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Seccion 1: Antecedentes

Cdbdigo sistema |PI 071620150009956

Nombre del Programa (420 Fortalecimiento de Barrios Comerciales

caracteres)

Descripcion del Programa El Programa de Fortal ecimiento de Barrios Comerciales es un instrumento que tiene como

(1.200 caracteres)

objetivo contribuir a aumento de la competitividad del comercio minoristay empresas de
prestacion de servicios de barrios comerciales. Ademas, se plantea fortalecer y revitalizar los
barrios comerciales en las diferentes regiones del pais, con el fin de apoyar la gestion
comercial de las empresas y las entidades presentes en el barrio, junto con la agregacion de
valor de las condiciones del entorno fisico y urbano en el cual se insertan los barrios. Se espera
mediante financiamiento de los proyectos asociativos la construccion o fortalecimiento del
capital socia entre las comunidades de los empresariosy |os actores del barrio, de manera de
asegurar la sostenibilidad del programa en el largo plazo, en cuanto a la coordinacion del
desarrollo comercial y urbano.

Identificacidn presupuestaria

Clasificador principal

Partida: 07 Subtitulo : 24
Capitulo : 16 ftem : 01
Programa: 01 Asignacion : 133

Clasificador secundario



Eje de accion del Programa Crecimiento

Ambito de accion del Emprendimiento
Programa




Describa el principal
problema publico que el
Programa abordara,
identificando la poblacién
afectada. (1.000 caracteres)

Presente datos cuantitativos
que evidencien que el
problema sefialado esta vigente
y que dimensionen la brecha
generada por dicho problema.
(1.500 caracteres)

Sefiale la fuente de dicha
informacion (encuestas,
referencias bibliograficas, etc.)
entregando el respectivo link
para acceder a ésta. (1.000
caracteres)

Indique si el programa
responde a un mandato legal
(Ley, Decreto, Reglamento) y
si en dicho mandato legal se
establecen beneficios
obligatorios, montos minimos
o coberturas minimas de
beneficios

(1000 caracteres).

Seccion 2: Diagnostico

Los Barrios Comerciales tradicional es son menos preferidos por consumidores que otros
formatos de comercio minorista, por ejemplo, supermercadosy centros comerciales; es decir,
tienen un bajo posicionamiento en el mercado. Esto se debe a que las empresas de comercio
minoristay servicios agrupadas en barrios comerciales presentan una escasa capacidad de
gestion comercial, organizada y representativa para impulsar mejoras en la propuesta de valor
del Barrio que permita competir con los otros formatos. Entendiendo propuesta de valor como
la combinacion unica de productos y atributos de la experiencia ofrecida a clientes que
diferencian la oferta en el mercado; y capacidad de gestion comercial organizada las
habilidades del conjunto de empresas u organizacion que las representa, para administrar el
barrio mediante una la coordinacién publico-privada.

El 14,6 % de las ventas se concentra en micro y pequeiias empresas (ELE,2019). Ademas,
segun la CCS de Santiago el porcentaje de empresas del comercio que declara haber
disminuido sus ventas en un afio aument6 de un 17% aun 41% en 2019. Lapreferenciadelos
consumidores por otros formatos comerciales se reflgja un crecimiento del 1,6% en ventas de
supermercados en este mismo periodo (INE,2019) . Ademas, los centros comerciales

a canzaron 600 millones de visitas en un afio, existiendo 12 centros comerciales en
construccion que aumenta la competencia (La segunda, 2012) , lo cual reflejael bajo
posicionamiento de los barrios comerciales, en relacion a otros formatos de comercio
minorista. Por otra parte, existe un bajo nivel de trabajo asociativo, solo un 12% de los
chilenos cree que se puede confiar en la mayoria de las personas (EMV, 2014),y €l 11,3%y
15,3% de micro y pequefias empresas, respectivamente, participa de alguna instancia
asociativa de cooperacion, mientras que en las grandes empresas alcanzan un 43%. Segun la
encuesta de victimizacion del comercio el 52,8% de los comerciantes considera que adoptar
medidas conjuntas con los locatarios ayudaria a reducir la delincuencia. Su baja capacidad
asociativa indica que necesitan apoyo publico para su desarrollo.

1) Camara de Comercio de Santiago(CCS),2020.
2) Encuesta longitudinal de empresas, ELE 2019.
3) Encuesta Mundial de Valores (2010-2014).

4) Encuesta de Victimizacion del Comercio, 2018,
5) INE 2016.




