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INSTRUCCIONES PARA CONTESTAR Y PRESENTAR EL INFORME 

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

• Sobre la información presentada en el informe: 

Debe estar basada en la última versión del Plan Operativo aprobada por FIA. 
Debe ser resumida y precisa. Si bien no se establecen números de caracteres por 
sección, no debe incluirse información en exceso, sino solo aquella información 
que realmente aporte a lo que se solicita informar. 
Debe ser totalmente consiste en las distintas secciones y se deben evitar 
repeticiones entre ellas. 
Debe estar directamente vinculada a la información presentada en el informe 
financiero y ser totalmente consistente con ella. 

• Sobre los anexos del informe: 

Deben incluir toda la información que complemente y/o respalde la información 
presentada en el informe, especialmente a nivel de los resultados alcanzados. 
Se deben incluir materiales de difusión, como diapositivas, publicaciones, 
manuales, folletos, fichas técnicas, entre otros. 
También se deben incluir cuadros, gráficos y fotografías , pero presentando una 
descripción y/o conclusiones de los elementos señalados, lo cual faci lite la 
interpretación de la información 

• Sobre la presentación 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 presentación debe ser la establecida en el Plan Operativo del 
proyecto, en la sección detalle administrativo. El retraso en la fecha de 
presentación del informe generará una multa por cada día hábil de atraso 
equivalente al 0,2% del último aporte cancelado. 
Debe entregarse en las oficinas de FIA, personalmente o por correo. En este 
último caso, la fecha valida es la de ingreso a FIA, no la fecha de envío de la 
correspondencia. 
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1. ANTECEDENTES GENERALES 

Nombre Ejecutor: Cooperativa de Productores Agroecológicos de Chiloé 

Nombre(s) Asociado(s) : 

Coordinador del Proyecto: Lu is Alberto Olivares Pizarra 

Regiones de ejecución : Los Lagos 

Fecha de inicio iniciativa: 01/12/2017 

Fecha término Iniciativa: 30/11/2018 

2. EJECUCiÓN PRESUPUESTARIA DEL PROYECTO 

Costo total del proyecto $36.284.002 

Aporte total FIA $24.999.000 

Pecuniario $ 4.775.002 

Aporte Contraparte No Pecuniario $ 6.510.000 

Total $11 .285.002 

Acumulados a la Fecha 

Aportes FIA del proyecto 

Primer aporte 

1. Aportes entregados 
Segundo aporte 

Tercer aporte 

n aportes 

2. Total de aportes FIA entregados (suma N°1) 

3. Total de aportes FIA gastados 

4. Saldo real disponible (N°2 - N°3) de aportes FIA 

Aportes Contraparte del proyecto 

Pecuniario 
1. Aportes Contraparte programado 

No Pecuniario 

2. Total de aportes Contraparte Pecuniario 

gastados No Pecuniario 

3. Saldo real disponible (N°1 - N°2) Pecuniario 

de aportes Contraparte No Pecuniario 

100% 

68,9% 

11 ,3% 

19,8% 

31,1% 

Monto ($) 

10.000.000.-
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2.1 Saldo real disponible en el proyecto 
Indique si el saldo real disponible, señalado en el cuadro anterior, es igual al saldo en 
el Sistema de Declaración de Gastos en Línea (SDGL): 

~ 
~ 
2.2 Diferencia entre el saldo real disponible y lo ingresado en el SDGL 

En el caso de que existan diferencias, explique las razones. 

3. RESUMEN DEL PERíODO ANTERIOR 

Informar de manera resumida las principales actividades realizadas y los principales 
resultados obtenidos en el período anterior a éste informe. Entregar valores 
cuantitativos y cualitativos. 

El proyecto partió con la formación del equipo técnico y con el traslado de la Sala de 
Ventas. Luego se contactó a profesionales complementarios para sumarlos a algunas 
actividades y a tareas muy específicas. Por ejemplo, en todos el trabajo comercial se 
llegó acuerdos de apoyo con la Ingeniera Comercial Adriana Yáñez; y en los temas de 
Coopertaivismo con el Doctor en Sociología Gonzalo Pineda. 
Productos de estos apoyos se realizaron dos talleres para la modificación de los 
Estatutos y un taller con los proveedores para trabajar en torno al estudio de costos. 
Se iniciaron las gestiones con el Ministerio de Economía para facilitar el posterior trabajo 
de formalizar la modificación de los estatutos de la Cooperativa . 

Juno a los anterior también se ha trabajado en la imagen corporativa de la organización : 
diseño del logo; página web; señalética para el emporio; catálogo de productos. 
Más tarde se debió sumar a una segunda Ingeniera Comercial para abordar el aporte de 
negocio que tiene la Unidad de Negocios más relevante de la organización que es el 
Emporio, espacio de ventas de los productos de los asociados y otros productores. 
También se logró acuerdo con Gonzalo Pineda en el sentido de hacer un 
acompañamiento al conjunto del proyecto de la Cooperativa y ampliar los temas de 
capacitación a Cooperativismo para consolidar este tema en los asociados y muy 
especialmente en le Consejo de Administración. 

El cargo de secretaria Administrativa del proyecto también debió sufrir algunos cambios 
dada la imposibilidad de la primera persona contratada a seguir con esta labor. 
La habilitación y el cambio de lugar del Emporio fueron hitos importantes en la 
implementación del proyecto y en el desarrollo de esta unidad de negocios de la 
Cooperativa . 
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4. RESUMEN DEL PERíODO INFORMADO 

Informar de manera resumida las principales actividades realizadas y los principales 
resultados obtenidos en el período informado. Entregar valores cuantitativos y 
cualitativos. 

1.- Complementación del trabajo de la Ingeniera Comercial con Violeta Gómez que se 
sumó al trabajo durante los últimos meses que permitió resultados más precisos sobre el 
manejo comercial de la Unidad de Negocios del Emporio. 
2.- Elaboración de un reglamento interno en el manejo del emporio. 
3.- Talleres de capacitación en Cooperativismo y en consolidación interna de la 
organización y modificación de los Estatutos. 
4.- Diseño de la estructura interna de la Cooperativa: Organigrama con encargados. 
5.- Elección del nuevo Consejo de Administración uy Junta de Vigilancia. Tramitaciones 
legales ante el Ministerio de Economía. 
6.- Coordinación con del Ministerio de Economía para el cumplimiento del cambio de las 
nuevas estructuras de la organización y trámites oficiales. 
7.- Coordinación de trabajo con las Cooperativa Punta Chilen y Sipam. 
8.- Reunión de trabajo con la Gerenta de la Cooperativa Punta Chilen: Experiencias 
contables y de gestión Cooperativa. 
9.- Reunión de trabajo con la Contador Auditora y Gerenta de la Cooperativa El Quillay 
10.- Organización de talleres y ferias en el espacio de la Cooperativa. 
11.- Búsqueda y conversaciones con la nueva Gerenta y estrategia paulatina de 
traspaso de las funciones y responsabilidades del cargo. 
12.- Taller para constituir las unidades de negocio de la Cooperativa para hacer más 
eficiente el trabajo de la organización. 
13.- Redacción de las modificaciones de los estatutos para ingresarlos al Ministerio de 
Economía. 
14.- Conversaciones informales con funcionario del Ministerio para viabilizar la 
modificación de los Estatutos. 
15.- Rehabilitación de la sala de venta y reorganización interna e implementación de 
registros internos de ventas y de control. 
16.- Reuniones de trabajo con la Universidad de los Lagos para la presentación de un 
Proyecto FIC. 
17.- Reunión de trabajo en conjunto con las Cooperativas Punta Chuilen , SIPAM y 
APACH con la Universidad Austral para la presentación de Proyecto FIC: 
18.- Presentación de proyectos a Concursos del FIA, Alimentación Saludable, Ministerio 
de Relaciones Exteriores Holandés y PAE dellndap que se venía trabajando desde la 
propuesta anterior del apoyo del FIA y que aún no se puede concretar. 
19.- Coordinación de trabajo con el Seremi de Agricultura de la Región de Los Lagos 
20.-Gestiones institucionales para reuniones de trabajo con directores regionales de 
organismos públicos: Corfo, Indap, Sence e Intendente. 
21 .- Reunión de trabajo con el Seremi de Agricultura, Señor Juan Vicente Barrientos 
para lograr el apoyo en el Plan de Trabajo de la Cooperativa. 
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5. OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO 

Consolidación del funcionamiento interno de la Cooperativa de Productores 
Agroecológicos de Chiloé y su validación con sus pares productores chilotes y 
ante la institucionalidad pública a través de la implementación de un Plan de 

Trabajo de Mediano Plazo. 

6. OBJETIVOS ESPECíFICOS (OE) 

2.1 Porcentaje de Avance 
El porcentaje de avance de cada objetivo específico se calcula luego de determinar el 
grado de avance de los resultados asociados a éstos. El cumplimiento de un 100% de 
un objetivo específico se logra cuando el 100% de los resultados asociados son 
alcanzados. 

N° 
OE 

1 

2 

Descripción del OE 
% de avance 

a la fecha 
Mejorar la gestión interna de la organización que asegure la consolidación 
de la misma 
Val idar la organización ante sus pares productores y ante la 
institucional idad públ ica 

100% 

100% 
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7. RESULTADOS ESPERADOS (RE) 

3.1 Cuantificación del avance de los RE a la fecha 

N° N° Resultado 
OE RE Esperado (RE) Nombre del 

indicador 

1 1 Estatutos y Estatutos 
organigrama validados y 
internos organigrama 
validados y con cargos y 
funcionando 

responsables 

2 Centros de Reglamento 
negocios con interno de los 
reglamentos centros de 
internos 

negocios 

3 Estudio de Listado de 
costos para costos 
cada producto pormenorizado 

para cada 
producto 

4 Desarrollo de Consolidación 
capacidades de principios 
cooperativistas cooperativitas 

2 1 Diseño de una Documento 
campaña de con la 

difusión de las campaña: W 
actividades de de actividades 
la cooperativa de difusión 

2 Evaluación Federación 
para la 

Constitución 
de la 

Federación de 
Cooperativas 

de Chiloé 

Indicador de Resultados (IR) 

Estado 
Fórmula actual del 

de cálcu lo indicador 

Elaborado 
-

- Elaborado 

- Elaborado 

Organización - de talleres 

N° Por elaborar 

Evaluación Reuniones para la de trabajo 
Formación 

Meta del 
Fecha indicador 

alcance (situación meta final) 
Modificación 
de estatutos 
entregados 

a 
funcionario 

Febrero 
del 2019 del 

Ministerio 
de 

Economía 

Documento 
20 de 

redactado y Diciembre 
aprobado 

Estudios de 
costos para 20 de 

los Enero 
productos 

Talleres 30 de 
realizados Enero 

Documento 
20 de escrito con Enero 

la campaña 

Acuerdo de 
Alianza 30 de 

Estratégica Enero 
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Descripción y justificaci ón del avance de los resultados esperados a la fecha . 

1.- Modificación de estatutos: las propuestas de las modificaciones se trabajaron en 
varios talleres y se consensuaron. Luego se compartieron estas modificaciones con el 
funcionario del Ministerio de Economía Don Cristian Pérez en forma extraoficial para 
recibir sus comentarios. También se compartió con Francisco Serón dela UNAF en 
atención a su experiencia con Cooperativas. Se está a la espera de sus comentarios para 
entregar oficialmente las modificaciones al Ministerio y también se espera que se 
formalice las modificaciones al Reglamento de Cooperativas que aún está en trámite y 
que puede hacer cambiar nuestra propuesta de modificación de estatutos. 

2.- Centro de negocios: dada la intensidad de trabajo en el emporio, se tomó la decisión 
concentrar las máximas energías y atenciones en esta Unidad de Negocios dada la 
importancia para los socios y también porque las otras unidades de negocios van más 
lentas y se dinamizarán en la medida que logremos sumar financiamiento . Lo anterior 
significa que en la medida que se logre implementar, por ejemplo, la Unidad de Negocios 
de la Planta de elaboración de Subproductos de la manzana chilota se trabajará en torno 
de la organización interna, aunque ya se tiene los encargados de dicha unidad. 

3.- Se anexa el informe emitido por la Ingeniera Comercial con el detalle de su trabajo y 
que en la actualidad sigue implementándose. 

4.- Se anexan detalles de los talleres de capacitación . Se realizaron más talleres de los 
propuestos originalmente dada la necesidad y la disposición de los socios ha seguir 
trabajando en capacitaciones. 

5.- La campaña de difusión: está contenida en el informe de la Ingeniera comercial , pues 
este tema fue parte de su trabajo que se anexa. 

6.- Constitución de la Federación de Cooperativas: definitivamente no fue posible lograr 
este resultado comprometido. Este resultado se evaluó en conjunto con la Cooperativa 
Punta Chilen , la Cooperativa de más historia en Chiloé, y se consideró que este 
compromiso sería una carga de trabajo complementaria y enorme al qué hacer actual de 
las organizaciones en circunstancias que las organización de reciente nacimiento aún les 
falta más trabajo, consolidación y madurez. Por esto mismo, se acordó una alianza 
estratégica que permita reuniones por temas y trabajarlos en conjunto, como es el trabajo 
de acercamiento y apoyo de la institucional idad pública. Tema que se está trabajando 
junto con la Cooperativa SIPAM. De hecho, las últimas gestiones para entrevistas de 
trabajos con los directores regionales de organismos públicos se han realizado en 
conjunto. SE anexan los comprobantes de estas solicitudes. 
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ANEXOS. 

Anexo N° 3: Talleres de capacitación. 
Anexo N° 5: Modificación de estatutos 
Anexo N° 8 Informe de la Ingeniero Comercial 
Anexo N° 9: Comprobantes de solicitud de entrevistas con Directores Regionales. 

8. CAMBIOS YIO PROBLEMAS 

Especificar los cambios y/o problemas en el desarrollo del proyecto durante el período 
informado. 

Describir cambios 
y/o problemas 

Lentitud en las 
tramitaciones ante 
el Ministerio de 
Economía. Por 
sugerencia de 
funcionario del 
Ministerio estamos 
a la espera de las 
modificaciones del 
reglamento de 
cooperativa, 
situación que aún 
no ocurre. Esto 
nos ahorraría el 
gasto innecesario 
de modificar 
nuestros estatutos 
dos veces. 

Consecuencias 
(positivas o negativas), para 
el cumplimiento del objetivo 

general y/o específicos 
Aún no contamos con los 
estatutos adecuados a la 
realidad de nuestra 
organización y con la 
incorporación de las 
propuestas de los socios 
emitidas en varios talleres 
durante la implementación 
del presente proyecto. 

Traspaso de Aunque se ha constatado 
cargos, 
responsabilidades , 
experiencia y 
contactos de I@s 
nuev@s 
dirigentes. 

cierta lentitud en asumir las 
responsabilidades también 
ha sido más efectivo al 
realizar variadas reuniones 
de trabajo para el traspaso. 

Ajustes realizados al proyecto para 
abordar los cambios y/o problemas 

Se ha realizado una entrega 
extraoficial a funcionario del 
Ministerio de Economía para recibir 
sus sugerencias de modificación. 
También se ha compartido nuestras 
modificaciones con funcionario de 
la UNAF para aprovechar su 
experiencia en cooperativas para 
que nuestras modificaciones sean 
más realistas y en apego a la ley. 

Reuniones de trabajo de todos los 
martes para el traspaso de los 
cargos y sus responsabilidades 
como también las propuestas 
realizadas en el marco del proyecto. 
Mantener parte del Consejo de 
Administración también ha 
permitido realizar un trabajo mejor. 

