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Manual manipulador alimentos

Presentacion

Este libro es un manual.
Un manual recoge lo mas importante de un tema

y da informacién, normas y consejos.

En este manual te explicamos
lo que tienes que hacer

para ser un buen manipulador de alimentos.

Entre otras cosas, te ensefiamos a preparar,

conservar o servir alimentos de forma segura y adecuada.

El manual es facil de leer y entender.

Esta escrito con letra grande y frases cortas.
Tiene imagenes y dibujos

que te van a ayudar a comprender mejor

lo que te queremos ensenar.

Ademas, te explicamos las palabras dificiles de entender.
Estas palabras dificiles de entender

son mas grandes y estan en negrita.

Al lado de ellas, dentro de un recuadro,

esta su explicacion.



Presentacion

También hay un vocabulario al final del manual
Hemos ordenado la informacion por colores
en 5 mddulos o capitulos.

Asi te sera mas facil encontrar

lo que necesites saber.

Esperamos que todo esto te ayude
a usar el manual de forma sencilla

y a entender lo que explicamos en sus paginas.

Es importante que conozcas que
este manual es mas facil de usar y de leer
porque un grupo de personas con discapacidad intelectual

nos ha ayudado con su trabajo como validadores.

Para terminar, queremos agradecer el esfuerzo
y trabajo de las personas que nos han ayudado

a crear este manual. Gracias.









Manual manipulador alimentos

indice general

Médulo 1

Contaminacién de los alimentos
¢, Qué es un alimento seguro?
Contaminacion biolégica
Los gérmenes
Contaminaciéon quimica

Contaminacion fisica

Médulo 2
Actitudes e higiene

del manipulador de alimentos
Actitudes del buen manipulador de alimentos
Normas de higiene

Conductas que debemos evitar

39



Manual manipulador alimentos

Moédulo 3
Mantenimiento y limpieza

de utiles y entorno
Organizacion por zonas de trabajo
Limpieza de utensilios de trabajo
Uso de utensilios por colores segun alimentos
Contaminacion cruzada

Registros

Médulo 4

Etiquetas y simbolos
Productos de limpieza
Normas y precauciones
Etiquetas y simbolos
Productos de alimentacion
Consumo preferente y caducidad

Alergias e intolerancias

53

81



Modulo 5

Conservacion de los alimentos
¢, Qué es la conservacion?
Refrigeracién
Congelacién
Cadena del frio

Normas basicas de conservacion de alimentos

Vocabulario

Algunas palabras

que debemos conocer

indice

105

127






Introduccion

En este manual vamos a encontrar
Elaborar

la informacién que necesitamos
Crear o hacer una cosa
para elaborar, servir o vender con diferentes productos.

alimentos de forma segura.

Hay muchos espacios en los que

podemos tener contacto con alimentos.

Hay lugares en los que podemos cocinar y comer alimentos.

Por ejemplo bares, restaurantes, hospitales o colegios.

Hay tiendas donde podemos comprar alimentos frescos.

Por ejemplo fruterias, carnicerias o pescaderias.
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Las pastelerias y panaderias son lugares

donde podemos comprar alimentos elaborados.

Hay fabricas

en las que los trabajadores cocinan,
empaquetan o congelan los alimentos.
Después estos alimentos

se llevan a las tiendas,

mercados y supermercados.

En todos estos lugares trabajan personas
tocando alimentos para hacer su tarea.

Por ejemplo los cocineros, los camareros

o las personas que nos venden alimentos frescos.

Las personas que trabajan

tocando alimentos se llaman

manipuladores de alimentos.

Manipular

Manejar una cosa con las
manos o0 con un objeto.




Introduccion

Los manipuladores de alimentos
tienen una gran responsabilidad,
porque manipular mal los alimentos

puede hacer que otras personas enfermen.

Todas las personas que
tienen contacto con alimentos
estan obligadas a hacer

un curso de manipulador de alimentos.

En el curso de manipulador de alimentos
aprendemos las normas y procedimientos,
para que los alimentos que tocamos sean seguros

y las personas no se pongan enfermas al comerlos.

Procedimiento

Son los pasos que
debemos dar para
realizar una tarea
siempre de la misma
manera.




Todos los manipuladores de alimentos

deben seguir siempre estas normas y procedimientos.

Los inspectores visitan, sin avisar,
todos los lugares en los que hay personas que manipulan alimentos.

Los inspectores vigilan que estas personas
Inspector

cumplan las normas y procedimientos
Es la persona que

al trabajar con los alimentos. controla y vigila que los
manipuladores de
alimentos y las

Los inspectores pueden multar o cerrar empresas, cumplan las
normas y

una empresa o negocio procedimientos.

cuando no cumplen las normas.
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Contaminacion de los alimentos

¢,Quée es un alimento seguro?