Identifique las principales
causas del problema,
explicando brevemente las
razones que llevan a concluir
la existencia de un vinculo con
e problema principal. Presente
datos cuantitativos que avalen
la existencia de este vinculo,
identificando lafuente

Causa

Vinculo con el problema y datos
cuantitativos que avalen la relacién con el
mismo (500 car acter es)

Bajo nivel de confianzaempresarial en el
sector comercio

La Encuesta Mundial de Valores (2010-2014)
muestra que solo un 12% de los chilenos cree
que se puede confiar en la mayoria de las
personas. Asi Chile se ubica dentro del 30% de
los paises con menor confianza social del
mundo y el més desconfiado de los paises de la
OCDE. El indice de confianza del comercio
minorista, hotelesy restaurantes, primer
semestre 2019, realizado por la Camara
Nacional de Comercio, alcanzé sélo 3,78
puntos de un total de 100, donde O es neutro
(escalade-100 a 100)).

Baja asociatividad del sector comercio

En las grandes empresas un 43% participaen
alguna instancia asociativa de cooperacion, en
tanto que solo el 11,3% de las micro empresas
y el 15,3% de las pequefias empresas lo hace
(Encuesta longitudinal de empresas, ELE
2019). Segun la encuesta de Victimizacion del
Comercio, el 2° semestre de 2018 a nivel
nacional se observaque €l nivel de
participacion en asociaciones también es muy
baja, siendo solo un 15,5% del comercio
minorista

Escaso desarrollo de competencias parala
gestion comercial

El 72,6% de los micro emprendedores declara
nunca haber recibido una capacitacion para la
actividad econdmica que desarrolla (EME-6,
2020). Por otro lado, segiin ELE 2019,INE,
solo un 24,5 % de las empresas que utiliza
internet, realizdé comercio electronico en 2017.
El 6,2% de las micro empresasy el 18,4% de
las pequefias empresas capacitod a sus
trabajadores.

Inversion insuficiente para el mejoramiento de
los espacios publicos.

Segtin la Camara Chilena de la Construccion y
en base a antecedentes del Pre Censo 2011 €l
96% de las manzanas de | as ciudades chilenas
no posee una infraestructura basica deseables
(calle, veredas en buen estado, luminarias,
basureros, areas verdes) (CCHC, 2017)

Baja diversificacion de la oferta de bienes,
serviciosy beneficios

Del total de barrios comerciales, en e 61%
existe una actividad econdomica que predomina
en al menos el 50% de las empresas que los
componen, siendo el comercio de aimentosla
actividad dominante en el 33% de los barrios
(Sistema Gestor de Barrios Comerciales de
Sercotec, 2020)




Mencione los principales
efectos del problemaen la
poblacion afectada. Presente
datos cuantitativos que avalen
larelevancia del efecto
descrito, identificando la
fuente

Efecto

Datos cuantitativos que permitan
dimensionar larelevancia del efecto.

Bajo crecimiento de las ventas del comercio

minorista en comparacion al del sector comercio y

sus formatos.

Durante el afio 2019, el sector comercio
minorista vio disminuidas sus ventas en
un 0,6%, periodo en el cual el sector
comercio experiment6 un crecimiento del
2,3% y supermercados un 1,6% (INE,
2919). Segun la Camara de Comercio de
Santiago, en 2019 un 41% de empresas
declara haber disminuido sus ventas en
los ultimos 12 meses, dejando muy atras
el 17% que reportd este comportamiento
amediados de 2018. Para estas empresas,
los factores mas recurrentes que afectan
el crecimiento son la alta competencia en
el mercado (80,8 %) y demanda limitada
(70 %) (ELE, 2019).

Bajarentabilidad del sector comercio minorista

En abril de 2020, el indice de Actividad
del Comercio por Menor anot6 una
disminucién mensual de 20,3% y una
baja de 31,2% en doce meses (INE 2020).
Segun Encuesta de Micro
Emprendimiento (EME-6), un 28,3%
seflala que la falta de clientes es la mayor
limitante al crecimiento. Seglin esta
misma encuesta, en promedio los
empresarios realizan 18,5 horas
semanales de trabajo no remunerado y
alrededor del 50% de empresariostiene
rentasigualeso inferiores a
$300.000/mes.

Altos indices de victimizacion en centros urbanos

de uso comercial

Segun la encuesta de Victimizacion del
Comercio, €l 2° Sem 2018 a nivel
nacional se observa que un 45,4% de los
comerciantes minoristas declara haber
sido victima de algun delito o falta, de
ellos un 30,8% corresponden a hurtosy el
90% de estos son recurrentes. Junto con
esto, €l 51,6% de los establecimientos
considera que su barrio es poco o0 nada
seguro. El 52,8% de los comerciantes,
considera que adoptar medidas conjuntas
con los locatarios ayudaria a reducir la
delincuencia.

Aumento de tasa de desocupacion de locales
comerciales (aumento de tasa de vacancia)

Segun estudio realizado por la consultora
Real Source Servicios
inmobiliarios, 2015, la tasa de vacancia de
locales comerciales que no se encuentran
ubicados en centros comerciales(malls u
outlets) se duplico en un afio de 2,1% a
4,0%. Lo anterior, sumado al crecimiento
en términos de ingresos de los centros
comerciales tradicionales (Parque Arauco
y Mall Plaza, que aumentaron sus
ingresos en un 9,5% y un 5,1% durante
2016 respecto del afio
anterior,respectivamente).







