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Las Tiendas y el Programa Red de Tiendas Mundo Rural buscan visibilizar la
Agricultura Familiar Campesina (AFC) y poner en valor sus productos a través de la
comercializacién y exhibicion de éstos.

El proveedor es la persona que entrega sus productos campesinos a as Tiendas Mundo
Rural, por lo tanto su seleccion, participacién, compromiso y responsabilidad es esencial,
Ua gue sin este gran aporte, las Tiendas no existirian. El presente manual es una guia
para los Proveedores AFC de las TMR, gque busca entregar elementos necesarios a (a
hora de comprometerse a ser proveedor Yy de cémo crear relaciones transparentes y

saludables con los administradores TMR.
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"Elultimo tiempo ha crecido elinterés por los
consumidores en obtener productos saludables,
auténticos, locales, naturales y organicos. Y mas
recientemente, productos con identidad".
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Consideraciones iniciales

para ser proveedor de
la red TMR
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es visibilizar a la Agricultura Familiar Campesina y valorizar los

productos que ellos crean y proveen, asi como también sus valores, creencias y cultura. Este capitulo propone

elementos que ayuden a construir una relacién sustentable con los administradores.

COMPARTIR LOS VALORES Y PRINCIPIOS DE LA RED DE TIENDAS MUNDO RURAL
RESPETO: se debe partir de la base de que todos los participantes son de igual importancia y el respeto es

el elemento esencial para cualquier futura accion a realizar en conjunto. Por ejemplo, si aparece un nuevo
comprador para sus productos, que le ofrece un mejor precio por ellos, debe considerar los compromisos
existentes y entender que como proveedor, usted es una parte importante de la tienda y su éxito. Por lo tanto,
debe conversar con su actual comprador y explicarle la situacién con la mayor anticipacidn posible, teniendo

disposicién para generar soluciones en conjunto.

DIALOGO E INCLUSION: La comunicacién y el didlogo son elementos imprescindibles en este proyecto
para generar un ambiente confiable en donde los proveedores puedan compartir criticas, experiencias, y

sugerencias, 4 al mismo tiempo, el administrardor reciba de buena manera las opiniones con el fin de fortalecer

la Red y poder crecer juntos.

TRANSPARENCIA: La relacion proveedor-administrador debe ser transparente, evitando cualquier mentira
0 actitutes que falten a la verdad e impidan el desarrollo agradable y eficiente de la Red y sus beneficios. Es

mucho mas provechoso por ejemplo, mantener transparencia con los precios de venta de productos.

CONFIANZA EN RELACIONES SOCIALES: La confianza surgira en la medida que el proveedor y administrador
tengan actitudes que busquen la sinceridad, el didlogo y la transparencia.

PRECIO Y PAGO JUSTO: el valor que adquieren los productos debe resultar de un proceso de comun acuerdo
entre el proveedor y administrador de la Tienda Mundo Rural; esto, a través de una negociacion donde el
precio pueda ser modificado en torno al didlogo y la transparencia, considerando que debe ser justo para todos,
incluido el consumidor final.



CATALOGO DE PROVEEDORES DE LA AGRICULTURA FAMILIAR CAMPESINA

El catalogo es una herramienta que las Tiendas Mundo Rural u otros compradores podran consultar para
encontrar proveedores campesinos. Ingresar al catalogo es simple y gratuito. Sélo debe cumplir con 2
requisitos:

> Ser usuario/a de INDAP. Si no lo es, debe dirigirse a la Agencia de area relacionada a su comuna para
acreditarse.

> Ofrecer productos dirigidos a consumidores finales, ya sea al por mayor o menor. Con esto se excluyen
items del tipo: leche cruda, animales vivos, fardos, etc. Se recomienda revisar el Anexo 1 para obtener mas

informacion sobre los productos aprobados para vender en las TMR.

ES IMPORTANTE DEJAR EN CLARO QUE:

> El catdlogo serd una herramienta de busqueda de proveedores, tanto para las tiendas como para otros
compradores.

> Ingresar al catalogo es requisito para ser proveedor de las TMR.

