratos Arabes Unidos (EAU), elI/titulo" del CZEindica que es para la exportaci6n de miel

o productos de abeja a los paises del CCG,que corresponden al Consejo de Cooperaci6n del

Golfo al que pertenecen Arabia Saudita, Bahrein, Emiratos Arabes Unidos, Kuwait, Oman V

Qatar, pero 5610 se indica que este modelo es para EAU. Estas situaciones deberan ser

tratadas con el SAG, para aclarar cada una de ellas V contar con condiciones permanentes

de certificaci6n.

Al evaluar toda esta n6mina de mercados abiertos para el comercio de miel desde Chile, es

posible senalar que nuestro pais cuenta con las condiciones V autorizaciones

correspondientes para acceder a mas del 80% del mercado mundial para el comercio de

este producto, siendo quizas los principales mercados pendientes, China por lo que en

7 No es un formato de eZE, sino que instrucciones relativamente complejas para la exportaci6n



volumen, tanto a granel o fraccionado, podria significar la apertura de este gigante

comercial. Segun la ultima informaci6n entregada por el SAG, el contenido y formato del

Certiifcado Zoosanitario de Exportaci6n se encuentra aprobado y 5610falta que Chile envie

Modelo acordado formalmente (papel oficial y timbre) y, una vez aceptado por China, se

proceda al despacho de las 120 copias solicitadas por China para su distribuci6n en todos

los puertos de ingreso a ese pais. El otro mercado, dentro de los mas importantes que se

encuentra pendiente, es Suiza (que se ubica entre los principales 10 importadores de miel

del mundo) perteneciente al bloque de La Asociaci6n Europea de Libre Cambio, EFTA por

sus siglas en ingles y con el cual Chile mantiene un tratado vigente desde el ano 2008. Suiza,

es un mercado interesante de explorar, la producci6n nacional 5610cubre un tercio de la

dema nada nacional, el consumo per capita de miel en ese pais, se encuentra entre uno de

los mayores del mundo con 1,2 Kgs. percapita, el PIB por persona alcanza los UsD 67.500 lo

que permite al consumidor suizo dirigir sus compras a productos naturales y con valor

agregado, prefieren mieles fraccionadas, liquidas, monoflorales, donde destacan la miel de

bosque, miel de campo y miel de pradera.

v. Ambito productivo y necesidades administrativa - tecnicas

Q. Ambito productivo

Seis son los socios de la cooperativa que hoy se encuentran entregando miel en forma

permanente para su envasado. La cooperativa considera la compra de miel a otros

apicultores no socios, siempre y cuando estos cumplan con los requisitos de buenas

praeticas de producci6n que exige la cooperativa y que ademas, estos pertenezcan a alguna

de las asociaciones gremiales de apicultores de las regiones de los Rios y Los Lagos.

Lacantidad de miel comercializada por la Cooperativa tanto para el mercado nacional como

internacional los anas 2016, 2017 Y 2018 correspondieron a 3.450, 7.389 Y 4.734 kgs.

respectivamente, lo que arroja un total de 15.670 kgs. Por otra parte al revisar la cantidad

de de kilos promedio, recibidos esos mismos 3 anos, en la planta de proceso de la

cooperativa, se registra un total de 17.100 kgs. Esto nos permite senalar que toda la miel

•



comercializada (y si no toda, un altisimo porcentaje de esta) es aportada directamente por

los socios de la cooperativa.

Por otra parte, al revisar la capacidad productiva de cada socio y el potencial de entrega de

miel para su comercializaci6n a traves de la cooperativa, se puede evidenciar que existe la

posibilidad inmediata de doblar la entrega de miel (actualmente el porcentaje de entrega

de cada productor vada desde un 13% a un 37% de su producci6n anual. El promedio de

entrega del conjunto de socios ala Cooperativa representa actualmente 5610el 19,6%), por

lo que, el contar con materia prima de calidad no seda una limitante para el crecimiento

• comercial de la Cooperativa.

No obstante lo anterior, la Cooperativa esta abierta a integrar mas socios productores y

apicultores proveedores, para aumentar el volumen de mieles disponibles para

exportaci6n, en casa de ser requerido.