Contaminacion bioldgica
Los gérmenes
Contaminacion quimica

Contaminacion fisica
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Contaminacion de los alimentos

En este mdédulo vamos a conocer
qué es un alimento seguro y como se pueden

contaminar los productos de alimentacion.

¢ Qué es un alimento seguro?

Un alimento seguro es aquel

Contaminacion

Un alimento esta
contaminado cuando
tiene algun
microorganismo o
elemento que puede
hacer dafio a las
personas.

gue no causa problemas de salud cuando nos lo comemos.

Si somos buenos observadores
encontraremos algunas pistas
gue nos indican que el alimento

no se puede comer.
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Algunas pistas que podemos encontrar en los alimentos son:
por ejemplo en la fruta, en las mermeladas

y las conservas se puede ver que hay pelusa o moho.

La leche se corta y huele mal.

El pan se pone duro.

También podemos mirar
la fecha de caducidad.
Si ha pasado la fecha

el alimento no es seguro.

Ser buenos observadores no es suficiente

porque en ocasiones, no hay pistas que nos digan
que el alimento esta en mal estado.

Por eso, debemos conocer

como se contaminan los alimentos.

Existen tres formas de contaminacion:
1. Contaminacion Biologica
2. Contaminacion Quimica

3. Contaminacion Fisica
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1. Contaminacion bioldgica

La contaminacion biologica

se puede producir de dos maneras.

1. La contaminacion biologica se puede producir
por pequenos organismos que podemos ver:
Por ejemplo gusanos que encontramos en alimentos caducados
como en la harina o en el arroz.
También pueden ser pequefios insectos que encontramos

en verduras y hortalizas.
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2. La contaminacion biologica también se puede producir

por microorganismos que no se ven.

Esta forma de contaminacion
Microorganismos

es muy peligrosa. _
Son animales y plantas

La producen tan pequefios que solo
. . pueden verse con el
unos microorganismos microscopio.
gue se llaman gérmenes.
¢ Qué son los gérmenes?
Gérmenes

Son microorganismos

Los gérmenes son unos microorganismos que pueden provocar

) ) dafos en la salud.
que contaminan los alimentos

al entrar en contacto con ellos.

Los gérmenes

pueden ser de distinto tipo
como bacterias, hongos o virus.
Son tan pequefios

que solo pueden verse

con el microscopio.




Manual manipulador alimentos

Por eso no podemos saber

si los alimentos estan contaminados o no.

Comer un alimento contaminado
puede hacernos enfermar:

podemos tener vomitos, diarrea, dolor de tripa o fiebre

Algunos gérmenes son tan

peligrosos que pueden

causar la muerte.
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¢ Qué condiciones favorecen el desarrollo de los gérmenes?

Hay 4 condiciones que hacen que los gérmenes crezcan
y se multipliquen rapidamente en los alimentos:

» La temperatura.

» La humedad.

» Eltiempo.

» Los nutrientes.

La temperatura

Es muy importante controlar la temperatura

para que los alimentos sean seguros.

La temperatura en la que los gérmenes mas crecen y se multiplican,

es entre 36 y 37 grados centigrados.

Entre +36 grados
centigrados y +37 grados
centigrados es la
temperatura de nuestro
cuerpo o de un dia de
verano.
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Utilizando el calor y el frio podemos controlar

el desarrollo de los gérmenes.

Usando el frio podemos parar a los gérmenes

de dos maneras:

» Refrigerando los alimentos en el frigorifico Frio

a una temperatura por debajo de 5 grados centigrados.

» Congelando los alimentos en el congelador
a una temperatura por debajo

de - 18 grados centigrados.

iCuidado!

Los gérmenes con el frio no se mueren,

Latente

Algo escondido o
permanecen en estado latente o dormidos. inactivo que esta

. esperando aparecer.
Cuando desaparece el frio vuelven a estar P P

despiertos o activos.
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Usando el calor podemos destruir los gérmenes.

Podemos destruir los gérmenes calentando los alimentos
a una temperatura por encima de 65 grados centigrados.
Para hacerlo podemos utilizar distintos métodos

como freir, hornear, cocer, entre otros. chor

Para evitar que los gérmenes se multipliquen y crezcan:

Mantén fria la comida fria.

Mantén caliente la comida caliente.




Manual manipulador alimentos

La comida caliente y recién hecha

debemos mantenerla caliente

en un horno o en un electrodomeéstico
llamado mesa caliente.

La mesa caliente mantiene la comida caliente

hasta que se va a comer.

Nunca debemos dejar la comida que no vamos a comer,
fuera de la nevera

para que se enfrie lentamente.