Cambios de la Algún nivel de Búsqueda y contratación de nueva 
Secretaria desorqanización inicial hasta persona . 
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Administrativa que la nueva persona se 
siempre trae capacita para enfrentar esta 
complicaciones labor. 
Dificultades en Menor nivel de ventas e Elaboración de listado de 
conseguir una ingresos de los propuesto en potenciales nuevos clientes. 
cartera mayor de la sala de ventas Impresión de materiales de difusión: 
cl ientes volantes; puesta en marcha de 

página web, herramientas que 
evidentemente tienen su efecto 
positivo en la medida que hemos 
logrado sus uso permanente. 

9. ACTIVIDADES REALIZADAS EN EL PERíODO 

9.1 Actividades programadas en el plan operativo y realizadas en el período del 
informe 

1.- Talleres para la construcción de la estructura interna de la Cooperativa: Organigrama. 
2.- Acuerdos para la modificación de los estatutos. 
3.- Construcción de las Unidades de Negocios de la Organización. Talleres de trabajo 
4. - Elaboración del Plan de trabajo de la sala de venta . 
5.- Conformación de las Unidades de Negocios con sus responsables. 
6.- Evaluaciones de costos de los productos de los socios de la organización . 
7.- Reunión de trabajo con Cooperativas Punta Chilen. 

Mayor detalle en el punto 4. 

9.2 Actividades programadas y no realizadas en el período del informe 

Aún se espera la modificación de los Reglamentos a la Ley de Cooperativa para ingresar 
la modificación a los Estatutos. 
Se sigue trabajando en las herramientas de difusión de los productos y actividades de la 
organización : Página web, volantes, señalética. 
Se seguirá trabajando en el mejoramiento de la organización entrena del emporio como 
unidad de trabajo. 
Se seguirá trabajando en la gestión de recursos que permita implementar otras unidades 
de negocios como la Planta de Manzanas Chilotas . 

9.3 Actividades programadas para otros períodos y realizadas en el período del 
informe 
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Se han redactado varia propuestas de trabajo y realizado gestiones para la presentación 
de proyectos: FIA, Fondo Holandés, PAE dellndap. 

Gestiones para apoyo dellndap con el Programa PAE. 

9.4 Actividades no programadas y realizadas en el período del informe 

Gestiones para la organización de la Tercera Fiesta de la Manzana Chilota. 

Gestiones para lograr apoyo para las propuestas de trabajo de la organización 

Gestiones para reuniones de trabajo con el Seremi de Agricultura y otros 
organismos públicos. 

Gestiones de entrevistas con Directores de organismo públicos. Algunos en 
conjunto con Cooperativa SIPAM. 

Reunión de trabajo con el Gobernador Provincial de Chiloé 

10. HITOS CRíTICOS DEL PERioDO 

Hitos críticos Fecha programada 
de cumplimiento 

Organización de Centros Diciembre 2018 
de Negocios de la 
Cooperativa 
Federación de Enero del 2019 

Cooperativas de Chiloé 

Cumplimiento 
(SI/NO) 

Si 

No 

Documentación de 
respaldo 

(indique en que n° de 
anexo se encuentra) 

Protocolo 

Se logró acuerdo 
de alianza 

estratégica con 
Coo-º-erativa Sipam 
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10.1. En caso de hitos críticos no cumplidos en el período, explique las razones y 

entregue una propuesta de ajuste y solución en el corto plazo. 

La organización de las Unidades de Negocios es un trabajo que continuará con el 
énfasis que el Consejo de Administración ha acordado que es, trabajar más duro y 
permanentemente, en el desarrollo del Emporio que, además, de ser un punto de venta 
de los productos de los socios, es un lugar de reunión que disponen los socios, 
especialmente, quienes vienen de sectores rural y pueden disponer de los servicios 
básicos para tener un rato cómodo en la ciudad. 

Se sigue trabajando con las Cooperativas Punta Chilen y Sipam en la idea de una 
Al ianza Estratégica y no constituir una Federación dado que los cargados se deberían 
repartir entre los mismos dirigentes con la consecuente complicación para asumir esta 
responsabilidad. Además, dos de las tres organizaciones son de reciente constitución 
requiriendo más tiempo para consolidar su funcionamiento y más experiencia para 
desarrollar capacidades cooperativas. 

11 . CAMBIOS EN EL ENTORNO 

Indique si han existido cambios en el entorno que afecten el proyecto en los ámbitos 
tecnológico, de mercado, normativo y otros 

Se realizó el cambio de las estructuras internas de la organización : Consejo de 
Administración y Junta de Vigilancia. Se está en el traspaso del cargo y 
responsabilidades de la Gerenta. 

También se debió rehabilitar y rediseñar el interior del emporio para mejorar el 
funcionamiento interno y la presentación de los productos. 

12. DIFUSiÓN 

12.1 Describa las actividades de difusión programadas durante el período: 

Fecha Lugar Tipo de Actividad 

Ole/ENE Emporio Inauguración de 
Chilwe nuevo local 

N° 
participantes 

30 

Documentación Generada 

Fotografías 
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12.2 Describa las actividades de difusión realizadas durante el período: 

Fecha Lugar Tipo de Actividad N° Documentación Generada* 
participantes* 

18/01/2018 
Emporio Inauguración de 

30 Anexo N° 2 
Chilwe nuevo local 

., 
' Debe adjuntar en anexos matenal de dlfuslon generado y listas de parllclpantes 

13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. 

13.1 ¿Considera que los resultados obtenidos hasta la fecha permitirán alcanzar 
el objetivo general del proyecto? 

Si, 

Aunque algún resultado no se logró, como es la constitución de la Federación, el 
acuerdo logrado con organizaciones vecinas es muy realista en el sentido de trabajar 
juntos temas que son comunes como lograr apoyos institucionales de los organismos 
públicos. 

13.2 ¿Considera que el objetivo general del proyecto se cumplirá en los plazos 
establecidos en el plan operativo? 

Sí . Se ha logrado y la verdad es que hay grandes avances en el funcionamiento de la 
organización , asumiendo que aún queda mucho por mejorar y trabajar. 

13.3 ¿Ha tenido dificultades o inconvenientes en el desarrollo del proyecto? 
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Las gestiones con el Ministerio de Economía han sido extremadamente lentas, sobre 
todo en lo que dice relación con la formalización de documentos y de la nueva directiva 
que aún no es reconocida. Es sorprendente lo laxo de los plazos que se toman para 
responder y hacer las gestiones solicitadas. 

La relación con el INDAP también ha sido muy lenta, especialmente en lo relacionado 
con la postulación al PAE , cuya viabil idad estaba prácticamente asegurada desde la 
primera etapa de esta propuesta de trabajo con el FIA. No se logró en la propuesta 
anterior y en esta aún no se logra el apoyo. 

Por otra parte, la renovación del nuevo Consejo de Administración trajo nuevos aires y 
una necesaria inyección de vitalidad para enfrentar los nuevos desafíos. Que una 
di rigente siguiera en el nuevo Consejo fue un acierto, pues se ha logrado una muy 
amistosa transferencia de los cargos y responsabilidades. 

Finalmente, entusiasmar al conjunto de los socios siempre es un desafío muy 
complicado de cumplir. La idea de organizar las Unidades de Negocios tuvo 
exactamente ese objetivo sumar a más socios en la conducción de la Cooperativa. Aún 
queda mucho trabajo en este sentido. 

13.4 ¿Cómo ha s ido el funcionamiento del equipo técnico del proyecto y la 
relación con los asociados, si los hubiere? 

El equipo se ha ido consolidando en la medida que se ha ido desarrollando las 
actividades. También se ha ido realizando un buen trabajo con el nuevo Consejo de 
Administración y poco a poco con la nueva gerente que aún se está en periodo de 
traspaso del cargo y de sus responsabilidades. 

Por otra parte, la incorporación de socios a las unidades de Negocios nos parece vital 
para lograr mayores niveles de compromisos y participación. 
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13.5 En relación a lo trabajado en el período informado, ¿tiene alguna 
recomendación para el desarrollo futuro del proyecto? 

RECOMENDACIONES 

1.- Puesta en marcha de las unidades de negocios, además del Emporio, con sus 
respectivos encargados. 

2.- Estudiar los estatutos especialmente en lo re lacionado a cargos y atribuciones de 
cada uno de ellos, pues aún existe sobre posición de decisiones. Es necesario que este 
claro las atribuciones de la gerenta, por ejemplo, para que pueda tomar decisiones más 
agiles y eficaces en torno al desarrollo de los negocios. 

3.- Superar a la brevedad el mejoramiento y organización en el manejo del Emporio para 
desarrollar otros negocios de la Cooperativa 

4.- Tomar las propuestas de trabajo que han emergido de cada uno de los apoyos 
profesionales que se ha tenido en esta etapa e implementarlos. 

5.- Trabajar en torno a una propuesta del Plan de Trabajo que ya dispone la 
Cooperativa y planificar las entrevistas que se tendrá con los directores regionales e 
intendente regional para obtener los resultados que se persiguen. 

6.- Organizar reuniones de trabajo que trasciendan el manejo del emporio y orientarse 
hacia una mirada más de desarrollo estratégico de la organización y sus negocios. 

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

Sería un gran aporte si las Cooperativas, en conjunto con el FIA, puedan acceder a 
otras fuentes de financiamiento . Es decir, que el FIA pudiese acompañar a las 
Cooperativas en la captura de recursos para proyectos específicos. En la Etapa I del 
apoyo a las Cooperativas estaba el compromiso de sumar al INDAP, pero nunca se dio 
este apoyo. 

El FIA debiera sumarse a algunas actividades de difusión de las Cooperativas tendientes 
a abrir puertas en la institucionalidad pública y en la sensibilización ciudadana respecto 
de estas organizaciones que tienden a principio solidarios contrarios a los que en la 
actualidad vemos en nuestra sociedad. 
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14. ANEXOS 

• Anexo W1 : Habilitación de nuevo puesto de ventas y Diseño de Espacio 

• Anexo N°2: Inauguración con autoridades locales 

• Anexo W 3: Talleres de Capacitación 

• Anexo W 4: Visitas Prediales 

• Anexo N° 5: Modificación de estatutos 

• Anexo N°6: Diseño de lago pendones, Folletos, Guía de productos 

• Anexo N°?: Diseño de página Web 

• Anexo N° 8: Informe de la Ingeniero Comercial 

• Anexo N° 9: Comprobantes de solicitud de entrevistas con Directores Reg ionales. 

Informe técnico final 
V15-02-19 

Pág. 17 



Anexo N°1: Habilitación de nuevo puesto de ventas y Diseño de Espacio 

El trabajo de habilitación del nuevo puesto de venta se realizó la primera semana de Enero 

de 2018. Una vez habilitado se solicitó a una profesional (arquitecto) que apoyara el diseño y 

acondicionamiento del local , para ello su utilizaron unos cajones previamente lijados y pintados. 

La idea principal que quiso trabajar en el diseño fue la cocina chilota, utilizando materiales 

reciclados y colores acordes. 

Informe técnico final 
V15-02-19 

Pág. 18 



Anexo N°2: Inauguración con autoridades locales 

La Inauguración de la unidad de negocio Emporio Chilwe, se realizó el 18 de enero de 

2018 a las 11 AM , actividad que contó con la participación de autoridades locales como 

Concejales, Fomento productivo de la Municipal idad, Jefe de área de INDAP, Profesional SIPAM, 

Presidenta de la Asociación Gremial Chiloé orgánico y socias y socios de la Cooperativa. 
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Anexo W3: Talleres de capacitación 

• Talleres de Capacitación 

Taller de Contabilidad en las Cooperativas. Dictado por Marisel Yáñez de 

la UNAF y Gerenta de la Cooperativa El Quillay. 
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Taller de capacitación Organización de las Unidades de Negocios 

dictado por Gon.zalo Pineda. 
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Taller de capacitación conversación con Andrea Curumilla, Gerenta de la Cooperativa 
Punta Chilen. 
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Almuerzo compartido en uno de los talleres de capacitación . 
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INFORME TALLER DE CAPACITACiÓN 
COOPERATIVA 

1. 

2. 

3 .. 

4. 

SISTEMATIZACiÓN DELler TALLER 

11 ¿ LA COOPERATIVA O Mil 
COOPERATIVA? 

Cabeza de Vaca, 05 Abril2018 
Proyecto FIA "Fortalecimiento de la Cooperativa 

Chi lwue ttda. 
Gonz,alo Pineda Consultor/Facilitador 

FACI LlTADORES 

Gonzalo Pineda Sociólogo 

Jacqueline Báez Sicólogay 
Asiste nte Social 

Deisy Cona Asistente Socia l 

Yasna Labra Antropóloga 
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OBJETIVO DEL TALLER 

Recoger las propuestas de I@s soci@s para 
la actualización de los Estatutos de la 
Coo perat iva, establecer nuevo 
organigrama, reglamentos internos y de 
procedimiento} para consolidar la 
organización. 
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PROGRAMA 

10:00 Re-cep ción! deS3yunode l os participantes 
10:3 a 11. Presentación de la experiencia productiva del predio de la socia 
NeldaRoss 
11: a 11:15 Síntesis delDiagnéstico'l Plan de rabajo elaborado el año 2017 
11:15 a 12: Dinámica 1: Los principal'es probl'emas ydesafios generalesde la 
Cooperativa. Propuestas de solución 
12.: a 12.:15 Pausacafé 

• 12.:15 a 13: Dinámica 2: Los principales problemas y desafíos en el 
funcion amiento de la Cooperativa. Propuestas de solución 
13: a 13:45 Dinámica 3: ¿Cómo queremos c:re{:err 
13:45 a 14:45 Almu erzo de-camaradería 
14: a 15:45 Plenaria Conclusiones del Taller 
15:45 a 15:15 PresentacióndelCon sejodeAdministra ·ónsobre losú imos logros 
y avances de la Cooperativa 
15:15 a 17:15 Convivencia 
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Dinámica 1: 

OBJETIVO:. l den " car l os. problemas generales de la Cooperativa V 
sus posiblessoluciones. 

METODOLOGíA: En parejas que se con!. "tuven sobre la base de 
¡den "-car al otr@ con eJ {ual ha tenido la menor relación, cada 
pa ""'"pante le expone asu contraparte durante 5' l os prob emas '1 
sol u ·ones de aOJerdo a la pregunta Wl planteada a los 
partí ·pantes pre1¡;o a la rea " adón del alter. Luego cada 
partí ·pante, en un minuto, presenta las respuestas de .su 
contraparte al conjunto de pa ·cipantes. 

El que eS[ud'ia to la nota en una ta~eta para los problemas V en 
otra tarjeta para I ass olucion es. 
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Dinámica 1: Problemas generiltes, des,a.ffos V soludones 

PROBLEMAS. 

Re u n i o.n es m uy ti istanc iad as· 

Falta decompromiso 

SOW el or~ ES PROPtJ ESTAS 

.:"umentar númerooe reuniones. 

'Reali 'zar reunionessocialescon Icsso-cios, mingas, 
i nten::ambio d e m an o d e o bra. 
'H aC.er más Talleres relac:i(}nadoscon I a e onv¡\lencia 
y c'Qope rativtsmo. 

Faltadecomunicaci6n M ejorar la ·comunicaci6f1-

M ejor g;estion en vent3 y abastEC.imientodellocal. 'Recibir y pagar los produ ctos· al in.stante. 
'MejDrar IO.shorariosde atencia.ny coordin ar con 

La d Lstancia ,geográfi ca entre los· SOCi·DS. 

