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UTU y Centro Comercial firman convenio para 
que estudiantes realicen pasantías.

El acuerdo tiene una duración de un año y será un complemento para la educación de los jóvenes.

El pasado jueves 4 de mayo se firmó el acuerdo 
entre la UTU y el Centro Comercial e Industrial de 
San José. El convenio, que se basa en la 
cooperación técnica contó con la firma del Director 
general del Concejo de Educación Técnico 
Profesional, Juan Pereyra y del Presidente del CC, 
Eduardo Hernández.

En el documento, quedó de manifiesto que “el 
Centro Comercial y las empresas que lo componen, 
elaborarán y ejecutarán acuerdos para el 
desarrollo de pasantías, ya sea en el propio CC o en 
empresas asociadas. Se entiende por pasantías un 
período en el cual alumnos reglamentados de 
cursos que dicta la UTU, complementan su 
formación mediante el desarrollo de actividades 
prácticas concordantes con el plan de estudio”.
 
Entre los objetivos, destacaron que se buscará 
“introducir al alumnos al contexto profesional, 
reforzar apendizajes, favorecer la relación del 
alumno con las instituciones del medio y promover 
un acercamiento entre empresas”. 

Asimismo, el CC y las empresas afiliadas deberán 
“proporcionar al pasante la posibilidad de realizar 
las tareas más variadas y relevantes, relacionadas a 
la formación que se procura complementar, 
autorizar la concurrencia de docentes para evaluar 
el desempeño del pasante, no destinar al pasante a 
tareas ajenas a aquellas para las que fue 
seleccionado y garantizar además el seguro de 

accidentes”. 
En cuanto a la remuneración, el pasante podrá percibir un 
salario de dos tercios del salario vigente para el cargo en 
que se desempeñe. 

Finalizada la pasantía el alumno recibirá una constancia de 
participación. El convenio firmado días pasados tendrá 
una duración de un año, comenzando en forma inmediata 
y podrá ser renovado automáticamente. 

El presidente del Centro Comercial expresó que “vemos 
con beneplácito este planteo que se ha hecho desde la 
UTU, lo tratamos en directiva y resolvimos apoyar la 
iniciativa. Como Centro Comercial tenemos vínculo con 
instituciones educativas, ya tenemos con la UTEC y ahora 
con la UTU”. 

Hernández destacó que los estudiantes de las escuelas 
técnicas salen “muy bien calificados y ya hay muchos de 
ellos trabajando en distintas empresas, lo que es algo 
importante. Por eso entendimos que de esta forma desde 
la gremial comercial dábamos un apoyo a la UTU, para que 

Por Diego Casco Dabosio
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los estudiantes tengan su primera experiencia laboral y 
acercamiento con lo que implica tener un trabajo. 
De hecho como Centro Comercial y Centro Pymes 
contratamos al primer pasante esta semana, así que 
invitamos no solo a nuestros asociados sino también a las 
empresas del departamento en general que puedan dar ese 
paso y vincular a los muchachos jóvenes”.

Por su parte el director de UTU, Juan Pereyra señaló que 
“esto que se acaba de firmar forma parte de nuestro plan 
estratégico, se encontró un campo muy fértil para que 
nuestros alumnos puedan hacer prácticas, lo que en muchos 
lugares se llama educación dual y si no es junto con las 
empresas no lo podemos hacer. Al mismo tiempo debemos 
reconocer que las empresas necesitan chicos capacitados. O 
sea que esto es un ganar ganar. Actualmente nos quedan 
muy pocos departamentos donde no se hayan firmado 
convenios con Centros Comerciales e Industriales” 
concluyó.
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BENEFICIO EXCLUSIVO PARA SOCIOS
• 30% de descuento y 2x1 en lentes recetados

• 15% de descuento en lentes de sol
• 15% de descuento en lentes de contacto y productos de mantenimiento
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Reunión de Directiva con Julio César Lestido, 
presidente de Cámara de Comercio del Uruguay.
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Distribuidora Estmen: 30 años acercando la calidad de 
Conaprole a los hogares maragatos

Esteban Cabrera y María Noel Camy, �tulares de la Distribuidora Estmen dialogaron en esta oportunidad con el 
Centro Comercial, para seguir conociendo más de cerca a los socios que integran el mismo. Socios “desde el día uno”, 
destacaron la calidad de los productos de Conaprole, cuyo reparto realizan en forma exclusiva en San José.