Seccion 3: Poblacion del Programa

3.1 Caracterizacion de la poblacion

Estime la poblacion potencial,
que corresponde a la poblacion
que presenta el problema
publico identificado en el
diagnostico y su unidad de
medida

Si launidad de medida
corresponde a"unidades’,
precise a qué se refiere con
ello. (50 caracteres)

Sefiale como se estimo
(metodologia) y qué fuentes
de datos se utilizo para
cuantificar la poblacion
potencial. (500 caracteres)

Nimero |Unidad
2.615|unidades

Barrios comerciales

POBLACION POTENCIAL BARRIOS COMERCIALES: Para el calculo de la
poblacion potencial se consideran los rubros econémicos con mas representacion de
Barrios, Comercio al por mayor y menor reparacion de vehiculos automotores y
motocicletas, actividades de alojamiento y servicios de comida, que ascienden a
457.560 empresas (Sll1,2019). Por otra parte, se considera el porcentaje de empresas
del giro por comunas que se encuentran aglomeradas geograficamente en relacién al
total de empresas por comuna (40%, datos disponibles Sercotec) y el numero
promedio de empresas por barrio segun registros de Sercotec (n= 70). Asi la
poblacién potencial del programa asciende a 2.615 barrios posibles.




Definalao lasvariablesy
criterios de focalizacion
utilizados para identificar la
poblacion objetivo, teniendo
presente que al menos uno de
estos criterios de debe permitir
discriminar si la poblacion
efectivamente presenta el
problema principal identificado
en el diagndstico

Estime la poblacion objetivo
(aquella parte de la poblacion
potencia que cumple los
criterios de focalizacion
definidos anteriormente)

Sefiale como se estimé
(metodologia) y qué fuentes
de datos se utilizo para
cuantificar la poblacion
objetivo (500 caracteres)

El préximo afio, el Programa
atenderd a toda la poblacion
objetivo identificada
anteriormente o s6lo a una
parte?

Variable

Criterio

Medio de verificacion

Organizaciones legalmente
congtituidas y vigentes
(asociatividad)

Barrios que se encuentren
en comunas donde se
acreditalaexistenciade
organizaciones constituidas
y vigentes contando con un
RUT enel Sll oconla
constitucion legal y RUT en
tramite.

Antecedentes del Registro Civil,
organizaciones funcionales de la
comuna de acuerdo alalLey 19.418,
informacioén de Servicio de
Impuestos Internos sobre
informacion tributaria de
organizaciones

Tamafio de las empresas

Barrios que contengan
organizaciones donde sus
socios son a menos 50% de
micro o pequeflas empresas
(con iniciacion de
actividades- Sl1).

Levantamiento de informacion de
acuerdo a Servicio de Impuestos
Internos

Tamaio del barrio

Barrios que contengan un
minimo de 30
establecimientos de
comercios y/o servicios.

Consulta situacion tributaria de
terceros en portal WEB de S|,
realizaday verificada por Sercotec.
Levantamiento de informacion de
acuerdo al SlI

concentracion de empresas

Que €l barrio se encuentre
inserto en un espacio
publico de uso comercial o
mixto, con continuidad
relevante de comercios
(comercio lineal)

Documentacion fotografica que de
cuenta de la presencia de comercio
lineal en el 4rea en que se encuentra
el barrio.

Identidad del Barrio

Barrios que tienen una
identidad reconocida como
zona comercial tradicional
dentro de su area de
influencia, que puede ser
local, comunal, provincial
y/o Regional.

Levantamiento de informacion en
terreno y aparicion del barrio en
medios de comunicacion y/o redes
sociales, 0 en su caso conocida por
la presencia de hitos patrimonial es

Numero

393

Para la estimacion de la poblacion objetivo se calcula en base a la poblacion potencial de
barrios (n= 2.615) y el criterio de focalizacion de asociatividad (15% de las empresas participa
de asociaciones con empresas de su barrio, ELE 5, 2018) y la estimacion de barrios por
comunas que nos permite llegar a una poblacion objetivo de 393 Barrios Comerciales.

El Programa atendera parte de la poblacion objetivo y la entrega de beneficios sera gradual a

través de los afios.