~btGdos entregan prcdUCIDS 

hora d e I legada tie IcsbuS6...,."",I,"",, _ _ 
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Dinámico 1: P'roblem<ls generales, ,des-afío-s y soluciones 

PR08lEMAS 

Falta de pre:-upue.::"to 

ClEpendendadel EistE,may pmyertllSDe 

financi amiento 

Más union de la organizad ' n 

Falta dedifusion 

Baja participaci ' n de I 5,5OCios 

Falta de I acomod 00 pública (mnecti\lidad) 

SOLU ClON ES PROPU ESTAS 

.Autofi n a n{i ami entD del a Cooperativa 

Mantener un pRlfesional que formulE 

proyectos 

Dí a5 de cam po para 50C iDs 

Publicidad 

Realizar mingas e intercambi SdE man de 
obra 
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Dinámica 1: Problema, generales, desafíos y !>oludones 

PROBLEMAS S OUJ ClüN ES PROPUESTAS 

Pa.CCl recoo lJ<o mí EI1to d e las autcwídades Días decampopara las autoridades 

La comercialización de l os produrtos de 'l\'lás ofertas y puntosdeventa 
l a Cooperati';a -Venta decana9:as a domicilio 

'Conven ios {om erdales para entregar 
productos 
' Hacer "Puerta a Puerta" en institud ones y 
dom icilbs 
' Au mentar y d ¡versificar la of erta de 
productos 

La e ntrega a m nSlE: nación d e los 
prod uctos desm otiva a I@ssoci@s. 

Caja ch ica para pagar a!contadoa I@ssoci@s 

F a Ita de gestión p reactiva para postular 
a -ondosconcursables 

Dinámica 2: 

OBJETIVO: Identí'- ca r los problemas que se presentan en e l 
funcionamient o de la Cooperativa y las pos ibles soluciones. 

MfTODOlOGTA: Se ·orman a leat oriamente tres grupos en 
donde se jdent i can y anali za n los pri ncipales problemas 
que SE presentan en el func iona miento de la Cooperativa y 
sus pOSibles soluci ones, durante 10'. Cada grupo designa un 
sec reta rio que tom a nota V un "embajador" que luego va a 
los otros grupos para escuchar y registrar durante 5' las 
opiniones de ese grupo,_ para ensegu ida inform ar de las 
con cl usiones de a mbos grupos a su grupo de origen, 
du rante 10', Finalmente, en plena ria cada grupo durante 5' 
da a conocer sus concl us iones fina les. 
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Di nám ic,a 2: Problemas y desafíos en 
el fu,ncionamiento de la Coo'perativa 

PROBLEMAS 

Poco conocimiento de los 
estat u tos V del 
o rganigran-~ a . 

SOLUCIONES 
- Seguir participando en 

ta ll eres y capacitaciones de 
cooperativisrno y 
comerciali zació n. 

- Debemos nace m os un 
autoaná lisis. 

- Hay dos razones para 
pa rti cipa r: 

• Por amory respeto al 
med i o ambientey l a 
alimentación saludable. 

• Por que es una f orm a de 
gener ar i ngresos. 
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Dinámica 2: Problemas y desafíos en 
el funcionamiento de la Cooperativa 

PROBLEMAS 

• Poca claridad respecto de lo 
que la Cooperativa gana con 
nuestros productos. 

• Fa lta de capacidad para 
hacer seguimiento a los 
acuerdos con las 
autoridades. 

• Fa lta de espacio físico para 
acop io. 

• No están claros los 
proced imientos int ernos 

SOLUCIONES 

No se plantearon soluciones 
a l respecto. 

Dinám ¡ca 2: Problemas V desafíos en 
el funcionamiento de la Cooperativa 

PROBLEMAS 
• Las com is iones de trabajo no 

func ionan . 
• Fa lta de gestión comercia l. 
• Poca claridad respecto a l 

porcentaje de las ventas que 
queda en la Cooperativa . 

• No se cuenta con espacio 
fis ico para e l acop io de 
prod uctos. 

• Fa lta capacidad para hacer 
segu im iento de los acuerdos 

SOLUCIONES 

No se p lantearon .soluciones 
a l respecto . 
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Dinámica 3: ¿Cómo queremos crecer? 
Ideas expuestas en el papelógrafo: 
(Transcripción textlJal), reagrrupadas por t e mas 

.A. PRODUCCiÓN 

1. Produ ciendo mejor. 

2. Convenciendo a 105 socios de la 
cooperativa o personas ajenas a ell a a 
inventar prod llctOS nuevos, más 
t entadores para e l públi co . 

3. Conso li dado la planta e labora dora de 
s idra. 

4. Con st ruyendo una lombricera en e l patio 
tra sero de l emporio 

Dinámica 3: ¿Cómo queremos crecer? 
Ideas expuestas en el papelóg rafo: 
(Transcri pción textual), reagrupadas por temas 

B. COMERCIALIZACIÓN 

1. Creando una instancia o conexión que 
ll eve a cabo acuerdos comerciales con 
instituciones del Estado. 

2. Ampliando el giro de la 
tienda/emporio 

3. Ampliando el negocio. 
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Dinámica 3: ¿ Cómo queremos crecer? 
Ideas expuestas en el Pilpd6g:rafo: 
(Transc ripc ión textua l) , reagrupadas portemas 

C. ORGANIZACiÓN 

1. Segu ir traba 'andoam istosamente. 
2. Formando Cooperativas por comunas después 

de forta lecernos . 

4. 

s, 

6. 

7. 

Organiza ndo una Federación de Cooperativas 
de Ch iloé. 
Apovando, traba.iando y participando en mi 
cooperat iva . 
Aportando con ideas de la ley de 
Cooperativismo 
Reencantando a soc ios le janosy/o en renunc ia 
Creando Un idadE's de Negoc ios en don de los 
socios pa rticipen segLIt1 su interés . 

D. OTRAS 

1. Creando Ta ll eres en "Casa Es pac io". 
Rec ibien do a lumnos en práct ica. 2. 

Dinámica 3: ¿Cómo queremos crecer? 

Las. 6 ideas seleccionadas por los dos grupos fueron : 

1. Formación de Federación de Cooperativas 

2. Formación futura de cooperativas por comunas 

3. Planta elaboradora de manzanas (sidra V vinagre) 

4. Ampliar el negocio 
5. Seguir trabajando amistosamente 

6. Crear Talleres en casa Espacio Ludo 

En negritas las dos idea'i priorizadas por 10 .5 grupos.y presentadas. a la Plenaria 
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2ª Idea priorizada: Crear Talleres en 
J{Casa Espacio Ludo" 

e n e m os co nocim ¡entos en tem as q u e se 
pueden si:1:ematizar y o -recer como alEres 
para e4 público engeneral, inclll'/endoe l 
servi cio de restauración. 

• Pos i bleste mas: l ombricu ura, mermeladas'; 
tej i dos con f ibrasvegetales_ 

• Esta blecer una l ombricera modelo en e l 
Empori o .. con una m inga, utilizando los 
d e s echos '1eg era es, 

• El socio Eg orVargascor lprometedonación de 
l o m bríces y tlacer elTa lB de estetema. 

SUGERENCIAS DE LOS CONSULTORES 

A. En el ámbito organizacional: 

L Establecer Unidades de Negocio. 

2. Hacer un 2° Taller para profundizar el conocimiento 
de los Estatutos y sentar las bases para una 
modificación de los mismos, acorde a los 
planteamientos del ler Ta ller. 

3. Constituir a futuro, un Consejo de Administración 
Ampl iado, con representación de los responsables 
de cada Unidad de Negocios 
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SUGERENCIAS DE LOS CONSULTORES 

B. En e l ámbito productivo y de servicios: 

1. Formular el proyecto para la instalación de la Planta 
de Sidra. 

2. Consolidar el Emporio como un servicio a I@ s 
soci@s y la comunidad, realizando las adecuaciones 
y mejoras necesarias en su gestión y operación. 

3. Fo rmalizar el servicio de restauración, organizado 
con Unidad de Negocios. 

SUGERENCIAS DE LOS CONSULTORES 

Ventajas en la organización por Unidades de Negocio: 

1. Promueve la mayor participación y control democrático 
de los socios, según sus in te reses más específicos, 

2. Libera al Consejo de Administ ración de tareas 
operativas, foca li zándose en la conducción más ge neral 
de la Cooperat iva . 

3. Descentrali za la toma de decis iones y permite un 
t rabajo foca li zado en pequeños grupos. 

4. Est imula la fo rmación de nu evos líderes y dirigentes. 
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SUGERENCIAS AL CONSEJO DE ADMNISTRACIÓN PARA 
RECOGER LOS APORTES DE L@S SOCI@S QUE NO ASISTIERON 

AL TALLER 

1. Orga niza r un a breve reunión, en Ancud . 
2. Rea li za r una ent revista telefónica. 
3. Rea li za r una vis ta a domicili o. 
4. Hacer ll egar un cuestionario. 
5. Establecer una fecha y horario en que I@s soci @s 

podrán acudir al Emporio, para ent regar sus aportes al 
consul to r. 
En cualquiera de las alte rnativas que se elijan, se 
plantea rán las 3 preguntas generadoras ut ili zadas en el 
Taller 
Se podri a discriminar, teniendo en cuenta a I@s soci@s 
que presenta ron excusas antes de la fecha de l Ta ller 
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SISTEMATIZACiÓN DEL 2° TALLER 

U;Revisando nuestros EstatutosJ' 

Recta de Chacao, 07 Junio 2018 

Proyecto FIA "Fortalecimiento de la Cooperativa 

Chilwue Ltda.1J 

Gonzalo Pineda Consultor/Facilitador 

Objetivo del Taller 

Levantar un conjunto de propuestas para la 
proxlrna Asamblea General que discuta y 
acuerde las modificaciones necesarias a los 
Estatutos, normas internas de funcionamiento 
y organigrama. 
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Participantes 

1. Rm ita Pérez Socia 
2. rvl aría Gu ineo Socia 

3. Lu is Olivares Socio 
4. Loreto Westerm ayer Socia 

5. Marianka Borquez Socia 

6. Ni co lás Riq ue lrne Socio 

7. Ros ita Ase ncio Socia 

8. Ros ita Curiñán Socia 

9. Gise la Sa ldivi a Socia 
10. Rafae l l\llaripán Socia 

11. De isyCona Gerenta 

12. Gonzalo Pineda Facilitador 

¿Qué es una Unidad de Negodo? 

La s Unidades de Negocio son unidades organizativas en que se 
puede divi d ir e l trabajo de la Cooperativa, e n función de las 
diferentes actividades o negocios que sus socios rea li zan . 

Es un conjunto de activi dades dentro de las desarro lladas por 
una Cooperat iva , para las cuales se puede est a blecer una 
estrateg ia comLm y diferente a las de l resto de las ot ras 
actividades. Por ejem plo, e l EtTlporio,lFerias Verdes y la futura 
Planta de Sidra . 

Informe técnico final 
V15-02-19 

Pág. 39 



Las ventajas de organizarse por 
Unidades de Negocio 

1. Promu eve la mayor participación y control democrát ico 
de los socios, según sus in tereses más específicos. 

2. Libera al Consejo de Administración de ta reas operat ivas, 
foca lizándose en la conducción más general de la 
Cooperat iva. 

3. Descentra liza la toma de decisiones y permite un t rabajo 
foca li zado en pequeños gru pos. 

4. Estimula la formación de nuevos líderes y dirigentes . 

Propuesta de Unidades de Negocio 
para la Cooperativa Chilwue* 

1. Emporio y Ferias Verdes 

2. Producción Sidra, Vinagre y Alcohol de manzanas 

3. Banco de se millas} viveros y reproducción de plantas 

'" Se acuerdan estas tres primeras Unidades de Negocio, pud iendo 
en el futuro constituirse otras, de acuerdo a la experiencia de estas 
tres primeras 
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Fundamentos legales y estatutarios para la 
constitución de las Unidades de Negocio 

• Pueden establecerse de acuerdo al Art. 43, de 
los Estatutos, letra kt que trata de las 
atribuciones del Consejo de Administración. 

• Las Comisiones ylo Comités establecidos en 
los Estatutos son un fundamento para el 
establecimiento de las Unidades de Negocio. 

• Las Unidades de N egocio están en 
concordancia con los Art. 3 y 4 letras f) y m) 
de los Estatutos 

OTRAS PROPUESTAS DE 
MODIFICACiÓN DE LOS ESTATUTOS 

A LA ASAMBLEA GENERAL 
1. Tipo de Cooperativa: ¿de Trabajo o Campesina? 

2. Convocatorias a Juntas Generales: Plazos y 

medi.os. 

3 . De l Gerente: Nombramiento¡ atribuciones y rol. 

4 . Junta de Vigilancia: Reemplazo de miembros 
titu lares. 

5. Consejo de Administración Ampliado. 
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1. Tipo de Cooperativa 
Cooperativa Chilwue: Una Cooperativa Campesina 

• Modifíquese el Art. TERCERO: OBJETO SOCIAL, por el 
siguiente artícu lo: 

"La Cooperativa tiene por objetivos específicos dedicarse a 
la compraventa, distribución, producción y transformación 
eJe bienes, productos y servicios, relacionados con la 
actividad silvoagropecuaria y agroindustriat con el objeto 
de procurar un mayor rendirniento de ella y que actúan 
preferenternente en un Inedia rural y propenden al 
desarrollo sociat econórnico y cultural de sus socios, 
prornovíeneJo la producción agroecológicaJ~ 

• Redacti6n e n mncnrd and accn el Art . 6.5, Título 11 de la Ley General de 'Ccoperativas 

2. Convocatorias a Juntas Generales: 
Plazos y medios 

Mo difíquese e l Art. 33 de los Es tatutos, en lo referido a las 
citaciones a Juntas Generales, reemplazándolo por e l 
s igu iente texto: 

aLa citación a Jos Juntas Generales se hará por medio de un aviso de 
citación, que se avisará con una anticipación de no más de quince 
días ni menos de cinco dÁ.7s de fa fecha en que se realiza, acto que se 
verificará por aviso radia" correo electrónico) .mensaje de texto y/o 
Wlwtsapp , Tanto el aviso corno los citaciones deberán contener una 
referencia a las materias a ser tratadas en ella y las demás 
menciones que sef1afe el Reglamento", 
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3. Del Nom,bramiento del Gerentela 

• Modifíquese el Art. 48 de los Estatutos, 
donde dice fi El Gerente será nombrado por la 
Junta Genera l de Socios", deberá decir "El 
Gerente o Gerenta será nombrado por el 
Consejo de Administración H 

4. De las Atribuciones del Gerentela 
Modifíquense las letras e) y n) del Art. 49 de los 
Estatutos¡ sobre las atribuciones del Gerente/a : 

1. Reemplazar la letra e) por e l siguiente texto: 
F'Administrar las cuentas corrientes; de ahorro, 
depósitos y otros documentos y recursos Jinanóeros 
en conjunto con el Presidente/a del Consejo de 
Adminístraóón y en reemplazo de estela por el 
consejero que sea designado para estos eJectos ," 

2. En la letra n) los libros de Actas de la Junta General de 
Socios y del Consejo de Administración serán ll evados 
por e l Secretario de este último y no por el Gerente/a. 
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4. Junta de Vigilancia: Reemplazo 
de miembros titulares 

Agregar en el Art . 51 de los Estatutos, donde 
se establece el nombramiento de dos 
miern bros suplentes para la Junta de 
Vigilancia, se agregará: Hel reemplazo de un 
miembro titular por un suplente, por falta de 
cUlnpfilnento de sus funciones, será 
atribución excfusiva de la Junta de 
Vjgílancia'~ 

5. Consejo de Administración 
Am,pliado 

La instancia del Consejo de Administra ción Amp lia do , 
co mo nuevo Artículo a introducir e n los Estatutos: 

• Su funci ón principa l será ve la r po r la coordinació n de 
las Unidades de Nego ci o y mant e ne r info rmado al 
Co nsejo de Administrac ión de sus operaciones. 