> Inscribirse en el catdlogo no asegura que vaya a ser proveedor de una tienda. Esto dependera de si algun
comprador desea contactarlo.

Si cumple con los requisitos mencionados, puede ingresar al catdlogo por 2 caminos:

1 Via INDAP: Debe acercarse a la agencia de area solicitando el ingreso de sus antecedentes al catalogo.
2 Via Pagina Web: Ud. mismo puede ingresar los datos a la pagina web del catalogo:

> catalogo.indap.cl

Para poder comercializar en canales formales, usted como proveedor debe cumplir con ciertos requisitos
legales y tributarios acorde a la normativa vigente. Para mas informacidn, revise el Anexo 2 sobre la

comercialziacion formal de sus productos.

POTENCIAL PROVEEDOR DE INGRESO AL CATALOGO Y LISTO!
LAAGRICULTURA FAMILIAR MEDIANTE: V

CAMPESINA: - Oficinas INDAP Los administradores de las

Comercializa productos que - Pagina web del catalogo TMR seleccionaran el o los

estan dirigidos a consumidores

productos que deseen tener en

finales. la tienda y se contactaran con

los potenciales proveedores.
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Negociacion y dialogo:
Algunos elementos a tener
en cuenta
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¢COMO VENDER NUESTROS PRODUCTOS?

Convertirse en un proveedor estable de una tienda requiere, entre otros, estar atento a tres principales tareas:

| Comunicacion y negociacion con el administrador TMR
Despacho de productos y documentos relacionados
Pago por parte de la Tienda

PRIMERQO: COMUNICACION Y NEGOCIACIGN CON EL ADMINISTRADOR TMR

El primer paso es estar REGISTRADO en el Catalogo de Proveedores de la AFC, para que los administradores
conozcan sus productos. Si estd interesado en comunicarse con usted, lo realizard por los canales de
comunicacién que Ud. indic6 en el catalogo.

La NEGOCIACION con el administrador es un proceso dindmico, donde no existe una estructura rigida. Cada
negociacion serd diferente segun distintos factores como localidad, temporalidad, ofertas de compra, etc.
Durante el contacto se sugiere poder acordar con el administrador los siguientes 9 puntos

Producto(s) a vender y variedades

Cantidades del producto a vender (considere las cantidad existentes)

Precio al detalle y al por mayor (se detalla mas adelante en esta misma seccidn)

Lo relativo al pago por los productos: Formas (cheque, efectivo, transferencia, etc) y tiempos

Fecha de envio y probable fecha de entrega

Forma de entrega: entrega en caja acolchonada, en frio con gel packs, etc.

Via de despacho: Es importante que tenga presente el convenio establecido entre INDAP y CorreosChile,
el cual entrega condiciones preferenciales a usuarios de INDAP en los costos de envio de los productos,

N O g Hh W NN =

con un 15 % de descuento. Para esto, sélo debera presentar su RUT en Correos y el descuento se aplica
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inmediatamente. Ademas, podrd a acceder a capacitaciones por parte de CorreosChile para el correcto
embalaje de productos. La experiencia ha demostrado que muchos proveedores no saben cémo enviar los
productos, existiendo perdidas por desperfectos, malas condiciones de almacenamiento, entre otros. Para
mayor informacién, consulte www.indap.gob.cl/convenio-indap-correos

8 Lugarde entrega

9 Devolucion de productos en caso de problemas en el origen o transporte

Aproveche la instancia de negociacion para agregar elementos complementarios, por ejemplo, indique si tiene
folletos/afiches descriptivos del producto o de su produccion, condiciones especiales de almacenamiento,
otros productos que tenga disponibles para la comercializacidn, etc.

Se recomienda que toda solicitud y respuesta queden por escrito... por tanto, le recomendamos el uso del
correo electrénico. En el caso de que no haga uso de vias electrénicas, y prefiera hacerlo por teléfono o en

persona, debe procurar que cada punto acordado, sea corroborado con el administrador a modo de chequeo.
Para lo anterior, se sugiere que escriba los acuerdos realizados.

