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INSTRUCCIONES PARA CONTESTAR Y PRESENTAR EL INFORME

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

Sobre la informacion presentada en el informe:

- Debe estar basada en la ultima versién del Plan Operativo aprobada por FIA.

- Debe ser resumida y precisa. Si bien no se establecen nimeros de caracteres por
seccion, no_debe incluirse informaciéon _en exceso, sino solo aquella informacion
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 informacion presentada en el informe
financiero y ser totalmente consistente con ella.

Sobre los anexos del informe:

- Deben incluir toda la informacion que complemente y/o respalde la informacién
presentada en el informe, especialmente a nivel de los resultados alcanzados.

- Se deben incluir materiales de difusidbn, como diapositivas, publicaciones,
manuales, folletos, fichas técnicas, entre otros.

- También se deben incluir cuadros, graficos y fotografias, pero presentando una
descripcién y/o conclusiones de los elementos sefialados, lo cual facilite la
interpretacion de la informacién

Sobre la presentacion 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 presentacion debe ser la establecida en el Plan Operativo del
proyecto, en la seccion detalle administrativo. El retraso en la fecha de
presentacion del informe generara una multa por cada dia habil de atraso
equivalente al 0,2% del ultimo aporte cancelado.

- Debe entregarse en las oficinas de FIA, personalmente o por correo. En este
ultimo caso, la fecha valida es la de ingreso a FIA, no la fecha de envio de la
correspondencia.

Informe técnico de avance
V14-06-05
Pag. 2



A o

N

10.
1.
12.
13.
14.

CONTENIDO

ANTECEDENTES GENERALES ........coooiveieiceeeeeeetesie s s enaeseneseas 4
EJECUCION PRESUPUESTARIA DEL PROYECTO ........ocooveeerecceeerseeene 4
RESUMEN DEL PERIODO ANTERIOR ..........ccoovuivriieeceeeeeseeseeesieeesessenaenaens 5
RESUMEN DEL PERIODO INFORMADO ............coovuvieeieeeeeeeeeeeeeesneseeneeens 6
OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO ......coovviieeieceeeeeeie e 6
OBJETIVOS ESPECIFICOS (OE) ......vvvvceeeeeeieeceeieeeeieeesae s, 6
RESULTADOS ESPERADOS (RE) ........cooveuiecueeceeeeeeeeeeieeeeeseeeee s 7
CAMBIOS Y/O PROBLEMAS ...........oooviuveeieeceeseeeseesieiesesiesessie s snnnesies 11
ACTIVIDADES REALIZADAS EN EL PERIODO ........ccc.ooovieeceeieccceeeeeenne, 12
HITOS CRITICOS DEL PERIODO...........coouceeeeeeeeeeeeesiessies e inneneenas 13
CAMBIOS EN EL ENTORNO .....oouiuiieiceeieiete e 14
DIFUSION ..ottt ettt sae s se e s s s s s s st et s sesess s snsnas 14
CONCLUBIONES..........concrmumrnersessissermssmsisssssossssss sossssssessassssssspoasrssasssasmsmmn 15
ANEXOS.......oooeeeeeeeeeeeeee e en e 17

Informe técnico de avance
V14-06-05
Pag. 3



1. ANTECEDENTES GENERALES

Nombre Ejecutor: Cooperativa Agricola Newen Berries Pitrufquen

Nombre(s) Asociado(s):

Coordinador del Proyecto: Francisco Oyarzo

Regiones de ejecucion: Novena Regién de la Araucania

Fecha de inicio iniciativa: 01/12/2017

Fecha término Iniciativa: 30/01/2019

2. EJECUCION PRESUPUESTARIA DEL PROYECTO

Costo total del proyecto
Aporte total FIA

Pecuniario
Aporte Contraparte No Pecuniario
Total

Acumulados a la Fecha
Aportes FIA del proyecto

Primer aporte
Segundo aporte
Tercer aporte

1. Aportes entregados

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
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2.1 Saldo real disponible en el proyecto
Indique si el saldo real disponible, sefialado en el cuadro anterior, es igual al saldo en
el Sistema de Declaraciéon de Gastos en Linea (SDGL):

Sl
NO X

2.2 Diferencia entre el saldo real disponible y lo ingresado en el SDGL
En el caso de que existan diferencias, explique las razones.

No hay diferencias

3. RESUMEN DEL PERIODO ANTERIOR

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

cuantitativos y cualitativos.

En el periodo anterior se redefinié el modelo de negocios, asi como el desarrollo de plan
comercial y se hicieron las actualizaciones legales respectivas.

Ademas, se realizé la compra del equipamiento (camara de frio), para la implementacion
de la nueva unidad de negocios de la Cooperativa que corresponde a la
comercializacion de frambuesa congelada, considerando el layout de la sala de acopio.

Dada la fecha de inicio real del proyecto no hubo mas actividades en este periodo.

Informe técnico de avance
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4. RESUMEN DEL PERIODO INFORMADO

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

En este periodo se implementé la nueva unidad de negocios, considerando el disefio del
sistema de control de gestibn para la unidad de negocios de comercializacién de
frambuesa y la nueva unidad de congelado; dada la fecha de ejecucién no se alcanzé a
poner en marcha, sin embargo se concretara en la préxima temporada.

Asimismo se realizé una reforma de los estatutos de la Cooperativa y se capacité en la
administracion de cooperativas.

Se realizaron talleres de fomento a la creatividad e innovacién para ir implementando de
a poco procesos internos de innovacion; asi como también se fortalecioé a la cooperativa
en el tema de capital social y humanos, generando mayores lazos y confianza entre los

SOCiOoS.
Y para finalizar se difundié el modelo de negocios de la Cooperativa, mediante la
inauguracién de la camara de frio y el disefio de productos de promocion

5. OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO

Implementar el Nuevo modelo de Negocios y Plan Estratégico disefiado para la
Cooperativa y superar las debilidades y brechas detectadas en el fortalecimiento
estratégico (etapa1), potenciar desarrollo de capacidades cooperativas, desarrollar el
capital social y humano, y facilitar en la cooperativa una cultura de gestion de la
innovaciéon transversal en su modelo de negocios, transformandose en un actor
relevante en su territorio.