• Esta rá compuesto po r los mie mbros del Consejo de 
Administración, los responsables de cada Unida d de 
Negocio y e l Gerente! a 
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Formalización de las modificaciones a 
los Estatutos 

1. ESt3S y Otr3S modific3ciones que 3pruebe 13 
Junt3 Gener31 de Socios, serán sornetid3s al 
eX3men del abog3do del Dep3rtamento de 
Cooper3tiv3S del Ministerio de Economfa. 

2. L3s modifíc3ciones 3l ESt3tUtO serán 
registrad3s en fecha posterior a la 
publicación del Reglamento de la Ley General 
de Cooperat'iv3s que se encuentr3 en trá,m¡te. 

ORGANIGRAMA 
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RECOMENDACiÓN DEL CONSULTOR 

• Con posterioridad al Taller y en conversación con 
algunos de los participantes, surgió la idea de 
establecer una Unidad de Proyectos, que podría 
asesorar al Consejo de Administración y al 
Gerente/a, para el diseño de nuevos proyectos de la 
Cooperativa. 

• A esta Unidad de Proyectos se podrá invitar a 
profesionales y expertos externos, que en forma 
voluntaria apoyasen este trabajo. 
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Taller: Mirando el Futuro de la Cooperativa. 

DIAGNÓSTICO: "Mirando el 
desarrollo futuro de la 
Cooperativa" 

AncucJ, 26 de Octubre de 2018 

Información y análisis. 

- Pro puesta de desarro llo y trabajo futuro 
de la Cooperativa Chilwue. 

- Diagnóstico realizado e n Abril del 20] 7 

-Plan de Trabajo para e l período 2017-2019 

-Resultados de los dos Ta lleres realizados 
en Abril y Junio del 20 J 8. 
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Información de a Cooperativa a tener en 
cuenta: 

-El 93% de los predios de I@s soci@s están 
ubicados en la conlu na de Ancud, 

-Represerltatividad geográfica lirnitada. 

-Experiencia en cooperativis rno linlitada. 

Fortalezas. 

-Buen grupo hurnano J entusiasnlado y con una 
buena d irectiva. 

-Buena participación de I@s asociad Cws . 
. Pu nto de venta para los productos. 

-Claridad en el objetivo. 
- Defensa patrimonio agrícola de Chiloé. 
- Conservación de sus recursos naturales. 
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Debilidades. 

-rolta de capacitoción y experiencia en moteria de 
cooperativismo. 

-Deficiencias en el flujo y manejo de la información. 

-Bajo nivel de tecnificación. 

-Carencias de infraestructura. 

-folto conocimiento de la es tructuro legol de 
cooperativa. 

-Poco claridod respecto de los procedimientos internos . 

-Gestión comercial insuficiente. 

Mirada a futuro de los socios:: desafíos a 
nivel de la organización interna. 

- Que la Cooperativa se d istinga por altos niveles 
de participación, unidad, transparencia y 
cornpronliso de sus asociad@s. 

- Constituirse en un referente de la producción 
agroecológica y de la defensa del territorio 
chilote. 

- Que las reuniones sean rrlás ordenadas. 
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Mirada a futuro de los socios: Desafíos a 
nivel de los servicios para sus asociad@s 

-Búsqueda de nuevos nlercados para 
cornercia lizar en conjunto. 

-Conlpraventa de los principales insunlos 
que requieren I@s soci@s. 

- Apoyo técnico para la producc ión 
agroeco lógica. 

-Contar con un banco de semillas. 

Factores de éxito. 

• Formación y capacitación organizacional. 

• Plan de Trobojo de corto y mediono plozo. 

- La transparencia y el diálogo entre I@s asociad@s. 

- Orden y claridad en el funcionamiento económico. 

• Generación de proyectos que beneficien a I@s 
asociad@s. 

• Buen nivel de ínterocción c on los organismos públicos y 
autoridades en general. 

• Contar con un equipo de profesionales propios y 
permanentes (en el largo plazo). 
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Principales ru brosid entifica dos. 

-Producción asociada de vinagre y sidra. 

-Producción y agregación de valor de 
hortalizas y hierbas nledicinales 

-Producción de abonos orgánicos. 

Iniciativas priorizadas: Emporio 

.. Definir el futuro del Emporio, en función de los 

resultados que se están generondo actualmente . 
.. Ordenar y analizar las entregas actuales de los soci@s. 

-Conocer posibilidades de producción adicional de soci@s y 
no soci@s . 

.. Ampliar la oferta de productos locales, especialmente en lo 
relativo a productos frescos . En tenlporada incluir fru t os 
si lvestres de recolección, manzanas chilotas, etc. 

-En forma complementaria o alternativa, estudiar 
factibilidad de hacer una entrega semanal (o 
quincenal) de una canasta de productos locales en dos 
tamaños. 
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Iniciativas prioriza:das: Plc:nta de 
procesamiento de manza'no. 

- Considerar sidro, vinagre y destilados . 

.. Poder cornprado de nlateria prírna. 

- Recuperación de variedades antiguas. 

-Inversióninlportante por lo ... ~ 

que se requiere del apoyo 

Iniciativas priorizadcs: Insumos para la 
producción agroecológica. 

-Identificar productos demandados. 

-Identificar proveedores, y 

- Analizar su rentabilidad . '~!HR.\L DE RE~T.\BlLlOAI) 
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Taller: Unidades de Negocios y Plan de Trabajo 

UNIDADES DE NEGOCIO Y 

PLANES DE TRABAJO 

10:30 - 11:(}0 

3° Ta 111 er con I@s. S,oci@s 

Ancud, 15 Enero 2019 

PROGRAMA DEL 4 0 TALLER 

Presentación de los objetivos y recordatorio de los acuerdos 
adoptados en los Talleres de Abri l, Junio y Noviembre 2018 

11:00 - 11:15 
Constitución de la s Unidades de Negocio de la Planta de Sidra 
y Viveros/plantas/semillas. 
Elección de 105 rep resentantes de cada unidad de Negocio 
ante el Consejo de Admini stración Ampliado de la Cooperativa 

11:15 - 12:15 
Trabajo en grupo para la defin ición de las bases de 105 Planes 
de trabajo de cada Unidad de Negocio 

12: 15 - 13:00 
Trabajo en grupo para la definición de normas básicas de 
fu ncionamiento y futuros reglamentos de cada Uni dad de 
Nego cio 
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¿Qué es una Unidad de Negodo? (1) 

Las Unidades de Negocio son unidades 
organizativas en que se puede divid ir el trabajo 
de la Cooperativa, en fundón de las diferentes 
actividades o negocios que sus socios rea lizan. 

Las Unidades de Negocio permitirán una mejor 
distribución de! trabajo y [as responsab ilidades 
a I interior de la Cooperativa 

¿Qué es una Unidad de Negocio? (2) 

Cada Unidad de Negocio es autónoma del resto, pero 
no totalmente independiente a los objetivos 
generales de la Cooperativa. 

Cada Unidad de Negocio tendrá un representante en 
el Consejo de Administración Ampliado 
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Las ventajas en la organización 
por Unidades de Negocio 

1. Promueve la mayor participación y 
control democrático de los socios, 
seglln sus intereses más específicos . 

2. Libera al Consejo de Administración de 
tareas operativas, focalizándose en la 
conducción más general de la 
Cooperativa . 

3. Descentraliza la toma de decisiones y 

permite un trabajo focalizado en 
pequeños grupos. 

4. Estimula la formación de nuevos líderes 
y dirigentes. 
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Dos dificultades que hay que tener presente 

1. Para decidír el número apropiado de Unidades 
de Negocio en que se ha de estructurar I'a 
Cooperativa f se deberla realizar una 
segmentación estratégicay definir prioridades. 

2. La autonomía de las Unidades de Negocio no se 
puede convertir en independencia, de manera 
que su gestión tiene que estar supeditada al 
control de la Cooperativa. 

Las Unidades de Negocio de la 
Cooperativa Chilwue (*) 

Las primeras 3 Unidades de Negocio: 

1. Emporio y Ferias Verdes 

2 . Produ cción Sidra, Vinagre V Alcohol de rnanzanas 
3. Viveros, plantas V semillas 

(*) Prioridades y acuerdos estab lecidos en los Talleres de Abril, 
Junio y Noviembre de l 2018 
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MIEMBROS DE CADA UNIDAD DE NEGOCIO 

l. Emporio y Ferias Verdes 

Miem bros: Ma ria Gu ineo, Gice ll a Sa ldivia , Rosa Asen cio, 

Rosa Pérez, Rosa Curiñan 

Re presenta nte ant e e l Consejo de Adm inist ración. 

2. Producción Sidra, Vinagre y Alcohol de manzanas 

rl/H embros: Rafael Maripan y Patricio Varas 

Re presentante ant e e l Consejo de Adm inist ración . 

3. Viveros, plantas y semillas 

Miembros: Marjan ka Bórquez; Nelda Ross y Egor Vargas 

Representante ant e e l Consejo de Adm inist ra ción . 

4.- Unidad de Proyectos: Oreste Mora, Lo reto Westermayer, Luis 

Olivares y Vi rginia Zenteno 

PREGUNTAS PARA TRABAJAR EN 
GRUPO: 

1. ¿Qué vamos Jlacer? 

Ideas para un Plan de Trabajo de la Un idad 
de Negocio 

2. ¿Cómo se va a organizar y funcionar la 
Unidad de Negocio? 

NorrTlas básicas para elaborar futuros 
reglamentos 
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TALLER: Contabilidad Básica para las Cooperativas 

ASPECTOS BÁSICOS DE 
LA CONTABILIDAD 

MARITSEL YAÑEZ RIQUELME 
CONTADOR¡',UDITOR 
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¿ Qué es la Contabmdad? 

• La Contabil idad es una rama de la Contaduría 
Pública que se encarga de cuantificar, medir y 
analizar la rea lidad económica, las operaciones 
de las organizaciones, con el fin de facilitat· la 
direcc ión y el control presentando la 
información, pt'eviamente registrada, de manera 
sistemática y ordenada para las distintas partes 
interesadas. 

¿ Para que Sirve ? 

• El objetivo de la contabilidad es proveer 
información cuantitativa y oportuna en 
forma estructurada y sistemática sobre las 
operaciones de una entidad. considerando 
los eventos económicos que la afectan. 
para permitir a ésta y a terceros la toma 
de decisiones sociales, económicas y 
políticas. 
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Si,stemas de Tributación 

.,. Contabilidad Completa: 

Es aquella que comprende los ilibros Caja, 
Diario~ IMayor e Inventarjos y Balances, 
independiente de los libros auxil iares que 
exija la ley, ta'les como Libro de Ventas 
Diarias t de Remuneraciones, de Impuestos 
Retenidos, etc. 

Sistemas de Tributación 

);> Contabilidad Simplificada (14 ter): 
• Se Exime de lIevat~ libros de contabilidad, 

confeccionar balances, la aplicación 
correcclon monetaria, efectuar 
depreciaciones, realización de inventarios, 
etc. 

• Tasa fija PPM en 0,25% de las ventas bf4 Utas 
mensuales. 

• Deducción inmediata como gastos de las 
inversiones y los inventarios. 

• La Renta Líquida Imponible se detet4 mina 
fácilmente (Ingresos menos egresos). 
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Si.stemas de Tributación 

);- Contabilidad Simplificada (J 4 ter): 

• Ten er un promedio anual de ingresos de su giro 
no superior a las 5.000 Unidades Tributarias 
Mensuales (UTM) en los tres últimos ejercicios. 
Para estos efectos, los ingresos de cada mes se 
expresa.rá.n en UTM, según el valor de esta en el 
mes respectivo. ($230.915.000.-) 

• Si se trata de l primer ejet'cicio de operaciones, 
deberá tener un capital efectivo no super'ior a 
6.000 UTM, según el valor de esta en el mes en 
que se dé aviso de Inicio de Actividades. 
($277.098.000.-) 

Sistemas de 'Tributación 

:;.. Contabilidad Presunta: 
La Renta Presunta es aquella que para 
fines tributaríos de la Ley sobre lmpuesto 
a la Renta se presume a partir de ciertos 
hechos conocidos, como lo son: Avalúo 
fiscal de los inmuebles agrfcolas y no 
agricolas; Valor de tasación de los 
vehículos; y. Valor anual de las ventas de 
productos mineros. 
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/ 

Ingresos 

• En el caso de los ingresos en el formato 
digital contiene el detalle general 
resumido en el un voucher de ingresot 

fechat IN° de ingreso correlativo, N° de 

documento que dio origen al ingreso, 
detalle y una separación por ítem de 
ingresos que permita ,la suma de estos. 
con el fin de conocer mensualmente el 
monto ingresado por cada concepto. 

Egresos 

• En el caso de los egresos el formato 
contiene la información general contenida 
en el egreso de dinero y una clas ificación 
por ítem que tiene la finalidad de conocer 
cuánto se gasta mensualmente y por qué 
concepto. 
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Activos 

• Un activo es un bien que la empresa 
posee y que puede convertirse en dinero 
u otros medios líqu.idos equivalentes. 

Clasificación de los Activos 

Se clasifican dependiendo de su liquidez. 
es decir, la faciUdad con ¡la que ese activo 
puede convert~rse en dinero. 

• Activo fijo: Son Jos activos utilizados en 
e'l negocio y no adquir:ídos con fines de 
venta, como maquinarias y bienes 
inmuebles 

• Activo circulante: Son activos que se 
esperan que sean utilizados en un periodo 
inferior ai! año, como fas existencias. 
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Clasificación de los Pasivos 
El pas ivo contable se clasifica según su exigibilidad 
en el tiempo, es decir, cuánto tiempo tardan en 
vencer las obligaciones. 

• Pasivo no exigible o fondos propios. 
• Pasivo exigible: Son todas las deudas que la 

empresa posee frente a tercel"OS 
como proveedores, bancos u otros acreedot"es y 
e l pasivo exigible se divide a su vez en: 

;;. Largo ,plazo: vence en un periodo superio r a 
un ano. 

;;. Corto ,plazo: vence en un periodo inferio r a un 
año. 

Estados Financieros 

• Son informes que utilizan las instituciones para dar a 
conocer la situac ión económica y financiet'a y los 
cambios que experimenta la misma a una fe cha o 
periodo deteml inado . Esta información resu lta útil para 

la adm inistración, gestores, t'eguladores y otros tipos de 
interesados como los accionistas, 3Ct'eedores o 
propietarios. 

B.A.LANCE GEN ERAL O CLASIFICADO 
EST.ADO DE RE~ULT.ADO 

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 
NOTAS DE LOS ESTADO} FINANCIEROs.. 
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Balance General 

• El balance general, balance de 
situación o estado de situación 
patrimonial es un 'informe financ iero 
contable que refleja la situación 
económica y financiera de una empresa 
en un momento determ'inado. 

Estado de Resultado 

• En contabifídad~ et estado de 
resultados, estado de rendimiento 
económico o estado de pérdidas y 
ganancias, es un estado financiero que 
muestra ordenada y detalladamente la 
forma de cómo se obtuvo e l resultado del 
ejercicio durante un periodo 
determ:inado. 
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¿Qué es el Remanente? 

El r€o!uludo PO! ' 'o d'E un E¡H OOO (.o QtJ.blE j;J\ ;. CooptraID'4S .SE d énomi na 

R.EMANEN E. lo nnl r,¡;. éMuEntra définj.10 é.n él art. 104 á.el Re,¡¡ Irl.énto dé LE,. 