A continuaci6n, en la Tabla NQ6, se observan los niveles promedio de producci6n en base a

un ano "normal" de cada uno de los socios de la Cooperativa, su nivel de aporte actual y su

potencial de entrega en casa de ser requerido.

Tabla NQ6. Producci6n base ano normal y potencial de entrega socios Cooperativa

N°
I Kgs. entregados Potencial Kgs. miel

Apicultor Comuna colmenas
Produccion'" I para exportaci6n** para exportaci6n

Jorge Sempe carlz Valdivia 295 9.000 1.200 3.000

carmen Villablanca A. Futrono 265 6.600 900 1.500

Aristeo Ivan Rios T. La Union 140 3.000 I 600 1.200

Guido Galiardo V. Purranque 104 3.500 1.200 1.800

Philippe Gastal F. Frutillar/Puerto Varas 150 4.500 900 1.800

Claudio Soto Puerto Octay/Osorno 120 2.400 900 1.200

TOTAL: 1.074 29.000 5.700 10.500

'Produccion promedio, basa do en un ano normal de produccion.
··f'romedio anual

Fuente: Basada en informaci6n Anexo 1Diagn6stico, Proyecto c6digo FIA PYT-2018-0649

La capacidad de producci6n de la planta de proceso de la Cooperativa, bajo las condiciones

actuales, se calcula en 90.000 kilos de miel/ano, lista para su despacho a mercado nacional

o internacional. Este volumen se obtiene al considerar la producci6n de 600 kgs. de

miel/dfa, durante 10 meses del ano, y 15 dias de proceso mensual (siendo el resto del



tiempo requerido para mantenci6n, reparaci6n, despachos y feriados y permisos del

personal). Segun los datos registra dos para miel procesada en la planta los anos 2016 al

2018 fue de un total de 15.670 kgs., y el potencial de producci6n es de 90.000 kgs/ano, esto

nos indica que la capacidad ocupada en promedio de la planta estos anos fue de s610 un

5,8%. Si se suman los kilos de miel procesados como "servicio a terceros", que incluye

principalmente el proceso de extracci6n y envasado en tambor de 300 kgs., la cantidad de

miel procesada en la planta en el periodo, aumenta a 45.273 kgs., con esto, el porcentaje

de ocupaci6n de la planta aumenta a un 16,77%, dejando, aun asi, en evidencia, que existe

mas de un 80% de capacidad ociosa de la planta y por ende, en lo referido a capacidad de

extracci6n y envasado en la cadena de producci6n, tampoco seda una limitante, para

aumentar los flujos comerciales de la Cooperativa. ASI tambien, se evidencia la necesidad

de dar un mayor uso a esta infraestructura y, que cuenta con todas las autorizaciones para

la producci6n de alimentos que pueden ser comercializados tanto en el mercado nacional

como internacional.

Si bien y en terminos generales, tanto en el ambito productivo como en el de proceso no se

observan restricciones para el crecimiento, hay que tener en cuenta, que al manejar un

sistema comercial con mayores volumenes requiere de infraestructuras que en la

actualidad no esta consideradas, como son: una zona de bodega de producto terminado y

preparaci6n de los despachos y maquinaria para movimiento de alzas, tambores o pallets

con producto ya sea para proceso o para despacho.

b. Necesidades administrativas - tecnicas

Las principales brechas administrativas, son descritas en detalle en los documentos Anexo

2 Informe FIA Coop. Mieles (Legal y Tributario) y Anexo 5 DIAGNOSTICO FINANCIERO Y

HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS,ambos documentos resultados del Proyecto de Gesti6n

para la Innovaci6n en Empresas Cooperativas, titulado "Construyendo las bases para

en/rentar los mercados de exportaci6n y elaboraci6n de nuevos productos", c6digo FIA PYT-

2018-0649, adjuntos como Anexo 1 a este informe.