6. OBJETIVOS ESPECIFICOS (OE)

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

alcanzados.

o e % de avance
o Descripcién del OE a la fecha

Validar e implementar el modelo de negocios de la cooperativa y
1 su plan estratégico, re-diseflados en la primera etapa de | 100%
fortalecimiento.

Ajustar organizacionalmente a la cooperativa junto a su modelo de 5
100%
gobernanza, superando las brechas detectadas, en adecuada
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alineacién al nuevo modelo de negocios y plan estratégico,
entregando capacidades y herramientas en diferentes ambitos,
sumados al fortalecimiento del capital social como motor del
modelo de negocios.

Desarrollar e implementar el Sistema de Control de Gestion en la
Cooperativa, que propicie practicas internas de proyeccion vy

0,
. seguimientos del desemperfio del negocio y controle los resultados o
esperados y proyectados en cada temporada.
Desarrollar e implementar un Comité de Gestién de la Innovacién
4 | en la Cooperativa, que propicie una cultura transversal en este | 100%
ambito estratégico con actores tanto internos como externos.
5 Difusion del Proceso de fortalecimiento organizacional de la 100%
. 0
Cooperativa.
7. RESULTADOS ESPERADOS (RE)
3.1 Cuantificacion del avance de los RE a la fecha
Indicador de Resultados (IR)
Estado % de
N° | N° Resultado actual | Metadel | - . | avance
OE | RE | Esperado (RE) | Nombredel | Formula de del indicador | e | ala
indicador célculo indicador (S|]£ua0|én meta | fecha
inal)
Marco
Estratégico N° de
1.1 validado y Es't\f:trggico Marcos 0 1 M1a8y " | 100%
publicado Estratégicos
1 N° Acciones 100%
Plan Comercial Plan que
1.2 en Comercial integran el 0 1 Oct-18
funcionamiento Plan
Comercial
13 Oficinas Oficina N° de 0 1 Nov- | 100%
) operativas operativa oficinas 18

Descripcion y justificacion del avance de los resultados esperados a la fecha

En cuanto a este punto el punto le plan estratégico fue presentado a la Cooperativa,
asociando las actividades ante el cual los socio realizaron algunas sugerencias que fueron
consideradas y establecidas en el plan. Asimismo se redisefio el modelo de negocios
asociado a la linea de frambuesas congeladas, este ultimo se anexa al presente informe.

Se realizé una visita a la empresa Framberry para negociar la entrega de fruta en la
temporada, se anexa informe de las condiciones de comercializacion.

Documentacién de respaldo (indique en que n°® de anexo se encuentra)
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Anexo N°1: Modelo de Negocios
Anexo N°2: Negociacion Framberry

% de
Indicador de Resultados (IR) avaa;;ce
N® 1 N° Resultado Estado fecha
OE | RE | Esperado (RE) — Meta del Fach
N_ombre del Férmula de dei in@icaQor slisnios
indicador calculo indicador (sz}lt:‘aéc_‘:;On s
Estructura
Organizacional Cargos o Ago- | 100%
2.1 segun modelo definidos N®de cargos 0 3 18
de negocios
Plan de Focos de
i s 0
2.2 | Capital Social ::g:?; N° de horas 0 4 N1°8V L
y Humano "
Estatutos
< Ajustados a
requerimientos N° de Ene-
2.3 de la Estatutos estatutos 0 1 19 100%
estrategia y ajustados
propuesta de
valor
Desarrollo de
capacidades Desarrollo ” ¥’
24 de de e ] 8 10 | N | 100%
cooperativismo | capacidades
competitivo

Descripcion y justificacién del avance de los resultados esperados a la fecha
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Una vez redefinido el modelo de negocios, no hubo necesidad de realizar modificacién de
estatutos, ya que estatutos actuales cumplen con los requerimientos para el nuevo modelo de
negocios. Sin embargo durante la ejecucion del Proyecto se decidié realizar una reforma de
estatutos asociada a temas tributarios y de administracion, es decir, se modificaron articulos
sobre reservas y numero de miembros del consejo de administracion.

Se realizé una capacitacién en administracion de cooperativas, la cual fue muy bien
recepcionada por los socios, ya que fue muy explicativa y didactica.

Ademas, se realiz6 un taller asociada al capital social de la Cooperativa, si bien existe gran
confianza entre los socios, es importante reforzar estas lineas de trabajo con los socios.

Documentacién de respaldo (indique en que n° de anexo se encuentra)

Anexo N° 3: Asignacioén de cargos

Anexo N°4: Lista de asistencia y registro fotografico (Taller Capital Social y Humano)

Anexo N°5: Acta Reforma de Estatutos y lista de asistencia

Anexo N°6: Lista de asistencia y registro fotografico (Taller Gobernabilidad de Cooperativas)

Indicador de Resultados (IR)
Estado % de
N° | Ne Resultado Meta del avance
OE | RE | Esperado (RE) N°d";‘."e Féfg;u'? de af,‘;‘.a' i"gicaq:;f ;f:::e ala
indicador wabD indicador | (5 f::‘aac;,; | meta | fecha
Sistema de Sls(tjzma
Control de N° de Ene- 5
3 |31 Gestion Co(;‘ etrol Sistemas 0 1 19 100%
Implementado Geslitn

Descripcién y justificaciéon del avance de los resultados esperados a la fecha

Se adquirié e implementoé un software de control de gestion para la Cooperativa, donde se
identificaron las unidades de negocios y su respectivo plan de cuentas. Se trabajoé con
algunos socios para transferir los conocimientos, sin embargo, aun falta reforzar su uso.