G€onE dé Cooperativa. dE ."striénlé manHa: ·'512 dEnomi na ~milnEnte al la o 

fJ.Yorab áól é;=r ' 'o HOOO ':0, d'f:uormlnailo mM.nntE U.11i baunce.. confH 'orrada dE 

canformidaJ! {O ll¡ .• nomus principio. e·anublE.! de. gElle.rJl ",rEpta,aó n. y a t,; 

disj)a ! 'onE legllEs f¡Er€raIEs r e~ ap1iablEos a 105 ',ünlO; ' 05 dE 

<ooperam"ils", Lu Empfé.u ;:, PEnonJ.;. jUf" ;. con [¡/le> d-E ' u'Uo. tiEn.En U . ;¡,¡fES. fas 

CDOpEfJ.m':l.$ orbJ.nir.a. 'DnH sin finéS dE IU'¡fO tiEnEn Re.man.Enta NoabsuntE qUE 

am ilos <onCE¡HOS COff€J!po n.d"n a un riés uludo favorat3Ed $r ' ' o a.nual 

.' CUOTAS DE PARTlCIPACION . 

::J Cuotas de Participación 

.. Título representativo de bs. ,derechos; de los. s.ocíos en el 
patrimonio de las Cooper'ativas , después de aplicados.. los 
acuer,do5 de la Junta de Socios que se pronunció 50b/'e el 
Bal'ance An ual y :sus resultado-s, están compuestas.. por Capital, 
Reservas Volu n tar'ias, menos pérdidas no absol'bidas, 
(Nu mer'al 5 de! Artículo Y' de la RAE 1,321 ) 

CP= CAPITAL+ RESERVAS VOLUNTARIAS- PERDIDAS 

N° TOTAL DE CUOTAS SUSCRITAS 

e 
u 
o 
t 

a 
s 
d 
e 
p 
a 
r 
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• CUOTAS DE PARrICIPACION 

::l La Coopet'ativa debe poner a dispos ici ón de cada .socio los 
eertifiC:3dos de ep, dentro de los 30 días sigu ientes a la fecha de Junta 
General obligatoria (Artículo 41 a de la RAE 1.3 21 ) 

. . • : ' .. CE?RTIFICADOS CP 

• Numero de CP 

• Composición de las CP 

• Valor de los componentes de la CP 

• Condiciones par'a las devoluciones de CP 

• Valor Unitario de la CP 

• Fecha de la JGS donde se destinaron los resultados 

• Firmas de Gerente y Presidente 

, INFORME DE CUOTAS DE PARrlCIPACION 

• Antecedentes Mínimos (Artículo 41 0 de 13 RAE l' .321): 

Nómina de socios 

Detalle de las cuotas de participación 

Numero de cuotas de p.articipación 

Composición de las cuotas de participación 

Aportes de Capital 

Participación en las Reservas Voluntarias 

Monto total de la cuotas de participación 

e 
u 
o 
t 

a 
s 
d 
e 
p 
a 
r 

e 
u 
o 
t 

a 
s 
d 
e 
p 

a 
r 
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. ,, ' CUOTA DE INCORPORACIÓN e 
• 

• Es ~quell~ sum~ de dinero que se cobr~ ~ los nuevos 
socios por el solo ingreso ~ I~ cooper~tiv~: 

r'1onto de la cuota determinado pOtO los socio.s 

La cuota de incorporación no se devu elve al retiro del socio 

La cuota de incorporación ingresa a la contabilidad de la 
coopet~ativa como utili dad 

El destino de esta cuota es decidido por los socios 

., 

u 
o 
t 
a 
s 
d 
e 
p 

a 
r 

~ CUOTA SOCIAL 
e 

• 
• Es ~que ll ~ sum~ de dinero que se estipul3 c~nc'el~r 

mensu~lmente, por cacb socio p~ra solventar gastos de 
I~ cooperativa: 

Monto de la cuota determinado por los socios 

La cuota de social no se devuelve al retiro del socio 

La cuota de incorporación ingresa a la contabilidad de la 
cooperativa como utilidad 

El destino de esta cuota es decidido por los socios 

u 
o 
t 

a 
s 
d 
e 
p 

a 
r 
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LIBROS QUE DEBEN LLEVAR LAS 
COOPERATIVAS 

• LIBRO DE ACTAS DE LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS 

• LIBRO DE ACTAS DE LCONSEJO DEADMINISTRACION 

* LIBRO DE ACTAS DE LA JUNTA DEVIGILANCIA 

~ LIBRO DE ASISTENCIAA LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS 

• LIBRO DE CORRESPONDENCIA ( ENTREGADE CITACIONES) 

LIBRO DE SOCIOS 

• LIBRO DE REGISTRO DEL CONSEJO DEADMINISTRACION 
ELECTOYDEL GERENTE 
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Anexo N°4: Vista al Predio de Nelda Ross 
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Anexo N°S: Diseño de logo pendones, Folletos, Guía de productos 

1.- LOGO: El nuevo lago de la cooperat iva fue un consenso de las y los socios de 

la cooperativa , trabajado en base a propuestas realizadas por el diseñador gráfico. 

T'pogr l ,,) 

c54235 
02<:24': 

9cb842 

880933 

9bb7012 

554333 

61.tb3.c. 

J0503.5 

c 19d77 
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2.- VOLANTE (folleto): Este volante, fue una propuesta del diseñador y 

modificado según las opiniones de las y los socios. 
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3.- PENDON: pendón impreso en rol les 
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4.-GuíA DE PRODUCTOS . 
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Anexo N°6: Maqueta y Diseño de página Web 
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Anexo N°6: Modificación de Estatutos surgido en los Talleres de capacitación 

MODIFICACIONES A LOS ESTATUTOS DE LA 
COOPERATIVA DE PRODUCTORES AGROECOLÓGICOS 

"CHILWE" Ltda. 

Las modificaciones presentadas a continuación son el resultado de los tres Talleres 
realizados con I@s soci@s en los meses de abril , junio y noviembre, así como el Taller 
con los profesionales y técnicos de apoyo del mes de abril , todos en el año 2018 y en el 
marco del Proyecto FIA de Fortalecimiento Organizacional de la Cooperativa "Chilwe". 

1. Se modifica el Art. TERCERO referido al OBJETO SOCIAL, por el siguiente 
artículo: 
"La Cooperativa tiene por objetivos específicos dedicarse a la compraventa, 
distribución, producción y transformación de bienes, productos y servicios, 
relacionados con la actividad silvoagropecuaria y agroindustrial, con el objeto de 
procurar un mayor rendimiento de ella y que actúan preferentemente en un medio 
rural y propenden al desarrollo social, económico y cultural de sus socios, 
promoviendo la producción agroecológica ". 
(Redacción en concordancia con el Art. 65, Título " de la Ley General de 
Cooperativas) 

2. Se modifica el Art. 33 de los Estatutos, en lo referido a las citaciones a Juntas 
Generales, reemplazándolo por el siguiente texto: 
"La citación a las Juntas Generales se hará por medio de un aviso de citación, que 
se avisará con una anticipación de no más de quince días ni menos de cinco días 
de la fecha en que se realiza, acto que se verificará por aviso radial, correo 
electrónico, mensaje de texto y/o Whatsapp. Tanto el aviso como las citaciones 
deberán contener una referencia a las materias a ser tratadas en ella y las demás 
menciones que selíale el Reglamento ". 

3. Respecto al nombramiento del Gerente: Se modifica el Art. 48 de los Estatutos, 
donde dice "El Gerente será nombrado por la Junta General de Socios", deberá 
decir "El Gerente o Gerenta será nombrado por el Consejo de Administración" 
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4. Respecto de las atribuciones del Gerentela , se modifica el Art. 49 de los 
Estatutos en sus letras e) y n) de la siguiente forma : 
a) Se reemplaza la letra e) por el siguiente texto: 

"Administrar las cuentas corrientes, de ahorro, depósitos y otros documentos y 
recursos financieros en conjunto con el Presidentela del Consejo de 
Administración y en reemplazo de estela por el consejero que sea designado 
para estos efectos. " 

b) En la letra n) los libros de Actas de la Junta General de Socios y del Consejo 
de Administración serán llevados por el Secretario de este último y no por el 
Gerente/a. 

5. En relación a la Junta de Vigilancia y el reemplazo de sus miembros titulares, en 
el Art. 51 de los Estatutos donde se establece el nombramiento de dos miembros 
suplentes para la Junta de Vigilancia, se agrega lo siguiente: "el reemplazo de un 
miembro titular por un suplente, por falta de cumplimento de sus funciones, será 
atribución exclusiva de la Junta de Vigilancia ". 

6. En cuanto de la estructura de funcionamiento, se plantea una reorganización 
interna en base a la creación de Unidades de Negocio, entendidas como 
unidades en que se dividirá el trabajo de la Cooperativa en función de las 
principales actividades productivas que realizan sus soci@s. 
Inicialmente se establecerán 3 Unidades de Negocio: Emporio y Ferias Verdes, 
Producción Sidra , Vinagre y Alcohol de Manzanas y finalmente una de Viveros, 
Plantas y Semillas. 

Las Unidades de Negocio establecen de acuerdo al Art. 43, de los Estatutos, letra 
k), que trata de las atribuciones del Consejo de Administración . 
Las Comisiones y/o Comités establecidos en los Estatutos son un fundamento 
para el establecimiento de las Unidades de Negocio. 
Las Unidades de Negocio están concordancia con los Art. 3 Y 4 letras f) y m) de 
los Estatutos. 

7. En el organigrama de la Cooperativa se introduce como instancia superior al actual 
Consejo de Administración , un Consejo de Administración Ampliado que estará 
conformado por los miembros del Consejo de Administración elegidos por la 
Asamblea General y por los responsables de cada una de las Unidades de 
Negocio. Su función principal será velar por la coordinación de las Unidades de 
Negocio y mantener informado al Consejo de Administración de sus operaciones. 

8. Como organismo técnico asesor y de apoyo al Consejo de Administración se 
establece un Equipo de Proyectos, que estará conformado por socios y técnicos 
o profesionales colaboradores. 
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2.- Informe Emitido por el CEGE para la Modificación de Estatut os de la Cooperat iva. 

OBJETIVO: 

Diagnosticar la situación actual legal de la cooperativa a través de la revisión de los estatutos, 

antecedentes que exige la Ley General de Cooperativas y su Reglamento, y proponer los ajustes 

necesa rios. 
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Objetivo: Revisión de Estatutos de la COOPERATIVA DE TRABAJO DE PRODUCTORES 

AGROECOLOGICOS DE CHILOE. 

Sugerencias 

Título 1: De su denominación, domicilio, objetivo y duración. 

Artículo 1º: 

La cooperativa se denominara "Cooperativa de trabajo de productores agroecológicos de 

Chiloé" 

Definición de Cooperativas de Trabajo, según lo establece el artículo 60 inciso primero y 

segundo, Ley General de Cooperativas: 

Son cooperativas de trabajo las que tienen por objeto praducir o transformar bienes o 

prestar servicios a terceros, mediante el trabajo mancomunado de sus socios y cuya 

retribución debe fijarse de acuerdo a la labor realizada por cada cual. 

Los aportes de los socios personas naturales deberán consistir necesariamente en el 

trabajo que se obliguen a realizar, sin perjuicio de los aportes que hagan en dinero, bienes 

muebles o inmuebles. 

Analizando el modelo de negocio que desarrolla la cooperativa, es evidente que solo 

realizan acciones de comercialización, donde cada asociado entrega un producto 

terminado, es decir, hortalizas frescas, mieles, quesos y derivados, etc, por lo tanto, 

creemos que lo más conveniente es modificar la denominación y cambiarla a 

cooperativa agrícola o campesina, ya que no se realizar según proceso de valor agregado 

mediante el trabajo mancomunado. Además, se sugiere redefinir los objetivos de la 

cooperativa. 

A diferencia de las cooperativas de trabajo las agrícolas y campesinas se dedican a la 

compraventa, distribución, producción y transformación de bienes, productos y 

servicios, relacionados con la actividad silvoagropecuaria. 

Artículo 4º: Actividades. 

Para el cumplimiento de sus objetivos la cooperativa, sin que enumeración tenga el 

carácter de taxativa podrán realizar cualquiera de las actividades que a continuación se 

indican: 
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p) Contratar créditos con entidades tanto privadas, cooperativas como públicas, 

fiscales, semifiscales o de administración autónoma, o de cooperación 

internacional, con el objeto de propender al desarrollo de sus actividades o para 

suministrar a los socios préstamos destinados exclusivamente al fomento, 

modernización y desarrollo de las faenas que constituyen su objeto. 

Informamos que para poder desarrollar la actividad recién señalada, no siendo esta una 

Cooperativa de Ahorro y Crédito, deberá cumplir con las disposiciones contenidas en la 

Resolución Administrativa Exenta Nº 590 de fecha 08 de agosto del año 2007, que 

"Dicta Normas aplicables a Cooperativas distintas a las de Ahorro y Crédito, que 

otorguen préstamos a sus socios". De lo contrario deberá reformar el estatuto y 

modificar esta letra. 

Título 11: Del Capital Social 

Artículo 6º: Del capital 

El capital social es de 500.000 pesos, divido en 200 cuotas de participación, de un valor 

inicial de 2.500 pesos cada una. 

Los socios de posterior ingreso deberán suscribir y pagar el mínimo de cuotas de 

participación cuyo valor fijara anualmente la Junta General obligatoria que debe real izarse 

obligatoriamente dentro del primer cuatrimestre de cada año, según lo establecido en el 

artículo 30 del presente estatuto. 

Según lo que establece el artículo 31 de la Ley General de Cooperativas "los estatutos 

fijaran el monto de aportes mínimos que deberán efectuar los socios para permanecer 

como tal y los de posterior ingreso." No se establece el mínimo de cuotas de 

participación de los socios. 

Artículo 8º. Corrección Monetaria . 

La cooperativa corregirá monetaria mente sus activos y pasivos de conformidad con lo 

establecido en el artículo 17 del Decreto Ley NQ 824 de 1974, lo que se someterá a las 

disposiciones del Reglamento y a las resoluciones que dicte el Departamento de 

Cooperativas. 

La modificación a la Ley de Cooperativas establece en el artículo 34 inciso segundo "Para 

los efectos tributarios, las cooperativa deberán corregir monetariamente sus activos y 

pasivos de conformidad con lo establecido en el artículo 17 del Decreto Ley Nº 824 de 
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1974, lo que se someterá a las disposiciones del Reglamento y a las resoluciones que 

dicte el Departamento de Cooperativas. 

Artículo 12!!. Reservas. 

Las reservas no podrán exceder del 15 % del Patrimonio. 

la modificación a la ley de Cooperativas establece en el artículo 38 inciso tercero "las 

cooperativas deberán constituir e incrementar un fondo de reserva legal o reservas 

voluntarias con el equivalente al 18% del Remanente". 

Artículo 3D!!: Periocidad. 

A lo menos una Junta General de socios de realizar obligatoriamente dentro del primer 

cuatr imestre de cada año y en ella podrá tratarse todas las materias contempladas ... 

la modificación a la ley de Cooperativas establece en el artículo 6 letra f) "Periodicidad 

y fecha de celebración y formalidades de convocatoria de las juntas generales de socios, 

las que, en todo caso, deberán celebrarse a lo menos una vez al año dentro del primer 

semestre;" 

Artículo 33!!: Citación a Juntas Generales. 

La citación a junta general de socios se hará por medio de un aviso de citación, que se 

publicará co n una anticipación de no más de 5 días ni menos de 3 días de la fecha en que 

se real iza ... 

la modificación de la ley de Cooperativas establece en el artículo 23 inciso final "la 

citación a junta se efectuara por medio de un aviso de citación que se publicara en un 

medio de comunicación social, con una anticipación de no más de 15 días ni menos de 5 

días de la fecha en que se realizara la junta respectiva. Deberá enviarse, además, una 

citación a cada socio, por correo regular o correo electrónico, al domicilio o dirección de 

correo electrónico que este haya registrado en la cooperativa, con una anticipación 

mínima de 15 días a la fecha de celebración de la junta respectiva, la que deberá 

contener una relación de las materias a ser tratadas en ella y las demás menciones que 

señale el reglamento. (Poderes especiales). 