Estmen  -  Esteban Cabrera

 ¿Cómo surge la firma?
E - Fue el 15 de julio del año 1993. Este año estamos 
cumpliendo 30 años. Fue un proyecto familiar en aquel 
momento con mi señora, en aquel momento éramos 
novios y al año siguiente nos casamos. El nombre lo 
elegimos por Esteban, que es mi nombre y yo a mi 
señora le digo “men” ya que ella se llama María Noel.

¿Por qué decidieron ingresar en este rubro?
E - Los dos éramos estudiantes y surgió la posibilidad 
de venta en aquel momento de la distribución de 
Conaprole. Surgió porque el padre de María Noel nos 
dio una mano para poder empezar y ahí empezamos. 
Primero con dos camioncitos, un Leoncino naranja y 
un Mercedes. Uno lo conservamos pero más como 
reliquia, no anda más. Y empezamos con poco 
personal en aquel momento, porque la distribución de 
Conaprole no era lo que es hoy.

¿Han trabajado siempre con Conaprole?
E - Siempre. Hemos tenido el 90% de la distribución, 
tuvimos algunas otras marcas pero muy fugaces. 
Ahora somos casi exclusivos de Conaprole, de las tres 
ramas. La leche en ciudad y todo lo que es Ruta 11 

desde Ituzaingó hasta Ecilda, helados en San José de 
Mayo y los subproductos en todo el departamento.

¿Cómo fueron creciendo con el correr de los años?
E - En un primer momento estábamos en un local que 
era del padre de María Noel. Teníamos dos cámaras y 
dos camiones, que al principio nos daba bien. 
Luego Conaprole empieza a crecer en la parte de 
agrandar sus líneas de productos. Nosotros arrancamos 
primero con subproductos y helados. 
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Luego empezamos a crecer porque fuimos 
adquiriendo los repartos de leche. Eso se fue 
comprando posteriormente. Ahí nos tuvimos que ir 
de ese local por un tema de espacio y estuvimos 
mucho tiempo en Herrera y Rivera. Ahí habremos 
estado 10 años. Hasta que hace unos 15 años surgió el 
negocio para ubicarnos en el lugar que estamos 
ahora. Que ya estando en Rivera teníamos el aviso de 
salir de ahí por los camiones de Conaprole que 
estaban viniendo todos los días a entregarnos la leche 
y demás. Más allá o más acá hay que salir, instalarse 
sobre la Ruta, que no moleste al tránsito y que sea fácil 
para los camiones y nosotros poder hacer esa parte 
logística de carga y descarga.
MN - El crecimiento de la empresa ha sido un proceso 
que se ha dado naturalmente a medida que hemos 
adquirido más reparto, hemos tenido que crecr, como 
los productos siempre tiene salida siempre hay 
trabajo, y se ha podido ir financiando todo el 
crecimiento. Y con lo tecnológico igual, empezamos 
todo a mano y ahora es electrónico, que no me explico 
cómo hicimos.

Para toda esa tarea la ubicación actual sobre Ruta 3 
es muy buena
E - Si. Cuando se hizo la doble vía estuvo complicado 
para entrar y salir, pero después quedó realmente 
muy segura, antes estábamos 2 o 3 minutos para 
cruzar porque el tránsito es impresionante, ahora es 
más seguro para todos entrar y salir.

¿Se viene proyectando hacia el futuro la empresa a 
través de una siguiente generación?

E - Actualmente nos acompañan dos de mis hijas, 
Eugenia y Clara. Clara se acaba de recibir de contadora y 
está empezando a hacer algunos trabajos. Y Eugenia la 
mayor que es escribana ya maneja la empresa, es decir 
que nosotros nos podemos ir va a seguir funcionando 
igual. Igual nosotros somos jóvenes y vamos a seguir, 
pero nos da un respiro que si un día no podemos venir 
saber que están ellas.
 
¿Cómo ha cambiado el desarrollo de la tarea con la 
incorporación de tecnología?
E - Obviamente que cuando arrancamos estuve arriba 
del camión cinco años, se hacía todo con boletas a mano 
que si te equivocabas había que corregirlas, hoy es todo 
electrónico. En eso hemos evolucionado mucho. Los 
camiones tienen GPS para ver donde están y además 
tienen control de frío, que va directo a Conaprole, 
nosotros los monitoreamos. Lo mismo que la 
facturación. Eso ha cambiado como en todos lados. No 
hubo problemas con incorporar eso.