•



Si bien en ambos documentos se tratan en profundidad, los distintos aspectos tributarios,

legales y administrativos y se establecen en forma concreta las propuestas de mejora y la

implementaci6n de estas, los documentos no evaluan ni abordan un aspecto fundamental

para la agrupaci6n, y que tiene que ver con las acciones y actividades realizadas en forma

permanente, por las personas actualmente responsables de la gesti6n tributaria-Iegal,

financiera, administrativa y comercial de la Cooperativa. La expresidenta a cargo de las

areas de correspondencia, comunicaciones, archivos y registros, ademas de los aspectos

comerciales, vive a 2 horas de distancia de la sede de la Cooperativa. La exgerente cumple

otras funciones gremiales en otras instituciones, ambas no reci ben remuneraci6n por sus

actividades, salvo la devoluci6n de cualquier gasto asociado a las acciones realizadas en

relaci6n con la cooperativa.

El actual responsable de la gesti6n administrativa y comercial, esta financiado

temporalmente por los recursos de un proyecto en ejecuci6n por la Cooperativa, sin

embargo, su permanencia 5610sera posible a traves de obtener su financiamiento en otro

proyecto.

La participaci6n de los socios, en las actividades de gesti6n son casi inexistentes, los motivos

son variados, actividades productivas, lejania de la sede de la cooperativa etc., sin embargo,

considerando el numero de personas que conforman esta Cooperativa que no supera los

11 socios y en el espfritu primario de este tipo de organizaciones, se debe velar porque

puedan cumplir un papel mas relevante en las actividades de su negocio.

Ademas de los aspectos de gesti6n sefialados, se requiere capacitaci6n en manejo basico

de procesador de texto y planillas de calculo para los operadores de la planta de procesos,

de manera que ademas de sus actividades puedan apoyar la gesti6n de registros de los

procesos de producci6n y especialmente de la exportaci6n.



VI. Conclusiones

1. Se observa que gran parte de las proyecciones comerciales de la Cooperativa, se han

puesto en el comercio exterior, lo que representa un gran desaffo, entre los

primeros, la necesidad de disminuir la dependencia de un solo comprador.

2. La incorporaci6n de productos con valor agregado representa significativos

aumentos en el ingreso de las exportaciones, ademas diversifica la oferta

exportadora de la Cooperativa.

3. El comercio nacional, sigue siendo una alternativa con buen margen de rentabilidad

que no debe ser dejada de lado.

4. Se deben establecer tablas de costas estandares para cada uno item de gastos

asociados al proceso de extracci6n y envasado para la exportaci6n, de manera que

se manejen costos unicos.

5. Se debe optimizar la programaci6n en la temporada de cosecha para ampliar los

volumenes definidos para cada lote y asf disminufr el costo por kilo del analisis de

origen botanico.

6. Se debe tender a realizar economfas de escala en la adquisici6n de insumos.

7. Laventa de miel fraccionada con denominaci6n botanica compite con un sinnumero

de variedades de todo el mundo en el comercio internacional.

8. Los distintos estudios de mercado para la miel, describen anivel internacional una

valorizaci6n y apreciaci6n de "sellos" y de caracterfsticas que puedan ser

respaldadas como: condici6n organica, funcional, terapeutica, geografico,

Fairtrade, monofloral, pradera, montana, bosque, etc.

9. No se observan barreras administrativas o sanitarias para el comercio de miel a los

principales mercados importadores.

10. No se observan restricciones de materia prima, en casa de ser requeridas por la

Coopertiva si requiere aumentar el volumen a procesar para la exportaci6n



adminsitrativa, financiera y comercial de la Cooperativa .

11. La capacidad de proceso para la exportaci6n no es una restricci6n, sin embargo, es

necesario mejorar infraestructura y equipos, si es que la Cooperativa va aumentar

su exportaci6n

12. Se debe incorporar a las tablas de costos para la exportaci6n, la gesti6n

•



50CI05 CLAVE: 8 ACTIVIDADE5 CLAVE: 7 PROPUE5TA DE RELACI6N CON
CLlENTE5: 4

- Socios
COOPERATIVA
proveedores de
miel de calidad
- No socios
COOPERATIVA
proveedores de
miel de calidad
- Laboratorio
Analisis
Melisopalinol6gico
- Si se
definenotras vias
de venta apari:cen
nuevos socios
claves

-Intermediar relaci6n
comercial entre
productor y tienda o
importador.
- Ser el contacto para
la comunicaci6n entre
la tienda o importador
y el productor
~Serel intermediario
entre el cliente final
;(consumid()r}yel
productor.
- Ser el contacto para
,lacomunicaci6n entre
el ciiente finai
(consumidor) y el'
productor