Documentacién de respaldo (indique en que n° de anexo se encuentra)

Anexo N°7: Informe de Sistema de Control de Gestion
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Indicador de Resultados (IR)
% de
N° | Ne Resultado Eaitti:,? Metadel | - .. |avance
OE | RE | Esperado (RE) Nombre del Foérmula de dud indicador | e | ala
indicador calculo indleador (sV;uacuén meta | fecha
inal)
Comité de N° de
41| Innovacién Comité iniciativas 0 1 Oct-18 | 100%
4 Implementado B 7
Técnica
(metodologia)
Sistematizada g N° de
4.2 | de Gestioén de sist.g (xgtliczaasdas metodologias 0 1 Dic-18 | 100%
la Innovacién para innovar
enla
cooperativa.

Descripcion y justificacién del avance de los resultados esperados a la fecha.

Se realizaron talleres con los socios para implementar metodologias de innovacion, en las cuales
se realizaban dinamicas de trabajo a fin de fomentar la creatividad e intentar implementar
procesos de innovaciéon como practica permanente de la Cooperativa; sin embargo no fue un
proceso facil, ya que los socios por si solos les cuesta implementar dichos procesos.

Se implementé un libro de actas, donde quedaban registradas las reuniones y/o talleres y
resultados de los mismos.

Documentacion de respaldo (indique en que n° de anexo se encuentra)

Anexo N°8: Lista de asistencia y registro fotografico del taller
Anexo N°9: Lista de asistencia y registro fotografico del taller

Indicador de Resultados (IR)
Estado % de
N° | N° Resultado Meta del avance
OF | RE | Esperado (RE) | ' goi~ | Fomulade | PG& | indicador | o8 | 0,
indicador cdleulo | indicador | (SUACION | “ets | fecha
final)
Difusién del 100%
5 nuevo modelo | Eventos N° de Bl
5.1 | de cooperativa de eventos de 0 1 19
con énfasis en | difusion difusion
la innovacion.
Descripcion y justificacion del avance de los resultados esperados a la fecha.
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Se disefid6 un set de implementos de difusion como lapices, pendén, redisefio de logo,
bolsas ecoldgicas, llaveros y jockey, y se diseid6 la Pagina Web con el nic.
www.newenberries.cl

Ademas, se realizé una actividad de cierre del proyecto, asociada a una asamblea de todos
los socios de la Cooperativa.

Documentacién de respaldo (indique en que n° de anexo se encuentra)

Anexo N°10: Lista de asistencia

Anexo N°11: Registro fotografico

8. CAMBIOS Y/O PROBLEMAS

Especificar los cambios y/o problemas en el desarrollo del proyecto durante el periodo

informado.
Consecuencias
Describir cambios | (positivas o negativas), para | Ajustes realizados al proyecto para
y/o problemas el cumplimiento del objetivo | abordar los cambios y/o problemas
general y/o especificos
Los cambios | No hay consecuencias ni | Se ajustaron las actividades en los

estan asociados | positivas ni negativas a los | tiempos de duracién del proyecto.
principalmente a | objetivos del proyecto
la fecha de inicio,
ya que se estaba
terminando el
proyecto en su
primera etapa
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9. ACTIVIDADES REALIZADAS EN EL PERIODO

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

1.1 Validacién del modelo de negocio

1.2 Definicién del lay out de la planta de acopio

1.3 Adquisicion de equipamiento adecuado

2.1 Definicion de estructura organizacional asociada al modelo de negocio
2.2 Taller de desarrollo de Capital Humano y Social

2.3 Ajuste legal estatutario

2.4 Plan de capacitacion y gobernanza en cooperativas

3.1. Validacién del disefio y clasificacion del negocio

4.1 Disefio de la estructura y plan de comité de innovacion

4.2 Socializacién entre los socios de los procesos de innovacién y sistematizacion de
sesiones de creatividad y desarrollo de innovacion

5.1 Ajuste de material de difusién, sitio Web

5.2 Evento de cooperativismo e innovacion

1.4 Actividades programadas y no realizadas en el periodo del informe

Se realizaron todas las actividades programadas

1.5 Actividades programadas para otros periodos y realizadas en el periodo del
informe

No existen

1.6 Actividades no programadas y realizadas en el periodo del informe

No existen
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10. HITOS CRITICOS DEL PERIODO

Documentaciéon de

: : Fecha programada Cumplimiento respaldo
HEOs BtEee de cumplimiento (SI/NO) (indique en que n° de
anexo se encuentra)
Marco Estratégico
validado y publicado. Febrero de 2018 Si Anexo N°1
Reforma de estatutos Enero 2019 S| P

10.1.

En caso de hitos criticos no cumplidos en el periodo, explique las razones y
entregue una propuesta de ajuste y solucion en el corto plazo.

En cuanto el ajuste de estatutos, no fue necesario modificarlos, ya que se ajustan al nuevo
modelo de negocios, de la nueva unidad de fruta congelada. Sin embargo, se han realizado
apoyo en los procedimientos legales como asambleas, reunion de consejo de administracion,

entrada y salida de socios, entre otros.
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11. CAMBIOS EN EL ENTORNO

Indique si han existido cambios en el entorno que afecten el proyecto en los ambitos

tecnolégico, de mercado, normativo y otros

A la fecha no han existido cambios en el entorno.

12. DIFUSION

12.1 Describa las actividades de difusién programadas durante el periodo:

o
Fecha Lugar Tipo de Actividad parti c'i\:) ATRES Documentacion Generada
156-11- IaACOP'O g Inauguracién camara 35 Fotografias y lista de
18 Cooperativa de frio asistencia

12.2 Describa las actividades de difusion realizadas durante el periodo:

(4]
e L Tipo de Actividad N° | Documentacion Generada*
participantes
16 -11- I:copio o Inauguracion camara 35 Fotografias y lista de
18 Cooperativa de frio asistencia

*Debe adjuntar en anexos material de difusién generado y listas de participantes
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13. CONCLUSIONES

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

En una primera etapa la Cooperativa validé el modelo de negocios y su planificacion asociada a
la Nueva Unidad de negocios, siendo esto de base para la operaciéon del negocio. Y en la
segunda etapa del proyecto la cooperativa comenzé con el disefio de la nueva unidad de
negocios (congelado de frambuesa), su implementacién aun no se ha concretado, debido a la
fecha de ejecucion del proyecto, pero en | aproxima temporada se pondra en marcha.