SEGUNDOQO: DESPACHO DE PRODUCTOS Y DOCUMENTOS RELACIONADOS
Una vez negociada la transaccién, se preparan los productos comprometidos y la correcta forma de embalaje

para el envio. Al mismo tiempo, debe realizar la factura, enviarla con los productos, o bien, enviarla via internet.
Esta factura debe ser fiel a lo acordado, con o sin orden de compra. En esta misma entrega, si tiene recetas,
preparaciones, historias o formas de uso que quiera recomendar, aproveche el envio para enviar informacién

relacionada.



RECUERDE! Usted se comprometié a enviar una cantidad de productos con una calidad determinada, en

un plazo definido. Esto se debe respetar para la generacién de confianza con los administradores.

éQUE PASA Sl después de la negociacion, se percaté que NO tiene la cantidad suficiente de productos

o el envio puede que se retrase? Es a la ADMINISTRACION TMR a quien se le debe informar rapida y

oportunamente para buscar una solucién o cancelar el trato.

Los siguientes ejemplos corresponden a malas practicas que pueden afectar la relacién con el administrador,
EVITENLOS!

> Atraso en entrega o envio tardio de los productos.

> Envio de productos no acordados: tanto en cantidad como en tipo de productos. Para completar
una cantidad de productos, se han visto casos en donde se ha completado el envio con otros tipos de
productos, sin previo consulta a la administracién de la TMR.

> Baja calidad del producto: esta situacion puede darse en el momento en que se envia el producto,
transportandose en malas condiciones. Por ejemplo, envio de productos lacteos sin cadena de frio.

Lo acordado, la factura y los productos enviados deben estar en sincronia. A su vez, se evaluarad que el o

los productos estén en las condiciones de calidad que debiesen. Si el administrador llegase a detectar una
anomalia, se contactard con usted para encontrar una solucién al problema. Es por ello que debe estar atento
a los medios de comunicacién que utiliza y por sobre todo con quién haya establecido relaciones comerciales.

Tenga en cuenta que usted como proveedor puede recomendar correctas condiciones de almacenamiento y
exhibicion (vitrina).

TERCERO: PAGO POR PARTE DE LATIENDA
Cada administracion de TMR tiene su propio manejo de contabilidad y ante el Servicio de Impuestos Internos
tendrd su propia calendarizacion. Por esto es muy importante que en el proceso de negociacion indique la

forma y momento de pago (transferencia electrdnica, efectivo, etc). Se les recomienda a los administradores
que el pago no se produzca en una fecha superior a 30 dias de la llegada de los productos a la tienda.

TRATO COMERCIAL DE COMUN ACUERDO
> Las Tiendas TMR buscan un precio JUSTO para todos: el proveedor, para la tienda y para el consumidor.

> ELPRECIO de un producto esta definido por el “valor” del producto en si, y la “percepcion” desde los ojos que
ven ese producto. A continuacién se muestran 3 niveles que lo ayudaran a definir el precio de un producto.

PAG-15



Son los recursos utilizados para la elaboracion de su(s) producto(s).
cosTo Para mayor informacién, consulte el Anexo 3 para el calculo de este costo

UNITARIO
PRODUCCION

Es el precio o el rango de precios de la competencia, para un producto de caracteristicas similares a la
suya. Puede analizar los valores de productos parecidos en supermercados, tiendas, ferias, internet, etc.
VALORES DE

MERCADO
Son los elementos que lo diferencia de la competencia, acercandolo a productos con su propia identidad.
Las certificaciones sobre su produccién, sellos, innovaciones que pueda realizar, envases atractivos,

DIFERENCIAS E agrega aspectos identitarios (historias o su cultura), son ejemplos de diferenciacién ante el mercado.
INNOVACIONES

TIPO DEVENTAY MARGEN DE COMERCIALIZACION

Para definir el precio, hay que buscar el equilibrio entre un precio adecuado y atractivo para el consumidor
(ojala no tan alto) y un precio que permita la sustentabilidad de su produccidn.