Sefale los criteriosde
priorizacion, esto es aquellos
criterios que permiten ordenar
€l flujo de beneficiarios dentro
de un plazo plurianual,
determinando en formano
arbitraria a quiénes se atiende
antes y a quiénes después.
(1.000 caracteres)

(Solo si marco que la entrega
de beneficios sera gradual en
los afios). Cuantifique la
poblacién beneficiaria, que
corresponde a aquella parte de
la poblacién objetivo que
cumple los criterios de
priorizacion y que el programa
atendera en los proéximos 4
afos

Criterios de egreso: Explique
los criterios en base alos
cuales se determinara que un
beneficiario se encuentra
egresado del Programa. (1.000
caracteres)

Indique en cuantos meses/afios
promedio egresaran los
beneficiarios del Programa

(Pueden los beneficiarios
acceder mas de una vez a los
beneficios que entrega el
Programa?

En caso de respuesta
afirmativa, explique las
razones por las cuales un
beneficiario puede acceder
mas de una vez alos
beneficios que entrega el
Programa. (1.000 caracteres)

En virtud de |os antecedentes
provistos, se presentala
coberturadel Programa. (auto-
Ilenado)

El Comité de Gerentes de Sercotec, realizard una evaluacion de las postulaciones recibidas y
admisibles, de acuerdo a atributos y potencial de desarrollo del Barrio Comercial, articulacion
y capacidad de gestion de la organizacion y la justificacion y objetivos de la organizacion para
el fortalecimiento del Barrio Comercial.

En base a la evaluacion obtenida por cada barrio, el Comité de Gerentes confeccionara un
ranking de mayor a menor puntuacion. Atendida la disponibilidad presupuestaria y/o de cupos
disponibles, determinara los barrios seleccionados como beneficiarios. En dicha evaluacion se
considerara los recursos asignados en funcion del tamafio y/o grado de desarrollo de barrio,
respetando los montos maximos establecidos.

A fin de garantizar representatividad regional, el Comité de Gerentes seleccionara al menos un
barrio por region, considerando el que haya obtenido la mejor puntuacion de los barrios
postulados y evaluados de la respectiva region, segun el ranking.

2021 2022 2023 2024

40 60 60 60

El egreso de un barrio comercial es después que cumpla con la ejecucion de las distintas
etapas consideradas del programa y cumplir con las exigencias técnicas establecidas al inicio
de la ejecucion. Debe cumplir con las etapas de activacion comercial y de revitalizacion
comercial.

3,00 ANOS

No

2021

Sobre poblacion potencial (poblacion beneficiaria
/ poblacion potencial) 1,53 %

Sobre poblacion objetivo (poblacion beneficiaria /
poblacion objetivo) 10,18 %




3.2 Sistematizacion del proceso de seleccion de beneficiarios

(El Servicio cuenta con
sistemas de registros que
permitan identificar
agregadamente a los
beneficiarios (RUT, RBD,
Datos de Contacto, etc.)? Si su
respuesta es afirmativa,
describalos. Ademas, sefale si
e Programatiene unaglosa
presupuestaria que le obligue a
remitir informacion de
resultados a H. Congreso
Nacional o aDipres. Indique
subtitulo, item, asignacion y
numero de glosa. (500
caracteres)

Si existe un proceso de
postulacién a los beneficios
del Programa (El Servicio
cuenta con sistemas de
registr os que permitan
identificar alos postulantes
(RUT, RBD, Datos de
Contacto, etc.)? Si su respuesta
es afirmativa, describalos. (500
caracteres)

(Con qué otra informacion de
caracterizacion de
postulantesy beneficiarios
cuenta el Programa? (Por
ejemplo: sexo, edad, Region,
categoria ocupacional, nivel
socioeconomico, etc.). (500
caracteres)

|Si

Si, el Servicio cuenta con una Plataforma y sistema de soporte de informacion, denominado
Sistema Gestor de Barrios. En cuanto a reportabilidad dispone del sistema denominado
Microstrategy donde se puede elaborar resimenes estadisticos del programa.

Glosa presupuestaria; GLOSA 7.

S

El Servicio cuenta con Plataforma de clientes que permite el registro de los postulantes para
que puedan acceder a los diferentes servicios que tiene la institucion.

Datos generales; Rut, nombre, apellido, fecha de nacimiento. Datos de contacto como region,
provincia, comuna, localidad. Registros de empresa tales como; rut, giro, rubro, entre otros
registros.

el programa cuenta con informacion de los poligonos de los barrios participantes, region,
comuna, caracteristicas de los grupos asociativos locales (GAL), etc.