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

Si se cumpliran los objetivos planteados.

13.3 ¢Ha tenido dificultades o inconvenientes en el desarrollo del proyecto?

No han existido dificultades en el desarrollo del proyecto, solo hubo retrasos en el inicio, sin
embargo, estas seran zanjadas en el transcurso del proyecto.

El principal inconveniente de la Cooperativa fue el fallecimiento del presidente y a su vez el
coordinador de la iniciativa, generando retrasos en las actividades y desorden organizacional, sin
embargo se logré realizar las actividades en el periodo de ejecucion.
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13.4 ;Como ha sido el funcionamiento del equipo técnico del proyecto y la
relacion con los asociados, si los hubiere?

No han existido problemas con el equipo técnico, y no hay asociados al proyecto.

13.5 En relacion a lo trabajado en el periodo informado, ;tiene alguna
recomendacion para el desarrollo futuro del proyecto?

No hay recomendaciones

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

No hay nada que informar a la fecha.
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Canvas Business Model.

Modelo de Negocio Cooperativa
Agricola Newen Berries Pitrufquen

La metodologia Canvas fue disefiada por Alexander Osterwalder y es en la actualidad una de
las mas utilizadas para trazar modelos de negocios. Su auge reside en la simplicidad que
propone para el trazado de un cuadro completo de los principales aspectos que inciden en el
negocio de una determinada empresa. Es una herramienta estratégica de gestion vy
emprendimiento que busca establecer el proceso en el cual las empresas crean, entregan y
capturan valor, aterrizado todo a una estructura de costos e ingresos.

Se ha considerado de vital importancia realizar el modelamiento de negocios bajo la
metodologia del canvas business model con la Cooperativa Agricola Newen Berries Pitrufquen,
de cara a disminuir el nivel de incertidumbre respecto de las iniciativas de negocio que se
desean establecer y al mismo tiempo, desarrollar en cada uno de los socios, el pensamiento
empresarial en un nivel mas directivo. Este ejercicié permitié que los participantes exploraran
el mundo del disefio de un negocio de forma sencilla y accesible; y al mismo tiempo
sembramos la inquietud de aprender y capacitarse aiin mas en lo que concierne a la gestion, y
no solo la ejecucion de un listado de actividades.

De esta manera se analizaron las opciones comerciales, las oportunidades de mercado, el
potencial y los recursos en la misma organizaciéon a partir de la opcion de negocio:
Comercializacién de Frambuesas Congeladas. A partir de esta definicion, se desarrolld
entonces el ejercicio de diagramado del modelo Canvas para la Cooperativa.
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CANVAS BUSINESS MODEL EXPLORATION. CoOPERATIVA AGRiICOLA NEWEN

BERRIES PITRUFQUEN.

Linea de Negocios Comercializacion de Frambuesas Congeladas.

Socios Claves

INDAP
CORFO
SERCOTEC
SAG

Camara
comercio
Fosis

Bancos

FIA

Socios
Proveedores
Clientes
Universidades
Proveedores
Servicio
Salud
Competencia
CEGE
Municipalidad
Gobierno
regional

Otras
Cooperaativas

de

de

Actividades Claves

e Planificacién productiva

e |dentificar fuentes de
financiamiento

e Capacitaciones

e Articulacién
organizacional

e Presentar muestras a
potenciales clientes

e Obtener resolucién
sanitaria

e Disefio de Plan Comercial

Recursos Claves

e Camara de frio

e Medio de transporte
e Generador de elctricidad
e Centro de acopio

e Semillas e insumos
 Sala de proceso

e Envases y etiquetas

e Oficina administrativa
e Resolucién sanitaria

e Sistema de riego

e Frambuesas

* Mobiliarios

® Recursos Humanos

® Recursos Financieros
® Recursos Intelectuales

Propuesta de Relacién con los Clientes
Valor clientes Segmento.
e Productos
saludables e Entrega directa
¢ Frescura e Llamado Post Venta
e Calidad e |nvitacién a dias de
e Nutritivos campo
® Pequefios e Negociaciones
agricultores previas
e Trabajo familiar | ® Avisos radiales o en
e Agua limpia el diario e Supermercados
e Denominacion e Pagina Web e Pastelerias
de origen ¢ Redes Sociales ® Heladerias
e Cercania e Restaurantes
e Responsabilida e Fabricas de
d Mermeladas
® Baja carga ¢ Hoteles
quimica o Particulares
e Tranquilidad (PYMES)

Canales:

e Estacionalidad

e Entrega directa en el
local comercial

e Redes Sociales

e Boca a Boca

Problemas
e Pdgina Web

latentes: “existen
altos niveles de
obecidad en los
chilenos”
Necesidad
potencial:
“satisfacer la
necesidad de
consumir
productos
saludables,
frescos y
nutritivos”

Estructura de Costos

e Costos de Venta: Mano de obra productiva,
mantencion de los vehiculos de transporte,
mantencion sala de procesos.

e Gasto administracion y venta:

e .Gastos generales:

Publicidad,

transporte, mano de obra administrativa.

luz, agua, gas, planes

telefénicos a nombre de la Cooperativa.

Estructura de Ingresos
La estructura de ingresos estara determinada principalmente por
la venta de Frambuesas congeladas a empresas mayoristas de la
region de La Araucania.

Los pagos en su mayoria son al contado o mediante transferencia
electrénica a la cuenta corriente de la Cooperativa.
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A continuacidn, se pasan a detallar cada uno de los ejes que conforman la matriz del Modelo
de Negocio Canvas y de esta forma poder entregar una informacién mas entendible de este

modelo.
1.- CLIENTES

En el modelo de negocios nos es de suma importancia saber quiénes seran nuestros clientes y
en base a esta interrogante es que debemos enfocarnos, ademds necesitamos saber cudl es el
valor agregado que queremos entregarles a los clientes de nuestros productos. Segun el
Modelos de Negocios Canvas realizado con los miembros de la Cooperativa Agricola Newen
Berries Pitrufquen se identificé el segmento de clientes mayoristas para poder abordar, los
cuales estan enfocados en producciones a gran volumen, un valor agregado a los productos y

negociar buenos precios con cada uno de sus proveedores.