Siempre suele haber momentos donde la economía se 
complica, ¿cómo han sobrellevado esas etapas?
E - Creo que Conaprole es una marca que por más que 
haya crisis siempre algo vendés. Obviamente que 
cuando hay crisis todos vendemos menos. Pero en el 
caso de Conaprole es una marca que teniendo el 
producto siempre te compran. Vendés menos, pero 
vendés. El tema a veces que dificulta es la interna de 
Conaprole, que nos pone de rehenes de los problemas 
que tiene Conaprole con su personal. Eso ha afectado 
siempre, pero ahora se ha agravado mucho más. Cuando 
recién arrancamos había conflictos pero la leche que es 
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algo básico siempre la mandaban, ahora igual no te la 
mandan un día o tres veces en el mes. Como algo normal.

D - ¿Cuánto hace que se da eso?
E - Diría que en los últimos 10 años. Y en aquella época 
tenías 150 llamadas de los comercios, ahora ya no llama 
nadie, se ha naturalizado que falte la leche. Y es algo 
grave, porque se abastecen Caif, niños que en algunos 
casos su único alimento en el día es ese. Ese cambio fue 
importante. Pero no nos quejamos, Conaproles es una 
empresa líder por la calidad de sus productos. Tienen un 
sistema de calidad muy claro.

La distribución de Conaprole la tiene Estmen en forma 
exclusiva.
E - Exacto. No es que mañana te dan la distribución de una 
marca y andan varios, acá solo lo distribuimos nosotros. 
No hay otro. Porque hay contratos, yo no puedo ir a 
Florida o a Canelones. Si yo detecto algo pueden retirar la 
distribución. Hay concesiones donde quedan detallados 
los límites geográficos.

D - ¿Cómo ha sido el vínculo con el Centro Comercial de 
San José?
E – Yo he estado en las comisiones pero no me he 
involucrado mucho, soy una persona no muy de 
comisiones, mi señora es más de comisiones.
MN – Somos socios del Centro Comercial desde el día 
uno. Y estoy convencida de que tiene que existir, así como 
todas las agremiaciones funcionando unidos, ya que es 
más fácil funcionar, se hacen cursos buenísimos, que más 
allá de que a veces no los aprovechamos y me encantaría 
que nuestras hijas que son más jóvenes los aprovechen, 

el Centro Comercial ha tenido un crecimiento en 
estos 30 años. Es una herramienta muy importante 
para el comerciante chico y para el que lo necesita, la 
bolsa de trabajadores es una buena herramienta. Me 
parece fundamental trabajo que se hace allí. Es otro 
Centro Comercial desde que nosotros comenzamos 
hasta lo que es hoy.
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La declaración jurada del IRPF (Impuesto a las 
Rentas de las Personas Físicas) es un trámite que 
debe realizarse una vez al año ante la Dirección 
General Impositiva ( DGI ). Este 2023 se hará en los 
meses de julio y agosto.

La declaración jurada debe ser realizada por los 
trabajadores dependientes que:

• Tuvieron ingresos de dos o más empleadores y/o 
instituciones durante el año, siempre que hayan 
superado el mínimo establecido por la DGI para 
realizar la declaración jurada.
• Tuvieron un único empleador durante todo el 
año, pero en el mes de diciembre no tuvieron 
ingresos.
• Optaron por la reducción del 5% en los anticipos 
por el régimen de Núcleo Familiar.

Además, deberán presentarla los trabajadores 
independientes, profesionales y no profesionales, 
que no hayan tributado IRAE por las rentas de 
servicios personales prestados. Esto se suma a la 
"Declaración Jurada para IVA Servicios Personales" 
que también deberán presentar.

Por último, las personas físicas que tuvieron 
ingresos por arrendamientos u otras rentas de 
capital que no hayan sido objeto de retención 
también están obligadas.

¿Cuándo tengo que presentar la declaración jurada?

En diciembre de 2022 se definieron las fechas en las 
que se deberá presentar la declaración jurada 
mediante una resolución de la DGI.

Si el último dígito del RUC, la CI, o el NIE (número de 
identificación extranjero) -según corresponda- son 0, 
1, 2, 3 o 4, la declaración jurada deberá ser presentada 
entre el 3 y el 31 de julio.

En cambio, si termina en 5, 6, 7, 8 o 9, le corresponde el 
plazo que va desde el 1° al 28 de agosto.

Declaración jurada de IRPF 2023
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