Seccion 4: Objetivosy Seguimiento

4.1 Resultados esperados del Programa

Indique €l fin del Programa, Contribuir al aumento de la competitividad de los barrios comerciales.
entendido como €l objetivo de
politica publica al que
contribuye el Programa. (250

caracteres)

Indique €l proposito del Barrios comerciales mejoran su posicionamiento en el mercado mediante la instauracion de
Programa, entendido como el una gestion asociativa y el fortalecimiento de su propuesta de valor (combinacién de bienes,
resultado directo que e serviciosy otros atributos que forman la experiencia que el barrio ofrece a sus clientes)

Programa espera obtener en los
beneficiarios, unavez
gecutado. (250 caracteres)

Sefiale el indicador a través Indicador: Cambio en el nivel de ventas de |os barrios comerciales
del cual se medira el logro del participantes en €l programa.
Fmpo.ségl’ (1(;1d1cadloggsomado a Férmula de calculo ((Suma de |as ventas al canzadas por |as empresas del barrio
avariable de resultado (numer ador/denominador):  [durante el afio (t+n) — sumade |as ventas al canzadas por las
sefialada en el proposito) empresas del barrio durante el afio ( t)/suma de las ventas
alcanzadas por las empresas del barrio durante el afio t))*100
Unidad de medida: %

Senale el valor actual y . . 1 Situacion esperada con Programa
esperado (proyectado con el Situacién actua reformulado
efecto de la reformulacion) del
indicador. 2019 2020 2021

0,00 0,00 0,00
Describa la metodologia Desde |as carpetas tributarias de |os empresarios(as) pertenecientes a barrio comercial se
utilizada para obtener los obtendran las ventas anuales declaradas en el Formulario 22 de los afios (t) y (t+n). Una vez
valores del humerador y calculadas las diferencias de las ventas anuales entre ambos afios para cada empresario(a), se
denominador del indicador, identificaran aquellos barrios que aumentaron sus ventas anuales. A partir de esto, se calculara
tanto para sus valores actuales el porcentaje de Barrios que obtienen aumentos en sus ventas con respecto al total de Barrios
como esperados. (1.500 beneficiarios del programa.

caracteres)




(El Programa tiene afio de
término?

(Sélo si marco que el programa
tiene afo de término) Indique
€l afio de término proyectado
parael programa

Justifique la fecha de término
del Programa, seaque se
sefial6 un afio de término o que
se marcé como programa de
duracion indefinida. (1.200
caracteres)

(Sélo si marco que el Programa
tiene fecha de término
indefinida).

Sefiale el afio en el cual el
Programa planea lograra su
plena implementacion (estara
en régimen) y, por lo tanto,
podri cuantificar resultados
relevantesy ser sometido a
una evaluacion de
continuidad

Si corresponde, sefiale el
indicador adicional que
permita complementar la
medicion del proposito.

Sefiale el valor actual y
esperado (proyectado con €l
efecto de la reformulacion) del
indicador.

Si, el Programa tiene proyectado un afio de término

2027

El Programa tiene un horizonte de atencion de aproximadamente tres aflos, con una cobertura
promedio de 60 barrios, estimando atender a la poblacion objetivo de 368 barrios comerciales
en 5 versiones del mismo, dependiendo de los resultados obtenidos, cumplimiento de
indicadoresy atendiendo al problema principal identificado.

El programa tendra un margen definido de 7 afios. Segun la proyeccion de la poblacion
atendida por afio, en un escenario de cobertura constante, se estima que para el afio 2027 se
podria llegar a la cobertura del 100% de la poblacion objetivo.

Indicador:

Porcentaje de barrios que han apalancado recursos
econdmicos publicos y/o privados para realizar acciones y
proyectos de fortalecimiento de la gestion asociativa y de la
propuesta de valor en relacion al total de barrios participantes
en e Programa

Formula de calculo

(numerador/denominador):

((Nimero de barrios comerciales que apalancan recursos
monetarios publico/privado pararealizar acciones de mejora
de la oferta comercial en el periodo (t+2) en relacion a
recursos apalancados en el afio ( t) al inicio del
programa/Numero de barrios comerciales beneficiarios del
programa en el afio t))*100

Unidad de medida:

%

Situacion actual

Situacién esperada

Afio 2019

Afio 2020

Afio 2021

0,00

0,00 0,00




Describa la metodologia
utilizada para obtener los
valores del humerador y
denominador del indicador,
tanto para sus valores actuales
como esperados (1.000
caracteres)

El Programa apunta afortalecer y revitalizar los barrios comerciales en las diferentes regiones
del Pais, financia proyectos asociativos orientados a generar y/o consolidar una estrategia
comun en torno a barrios comerciales, que potencie sus atributos comerciales ¢ identitarios,
permitiendo asi su diferenciacion de otros comercios competidores. La experiencia
internacional en programas y proyectos de este tipo sefialan un periodo de consolidacién de al
menos 5 afios, y los barrios presentan disminucion de delitos, aumento de frecuencias de
visitantes, mejoras en el entorno del barrio y un aumento de laidentidad de Barrio. Se
entendera por apalancamiento de recursos todos los aportes externos a la inversion que
Sercotec realice en el barrio, se consideran el aporte obligatorio de la organizacion del barrio
el cual es pecuniario y valorizado y los aportes de terceros publicos y/o privados, que pueden
ser pecuniario y/o valorizado, que se materializan a través de convenios o similares con el
barrio a través de Sercotec o directamente con la organizacion del barrio.