Por otro lado, las TMR deben comprar productos y pagar costos asociados a los locales y su administracion
(tales como: arriendo de local, remuneraciones al personal de ventas y administrador, promocidn, entre otros)
junto con realizar un negocio sustentable que perdure en el tiempo. Existen dos elementos que se deben tener
presente como proveedor para la generacion de un trato comercial de comun de acuerdo: Eltipo de venta y los
margenes de comercializacion.

1>TIPO DE VENTA

En general, existen dos formas para determinar el precio de los productos: ventas al por mayor o al detalle.

En el siguiente esquema se pueden apreciar los elementos que estan relacionados a los dos tipos:

+ ++++++

ALDETALLE AL POR MAYOR

CONSUMIDORES PERSONAS O EMPRESAS,
VA DIRIGIDO A: FINALES (HOGAR) POR LO GENERAL A
INTERMEDIARIOS

VOLUMENES DE VENTA SON PEQUENOS SON ALTOS
POR COMPRADOR: VOLUMENES VOLUMENES

ES MAYOR COMPARADO A LA ES MENOR COMPARADO A LA

EL PRECIO POR UNIDAD: VENTA AL POR MAYOR VENTA AL DETALLE

Fuente: elaboracidn propia.
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Como se indica, al vender mas, se puede tener un menor precio por unidad y viceversa. Ahora, usted es quien
tiene que definir cudntas unidades minimas de venta son necesarias para empezar a vender productos al
precio de por mayor. A continuacién se ejemplifica la venta de mermeladas de frutilla de 500 gr para distintos

clientes.

PRODUCTO MERMELADA FRUTILLAS UNIDADES MINIMAS DE COMPRA
(PRECIO UNIDAD)

costo unitario $1.000

venta al detalle $2.000 de1a30

venta al por mayor $1.500 313100

venta al por mayor 2 $1.300 1010 mas

ESQUEMA: Ejemplo de precios de productos segin venta al detalle o al por mayor

Pueden existir distintos niveles de venta al por mayor, pudiendo ser ain menor el precio por unidad, pero a
mayores cantidades de compras efectuadas (ver en esquema “Venta al por mayor 2").

El proveedor es libre de decidir si desea trabajar con precios de venta al por mayor o solamente al detalle, pero
es importante saber que las tiendas preferirdn comprar a proveedores con lista de precios al por mayor!

2> MARGEN DE COMERCIALIZACION DE LAS TIENDAS
Se refiere a la DIFERENCIA entre el precio final que paga el consumidor en a tienda MENOS el precio-

costo cancelado al proveedor. Este dinero es el que le permite a la tienda pagar todos sus costos y generar,

eventualmente, utilidades. Las TMR, al ser distribuidoras, dependen del ingreso generado por el margen para
funcionar. Por ejemplo:

> Si se compra un producto a $1.000 y la tienda lo vende al mismo valor, el margen de comercializacion seria
del 0%, ua que lo vende al mismo precio que lo comprd.

> Esto se traduce en cero ingresos, y, por tanto, no podria pagar los sueldos de sus vendedores y administrador,
elarriendo del local ni las cuentas basicas.

Un andlisis de casos realizado por la Universidad de Chile (2015) detecté que en funcién de los productos y

de la tienda, los mdrgenes de comercializacién varian entre un 20% a 100% (incluso 200%,). Pero la media
fluctuaba entorno al 50% del margen de comercializacién. Para que tenga en consideracion, en base a la

experiencia, un margen de un 30% permite con dificultad poder pagar los costos bdsicos asociados a la tienda.
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En conclusion, lo que se tiene que tener presente es que los precios sean justos para los proveedores, las
tiendas y los consumidores. La tienda, cuando invita a los consumidores a comprar productos campesinags, no
solo estd promocionando la historia y cultura campesing, sino que también una forma de relacionarse con los
distintos actores de la cadena, del huerto al plato. Una relacién que busca ser mas justa, colaborativa y que
promueva el didlogo entre las partes.