Artículo 39!!: Del consejo de administración. 
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El consejo de administración se compondrá de 5 miembros titulares, además de 2 

suplentes, los miembros del consejo serán elegidos por 2 años en forma íntegra en 

votación directa por los socios de la cooperativa. 

Las cooperativas que tengan 20 socios o menos podrán omitir la designación de un 

consejo de administración y, en su lugar, podrán designar a un gerente administrador, al 

cual le corresponderán las atribuciones que la ley y el reglamento confieren al consejo 

de administración. Sin embargo la Junta General de socios podrá disponer que el 

gerente administrador pueda desempeñar el total o parte de las atribuciones 

correspondientes al consejo de Administración, en conjunto con uno o más socios que 

deberá designar. Según lo establece el Artículo 24 de la Ley General de Cooperativas. 

Las cooperativas señaladas en el inciso octavo del Artículo 24 de la Ley General de 

Cooperativas, tampoco estarán obligadas a designar una junta de vigilancia, en cuyo 

caso deberán designar un inspector de cuentas titular y un suplente, que tendrán las 

atribuciones que esta ley y su reglamento confieren a la junta de vigilancia. 

Artículo 45º: Mesa Directiva. 

Anualmente el consejo de administración designara entre sus miembros un Presidente y 

un secretario (Artículo 60 del Reglamento li las estatutos podrán contemplar la designación 

de otros cargos al interior del consejo.") 

No existe coherencia con la duración de los cargos, ya que ambos artículos mencionan 

fechas distintas, es decir, la elección cada 2 años, pero el consejo deberá designar cada 

1 año los miembros. La vigencia del directorio está limitada a un año. 

Artículo 48º. Gerente. 

El gerente será nombrado por la junta general de socios .. . 

Según lo que estable el artículo 27 de la Ley general de Cooperativas, el gerente es 

designado por el Consejo de administración. 
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3.- Solicitud de Modificación de Estatutos propuestos al 
Ministerio de Economía. 

MODIFICACIONES A LOS ESTATUTOS DE LA 
COOPERATIVA DE PRODUCTORES AGROECOLÓGICOS 

"CHILWE" Ltda. 

Las modificaciones presentadas a continuación son el resultado de los tres Talleres 
real izados con I@s soci@s en los meses de abril, junio y noviembre, así como el Taller 
con los profesionales y técnicos de apoyo del mes de abril , todos en el año 2018 y en el 
marco del Proyecto FIA de Fortalecimiento Organizacional de la Cooperativa "Chilwe". 

9. Se modifica el Art. TERCERO referido al OBJETO SOCIAL, por el siguiente 
artículo: 
"La Cooperativa tiene por objetivos específicos dedicarse a la compraventa, 
distribución, producción y transformación de bienes, productos y servicios, 
relacionados con la actividad silvoagropecuaria y agroindustrial, con el objeto de 
procurar un mayor rendimiento de ella y que actúan preferentemente en un medio 
rural y propenden al desarrollo social, económico y cultural de sus socios, 
promoviendo la producción agroecológica". 
(Redacción en concordancia con el Art. 65, Título 11 de la Ley General de 
Cooperativas) . 

La cooperativa se denominara "Cooperativa de trabajo de productores 
agroecológicos de Chiloé" 
Definición de Cooperativas de Trabajo, según lo establece el artículo 60 inciso 
primero y segundo, Ley General de Cooperativas: 
Son cooperativas de trabajo las que tienen por objeto producir o transformar 
bienes o prestar servicios a terceros, mediante el trabajo mancomunado de sus 
socios y cuya retribución debe fijarse de acuerdo a la labor realizada por cada 
cual. 
Los aportes de los socios personas naturales deberán consistir necesariamente en 
el trabajo que se obliguen a realizar, sin perjuicio de los aportes que hagan en 
dinero, bienes muebles o inmuebles. 
Analizando el modelo de negocio que desarrolla la cooperativa , es evidente que 
solo realizan acciones de comercialización, donde cada asociado entrega un 
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producto terminado, es decir, hortalizas frescas, mieles, quesos y derivados, etc, 
por lo tanto , creemos que lo más conveniente es modificar la denominación y 
cambiarla a cooperativa agrícola o campesina, ya que no se realizar según 
proceso de valor agregado mediante el trabajo mancomunado. Además, se 
sugiere redefinir los objetivos de la cooperativa. 

10. Título 11 : Del Capital Social 
Artículo 6°: Del capital 
El capital social es de 500.000 pesos, divido en 200 cuotas de participación , de un 
valor inicial de 2.500 pesos cada una. 
Los socios de posterior ingreso deberán suscribir y pagar el mínimo de cuotas de 

participación cuyo valor fijara anualmente la Junta General obligatoria que debe 

realizarse obligatoriamente dentro del primer cuatrimestre de cada año , según lo 
establecido en el artículo 30 del presente estatuto. 
Según lo que establece el artículo 31 de la Ley General de Cooperativas "los 
estatutos fijaran el monto de aportes mínimos que deberán efectuar los socios 
para permanecer como tal y los de posterior ingreso." No se establece el mínimo 

de cuotas de participación de los socios. 

11 . Se modifica el Art. 33 de los Estatutos, en lo referido a las citaciones a Juntas 
Generales, reemplazándolo por el siguiente texto: 
"La citación a las Juntas Generales se hará por medio de un aviso de citación, que 
se avisará con una anticipación de no más de quince días ni menos de cinco días 
de la fecha en que se realiza, acto que se verificará por aviso radial, correo 
electrónico, mensaje de texto y/o Whatsapp. Tanto el aviso como las citaciones 
deberán contener una referencia a las materias a ser tratadas en ella y las demás 
menciones que señale el Reglamento ". 

12. Respecto al nombramiento del Gerente: Se modifica el Art. 48 de los Estatutos, 

donde dice "El Gerente será nombrado por la Junta General de Socios", deberá 
decir "El Gerente o Gerenta será nombrado por el Consejo de Administración" 

13. Respecto de las atribuciones del Gerentela, se modifica el Art. 49 de los 
Estatutos en sus letras e) y n) de la siguiente forma: 
c) Se reemplaza la letra e) por el siguiente texto: 

"Administrar las cuentas corrientes, de ahorro, depósitos y otros documentos y 
recursos financieros en conjunto con el Presidente/a del Consejo de 
Administración y en reemplazo de estela por el consejero que sea designado 
para estos efectos. " 
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d) En la letra n) los libros de Actas de la Junta General de Socios y del Consejo 
de Administración serán llevados por el Secretario de este último y no por el 
Gerente/a . 

14. En relación a la Junta de Vigilancia y el reemplazo de sus miembros titulares, en 
el Art. 51 de los Estatutos donde se establece el nombramiento de dos miembros 
suplentes para la Junta de Vigilancia , se agrega lo siguiente: "el reemplazo de un 
miembro titular por un suplente, por falta de cumplimento de sus funciones, será 
atribución exclusiva de la Junta de Vigilancia ". 

15. Artículo 8° Corrección Monetaria. 
La cooperativa corregirá monetariamente sus activos y pasivos de conformidad 
con lo establecido en el artículo 17 del Decreto Ley N° 824 de 1974, lo que se 
someterá a las disposiciones del Reglamento y a las resoluciones que dicte el 
Departamento de Cooperativas. 
La modificación a la Ley de Cooperativas establece en el artículo 34 inciso 
segundo "Para los efectos tributarios, las cooperativa deberán corregir 
monetariamente sus activos y pasivos de conformidad con lo establecido en el 
artículo 17 del Decreto Ley N° 824 de 1974, lo que se someterá a las disposiciones 
del Reglamento y a las resoluciones que dicte el Departamento de Cooperativas. 

16. Artículo 12° Reservas. 
Las reservas no podrán exceder del 15 % del Patrimonio. 
La modificación a la Ley de Cooperativas establece en el artículo 38 inciso tercero 
"las cooperativas deberán constituir e incrementar un fondo de reserva legal o 
reservas voluntarias con el equivalente al 18% del Remanente". 

17. Artículo 30°: Periocidad. 
A lo menos una Junta General de socios de realizar obligatoriamente dentro del 
primer cuatrimestre de cada año y en ella podrá tratarse todas las materias 
contempladas .. . 
La modificación a la Ley de Cooperativas establece en el artículo 6 letra f) 
"Periodicidad y fecha de celebración y formalidades de convocatoria de las juntas 
generales de socios, las que, en todo caso, deberán celebrarse a lo menos una 
vez al año dentro del primer semestre;" 

18. En cuanto de la estructura de funcionamiento , se plantea una reorganización 
interna en base a la creación de Unidades de Negocio, entendidas como 
unidades en que se dividirá el trabajo de la Cooperativa en función de las 
principales actividades productivas que realizan sus soci@s. 
Inicialmente se establecerán 3 Unidades de Negocio: Emporio y Ferias Verdes, 
Producción Sidra, Vinagre y Alcohol de Manzanas y finalmente una de Viveros, 
Plantas y Semillas. 
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Las Unidades de Negocio establecen de acuerdo al Art. 43, de los Estatutos, letra 
k) , que trata de las atribuciones del Consejo de Administración . 
Las Comisiones y/o Comités establecidos en los Estatutos son un fundamento 
. __ _ __ 1 __ .1_ I-I __ : .... _ : __ L_ .-1_ 1 __ 11 .... : .-1 _-.1 _ -..1_ "'1 ____ : _ 

COO¡>ERATIVA AG RoeCOl OGIJ:OS 

DESCRIPCiÓN BREVE 

ESTE INFORME CONTIENE: REGISTRO DE 

CLIENTES, REGISTRO DE PROVEEDORES V 

ESTUDIO DE COSTOS DEL EMPORIO DE CHILWE. 

PROFESIONAL RESPONSABLE: INGENIERA 

COMERCIAL ADRIANA VÁÑEZ 

Anexo N° 8: Informe de la Ingeniera Comercial. 

Informe técnico final 
V15-02-1 9 

Pág. 87 



Informe técnico final 
V15-02-19 

Pág . 88 



1. INTRODUCCiÓN 
Parte del Objetivo General que se ha propuesto la Cooperativa, durante el desarrollo del 
proyecto "Consolidación del funcionamiento interno de la Cooperativa de Productores 
Agroecológicos de Chiloé y su validación ante sus pares productores chilotes y ante la 
institucionalidad pública", apunta al fortalecimiento interno de la organización. 

Para lograr dicho objetivo, ha establecido como tarea importante la mejora en el 
funcionamiento de la sala de venta de los productos agroecológicos, como espacio 
comercial de los productos de los asociados, lo que implica la organización de este centro 
de negocios. 

Entre las debilidades detectadas en el desarrollo de la Unidad de Negocios "Emporio" de 
la Cooperativa de Productores Agroecológicos de Chiloé "Chilwe" están : 

* Falta de Registro organizado de Proveedores 

* Falta de Registro organizado de Clientes 

* Poca claridad de los costos asociados al sostenimiento de la Unidad de negocio. 

Además, el emporio se ha caracterizado por una alta rotación de personal , principalmente 
de Gerencia y personal de venta . Uno de los motivos principales de esta rotación puede 
ser que no representa una oportunidad competitiva de trabajo en términos económicos 
para quienes ocupan estos puestos. 

Todo lo anteriormente expuesto, dificulta la buena gestión del negocio. Con el fin de 
avanzar en mejorar la gestión de esta unidad de negocio se ha propuesto la creación de 
Fichas de Registro tanto para Clientes como para Proveedores y el Registro y Análisis de 
los Costos asociados al Emporio. 

11. CLIENTES 
Es importante conocer a los clientes ya que son ellos quienes permiten la viabilidad y 
rentabilidad del negocio. Conocer sus necesidades y/o anticiparse a ellas motivará la 
fidel idad de los clientes y la identificación de nuevas oportunidades de negocios. 

¿Conoce la cooperativa a sus clientes? ¿Cuántos clientes fieles tiene? ¿Cuáles son sus 
necesidades? ¿Por qué compran en el Emporio? ¿ Qué dificultades tienen para comprar? 
¿Cuánto ha crecido su cartera de clientes? ¿Sabe el emporio cuántos clientes está 
perdiendo y por qué razones? ¿Qué les molesta? ¿Qué les gusta? 

Si alguno de los cooperados tiene la respuesta , no ha sido sociabilizada ni mucho menos 
se han definido estrategias para responder a estas preguntas. 

Es probable que más de alguno de los cooperados haga sus propias conclusiones, pero lo 
cierto es que esta información no está sistematizada, lo que dificulta no sólo la 
administración del negocio sino también la toma de decisiones. ¿Cómo podemos avanzar 
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si no sabemos quiénes son nuestros clientes? ¿Cómo aumentamos su fidelidad si no 
sabemos qué les gusta? ¿Cómo podemos aumentar los ingresos por ventas si no 
sumamos más clientes? Podríamos llenar de productos la tienda y probar si gustan o no, 
pero ¿cuánto esfuerzo implica una decisión de este tipo versus la mayor certeza de saber 
quienes son nuestros clientes y que buscan nuestros potenciales clientes? 

Para iniciar la organización del centro de negocio "Emporio" se diseñó una Ficha de 
Clientes, que permitirá identificarlos, conocerlos y obtener información para diseñar 
productos y servicios de acuerdo a sus necesidades. 

CÓMO APLICARLA 

La ficha de cliente está compuesta por 2 segmentos: 

1. Información General: Puede ser consultada directamente al cliente en una o más 
oportunidades, dependiendo de la confianza que se vaya adquiriendo con él. 

2. Mapa de empatía con el Cliente: No es información que se consulte directamente 
al cl iente, sino más bien nace de la observación de quien esté en contacto más 
directo con él o ella, pudiendo ser I@s vendedor@s, gerent@ o algún soci@ de la 
cooperativa que lo conozca. 

Para aplicar el segmento 1 de la ficha de clientes "Información General", se 
recomienda: 

a. Cliente que entra por primera vez a la tienda 
Si es un cliente que vemos por primera vez, debemos observar con atención su 
disposición emocional y de tiempo. 

Si vemos que está apurado o con pocas ganas de conversar, sólo debemos preguntar, 
mientras se está atendiendo, lo siguiente: 

1. ¿Es primera vez que viene al emporio? 
2. Presentarse y preguntar su nombre 
3. Entregar folleto del Emporio Chilwe con información de contacto, teléfono, 

página web, Facebook e indicar que por esos medios se puede enterar de los 
productos que diariamente tendrá el emporio y hacer sus consultas. 

De esta manera ya estaremos hacienda la primera diferencia, entregar un servicio 
personalizado y amable. 

b. Cliente que frecuenta la tienda 
Es un cliente que ya ha visitado el emporio, al menos 1 vez. Sería recomendable recordar 
su nombre, o al menos indicarle que es grato tenerlo de vuelta. Luego de esto siempre es 
bueno observar su disposición emocional y de tiempo. Dependiendo de esto, tenemos, al 
menos, 3 opciones: 
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1. Si tiene buena disposición emocional y de tiempo podemos indicarle que "con el 
afán de otorgar un mejor servicio estamos interesados en conocer algo más 
sobre nuestros clientes, razón por la que quisiéramos hacerle algunas 
preguntas". Lo invitamos a sentarse e iniciamos las preguntas para completar la 
ficha . 

2. Si tiene buena disposición emocional , pero vemos que no tiene mucho tiempo 
podemos indicarle que "con el afán de otorgar un mejor servicio estamos 
interesados en conocer algo más sobre nuestros clientes, razón por la que 
quisiéramos hacerle algunas preguntas", pero como vemos que está 
apurad@, y si gusta, podríamos anotar su teléfono de contacto y lIamarl@ 
más tarde o en una hora que le acomode. Tomamos registro del teléfono de 
contacto o correo electrónico. 