En Chile el cambio hacia una alimentacion mas saludable y un consumo responsable con el
medio ambiente se ha ido incrementando notoriamente, a pesar que no se refleja atin un

aumento gradual en la demanda se observa un futuro promisorio.

Los clientes mayoristas buscan principalmente productos frescos y es en estas caracteristicas
que la Cooperativa tiene puntos a favor, ya que se encuentra en constante preocupacion de
que sus productos tengan un alto nivel de calidad, frescura y de esta forma lograr que sean

productos totalmente saludables para el consumo de los clientes finales.

Es por esta nueva tendencia y en base al constante requerimiento del mercado en productos

nutritivos que se han identificado a los siguientes clientes de la Cooperativa:

e Supermercados

e Pastelerias

e Heladerias

e Restaurantes

e Fabricas de Mermeladas
e Hoteles

e Particulares (PYME)



2.- PROPUESTA DE VALOR

Al conocer nuestro segmento de mercado podemos identificar cudles son las necesidades y
problemas que aquejan a nuestros clientes y de esta forma entregarles el valor necesario para

que puedan satisfacerlas y solucionarlas.

La necesidad que se quiere satisfacer es de una alimentacién saludable, adquisicién de

productos frescos y de calidad y una buena nutricion, por otro lado, se ha detectado un gran
problema en la poblacion chilena con mas del 60% con un grado de exceso de peso, es
mediante el consumo de productos saludables como lo son los Berries y con un alto
porcentaje de aporte nutritivo, antioxidante, bajo en calorias, y neuroprotector que se quiere
contrarrestar este indice de obesidad y enfermedades degenerativas. Esto se puede lograr, ya
que la Cooperativa posee un amplio margen de produccién de Berries de calidad y saludables

los cuales van en directo beneficio de esta causa.

También se quiere hacer referencia a que los productos son directos de pequefios agricultores

miembros de una Cooperativa y en base a trabajo en su mayoria familiar, regados con agua de
vertiente, asegurando la calidad y estandarizacion de los productos, de esta forma se quiere
entregar un sello de denominacion de origen de los Berries de Pitrufquen. Con estas
caracteristicas se quiere entregar ademas un sentido de responsabilidad y cercania de parte de
los agricultores, dar a conocer que los productos poseen baja carga quimica en los procesos
agricolas, buena presentacion e informacion en la entrega de los productos demostrado por
su etiquetado e informacién nutricional, un abastecimiento constante de gran volumen vy el
compromiso de ir mejorando dia a dia en la innovacion de los procesos agricolas entregando
una tranquilidad a los clientes de que estan consumiendo productos a la altura de los mejores
que existen en el mercado con una resolucién sanitaria al dia y cumpliendo con todas las
exigencias legales, de esta forma la Cooperativa asegura entregar productos de altisima

calidad y sobresalientes en el medio.

Cabe destacar que al ser productos congelados estos estardn fuera de la estacionalidad y se

podran consumir durante todo el afio, conservando todas sus propiedades y su sabor.
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Modelo de Negocios. C EGE Chlle
PROBLEMA LATENTE ESCOGIDO PROPUESTA DE VALOR
Alrededor de un 60% de la poblacién Productos nutritivos.
chilena posee un grado de exceso de peso Altos en antioxidantes.
y problemas de salud relacionados a este. 0% de colesterol.
El consumo de Berries reduce a la
mitad el riesgo de enfermedades
cardiovasculares.
NECESIDAD POTENCIAL IDENTIFICADA PROPUESTA DE VALOR
Consumir productos saludables. Bajo en calorias.

Altos niveles de vitamina C.

Frena el estrés oxidativo.
Favorece el manejo de la diabetes.

3.- RECURSOS CLAVES

En relacion a los recursos claves de la Cooperativa, estos son variados y de una gran

importancia para poder cumplir a cabalidad con el objetivo propuesto para entregar el valor a

cada uno de los

Cooperativa.

clientes, se destacaran en negrita y cursiva los recursos que ya posee la

e Recursos fisicos: con respecto a los recursos fisicos y siempre con la idea de cumplir

con el objetivo de la idea de entregar productos saludables, frescos y de buena

nutricion
O

(o]

se deben considerar los siguientes:

Cdmara de Frio

Medio de transporte con sistema de frio para el traslado de las frambuesas
congeladas.

Generadores de electricidad para la Cdmara de Frio y eventuales cortes de
energia.

Centro de acopio para el guardado de las frambuesas previo a congelar.
Semillas e insumos agricolas para las plantaciones.

Sala de procesos.

Envases y etiquetas para la buena presentacion de los productos.

Oficina administrativa y Equipos de oficina (computador, impresora,
mobiliario).

Resolucidn sanitaria.

Sistema de riego.

Frambuesas.

Mesones de acero inoxidable, bandejas, Selladora al vacio, Pesa industrial

digital.
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e Recursos Intelectuales: otro punto son los recursos intelectuales que posee o debe

poseer la Cooperativa, entre los cuales se encuentran:
o) Conocimiento en el drea de marketing para publicidad de la Cooperativa.
o Conocimiento en el drea de gestion empresarial.
o Servicio contable para la Cooperativa.
o Capacitaciones técnicas en el manejo de la Camara de Frio
o Aplicacion de Sistema de Control de Gestién

e Recursos humanos: en lo que se refiere a Recursos Humanos podemos destacar:

o) Administrador y encargado de las negociaciones de la Cooperativa.
o Recolectores de Frambuesas.
o Vendedor en Terreno.

e Recursos financieros: se requieren de financiamiento para todas aguellas actividades e
instalaciones que deban implementarse y no estén actualmente como activos de la
Cooperativa, estas pueden ser financiamiento para nuevas inversiones en la linea de
negocio de la Cooperativa.

o Se pueden destacar, por ejemplo, capacitacion en operacion de camaras de
frio, compra de envases para la conservacion y distribucion de la fruta

congelada, compra de implementos para el proceso y pesado de la fruta.