A CONTINUACION, SE PRESENTA UN DIAGRAMA DEL FLUJO DE LOS PRODUCTOS ASOCIADOS A LOS COSTOS Y LOS
CONCEPTOS QUE SE HA VISIBILIZADO EN ESTA SECCION, BUSCANDO UNA RELACION COMERCIAL DE COMUN ACUERDO:

PROVEEDOR
> calculo de costo unitario de produccion
> definicién de precios al detalle y al por mayor

TMR TODO ESTO, EN EL

> determinacién de costos de mantencién y operacién de la TMR CONTEXTO DEL
> definicién de margenes de comercializacién y precios de venta para el consumidor COMERCIO JUSTO!

CONSUMIDOR
> compra productos

ATENER EN CONSIDERACION!

Los siguientes consejos buscan fortalecer las habilidades en la negociacién del proveedor:

> Preocuparse por la cadena proveedor-consumidor: el correcto despacho de productos

> Como proveedor, se tiene que preocupar desde la elaboracién del producto hasta que el consumidor lo
adquiere y lo prueba. Se debe estar listo para recibir comentarios, criticas positivas y negativas con la finalidad
de mejorar las practicas y productos.

> Si desea que la calidad de su producto se mantenga, debera preocuparse de que el producto “viaje” en las
condiciones necesarias para que éste se conserve y llegue a la tienda TMR con la mejor calidad posible. Por
ejemplo, para un queso cualquiera ¢Cual seria la forma correcta de envio?

Veamos el esquema en la pagina siguiente:
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BIEN HECHO 0 MAL HECHO 0

- Se asegura cadena de frio Envasado es - NO se asegura cadena Envasado se

- Se utiliza material aislante adecuado para de frio puede romper
(plumavit, cooler, etc) el producto y su - Envia el queso en cajas en el despacho o
- Se utilizan refrigerantes transporte normales sin refrigerantes no tiende a durar
mucho

Los consumidores hoy en dia buscan gue el envasado sea (0
suficientemente atractivo, pero sin perder el concepto de (o

artesanal. Se aconseja tener en cuenta esta combinacion!

BUEN ENVASADO DE PRODUCTOS
En el proceso de ingresar el producto a los envases, procure ser lo mas cuidadoso posible. Los productos
deben ser similares (o0 iguales) en calidad, cantidad, etc. Algunos ejemplos de malos envasados son:

x Llenado incompleto o dispar de los productos en los envases.
x Mal sellado.
x Envasado no adecuado al producto.

Y POR ULTIMO: ABANDONO O CAMBIO DE COMPRADOR
Como proveedor, usted puede elegir a quién va a vender sus productos, establecera relaciones con los
administradores, acuerdos y compromisos también. Pero en determinados momentos, puede que usted desee

cambiar de comprador porque tiene mejores ofertas o le es mas estable. Independiente de la causa, deberia

comunicarse con el comprador que abastece para informar que va a cambiar de comprador o que parte de la
produccién la re-direccionara hacia otros canales. Lo importante es que ante cualquier cambio, se comunique
con los que corresponde. Si tiene dudas de cémo mejorar los diferentes elementos aqui descritos, asesorese

por un técnico asociado al INDAP u otro particular.




Elfolclor se tiende a utilizar como concepto para
representar la cultura, tradiciones y practicas que
existen en Una poblacion. El origen de la palabra
es ingles, y la conjugacion de (pueblo) y
(saber, conocimiento) es la que da origen al
, 0 se3a, el conocimiento del pueblo'.
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La cultura campesina:
el valor que esta en los
productos
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> EL CRECIMIENTO DE LAS CIUDADES: ENTRE MAS GRANDE, MAS ALEJADA DEL CAMPO
Las dreas urbanas en las ciudades han ido creciendo y asi, su poblacidn se aleja cada vez mas del campo. Al

comprar alimentos, mujeres y hombres frecuentan tiendas de barrio, ferias y supermercados. Pero, iDe dénde
vienen? o sQuién los produce? Estas preguntas NO se tienden a realizar mucho, pero esta reflexion sobre el

origen de los productos HOY es cada vez mas importante y atractiva para los consumidores, debido a que el
mundo se estd orientando hacia productos saludables, auténticos, locales, asi como naturales y organicos, que
respetan el medio ambiente y la salud de las personas. Y mas recientemente, productos con identidad.