4.2 Informacion de resultados esperados

Indique lao lasfuentesde
informacion desde donde se
obtendran los datos de las
variables (numerador y
denominador) que conforman
el indicador de proposito y del
indicador adicional, si
corresponde. (500 caracteres)

Respecto de las fuentes de
informacion mencionadas
anteriormente {El Servicio
cuenta con los medios que le
permitan capturar la
informacidn necesaria para el
(los) indicador (s) de propdsito,
en forma sistematica y
oportuna? En caso de respuesta
afirmativa, describa
brevemente esos medios
(encuestas, plataformas,
recoleccion de datos en
terreno, bases de datos, etc.)
(500 caracteres).

En caso de respuesta negativa,
describalas acciones
concretas, planificadas o en
ejecucion, para contar con
dichos medios a partir del
proximo afio (500

Se cuenta con un sistema de informacion y reportabilidad que permite medir periodicamente el
indicador de propdsito definido. El sistema informatico tiene considerado registrar la
informacion de cada barrio y de los empresarios participantes, la informacion de aportes de
recursos de terceros (publicos o privados) que apalanque el programa, la informacion es
levantada de |os barrios participantes del programa, desde el Plan de Accion Comercial y
Urbanay de las bases de datos de Sercotec.




Seccion 5: Estrategia y Componentes

5.1 Estrategia de intervencion del Programa

Explique en qué consiste la
estrategia de intervencion del
Programa, describiendo
brevemente las relaciones de
causalidad que determinarian
gue los componentes
propuestos son suficientes para
lograr el proposito. Se debe
describir ademas la
secuenciaidad dela
intervencion, seflalando en
orden cronologico las acciones
que redliza el programa para
entregar sus bienesy/o
servicios a la poblacion
beneficiaria, detallando pasosy
actores relevantes del proceso.
(1.500 caracteres)

Indique concretamente en qué
consiste la reformulacion.
(Ej.: incorporacion de nuevos
enfoques, incorporacion de
nuevos componentes, cambios
en laestrategiade
intervencidn, cambios en los
criterios de focalizacion, etc.)
(2.000 caracteres)

Senale las razones que
justifican la reformulacién
del Programa. (Ej.:
evaluaciones anteriores,
necesidades de

coordinacion con otros
programas, nuevas
orientaciones de politica, etc.).
(2.000 caracteres)

A la luz de la experiencia internacional, existen aspectos y areas vinculadas sistémicamente
donde se concentran las principal es brechas y oportunidades de mejora de los barrios para
posibilitar su crecimiento arménico e integral, respondiendo a ello el programa aborda 5
ambitos o ejes de desarrollo; fortalecimiento de la asociatividad, mejoras de la oferta
comercial, identidad, imagen y comunicacion, mejoras del pequefio negocio, puesta en valor
de laimagen urbana e identidad del barrio comercia y entorno seguridad y medio ambiente.
Estos ambitos se plasman en el Modelo de desarrollo de barrios comerciales de Sercotec, el
cual es coherente con las actividades que financiaen calidad de subsidio a barrioy a plan de
trabajo en terreno que contiene la metodologia y una serie de actividades ¢ hitos que son
facilitados por profesionales denominados gestores de barrio. A su vez, el programa se divide
en el tiempo en dos etapas; la primera etapa de Activacion Comercial (1 afio), a través del plan
de trabajo y actividades financiables se busca el fortalecimiento de la organizacion
representativa del barrio, la realizacion de acciones conjuntas dirigidas a la activacion
comercial, la definicién de una estrategia de desarrollo y un plan de acciones de mejora
consensuadas para el barrio comercial, la articulacion de los actores locales, entre otras.
Segunda etapa de Revitalizacion Comercial: (1 a2 afios), cuyo objetivo es consolidar el
modelo de gestion asociativa a nivel Barrio Comercial, iniciado en la Primera Etapa. En esta
etapa se da un rol mas activo de la organizacion de empresarios en la implementacion de
actividades y proyectos en el barrio comercial, buscando dejar instalada una metodologia de
trabajo asentada en procesos participativos de planificacion, ejecucion de iniciativas, junto con
la puesta en marcha de servicios comunes para el barrio comercial sustentados en la
corresponsabilidad y cooperacion publico-privada.

Para el ingreso de barrio a Programa, se implementa una convocatoria concursable,
considerando una cobertura nacional y regional, asignando un n° de cupos por region, de
acuerdo a disponibilidad presupuestaria. La seleccion de los barrios, es realizada por el Comité
de Gerentes de Sercotec, a través de una pauta de evaluacion, que considera el cumplimiento
de requisitos y asigna una valoracion a determinados criterios, generando un ranking que
determina los barrios con mayor puntaje y seleccionados seglin cupo, los cuales ingresan a la
primera etapa del programa. Sercotec asigna un presupuesto marco a cada barrio, €l cua se
determinay asigna anualmente de acuerdo alas bases de convocatoriay exige un
cofinanciamiento obligatorio en efectivo de la organizacion del barrio, el cual incrementa con
la ejecucion del programa en el tiempo.