VALOR: 1

- Miel
proveniente del
sur de Chile,
bosques
siempre verdes
y areas libres de
contaminaci6n
- Miel Natural,
fraccionada con
origen botanico
certificado
- Miel de
agricultores del
Sur
- Trazabilidad
total, cada lote
de miel es
unico, un
apiario, un
productor una
fecha de
cosecha.
- Sin
intermediarios,
la miel se
extrae, envasa y
va directa a los
locales de
venta.
- LaPlanta de
envasado esta
aprobada por
EEUUy la Uni6n
Europea, para la
exportaci6n.
:-Origen
Patagonia .
- Propiedades
Antioxidantes,
,bactericidas,
nutritiva,

commerce, asesoria - Tiendas o
post venta, oferta de ciientes
productos, etc. alfmentaci6n

- Contacto telef6nica
tiendas nacionales e
importador
- Correo electr6nico
importador en EE.
UU. Y representantes
tiendas nacionales

Encuentros
eventos comerciales
o delsector apfcola a
nivel nacional, entre
los representa ntes,
de la Cooperativa y de
las tiendas
especializadas
- Visitas a tiendas
especializadas para
promoei6n de los
productos y
retroalimentaci6n
~e-mail masiva
tiendas
- e-mail masivo
ofertas saldos
semanales,
mensuales.
- e-mail masivo
tiendas informaci6r\
caracterfsticas mie!
certificaciones,
trazabilidad, etc.
- Evento comunal o
regional dirigido a
generar identidacl
- Presencia
Cooperativa Mieles
del Sur en RRSS
- Sise decide e~

Importadores
en mercados
desarrollados
que valoran
caracteristicas
de este
produeto.
- Publico
general
- Definir
segmento
clientes en
detalle.

5EGMENTO
DE
MERCADO:2

en

- Tiendas de
productos
gourmet.
- Tiendas de
productos
naturales,
responsables
con el
ambiente
- Tiendas de
productos
directos de la
granja (AFC),
sin
intermediarios
- Tienda de
productos
regionales y
nacionales
(identidad)
- Tiendas de
comercio
justo

•



Saludable<
organica,
Alimentos
funcionale~
- Tiendas de
cualquier
parte del
mundo
- TIendaso
clientes

energetica,
saludable
- Certificaci6n
organica y
comercio justo
,..Ubren polen
transgenicos y
neonicotinoides.
- Sello que
respald
~ condiciones
:a_Qt~Fior.es;-

CANAlES DE
COMERCIALlZACI6N:

3

RECURSOS ClAVE. 6
Humanos
- Responsable gesti6n
administrativa y
financiera
- Responsable gesti6n
comercial
- Operadores sala
proceso
'- Profesional!tecnico
gesti6n adminsitrativa,
financiera y comerciaJ
~Tecnico/profesiqnal
apoyo RRSSy ~-
comrrl~rce
Infraestructura
- Bodega acopio, sala
proceso y, bodega
terminado
- Pagina Web operativa
- Sitio Web dinamico,
RRSSy ~~comrrl~rc:e
Capital
- Saldos
,..Aportes, prqpios o
terceros
Tecnol6gicos
- Dominio, Hosting,
Wifi, Sistema gestion
administrativo
financiero
- Analisis
Melisopalinol6gico
~Sitio Web dinamico)

I~R??Y~~c9rl1rrl~rc:~

-Transporte terrestre
yaereo
-Eventos nacionales,
regionales y
comunales (ferias y
exposiciones)
-Gi ras comerciales
-Contacto presencial
entre interesado y
directiva de la
CooPerativa
-Sitio Web oficial
Cooperativa Agr[cola
Mieles del Sur
(www.mieldelsur.cI)
-Correo electr6nico
Directiva Cooperativa
Agr[cola Mieles del
Sur
-Telefonos
particulares Directiva
-SitioWeb
Coorpora1ivo y vent?
via Web
- Promoci6n
comercial via RRSS
- Venta via e-mail
masivo importadore~
en toda el mundo
- Despacho a
domicilio regi6n
metropolitana,

alimentaci6n
Sostenil:JJ~y
circular
- Tiendas o
clientes
alimentaci6n
~r~n,sp~TE!!1.~E!•