> PEQUENAS ISLAS EN UN MAR DE EDIFICIOS: LAS TIENDAS MUNDO RURAL.
INDAP, junto con las organizaciones campesinas, decidié generar las Tiendas Mundo Rural para acercar a
los consumidores al origen de los productos que compran, fomentando un circuito corto de comercializacién

(donde hay menos pasos en la cadena, desde que el producto se crea hasta ser entregado) y una relacién
cercana entre comprador y campesino.

Las TMR buscan ser un puente entre la vida urbana y la rural. Para esto, es importante que los proveedores
se sientan como una parte fundamental de las Tiendas, donde ellos puedan participar, aportar, dar consejos,
criticas o desarrollen actividades de difusién.

VALORIZACION DEL CAMPESINADO

El folclor busca representar la cultura, tradiciones y practicas que existen en una poblacion. El origen de

la palabra es inglés, y la conjugacion de Folk (pueblo) y Lore (saber, conocimiento) es la que da origen al
Folklore, o sea, el conocimiento del pueblo. Hay que fomentar que se conozca la cultura campesing, asi podran

valorarla, como por ejemplo relatarles a los compradores lo que hacen y como lo hacen. Lograr sentir el campo

en la ciudad, a través de productos, mitos, poesia, cuentos y todo lo que se pueda compartir!

El proceso de comercializaciéon puede ser educador

EL SELLO MANOS CAMPESINAS

El Sello Manos Campesinas es un sistema de acreditacion de INDAP, creado en conjunto con las
Organizaciones Nacionales Campesinas y la Universidad de Chile, que busca precisamente valorizar la cultura
campesina y sus productos, buscando compartir y dar relevancia a procesos propios de la agricultura familiar,
junto a otras caracteristicas éticas que el consumidor valora al momento de su compra.
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LA PRESENCIA DEL SELLO GARANTIZA QUE LOS PRODUCTOS SON: P

generados por pequefos productores de la Agricultura Familiar.

son hechos a mano, pequefia escala y con bajo impacto ambiental.

los productos alimentarios cuentan con resolucion sanitaria,
controlan el uso de agroquimicos y consideran practicas de respetan el medio ambiente.
que al menos el 50% del producto proviene de la propia

explotacién del solicitante o de proveedores de la Agricultura Familiar Campesina.

- La obtencién del Sello Manos Campesinas requiere de una visita a terreno de un Organismo Externo de
Certificacion, gratis para los productores de INDAP!

- Ademas de la visibilizacién al consumidor, pertenecer al Sello Manos Campesinas permite a los productores

acceder a una serie de beneficios adicionales, como promocion de sus productos por distintos medios, vitrina

virtual en sitio web y redes sociales, apoyo para participar en nuevos canales de comercializacion, y facilidades
para ingresar como proveedor de las Tiendas Mundo Rural.

Entérese de mas detalles en la agencia de drea mas cercana, o en el sitio www.manoscampesinas.cl

ALGUNAS CONSIDERACIONES PARA LA PROMOCION DE PRODUCTOS CAMPESINOS

Presentacidon del producto: una apariencia agradable tendra mayores posibilidades de venta que un
empaquetado sin cuidado en su presentacion. Para que el concepto de lo artesanal esté presente, se aconseja
privilegiar envases trasparentes, que permitan ver el producto de forma natural y atractiva. Se debe buscar que
el producto haga sentir lo artesanal y la calidad por sobre todo.

Cuente su historia: El alimento, licor, artesania es mas que sélo un producto disefiado para consumao... es
también la cultura, el medioambiente, as tradiciones, e historias detrds de estos. Se recomienda mostrar esta
informacion para que el mismo consumidor reflexione sobre sus habitos y sepa a quién le estd comprando
dicho producto y qué significado tiene. Esto puede ser en el mismo producto (por ejemplo, en la etiqueta) o0 a
través de la pagina web, red social y otras formas! Recuerde ser conciso y preciso, entregar solo la informacién

necesaria, a través de textos cortos, imagenes atractivas y simples!