3. Si NO tiene buena disposición emocional ni de tiempo deberemos ser pacientes y 
esperar una próxima oportunidad para saber más de nuestro cl iente y aplicar la 
opción 1 02. 

REGISTRO Y SISTEMATIZACiÓN 

La ficha tendrá un formato impreso para facilitar el registro por parte de aquellas socias 
vendedoras que no manejan sistemas digitales. 

Estará acompañada por un "Instructivo para aplicar la Ficha de Clientes", que da 
orientaciones básicas de cómo aplicarla sin incomodar al cliente. 

Además del formato impreso se entregará un Archivo Excel denominado "Registro de 
Clientes", que permitirá la digitalización de la información recogida en las Fichas de 
Clientes, con el objetivo de sistematizar la información y obtener información estadística 
de manera rápida. 

Este traspaso de información desde las Fichas de Cliente al "Registro de Clientes" puede 
ser responsabilidad de la Gerenta o bien de alguna vendedora que tenga las 
competencias técnicas para hacerlo, y si así se establece en su contrato. 

ALGUNOS RESULTADOS OBTENIDOS 

Como ejercicio se han aplicado fichas a Cl ientes obteniendo algunos resultados parciales 
interesantes: 

De una muestra de 5 clientes 

• El 90% son mujeres 
• El 56% estarían dispuestos a comprar una canasta familiar 
• Quienes prefieren canastas familiares a domicilio son las personas jóvenes en 

tanto las personas sobre los 50 años prefieren ver y comprar directamente en el 

local. 
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• La mayoría compra, al menos, una vez por semana. 
• Eligen los productos principalmente porque: aportan a la salud, respetan el medio 

ambiente, son frescos, de producción local , otorgan confianza al cliente. 
Se debe considerar que de clientes nuevos no se recoge toda la información en la primera 
conversación, por lo tanto algunas de las fichas de clientes están incompletas. 

Al ser consultados por ¿qué otros productos les gustaría encontrar en la tienda? 
señalaron: 

• Harina tostada con linaza 
• Colaciones, ensaladas preparadas, productos preparados listos para servir 

• Pastelería y panadería (pan de linaza, integral , con semillas) 

• Cafetería, tetería , infusiones de las mismas hierbas que se venden en la tienda. 

• Legumbres 
• Yerba mate 
• Productos a granel 
• Productos sin gluten 

• Semillas 
• Algas (l uche, cochayuyo) 

• Talleres de alimentación 
Otra de las preguntas planteadas en la encuesta es ¿Tiene alguna sugerencia para la 
mejora de la sala de ventas? 

Entre las respuestas están : 

Que se muestren mejor los productos en el local 

Que el sistema Red compra esté habilitado y funcionando. 

Realizar talleres relacionados a los alimentos que se venden en el local. 

Generar un espacio con mesita para que los clientes puedan tomarse un jugo en el 
mismo emporio. 

Hacer difusión en la radio , regalar algunas hierbitas a los clientes. 

Aprovechar mejor el espacio físico , con más productos y mejor organizados. 

111. PROVEEDORES 
Al igual que los Clientes, los Proveedores son fundamentales para cualquier empresa, ya 
que son ellos quienes proveen de los insumas, materias primas, servicios o incluso de los 
mismos productos finales que la empresa vende. 

Para el Emporio, un porcentaje de sus proveedores son los propios socios de la 
Cooperativa, quienes entregan sus productos normalmente listos para la venta , es deci r, 
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la Cooperativa actúa como canal de ventas a través de su tienda Emporio. Sin embargo, 
al momento del estud io más del 50% de los proveedores no pertenecen a la Cooperativa, 
lo que implica un mayor esfuerzo en saber quiénes son y cómo trabajan. Entre los 
problemas detectados aparecieron : 

>- Pérdida de contacto con Proveedores externos a la Cooperativa y que aún 
mantienen sus productos en la tienda. 

>- Desconocimiento de la ca lidad y composición de productos que no cuentan con 
certificación orgánica 

>- Desconocimiento de fechas de elaboración y vencimiento . 
).- Desconocimiento de vigencia de proveedores y condiciones de venta y pago. 
>- Falta de registro de pagos y documentos de respaldos de la compra. 

Para resolver esta falta de información se diseñó la "Ficha de Proveedores", que permitirá 
no sólo sistematizar la información, sino que también conocer mejor a los proveedores y 
mantener una buena comunicación con ellos. 

REGISTRO Y SISTEMATIZACiÓN 

La ficha tendrá un formato impreso para facilitar el registro por parte de aquellas socias 
vendedoras que no manejan sistemas digitales. 

Estará acompañada por un "Instructivo para apl icar la Ficha de Proveedores", que da 
orientaciones básicas de cómo aplicarla. 

Además del formato impreso se entregará un Archivo Excel denominado "Registro de 
Proveedores" , que permitirá la digitalización de la información recogida en las Fichas de 
Proveedores, con el objetivo de sistematizar la información y obtener información 
estadística de manera rápida. 

Este traspaso de información desde las Fichas de Proveedores al "Registro de 
Proveedores" puede ser responsabilidad de la Gerenta o bien de alguna vendedora que 
tenga las competencias técnicas para hacerlo, y si así se establece en su contrato. 

ALGUNOS RESULTADOS OBTENIDOS 

De un universo de 32 proveedores registrados: 

• El 50% de ello son socios de la AG (Este porcentaje incluye a socios de la 
cooperativa también) 

• 41 % son socios de la cooperativa 
• Al menos el 38% de los proveedores entrega mercaderías sin factura, la mayoría 

porque no tiene inicio de actividades y otros porque simplemente no se la piden. 
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• El 22% tiene certificación orgánica 
• El 19% tiene Sello SIPAM 

Sugerencias que harían para el mejor manejo de la sala de ventas 

• Más difusión 
• Más variedad de productos 
• Mayor capacitación 
• Asegurar calidad 
• Nuevos cana les de comercialización 

• Diferenciación 
• Menos rotación de equipo 
• Ampliar horario de atención 

IV.ANÁLlSIS DE LOS COSTOS DE LA TIENDA 
Los costos son los gastos económicos en que debe incurrir una empresa para producir u 
ofertar un bien o servicio. Estos costos pueden ser clasificados de diversas maneras 
según su origen, enfoque o utilización que se les dé. En esta ocasión nos interesa saber 
cómo se clasifican de acuerdo al volumen de actividad de la tienda. 

Bajo este enfoque los costos se clasifican en Costos Fijos y Costos Variables. 

Costos Fijos: 

Los costos fijos son aquellos en que la tienda debe incurrir independiente del volumen de 
sus ventas, en un período de tiempo determinado. 

Algunas características son : 

1. Controlables respecto a la duración del servicio que prestan a la tienda. 

2. Están relacionados estrechamente con la capacidad instalada. 

3. Permanecen constantes en un intervalo de tiempo . 

4. Son variables por unidad y fijos en su totalidad . 

De acuerdo a esta definición y características se han identificado los siguientes costos 
Fijos en la tienda "emporio": 
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Cuentas de Costos fijos Monto mensual en $ 
Arriendo local $150.000 
Luz $20.000 
Agua $10.000 
Sueldos $296.000 
Honorarios Contadora $32.000 
Dominio y hashtag (o hosting?) de página web $27.000 
Internet y telefonía $35.000 
Mantención equipos computacionales $1.250 
Materiales de oficina $10.000 

Arriendo máquina redbank $5.000 

Gastos generales $10.000 
Patente Municipal $7.833 
Servicios de imprenta $2.000 
Transporte y encomiendas $3.000 
TOTAL COSTOS FIJOS MENSUALES $609.083 

Como podemos apreciar en la tabla anterior, los principales costos fijos son el arriendo del 
local y los sueldos, que en su conjunto representan el 69% aproximadamente sobre el 
total de los costos fijos . 

Como se indicó entre sus características este es un Costo fijo en su totalidad y variable 
por unidad, es decir que en la medida que más productos se vendan, menor será el costo 
fijo por unidad vend ida. 

La tabla presentada anteriormente corresponde a información del año 2018 y tendrá una 
variación marginal para el año 2019, excepto por lo que podría pasar en Sueldos, 
considerando que en el año 2018 sólo se contrató media jornada para ventas y se paga 
un monto simbólico a la Gerencia, inferior al Salario mínimo. 

Si se piensa en una jornada completa de ventas al salario mínimo que será $301 .000. ­
más media jornada profesional para la Gerencia de $400.000.- bruto. Los Costos Fijos 
mensuales se incrementarían en un 65%. 

Costos Variables: 

Son aquellos que van variando de acuerdo al volumen de producción. Para el caso de la 
tienda son aquellos que van variando de acuerdo al volumen de ventas, esto siempre y 
cuando el abastecimiento de mercaderías de la tienda se haga bajo el formato de 
"Consignación", es decir se reciben los productos de los proveedores y se paga sólo lo 
vend ido. 

Informe técnico fin al 
V15-02-19 

Pág . 95 



Algunas características son: 

1. Sólo son controlables a corto plazo. 

2. Son proporcionales a una actividad . Tienen un 80mportamiento lineal relacionado con 
alguna medida de actividad. 

3. Están relacionados con un nivel relevante, fuera de ese nivel puede cambiar el costo 
unitario. 

5. En total son variables, por unidades son fijos. 

De acuerdo al tipo de producto que la tienda ofrece, se han estimado en promedio los 
siguientes porcentajes de costos variables respecto de sus precios de venta. 

Tipo producto % costo del precio venta 

Hortalizas y frutas 85% 

Productos alimenticios procesados 75% 

P rod uctos f re scos 90% 

Abonos y fertilizantes 90% 

Plantas y semillas 87% 

Cosmética 92% 

Cómo se puede apreciar, los productos con mayores costos variables son los de 
"Cosmética", "productos frescos"i y "Abonos y fertilizantes", además son los productos con 
menor rotación, excepto por los huevos, que se encuentran clasificados dentro de los 
"productos frescos" y que es además un producto ganchd, junto con las Hortalizas, es 
decir son los productos por los que los clientes son atraídos y entran a diario a la tienda. 
Las hortalizas además son las que mayor margen de utilidad generan, sin considerar los 
costos fijos en este caso. 

Como se puede apreciar, los productos que más marginan, sin considerar los costos fijos , 
son los productos alimenticios procesados y los que menos marginan son los de 
productos cosméticos. 

Las hortalizas y frutas , que están compuestos principalmente por hortalizas, es el 
segundo producto que más margen entrega a la tienda con un 15%, y además es uno de 
los productos que mayor rotación tiene junto con los huevos que están incluidos en 
Productos Frescos. 

V. ANÁLISIS Y ALGUNAS CONCLUSIONES 
De acuerdo a información registrada en cuadernos de la cooperativa y sistematizada 
posteriormente por una profesional , los ingresos por venta durante el año 2018 fueron de 
un promedio mensual de $374.000.-
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Si , además consideramos que los productos que mayor representación tienen en esos 
ingresos por venta son las hortalizas y los productos alimenticios procesadosii i, podríamos 
usar un margen de costos variables promedio por unidad de 80%, podemos elaborar el 
siguiente ejercicio: 

Ingresos por venta 

Costos variab les 

Ingresos disponibles para cubrir costos fijos 

Costos f ij os me nsuales 

Pérdida mensual 

Monto en $ 
$374.000 

$299.200 

$74.800 

$609.083 

-$534.283 

Este cuadro nos muestra que la cooperativa está perdiendo al menos $534.000.­
mensuales. 

Para no generar pérdidas la tienda Emporio debería al menos tener ingresos por ventas 
mensuales de $3 .050.000.- pesos, ya que este ingreso mensual permitiría cubrir los 
costos fijos mensuales de la tienda ($610.000.-), luego de descontar el 80% de costos 
variables ($2.440.000.-) , quedando un saldo de $917. Es decir, con este nivel de ventas 
mensuales recién estaríamos cubriendo todos los costos identificados. 

Ingresos por venta 

Costos variables 

Ingresos disponibles para cubrir costos fijos 

Costos fijos mensuales 

Resultado mensual 

Monto en $ 
$3.050.000 

$2.440.000 

$610.000 

$609. 083 

$917 

Bajo este análisis surgen de inmediato al menos dos preguntas: 

1. ¿tiene sentido mantener la tienda abierta? 
Si esta tienda sólo representara un espacio de venta de productos probablemente la 
recomendación sería ¡cerrar! 

Sin embargo, no podemos omitir que el espacio físico que provee la tienda "Emporio" 
cumple al menos 2 funciones adicionales: oficina de la cooperativa y espacio de trabajo 
para las otras dos unidades de negocio que se han priorizado . 

Por lo tanto la Gerencia, el arriendo, pago de teléfono y otras cuentas básicas no debería 
ser un costo asignado solamente a la unidad de negocios "Emporio". 

Prorratear los costos de arriendo y Gerencia entre las diferentes unidades de negocios 
son significativas en el esquema actual de costos fijos, pero si queremos incorporar una 
gerencia bien remunerada y una jornada completa de atención a público en la tienda , lo 
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que aumentaría al menos en un 69% los costos fijos mensuales, seguirá siendo 
fundamental aumentar los ingresos por ventas para evitar la pérdida. 

2. Si se mantiene abierta, ¿en cuánto tiempo podría la tienda generar utilidades? 
Claramente el tiempo que esto tome dependerá de las acciones que se lleven a cabo para 
aumentar los ingresos por ventas y la utilidad. 

Un objetivo claro, bajo los supuestos de costos fijos y variables expuestos anteriormente, 
es alcanzar ingresos mensuales por venta superior a los $3.000.000.- lo que permitiría 
cubrir los costos. 

Para encaminarse hacia el logro de este objetivo se elaboran las siguientes 
recomendaciones: 

VI.RECOMENDACIONES 
Estas recomendaciones se elaboran en base a las sugerencias realizadas por los Clientes 
y Proveedores durante el levantamiento de información a través de las fichas 

propuestas, y al análisis de costos actuales de la sala de venta. 

SUGERENCIA PROPUESTA PLAZO 

Mayor difusión Posicionamiento en redes sociales: Corto­
utilizando principalmente su cuenta de Mediano 
Facebook, promocionando la tienda y sus 
productos en cuentas de visitas masivas. 
Para esto se requerirá tener un set de 
buenas fotografías de todos sus productos 
y fotografiar a diario aquellos productos 
frescos que van llegando a la tienda como 
hortalizas, pan , huevos, que además se 
consideran productos gancho, es decir que 
son los que atraen a los clientes. 

Además, es necesario definir quién o 
qu ienes estarán a cargo de responder a 
cada consulta hecha por los clientes a 
través de esta cuenta, en el menor tiempo 
posible. Es fundamental esta interacción 
con los clientes, de lo contrario estas 
herramientas más que contribuir al 
posicionamiento de la tienda puede afectar 
su imagen mostrando inactividad, poca 

RESPONS 
A BLE(S) 
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seriedad, falta de interés. 

Charlas promociona les en instituciones, Corto-
empresas, Establecimientos Mediano 
educacionales: aprovechando la presencia 
de instituciones públicas cercanas al 
emporio que cuentan con gran número de 
trabajadores como: Hospital de Ancud, 
Centro de Salud Familiar Dr. Manuel 
Ferreira Guzmán, Oficina de Área de Indap, 
Liceo Bicentenario, Primera Comisaria de 
Carabineros de Ancud. Se propone que 
estas charlas tengan dos componentes: 

1. Un súper alimento estrella a 
presentar con sus propiedades y 
formas de uso. 

2. Un stand de los productos 
disponibles en tienda y material 
impreso de apoyo para proveer de 
información a los potenciales 
clientes. 

Esta es una acción fundamental para 
sostener las ventas en los meses de menor 
movimiento (marzo-septiembre) . 