FUENTE DE INGRESOS: 5ESTRUCTURA DE COSTOS: 9
- Materia prima de calidad
- Analisis Melisopalinol6gico
- Sueldos operaci6n
- Fletes
-Insumos
-Impuestos
- Costos fijos
- Remuner.CI.~iQfl.gE!sti9_nClqrrlif!i,s!rCl~iy.ClIfirtCl!1C:ie.[ay
comercial
~g~r.9?a.rt~.I!?.is..~E!gUI:!...r1.I,l.E!.\Ic:>?.?.t.ri.lJlJ~qs

- Venta miel (incluye Whole Hive Haney)
exportaci6n
- Venta miel tiendas especializadas anivel
nacional
- Venta miel particulares nacional
- Servicios extracci6n miel
.~Otras ventas (venta cera)
- E- commerce
- Servicios extracci6n, evasado y etique.t?do
- Ingresos recurrentes
- Adopta una colmena
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Fundadon para la
Innovadon Agraria

MINISTERIO DE AGRICULTURA

INVITACI6N

La Fundaci6n para la Innovaci6n Agraria (FIA), y la Cooperativa
Agrfcola Apicultores del Sur (Cooperativa Mieles del Sur), invitan a
usted al evento para dar a conocer las actividades y resultados del
proyecto FIA: {{Construyendo las Bases para Enfrentar Nuevos
Mercados y Elaborar Nuevos Productos}}; y nuestras proyecciones
futuras como empresa.

La actividad se realizara el dfa viernes 23 de agosto 2019, de 10:30
horas 16:00 horas en la Ex Escuela Rural, sede de nuestra
Cooperativa, ubicada en el sector Colonia La Radio de la comuna
de Frutillar, Regi6n de los Lagos.

Agradecemos confirmar asistencia al telefono: +56 9 98254530 o
al e-mail: auramagali@gmail.com .

•

INGRID
Rectángulo



Fundacion para la
Innovadon Agraria

MINISTERIO DE AGRICULTURA

PROGRAMA

Difusi6n de las Actividades, Resultados y Futuras Proyecciones del Proyecto PYT-
2018-0649

"Construyendo las Bases para Enfrentar Nuevos Mercados
y Elaborar Nuevos Productos"

Lugar: Sede de la Cooperativa, ex Escuela Rural, sector Colonia La Radio, Frutillar,
Regi6n de Los Lagos

•

Horario Programa Encargado/a
10:30 Saludo de Bienvenida Harriet Eeles, Presidente
10:40 Saludo de FIA Maria Jose Alarc6n, Ejecutiva

FIA
10:50 Presentaci6n de Antecedentes y Aura Manrfquez, Secretaria

Actividades del Proyecto
11:10 Presentaci6n aspectos Raul Lillo, CEGEAraucania

Gobernabilidad y funci6n de
cooperativismo

11:30 Receso Cafe
11:45 Presentaci6n aspectos Manuel Trujillo, encargado de

administrativos y financieros Finanzas y Proyectos
12:10 Analisis y Proyecciones de la Hector Escobar, Asesor,

actividad exportadora AgroSoluciones
12:40 Resultados y conclusiones Harriet Eeles, Presidente

generales
12:50 Preguntas y discusi6n
13:10 Traslado a Agroturismo Los

Aromos para Almuerzo
14:30 Presentaci6n de actividades y Aura Manriquez, Manuel Trujillo

resultados del Proyecto PAEde
INDAP

14:45 Plan de Marketing Francisco Garda
15:00 Visitas a apicultores que entregan ApiQuality

miel para exportaci6n
15:15 Medidas para obtener certificaci6n ApiQuality

HACCP en la planta de procesos
15:30 Resultados finales y conclusiones Philippe Gastal, Gerente
15:45 Consultas y discusi6n
16:00 Despedida Harriet Eeles, Presidenta



•

FOTOGRAFIAS, ACTIVIDAD DE CIERRE PROYECTO FIA
23 DE AGOSTO DEL 2019

COOPERATIVA MIELES DEL SUR
FIA-2019-0649
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