Participacion en la tienda: Como proveedor de productos y siendo el mejor conocedor sobre ellos, es bueno
que participe en la tienda, desde dar recomendaciones, compartir en la tienda, generar talleres dirigidos a los
consumidores, entre otros. Con las diversas acciones que usted desee asumir, se podra transmitir de mejor

manera a los consumidores sobre su cultura.






ANEXOS

Informacion practica
orientada al tipo de
productos y sus precios
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> Anexo 3: iCudl es el valor de nuestros productos?
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ANEXO 1: PRODUCTOS A COMERCIALIZAR EN LAS TIENDAS

Las Tiendas Mundo Rural pueden comercializar los siguientes rubros:

> Alimentos frescos (hortalizas, chacareria, frutas, etc.)

> Procesados de frutas y hortalizas (mermeladas, conservas, confituras, etc.)

> Frutos secos (naturales, confitados, tostados, salados, etc.)

> Hierbas frescas o secas (infusiones, condimentos, alifios, etc.)

> Cereales, legumbres, seudocereales (quinoa y amaranto, por ejemplo), incluyendo sus harinas y derivados

> Bebidas alcohdlicas (vinos, licores, cervezas etc.)

> Aceites alimentarios

> Productos apicolas (miel con o sin otros productos, propéleo, polen...)

> Huevos, leche, carne y procesados que los contienen (quesos, embutidos, etc.)

> Artesania generada por los oficios de Textileria, trabajo en madera, cesteria, talabarteria, tallado subproductos
origen animal, orfebreria, trabajo en piedra/canteria y alfareria.

> Flores y Plantas

> Productos de recoleccion

> Productos medicinales y cosméticos cuya materia prima sea originada por el mismo productor.

Para el caso especial de cosméticos, productos farmacéuticos, alimentos que requieran manipulacion en la
tienda, o desarrollo de negocios complementarios a la tienda (cafeteria, restaurant) serd necesario analizarlos

Caso a caso.

Estara prohibido comercializar en las Tiendas Mundo Rural los siguientes tipos de productos:

> Productos Industriales

> Manualidades.

> Productos que reflejen culturas o costumbres sin arraigo campesino o local. 0
> Servicios personales.

Sin perjuicio de lo anterior, INDAP se reserva el derecho de objetar productos que no reflejen los valores
asociados a las Tiendas Mundo Rural, o que puedan poner en riesgo la reputacion de la Marca.

ANEXO 2: COMERCIO FORMAL DE PRODUCTOS
El proveedor de productos debe haber iniciado actividades ante el Servicio de Impuestos Internos (SlI) y

comercializa via este mecanismo. Para ello, debera ser contribuyente de primera categoria. Ahora, como a

las tiendas les conviene comprar a proveedores que emitan factura (para efectos tributarios), es que ante el Sll
debera ser habilitado para la emisién de facturas.



Ademas, en funcién del producto, se deben cumplir con ciertos criterios minimos de acuerdo a la legislacion

vigente. Aqui se indica brevemente qué tipo de permisos debe tener y ante quién se debe dirigir:

Alimentos

Cosméticos

Farmacéuticos

Bebidas con Alcohol

Plantas, arboles y flores

Artesanias

Obtener la Resolucién

Sanitaria

Obtener Resolucion ISP

Obtener Resolucion ISP

Obtener Resolucion
SAG de elaboracion y/o
expendio

Autorizacion SAG para la

propagacion de plantas

No requiere autorizacion

Todo aquel que ha sido
manipulado o elaborado

(incluye lavado)

A todo producto

cosméticos

A todo producto

farmacéutico

A todo producto con

grados de alcohol (desde

elvinagre)

En general, se autoriza al
vivero. Pero puede que se
solicite la inscripcion de
los tipos de plantas que

tendrd

ANEXO 3: ;CUAL ES EL VALOR DE NUESTROS PRODUCTOS?
Determinar el precio de los productos es siempre una tarea dificil; naturalmente se desea vender a un alto