Visita a todos los hostales: de la ciudad Corto 
de Ancud , para promocionar el emporio y 
sus productos entre los huéspedes, 
considerando que el tipo de viajero de 
hostal se caracteriza por: * preparar su 
comida en el mismo hostal , *buscar 
productos locales y sanos, *está dispuesto 
a caminar una mayor distancia hasta su 
lugar de abastecimiento ya que le permite 
descubrir el lugar. Esta visita debe ser 
acompañada de material impreso de 
difusión que permita al turista comunicarse 
con la tienda, conocer la oferta de 
productos y saber cómo llegar. Es un 
cliente estacional, pero que puede ser clave 
en la difusión del emporio entre otros 
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Mayor 
variedad 
productos 

viajeros. 

Promocionar en págmas: de viajeros y Corto­
con tour operadores locales en temporada mediano 
alta de turismo y durante el año utilizar 
otras o herramientas web que puedan 
colaborar a la difusión: CAMPOCLlCK, 
google map, entre otros. 

Identificar los productos y/o servicios Corto-
de demandados por los clientes actuales y los mediano 

cooperados y/o socios de la AG, mediante 
la aplicación de Ficha de clientes. Esto 
permitirá no sólo una oferta más adecuada 
a sus necesidades y el probable aumento 
de su nivel de compras sino también un 
mayor nivel de satisfacción alcanzado por 
ellos al consumir estos nuevos productos 
porque sentirán que se les está otorgando 
un mejor servicio, más personalizado. Al 
recibir más y mejores productos y/o 
servicios compartirán esa información con 
otros, pudiendo, eventualmente, aumentar 
la cartera de clientes. 

Aumentar cartera proveedores, en base a Corto­
los productos requeridos por los clientes mediano 
actuales identificados en la Ficha de 
Cliente. Se propone pnonzar esta 
búsqueda de proveedores entre los 
cooperados en la medida que los productos 
respondan a las necesidades de los 
clientes. De lo contrario esta búsqueda 
puede ser externa, resguardando siempre 
los valores de la cooperativa y su tienda. 
Cada vez que se incorpore un nuevo 
proveedor se deberá aplicar la Ficha de 
Proveedores, poniendo especial atención 
en la composición de sus productos sobre 
todo si no tiene certificación orgánica. 

-Gerencia 
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Mejor 
capacitación 
de vendedores 

Incorporar insumos requeridos por Corto-
cooperados y por proveedores, Mediano 
información que se levanta utilizando la 
Ficha de Proveedores en el caso que lo 
sean, de lo contrario se puede hacer una 
consulta incluso telefónica y un registro de 
ésta. 

Charla de inducción: Todo o toda Corto 
vendedora debe recibir una charla de 
inducción sobre la tienda y sus productos 
en general y también sobre la cooperativa 
y su trabajo. Tanto la producción limpia, 
orgánica como el trabajo cooperado son 
dos elementos que se deben destacar, ya 
que son los atributos diferenciadores del 
negocio y se deben resaltar. 

Talleres sobre los productos, sus Mediano­
propiedades y formas de uso, son largo 
fundamentales para que quien esté 
atendiendo pueda comunicar y entregar 
información fidedigna sobre los productos. 
Por lo general, el tipo de cliente que acude 
a la tienda es alguien bastante más 
informado que un cliente común , ya que 
compra de manera conciente productos 
frescos , locales, saludables, que respetan 
la naturaleza y que ... por lo tanto requiere 
saber más aún . Si podemos entregarle 
nueva información estaremos otorgando un 
mejor servicio y tendremos a un cliente más 
satisfecho y probablemente más fiel. 
Idealmente el equipo de ventas debería 
degustar los productos comestibles de la 
tienda, así no sólo podrá hablar desde lo 
que le contaron sino que desde sus propias 
sensaciones y dará cuenta además de que 
conoce y consume el producto. Para esto 
último se sugiere que cada vez que ingresa 
un nuevo proveedor a la tienda se solicite 
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una muestra para degustación. 

Se propone invitar a los propios 
proveedores a ejecutar estos talleres, de lo 
contrario podrá ser algún especialista. 
Durante el levantamiento de información a 
proveedores, mediante la Ficha de 
Proveedores, se identificaron a algunos 
que quieren y están dispuestos a hacer 
estos talleres de manera gratuita, por lo 
tanto se sugiere generar un calendario de 
talleres para el equipo de ventas, abierto 
también a los cooperados. 

Taller sobre técnicas de ventas. Si no se Corto­
cuenta con recursos para pagar a los mediano 
mejores vendedores, se deben poner los 
esfuerzos en prepararlos. En el 
levantamiento de información a 
proveedores, también se identificó una 
proveedora que cuenta con preparación y 
experiencia en ventas, quien ofreció realizar 
un taller gratuito al equipo de la tienda de la 
cooperativa. Se sugiere aprovechar esta 
oportunidad e incorporar este taller en el 
calendario señalado anteriormente. 

Taller de buen uso de redes sociales Corto­
para el marketing de la tienda. Como se mediano 
ha indicado anteriormente, un recurso mal 
utilizado puede ser incluso 
contraproducente para la tienda. Si se 
cuenta con Facebook, correo electrónico, 
página web, Instagram, pero no se utiliza y 

sin embargo se entrega como posibilidad 
de contacto con el cliente se estará 
entregando una mala imagen y 
deteriorando la relación con el cliente. Es 
por eso que el equipo de ventas debe tener 
la capacidad de usar bien estos recursos, y 
por lo tanto deberá siempre existir una 
persona capaz de realizar este trabajo. 
Para realizar bien esta labor se deberá 
contar también con los equipos necesarios 
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Aseguramiento 
de la calidad 

como computador, internet, cámara 
fotográfica. Se propone hacer un taller de 
fotografía para productos, pensando sobre 
todo en los productos frescos que entran a 
diario a la tienda. Una mala fotografía 
también desanima al comprador y se debe 
evitar. 

Protocolo con estándares internos de Corto­
calidad. Si bien aquellos productos que mediano 
cuentan con certificación orgánica aseguran 
de cierta manera la calidad, en la tienda se 
ofrecen muchos productos que no cuentan 
con esta certificación, por lo tanto es 
fundamental definir este protocolo de 
manera interna entre los cooperados. 

Comisión de calidad : Se debería también Corto­
definir en el protocolo antes indicado, un mediano 
equipo competente que pueda actuar como 
control de calidad, porque ésta no sólo está 
dada por el producto en sí, sino también por 
cómo se presenta. Un mal formato de venta 
puede arruinar la calidad del producto. Este 
equipo podría estar compuesto por 
cooperados y por algún asesor externo con 
competencias en el ámbito. 

-Gerencia 

-Consejo 
de 
Administra 
ción 

-Gerencia 

-Consejo 
de 
administra 
ción 

Visita a los proveedores: la que podría Mediano- -Gerencia 
ser realizada por la misma comisión de largo 
ca lidad con el fin de conocer los procesos 
que realizan para la elaboración de sus 
productos. En la Ficha de Proveedores 
también se consulta por la disponibilidad 
para ser visitados. 

Nuevos Canastas a domicilio: De acuerdo a la Mediano-
canales de información recogida desde los clientes, el largo 
comercializaci 50% estaría dispuesto a comprar una 
ón canasta a domicilio, por lo que este nuevo 

canal de comercialización ya estaría 
otorgando una mejora en los servicios a 
clientes actuales, sin embargo el interés es 
también llegar a nuevos clientes, a aquellos 
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que por la ubicación de la tienda y/o por 
falta de tiempo no están dispuestos a 
trasladarse a la tienda. Aparecen entre 
estos potenciales clientes los restoranes, 
los trabajadores de instituciones públicas y 

colegios. Para poder entregar este servicio 
es fundamental conocer la gama de 
productos a ofrecer, el stock disponible 
para luego diseñar dicha canasta. La Ficha 
de Proveedores también otorga la 
posibilidad de recoger esta información. 
Uno de los principales temores es la poca 
certeza del volumen de hortalizas con que 
se puede contar, sin embargo es bueno ir 
realizando el ejercicio. Se propone 
entonces partir con 2 o 3 clientes 
restoranes para poder medir la capacidad 
de respuesta de la tienda y de acuerdo a 
esa experi encia ir aumentando poco a poco 
los nuevos clientes. 

Feria itinerante: la ciudad de Ancud no Mediano­
cuenta con una feria itinerante como otras largo 
ciudades de Chile, por lo tanto es una 
oportunidad que no está siendo 
aprovechada. Normalmente la venta de 
hortalizas y frutas se realiza en el centro de 
la ciudad por lo que los consumidores de 
las poblaciones necesitan pagar 
movilización e invertir tiempo para 
proveerse de frutas y verduras, o bien 
pagar el sobre precio en los minimarket. Se 
propone realizar una o dos veces por 
semana, en una o dos poblaciones de la 
ciudad , acompañada de una buena 
difusión, una feria itinerante, principalmente 
de hortalizas. Este espacio además servirá 
de promoción de local, sus productos 
elaborados y será un potencial espacio de 
educación sobre alimentación saludable y 
limpia. Para la realización de esta feria será 
preciso contar con mesas desmontables, 
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si llas, toldos, movilización. 

Diferenciación Talleres abiertos a la comunidad: para Mediano- -Gerencia 
hablar sobre los productos, sus largo 
propiedades y cómo utilizarlos. En estos 
talleres se deben destacar la certificación 
orgánica, el sello SIPAM, además de la 
calidad de los productos y el trabajo 
cooperativo. 

Canales de marketing: Se deben Corto-
aprovechar todos los canales de marketing mediano 
y promoción que utilice la tienda y la 
cooperativa para entregar esta información 
y marcar la diferencia . Considerar las 
propuestas hechas en la Sugerencia de 
"Mayor difusión" 

-Gerencia 

Menor rotación Apalancamiento de recursos externos: Mediano a -Consejo 
del equipo de para lograr una jornada completa de largo de 
ventas y Gerencia y equipo de ventas, a través de la plazo Administra 
gerencia mejora en sus condiciones salariales. Si ción 

bien es cierto existe buena voluntad para 
trabajar por poco dinero o por pagos no -Equipo 

Ampliar 
horario 
atención . 

pecuniarios, el no ofrecer una buena 
remuneración al equipo de trabajo hace 
muy frágil su permanencia en la tienda y 
cooperativa por lo que la rotación es muy 
alta. 

Aumentar los ingresos por ventas: Mediano­
Actualmente, los costos fijos son altos para largo 
los ingresos por venta que se generan, por 
lo que es fundamental aumentar estos 
últimos. Es necesario entonces poner en 
ejecución todas o la mayoría de las 
propuestas anteriores. 

Actualmente ya se ha ampliado el horario 
de de atención sin embargo es fundamental 

respetar esos horarios y mantenerlos, de lo 
contrario se produce confusión en los 

proyectos 
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clientes y el riesgo de perderlos. 

ii Huevos y leche. 

ii De acuerdo a lo indicado por la Bilbao Business Training School en 
http: / /wwl/If..bilbaobts.com/poten ci a cio n-com erci a l/ a um enta n-p rod uctos-ga ncho-Ios-ben efi ci osi 

iii De acuerdo a lo indicado por la profesional Violeta Faúndez en exposición ante Asambl ea de la 

Cooperativa . 

Folio Solicitud 
AB059AW0626212 

Datos del receptor 
Nombre: Fernando Bórquez Montecinos 
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Cargo: Gobernador(a) 

Datos del solicitante 
Nombre: Luis Olivares Pizarro 

RUT: 8825165-2 (CHL) 

Recuerde que: 

• La autoridad deberá pronunciarse dentro de 3 días hábiles sobre la solicitud de 
audiencia. 

• La información entregada podrá modificarse por ellobbista o gestor de interés 
mientras no exista pronunciamiento de la autoridad a quien se solicitó audiencia. 

• La autoridad, con anterioridad a la realización de la audiencia podrá solicitar allobbista 
o gestor de interés complemente o aclare puntos respecto de la información declarada. 

• Se podrá negar la audiencia de no cumpli r con el deber de informar por parte del 
lobbista o gestor de interés, salvo resolución fundada en contra. 

Folio Solicitud 
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AH004AW0626244 

Datos del receptor 
Nombre: Rodrigo Cristian Carrasco Arata 

Cargo: Director Regional Los Lagos 

Datos del solicitante 
Nombre: Luis Ol ivares 

RUT: 8825165-2 (CHL) 

Recuerde que: 

• La autoridad deberá pronunciarse dentro de 3 días hábi les sobre la solicitud de 
audiencia. 

• La información entregrada podrá modificarse por el lobbista o gestor de interés 
mientras no exista pronunciamiento de la autoridad a quien se solicitó audiencia. 

• La autoridad, con anterioridad a la realización de la audiencia podrá solicitar al lobbista 
o gestor de interés complemente o aclare puntos respecto de la información declarada. 

• Se podrá negar la audiencia de no cumpli r con el deber de informar por palie del 
lobbista o gestor de interés, salvo resolución fundada en contra. 

Cerrar 
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Folio Solicitud 
AB013AW0626268 

Datos de 1 receptor 
Nombre: Harry Jurgensen Caesar 

Cargo: Intendente(a) 

Datos del solicitante 
Nombre: Luis Olivares Pizarra 

RUT: 8825165-2 (CHL) 

Recuerde que: 

• La autoridad deberá pronunciarse dentro de 3 días hábiles sobre la solicitud de 
audiencia. 

• La información entregrada podrá modificarse por el lobbista o gestor de interés 
mientras no exista pronunciamiento de la autoridad a quien se sol icitó audiencia. 

• La autoridad , con anterioridad a la realización de la audiencia podrá solicitar al lobbista 
o gestor de interés complemente o aclare puntos respecto de la información declarada. 

• Se podrá negar la audiencia de no cumpl ir con el deber de informar por parte del 
lobbista o gestor de interés, salvo resolución fundada en contra. 

Cerrar 
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Folio Solicitud 
AL007 AW0626287 

Datos de 1 receptor 
Nombre: Nelson Hernandez Santana 

Cargo: Delegado Profesional Región de Los Lagos 

Datos del solicitante 
Nombre: Luis Olivares Pizarro 

RUT: 8825165-2 (CHL) 

Recuerde que: 

• La autoridad deberá pronunciarse dentro de 3 días hábiles sobre la solicitud de 
audiencia. 

• La información entregrada podrá modificarse por el lobbista o gestor de interés 
mientras no exista pronunciamiento de la autoridad a quien se solicitó audiencia. 

• La autoridad, con anterioridad a la realización de la audiencia podrá solicitar allobb ista 
o gestor de interés complemente o aclare puntos respecto de la información declarada. 

• Se podrá negar la audiencia de no cumplir con el deber de informar por parte del 
lobbista o gestor de interés, salvo resolución fundada en contra. 

Cerrar 
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Folio Solicitud 
AR004AW0626579 

Datos de 1 receptor 
Nombre: Carlos Gómez Hofmann 

Cargo: Director(a) reg ional de servicio público Reg ión de Los Lagos 

Datos del solicitante 
Nombre: Luis Olivares Pizarro 

RUT: 8825165-2 (CH L) 

Recuerde que: 

• La autoridad deberá pronunciarse dentro de 3 días hábiles sobre la solicitud de 
audiencia. 

• La información entregrada podrá modificarse por el lobbista o gestor de interés 
mientras no exista pronunciamiento de la autoridad a quien se solicitó audiencia. 

• La autoridad, con anterioridad a la realización de la audiencia podrá solicitar al lobbista 
o gestor de interés complemente o aclare puntos respecto de la información declarada. 

• Se podrá negar la audiencia de no cumpl ir con el deber de informar por parte del 
lobbista o gestor de interés , salvo resolución fundada en contra. 

Cerrar 

Informe técnico final 
V15-02-19 

Pág . 111 



Informe técnico final 
V15-02-1 9 

Pág . 112 