4.- SOCIOS CLAVES

Los socios claves son uno de los pilares fundamentales que posee la Cooperativa, ya que con
estos se puede avanzar con sinergia y de esta forma poder incrementar su diferenciacion

frente a sus competidores y poseer productos de mejor calidad.
Podemos ciasificar a los socios de la Cooperativa de la siguiente forma:

e Optimizacion y economia: en esta clasificacion podemos encontrar a los socios que
ayudan para obtener financiamiento y de esta forma disminuir costos para la
Cooperativa y aumentar su rentabilidad.

INDAP: organismo del gobierno que facilita financiamientos y asesorias.
CORFO: organismo del gobierno que facilita financiamientos y asesorias.
SERCOTEC: organismo del gobierno que facilita financiamientos y asesorias.
SAG: encargado de apoyar el desarrollo de la agricultura.

Camara de frio: Organizacion que apoya a personas, empresas e instituciones

vinculadas al comercio establecido, a través de asesoramiento permanente
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basado en la entrega de servicios de calidad e innovadores adaptandose
siempre a las necesidades de cada territorio.

FOSIS: organismo del gobierno que facilita financiamientos y asesorias.
Bancos: organismos que facilitan financiamiento.

FIA: organismo del gobierno que facilita financiamiento y asesorias.

e Socios estratégicos: en cuanto a los socios estratégicos que trabajarédn en conjunto
con la Cooperativa y objetivos especificos seran:

Sacios Proveedores: los socios proveedores de la Cooperativa son un pilar
fundamental para el desarrollo de esta, ya que sin el apoyo de ellos no se
llevarian a cabo los procesos para la recoleccién, apilado, seleccién y envasado
de las frambuesas para su posterior congelado.
Clientes: los clientes de la Cooperativa obviamente son muy importantes, y
esto queda demostrado con la propuesta de valor de la Cooperativa la cual
indica que los agricultores desean tener una relacion de cercania con cada uno
de sus clientes, para de esta forma entregarles un servicio integro.
Universidades: principalmente este socio aportaria en conocimiento para
cumplir con la propuesta de valor en el drea de innovacion y conocimiento.
Proveedores: estos socios seran de gran ayuda en la obtencion de las materias
primas e insumos para el correcto desarrollo de la produccién de frambuesas
de la Cooperativa.
Servicio de salud: uno de las principales funciones que cumple el Servicio de
Salud es otorgar las resoluciones sanitarias mediante la inspeccion vy
cumplimiento de cada uno de los requisitos que se solicitan a las empresas.
Competencia: al hablar de competencia y considerarlo un socio estratégico se
refiere a que de estos se puede obtener informaciéon importante, como
conocer que venden, cudl es su modelo de negocios, su valor agregado, y de
esta forma generar una ventaja por sobre la competencia de parte de la

Cooperativa.

e Otros socios: En esta seccidn de los socios claves se presentan otro tipo de socios con
los que la Cooperativa y que son a su vez muy importante para el desarrollo del

modelo de negocio.
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CEGE: presta asesoria especializada, con especial énfasis en los temas de
cooperativismo, contables, tributarios y gestion de negocios.
Municipalidad: es la entidad que regula y administra los territorios aledafios
en donde se encuentra la Cooperativa. Ademas, ellos son quienes otorgan
permisos de funcionamiento, algunos financiamientos y asesorias.
Gobierno regional: apoyo en el desarrollo de las organizaciones que
componen la region.
Otras Cooperativas: este socio representa apoyo en relacién a temas de

experiencias en cooperativas del mismo u otro rubro.

5.- ACTIVIDADES CLAVES

Las actividades claves son aquellas que resultan ser imprescindibles para poder entregar el

valor al cliente por la Cooperativa, en este sentido se detallaran las actividades que debe

desarrollar la Cooperativa para cumplir con su objetivo:

Planificacion productiva: planificar la producciéon de la Cooperativa va en directo
beneficio con optimizar los recursos de esta, ya que con una planificacién adecuada se
puede anticipar a saber que costos, recursos y gestiones se deben hacer para cumplir
con las demandas de los clientes.

Identificar fuentes de financiamiento para apalancar recursos: en esta actividad se
busca identificar cudles son las fuentes de financiamiento idéneas para las necesidades
de la Cooperativa, se puede destacar las compras de materiales para el proceso de
acopio y envasado dentro de la camara de frio, implementos para la sala de procesos,
un generador de electricidad para evitar un descongelamiento en un posible corte de
energia y un vehiculo con sistema de frio para el transporte de los productos a los
locales de los clientes.

Capacitaciones: en esta actividad se debe contar con la experiencia del manejo de
Camaras de Frio, para que las frambuesas congeladas salgan al mercado en las
condiciones dptimas que se requieren.

Articulacién organizacional: en esta actividad clave se busca dejar en claro cada uno
de los cargos y roles de los miembros dentro de la Cooperativa, para que se contemple
una direccidn clara y cada uno sepa a quien recurrir en el caso de algin inconveniente.
Presentar muestras a potenciales clientes: con el fin de fidelizar y atraer a nuevos

clientes se pretende organizar muestras de los productos para potenciales clientes o

10
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los clientes mas fieles, de esta forma obtener informacién instantdnea de la

apreciacion de los productos de parte de los propios consumidores.

Resolucion sanitaria: la obtencién de esta autorizacién le permitird a la Cooperativa
poder entrar a nuevos mercados en los cuales sea estrictamente necesario contar con
una resolucién sanitaria para la comercializacién de las frambuesas congeladas,
ademas, otorgara un respaldo a la Cooperativa en relacién a la inocuidad de las
frambuesas.