La reformulacion del programa consiste en un ajuste del propdsito que permitira responder de
mejor forma al problema definido y por consiguiente un gjuste en los componentes, 1o que
permitira alcanzar de manera mas eficaz el propdsito definido. De esta forma, se avanza en la
materializacion de un segundo componente que incluye las prestaciones que originalmente se
entregaban en los componentes "Fortalecimiento de la oferta comercial" e "Implementacion de
equipamiento urbano y entorno". Este ajuste concilia de manera mas fidedigna con la gestion y
ejecucion del programa y se alinea de manera mas consistente con su propoésito.

En Virtud de evaluaciones intermedias del programa,analisis de resultados de la primera
implementacion del mismo, y por nuevas orientaciones institucionales el Programa se esta
adaptando a nuevas necesidades de los Barrios, respondiendo en mejor forma para la solucion
del problema principal identificado por atender en su version inicial.La adaptacion del
programa permitira dar respuesta mas efectiva a los requerimientos actuales de los barrios
comerciales.




Mencione las articulaciones
necesarias con otros
programas, de la institucion o
de otras instituciones publicas
o privadas. Indique como se
operativizan (coordinan y
controlan) dichas
articulaciones y qué rol cumple
cada parte involucrada.
Ademas, sefiale si el Programa
apalancara recursos financieros
de fuentes externas (publicas o
privadas). Finalmente, indique
si para su implementacion el
Programarequiere la
tramitacion de un convenio de
transferencia o bases de
licitacion. (1.500 caracteres)

5.2 Componentes

Existe la posibilidad de articular recursos con entidades de nivel regional como FNDR,
Programa de Mejoramiento Urbano (Subdere) o presupuestos sectoriales de Ministerios como
el de Vivienda y Urbanismo, Interior por intermedio de la Subsecretaria de Prevencion del
Delito, Subsecretaria de Turismo. El programa exige participacion y coordinacion con los
municipios respectivos. En general Sercotec, asume un rol de secretaria técnica y ejecutor de
los proyectos y las instituciones relacionadas un rol de coordinacion y seguimiento conjunto
con Sercotec de los proyectos financiados y monitoreo de los recursos en ejecucion. A través
de estas articulaciones se podra aumentar el fondo del subsidio entregado por Sercotec o bien
aumentar la cobertura de |os barrios beneficiados.

Componente 1

Nombre del componente, identificando
claramente el bien o servicio que se
entrega (200 caracteres)

Fortalecimiento de la gestion asociativa del Barrio Comercial

Unidad de medida de produccion (100
caracteres)

Numero de barrios (Agrupaciones u organizaciones de barrios.)

Describa brevemente el bien y/o
servicio que se provee a través del
componente (ej.: becas, asesorias,
subsidios, capacitacion, etc.), sefialando
caracteristicas técnicas, tiempo de
duracion o ejecucion, y montos
maximos o minimos, si corresponde.
(500 caracteres)

Apunta al fortalecimiento de una organizacion juridica representativa de los intereses del
barrio, de acuerdo a Modelo de Desarrollo de Barrios Comerciales y un plan de trabajo que
contiene la metodologia de trabajo, a través de una serie de fases, actividades e hitos, los
cuales son facilitados en terreno mediante profesional es que disponen los Agentes
Operadores de Sercotec, denominados gestores de barrio. Quienesimpulsan y facilitan €l
cumplimiento del modelo de desarrollo y plan de trabajo de Sercotec

Describa brevemente lamodalidad de
produccion del componente (gj.: fondo
concursable, asignacion directa,
subsidio alademanda, etc.). (500
caracteres).

Esta asistencia y plan de trabajo para la gestion asociativa la recibiran todos los barrios que
ingresen en el marco de la convocatoria hacional regulada por bases de concurso, los cuales
establecen requisitos y criterios de evaluacion, sobre los cuales se seleccionaran a los barrios
beneficiarios que accederan a un financiamiento, sujeto a rendicion. Los recursos son
ejecutados a través de un Agente Operador de Sercotec.

Senale los actores relevantes que
participan en el proceso de provision
del componente (agentes operadores
intermediarios, ONGs, consultores,
municipios, etc.), identificando, si
corresponde, mecanismos de rendicion
de cuentas. (400 caracteres)

Los agentes operadores estaran a cargo de ejecutar el plan de trabajo y metodologia del
programa, disponiendo profesionales en terreno para ello, de acuerdo a un plan de trabajo
tipo entregado por Sercotec. El agente firmara un contrato con la organizacion representante
o0 €l mandatario/a de las agrupaciones beneficiarias del barrio, donde indicalos recursos que
recibira en subsidio y la asistencia técnica a través de un plan de trabajo para fortalecer la
gestion asociativa del barrio.