Se tiene que acercar
a la SEREMI de Salud

correspondiente

Instituto de Salud Publica

Instituto de Salud Publica

Servicio Agricola y

Ganadero

Servicio Agricola y

Ganadero

http:/www.minsal.cl/

http:/www.ispch.cl/

http:/www.ispch.cl/

http:/www.sag.cl/
ambitos-de-accion/vinas-

y-vinos

http:/www.sag.cl/

ambitos-de-accion/
viveros-y-depositos-de-

plantas

precio, mientras los consumidores lo quieren comprar a uno muy bajo. No se pueden vender mas barato de lo

que costo producirlos, ni mas caro de lo que el cliente lo quiere comprar. El precio minimo de venta se relaciona

con el Costo Unitario de Produccion. Este es el costo que implica producir una unidad del producto (por

ejemplo, es la cantidad de dinero que necesito para obtener 1kg de mermelada).
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Para calcular el Costo Unitario, es necesario saber qué elementos se utilizan para la fabricacion de productos.
Por ejemplo, para fabricar mermelada de frutilla es necesario contar con:

1 INSUMOS PARA ELABORACION - frutillas

2 GASTOS DE FABRICACION - gas Cada uno de estos elementos tiene
- olla y cuchara

un valor, un precio. Ya sea el costo

para producir frutillas, comprar

3 ENVASADO - frascos de vidrios azUlcar, envases o etiquetas. Hasta
- etiquetas el mismo trabajo de realizar la

mermelada (mano de obra) tiene un

4 MANO DE OBRA Tiempo y esfuerzo utilizado por valor.

quien(es) produce(n) las mermeladas

Cuando se produce mermelada de frutilla para la venta, siempre se hacen varios kilogramos los cuales se
distribuirdn en los envases. Supongamos que se realizaron, en un dia, 50 frascos de mermelada de un kg.
¢Cuantas frutillas, azucar, gas, frascos, etiquetas, tiempo y esfuerzo, ocupe para su fabricacidn? El resultado

de esta interrogante, valorizado en dinero, es el costo de produccién para 50 frascos de mermelada. Para
determinar el Costo Unitario de Produccidn, o sea, el costo para realizar 1 frasco de mermelada de un kg., se
obtiene de la division del costo total de produccion en 50 (por el nimero de envases producidos). Veamos el
siguiente ejemplo, ahora con precios:

TOTAL GASTADO

$50.000 ) 50 ) $1.000 COSTO UNITARIO

DE PRODUCCION

ENVASES

PRODUCIDOS

PARA REALIZAR 50 ENVASES DE

MERMELADA DE 1KG, NECESITE:

UTILICE $50.000
INSUMOS 7, GASTOSDE » ENVASADO 7 MANOOBRA T T TLEE TrEELEE

OPERACION
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Entonces, ahora sabemos que el valor para producir un envase de kilogramo de mermelada de frutilla, cuesta
$1.000. ¢Faltaran otros elementos importantes para determinar el costo total y unitario de produccién? Por
ejemplo, ¢se deberia considerar en los costos la reposicion de una nueva cocina para cuando esta ya no sea
Gtil? ¢o para las ollas? Cuanto gasto en electricidad para la elaboracién de los productos? O analizando otras
producciones iCuales elementos son necesarios para elaborar quesos de cabra, lechugas, cachos de cueros, o
el producto que usted elabora/cultiva?

Quizas lo mas dificil de determinar es el costo de la mano de obra. Esto es la valorizacién de su trabajo, y como

se indicaba, tienden a estar correlacionado al trabajo realizado en una cantidad de tiempo determinado. Es algo
muy importante de calcular ya que valoriza su esfuerzo, el tiempo que le dedica y la experiencia acumulada

en eltiempo. Ahora, para determinar el precio de venta, existen diferentes aspectos a tomar en consideracion,
por ejemplo, precios de mercado del mismo producto, elementos diferenciadores de mi producto, definicidn de
precios al por mayor y al detalle, entre otros. Todo esto, lo podrd consultar en el presente manual en la seccién
Trato comercial de Comun Acuerdo.

Y recuerde, si desea vender en las TMR, debe estar

registrado en el Catalogo de proveedores de la AFC:

> catalogo.indap.cl
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