Disefio de plan de Comercial: es aca donde se dard a conocer a los clientes los
productos que entrega la Cooperativa y los beneficios que estos entregan, se creara la
marca, pagina web, mision y vision, objetivos estratégicos.

La estrategia de marketing que se recomienda a usar es la estrategia de fidelizacion la
cual se sustentard en los dos pilares basicos de esta estrategia que son el marketing
relacional que se centra en captar, fidelizar y recuperar clientes y ademas gestiona la
lealtad y la gestidn del valor percibido tiene como objetivo aumentar el valor de la

compra realizada.

6.- RELACION CON LOS CLIENTES

Con respecto a este tema podemos indicar que es aqui también donde se les entrega valor a

los clientes y se les hace saber por distintos medios que son importantes para la Cooperativa y

representan pilares fundamentales para el desarrollo de esta.

La relacidn que se quiere tener con los clientes es muy cercana para lo cual se deberan cumplir

las siguientes actividades:

Entrega Directa: la relacidn que se quiere tener con los clientes es de cercania, por eso
es que se les quiere brindar la comodidad de que puedan recibir sus productos en su
local comercial, es por esta razén que se debe contar con un vehiculo propio de la
Cooperativa con un sistema de frio para la mantencidn de las frambuesas congeladas.
Llamado post venta: con esta actividad se busca obtener una retroalimentacién de los
productos vendidos a los clientes, ya que es un medio de comunicacidén efectivo y
podemos mejorar en un corto plazo las falencias que se hayan detectado por alguno
de los clientes.

Invitacién a dias de campo: la invitacion a dias de campo busca entregar a los clientes

mas recurrentes una imagen de preocupacion por ellos de parte de la Cooperativa, ya

11



=2 4
¢ R

Vegoci CEGEChile
que ellos se sentirian integrados con estas actividades y de esta forma llevarse otra
buena impresion de los productos obtenidos.
Negociaciones previas: con el fin de tener la claridad total al momento de cerrar los
tratos con los clientes es que se quiere tener negociaciones previas antes de los
procesos finales y de esta forma asegurarse por ambas partes que el negocio entre las
partes serd todo un éxito.
Avisos radiales o en el diario: con el fin de que todos los clientes tengan acceso a la
informacidn entregada por la Cooperativa es que se quiere implementar avisos ya sean
radiales o por medio de un diario local cada una de las actividades relevantes de la
Cooperativa y de esta forma tener una relacidon de comunicacién estrecha con cada
uno de los clientes, integrando asi a los que eventualmente no posean acceso a
internet o medios mas tecnoldgicos.
Pagina Web: mediante la pagina se busca que los clientes puedan tener una
apreciacion de la Cooperativa en cualquier lugar y dispositivo que tenga acceso a
internet y que puedan resolver sus dudas y requerimientos de manera casi inmediata.
Redes Sociales: por todos es conocido que las redes sociales son instrumentos de
consumo masivo, y es por medio de estas que la Cooperativa quiere relacionarse con

sus clientes de una forma mas practica y accesible para cada uno de los clientes.

7.- CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion serdn los medios por los cuales llegara el mensaje de lo que quiere

entregar la Cooperativa a cada uno de los clientes, demostrandoles el valor que se les quiere

dar con productos de calidad, frescos y saludables. En los canales que se utilizardn podemos

destacar los siguientes:

Entrega directa: en nuestros recursos claves destacamos el transporte y es
principalmente para este canal de distribuciéon que se nombro, cabe destacar que cada
socio cuenta con medio de transporte propio para poder entregar los productos de
una forma directa y oportuna.

Redes sociales: al saber que es una herramienta potente de medio de canalizacién se
utilizaran las redes sociales, ya que a través de estas se puede llegar a muchos clientes
de una manera rdpida, sencilla y de un muy bajo costo para la Cooperativa.

Boca a boca: este canal se da de una forma mas recurrente al entregar buenos

productos, es por esto que hay que hacer bien la tarea de entregar productos de

12
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calidad brindando todo el valor que se les quiere entregar a los clientes y tener buenas
referencias alrededor de la Cooperativa.

e Pdgina web: al igual que las redes sociales esta herramienta es muy fuerte en el
sentido de querer distribuir un bien o servicio, ya que de esta forma el cliente puede
desde la comodidad de su casa revisar constantemente las promociones, servicios,
precios y todo lo referente a lo que se les quiere brindar y se les ayuda a tomar la

decision de compra de una forma mas rapida y sencilla.

8.- ESTRUCTURA DE COSTOS

En este apartado del modelo de negocios se busca identificar los principales costos que tendra
la Cooperativa y en que hay que enfocarse para el correcto funcionamiento de esta, en

relacién a esto se determinaron los siguientes costos:

e Costo de venta: mano de obra del proceso de recoleccién, mantenciones del vehiculo
de transporte para las frambuesas, mantencién de la sala de procesos, mantenciones
de la Camara de frio.

e Gasto de administracion y venta: Sueldos administrativos, mantencién de la pagina
web, marketing.

e Gastos generales: en esta seccidn se encuentran los gastos basicos, como lo son la luz,

agua, gas, planes telefonicos.

9.- ESTRUCTURA DE INGRESOS

En esta seccién del modelo de negocios la idea central es buscar las fuentes de ingreso que
posee la Cooperativa para su rentabilidad y futuras inversiones. En el modelo de negocio se
encuentran principalmente una linea de negocio en la cual se sostendra la Cooperativa para

obtener sus ingresos, esta es:

e La venta de las frambuesas congeladas a empresas mayoristas principalmente de la

region de La Araucania.

El principal medio de pago de los productos entregados por la Cooperativa serd en efectivo y

mediante transferencia electrénica.
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Negociacion de la Cooperativa Newen Berries en visita a Empresa
Framberry, Osorno

La Cooperativa Newen Berries de Pitrufquén, ofrece comercializar la produccion de
Frambuesas Variedad Meeker producida por sus socios para la presente temporada
2018-2019 con las siguientes condiciones de venta:

1.