Componente 2

Nombre del componente, identificando
claramente el bien o servicio que se
entrega (200 caracteres)

Fortalecimiento de la Ofertade Valor del Barrio Comercial

Unidad de medida de produccion (100
caracteres)

Numero de barrios

Describa brevemente el bien y/o
servicio que se provee a través del
componente (ej.: becas, asesorias,
subsidios, capacitacion, etc.), sefialando
caracteristicas técnicas, tiempo de
duracion o ejecucion, y montos
maximos o minimos, si corresponde.
(500 caracteres)

Mediante este componente se entrega un financiamiento marco a la organizacioén por un
periodo de tres afios, mediante la celebracion de contratos anuales que establecen el monto
de subsidio que corresponda, de acuerdo alas bases de convocatoriay a disponibilidad
presupuestaria, previa evaluacion de cumplimiento de hitos anuales. Mediante este subsidio
se financian actividades indicadas en el instructivo de actividades financiables del programa,
el cual tiene directa relacion con el modelo de desarrollo de barrios comerciales. Las
actividades financiables se clasifican en los 5 &mbitos del programa, las cuales entre otras se
encuentran las siguientes; capacitaciones, talleres/charlas, asistencias técnicas orientadas a la
formacion de habilidades blandas, comunicativas, trabajo en equipo, resolucion de conflicto,
formacion de lideres y planificacion, consultorias, estudios, asistencias técnicas y pasantias
dirigidas a disefiar e instalar servicios para los asociados de la organizacion (asesorias
legales, contables, negociacion conjunta de servicios), eventos para dar a conocer la
identidad del barrio; generacion y difusion de una marca del barrio; implementacion de
mejoras al entorno del barrio (fachadas, sefialéticas, murales) y asesorias técnicas en gestion
de residuos.

Describa brevemente lamodalidad de
produccion del componente (g.: fondo
concursable, asignacion directa,
subsidio ala demanda, etc.). (500
caracteres).

Lamodalidad corresponde a una convacatoria nacional regulada por bases de concurso, los
cuales establecen requisitos y criterios de evaluacion, sobre los cuales se seleccionaran a los
barrios beneficiarios que accederan a un financiamiento, sujeto a rendicion. Los recursos son
ejecutados a través de un Agente Operador de Sercotec.

Senale los actoresrelevantes que
participan en el proceso de provision
del componente (agentes operadores
intermediarios, ONGs, consultores,
municipios, etc.), identificando, si
corresponde, mecanismos de rendicion
de cuentas. (400 caracteres)

Los agentes operadores estaran a cargo de ejecutar los recursos de los proyectos
beneficiarios. El agente firmara un contrato con la organizacion representante o el
mandatario/a de las agrupaciones beneficiarias del barrio. La ejecucion de las compras y
contrataciones asociadas al proyecto se realizara a través de compra asistida, modalidad de
reembol so u otras que establezca el procedimiento de rendiciones de Sercotec

5.3 Nivel de produccion

Componentes Unidad de medida de Produccion 2021
Fortalecimiento de la gestion |Numero de barrios (Agrupaciones u 40
asociativa del Barrio organizaciones de barrios.)

Comercial

Fortalecimiento de laOferta  |Numero de barrios 40
de Valor del Barrio Comercia




Seccion 6: Uso de Recursos
6.1 Estimacion de gastos

Seifiale los gastos estimados del Programa, separando por componentes y gasto administrativo.

Componentes 2021 (miles
de$)
Fortalecimiento de la gestion Total Componente 530.000
asociativa del Barrio Comercial
Fortalecimiento dela Ofertade Total Componente 1.010.000
Valor del Barrio Comercial
Gasto administrativo (*) 200.000
Gasto total 1.740.000

(*) Corresponde al gasto no asociado directamente a la provision de los componentes. Por ejemplo: gasto en
servicios de apoyo (soporte informatico, personal, adquisiciones, etc.), remuneraciones del equipo directivo, etc.

Gasto promedio por beneficiario (auto-llenado)

Indicador Programa Afio 2021
(milesde $/
beneficiario)

43.500,00

Gastos promedio por unidad de produccion de componente (auto-llenado)

Componentes Aifio 2021

(milesde $/
unidad de

componente)

Fortalecimiento de la gestion asociativa 13.250,00

del Barrio Comercial

Fortalecimiento de |la Ofertade Vaor del 25.250,00

Barrio Comercial

Por centaj e de gastos administrativos (auto-llenado)

Indicador gasto Ao 2021
(Estimado)

11,49 %