La cooperativa cuenta con un volumen de produccién estimada para esta
temporada de alrededor de 70.000 kilos de frambuesa Variedad Mekeer, la
que podria sufrir algunas variaciones si se afectan algunas condiciones,
ademas la cooperativa se encuentra abierta a aceptar comercializar fruta de
otros productores que no sean socios con el fin de aumentar el volumen.

La fruta comercializada es en fresco recién cosechada, asegurando una
buena calidad, pactada con la Empresa compradora y ademas de que cada
productor cuente con sus registros SAG, que cumpla las BPA necesarias y
con la utilizacion de productos agroquimicos permitidos al mercado
exportador asegurando la trazabilidad.

El lugar fisico de entrega o recepcién sera en el Centro de Acopio con que
cuenta la Cooperativa ubicado en Camino a Loica km 1 Pitrufquén, el que se
facilitara a la Empresa compradora sin costo de arriendo, solo se le cobrara
los gastos basicos de luz y agua que corresponden al periodo de compra.

Sera responsabilidad de la Empresa compradora proveer del personal
necesario a su cargo para la realizar los controles de calidad, registros y
embalajes, asi como también el retiro de la fruta y su traslado desde el acopio
a la planta respectiva.

Sera responsabilidad de la Empresa compradora proveer de las bandejas
necesarias requerida para el buen funcionamiento del proceso de cosecha y
venta de las frambuesas.

El precio pagado por kilo de fruta sera el convenido con la Empresa la que
establecera segun rango de las calidades y que de acuerdo a lo conversado
seria el mejor precio que se encuentre en el mercado en la temporada de
entrega. Al haber una modificacién de precios estos seran publicados con
anterioridad.

El pago de la Fruta por la Empresa compradora sera semanal y en un solo
deposito a la cuenta corriente de la Cooperativa.
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Cooperativa Agricola Newen Berries
Pitrufquen

Camara de Frio para frambuesa congelada



Encargado de Bodega

Objetivos del puesto: mantener un buen funcionamiento de la distribucion, almacenaje y
adquisicion de la materia prima de la empresa.

Principales Funciones:

- Realizar revisiones periddicas de las planillas de ingreso y egreso de la materia prima 'y
productos finales.

- Coordinar los despachos de pedidos.
- Realizar el ingreso manual o digital de las entradas y salidas de productos y materias primas.
- Realizar las distribuciones de los productos a los sistemas de reparto.

- Inventariar diariamente los productos para informar sobre faltas o excesos de productos para
evitar bajo stock o sobre stock.

- Supervisar que se realice la rotacidn de cada producto para mantener un inventario vigente y
no se pierda mercaderia por vencimiento.

- Registrar manual o digitalmente los cambios o devoluciones de productos.
- Mantener un orden y limpieza de la bodega en apoyo con los demas socios de la Cooperativa.

- Emitir informes mensuales simples de los movimientos que tuvieron los productos.

Operario de maquinarias

Preocuparse de mantener el correcto funcionamiento de las maquinarias que posee la
Cooperativa.

Principales Funciones
- Operar las maquinarias de la Cooperativa
- Revisar la calidad de los productos que procesan en las maquinarias.

- Revisar periddicamente el estado de los equipos y materiales que se utilizan en el proceso de
la Cooperativa.

- Encargarse de los desechos que se acumulen en el proceso.

- Preocuparse por la seguridad del entorno de la sala de procesos



Secretaria (0)

Asistir y dar soporte al Gerente de la Cooperativa en las funciones diarias y mantener en orden
la documentacion de la Cooperativa.

Principales Funciones

- Elaborar cotizaciones, comunicados, facturas, entre otros, que sean solicitados y hacerlos
llegar a las personas correspondientes.

- Atender las llamadas que tengan relacién con las actividades que realiza la Cooperativa y
traspasar la informacién a quien corresponda.

- Envio de correos con la informacién requerida.

- Administracion del correo de la Cooperativa.

- Archivar y resguardar la informacién de la Cooperativa

- Acompaiiar cuando sea necesario a las reuniones de la Cooperativa.

- Atender a las visitas o clientes de la Cooperativa

Gestor de Ventas

Encargarse de las ventas de la Cooperativa y de esta forma aumentar las ganancias.
Principales Funciones

- Buscar nuevos clientes.

- Realizar visitas a potenciales nuevos clientes.

- Realizar un seguimiento post-venta

- Crear una base de datos de los clientes

- Informar a la asamblea los resultados de las ventas

- Encargarse de la venta de los productos



Gestor de Control de Calidad

Supervisar y dirigir eficazmente los procesos de calidad, implementando mejoras constantes a
cada uno de los procesos de la linea de productos.

Principales Funciones

- Supervisar la calidad de los productos.

- Llevar a cabo las implementaciones de calidad de los procesos

- Revisar los productos finales para la aprobacion

- Implementar capacitaciones de los controles de calidad a los operarios

- Elaborar los reportes de productos que no cumplan con las normas de calidad establecidos
- Supervisar cumplimiento de las practicas ambientales

- Monitorear e informar sobre el desempefio de los procesos de calidad.

Gestor de Manipulacion de Alimentos

Encargarse de la correcta manipulacién de los alimentos y del cumplimiento de las normas e
higiene y las buenas practicas de manipulacién.

Principales Funciones
- Preparar los productos de acuerdo a lo establecido por la Cooperativa

- Aplicar las técnicas de higiene personal, dreas limpias, lavado de utensilios y equipos
utilizados en el proceso de deshidratado y snack.

- Recepcionar la materia prima entregada por el bodeguero
- Conocer e interpretar el calculo de los ingredientes

- Realizar las operaciones definitivas o de coccién de alimentos, considerando los tiempos
establecidos para cada uno de ellos

- Cuidar el equipamiento utilizado

- Manejar adecuadamente, con rapidez y eficiencia los distintos equipos y utensilios de la sala
de procesos.
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