Hay que enfriarla muy deprisa.

Para enfriar rapidamente la comida caliente

la meteremos en el abatidor.

Abatidor

Es un electrodomeéstico
que enfria la comida muy
rapido. En 1 6 2 horas los
alimentos estan a

una temperatura por
debajo de 4 grados
centigrados.
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¢ Como afecta la temperatura a la seguridad de los alimentos?

PELIGRO
GERMENES

Frio

-

Frio

-

———

65 grados

centigrados

De 5a 65
grados
centigrados

5 grados
centigrados

-18 grados
centigrados

Zona Caliente. Destruimos los Gérmenes.
Freir, hornear, cocer...

D&

Zona de Peligro. @
Entre 36 grados centigrados

y 37 grados centigrados,

la temperatura de nuestro cuerpo.

Los Gérmenes se reproducen muy rapido

Zona Fria. En nevera
Los gérmenes dejan de multiplicarse.

Zona de Congelacion.

En congelador

Los gérmenes permanecen latentes
pero no mueren

Por ultimo, si alguna vez cocinamos en el microondas

debemos asegurarnos de que los alimentos

se han hecho correctamente

y no quedan partes frias.
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La Humedad

En alimentos humedos _ ]
Alimento humedo

como salsas, pescados o carnes, . .
Alimento que contiene

los gérmenes se desarrollan mas rapido. mucha agua.

Por ejemplo, cuando los espaguetis

estan en su envase estan secos y duros,

y no es necesario mantenerlos en el frigorifico
Cuando estan cocidos y estan humedos
debemos consumirlos rapido o guardarlos

en el frigorifico




Contaminacion de los alimentos

El Tiempo

El tiempo también es importante _
Tiempo

para mantener los alimentos .
Lo que dura una accion

en buen estado. desde que empieza hasta
que termina.

Por ejemplo: ;Cuanto
tiempo duro la pelicula?
Debemos vigilar el tiempo que pasa La pelicula dur6 1 hora.

desde que elaboramos los alimentos
hasta que los consumimos,

para controlar el desarrollo de los gérmenes.




Manual manipulador alimentos

La regla de las 2-4 horas.

Nos dice qué debemos hacer

con el tiempo y los alimentos.

S| HAS DEJADO UNA COMIDA A
TEMPERATURA AMBIENTE...

.. mas de 4 horas, no la consumas.

.. entre 2 y 4 horas, consimela
inmediatamente.

. menos de 2 horas, tienes 3
opciones:

- Consumirla de inmediato.

- Enfriarla en la nevera o en el
congelador.

- Calentarla a mas de 65 °C.
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Ejemplo de la regla de las 2-4 horas

Son las 12 de la manana. Hemos cocinado unos

espaguetis. Antes de las 2 de la tarde podemos

1. Comer los espaguetis

Antes de las 2 .
de la tarde 2. Mantenerlos calientes ( 65°C) Horno

Son las 2 de la tarde. Han pasado 2 horas desde

gue cocinamos los espaguetis. No los he mantenido

calientes, ni los he enfriado.

Entre 2y 4 de

Solo podemos hacer una cosa COMERLOS
la tarde

Son las 4 de la tarde. Han pasado 4 horas desde

que cocinamos los espaguetis. Siguen en la mesa

de la cocina a temperatura ambiente. No los he

Después de las comido, no los enfrié, ni los calenté.
4 de la tarde

No son seguros. Hay que tirarlos a la basura.
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Los Nutrientes

Los nutrientes son las sustancias

que forman los alimentos.
Agua, grasas, proteinas, sales,

0 azucar son nutrientes.

Si un alimento tiene muchos nutrientes ch

quiere decir que alimenta mucho. , N
Alimento poco nutritivo

El agua o el té tienen muy pocos nutrientes.

La leche, el huevo, un trozo de pescado

0 de carne tienen muchos nutrientes.

Los nutrientes de los alimentos

también favorecen el desarrollo

de los gérmenes.

Alimento muy nutritivo

Los alimentos ricos en nutrientes son
los preferidos de los gérmenes,
porque en ellos encuentran las sustancias necesarias

para crecer y multiplicarse.
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Recuerda

Los gérmenes son microorganismos,

que solo se ven con el microscopio.

Los gérmenes pueden estropear los alimentos

y hacer que las personas se pongan enfermas.

A los gérmenes les gusta que haga calor y humedad,
y los alimentos con muchos nutrientes,

que les ayuden a crecer.

Los gérmenes se desarrollan mas en los alimentos

que tardamos mucho tiempo en comer.

El frio frena los gérmenes,

por eso refrigeramos y congelamos los alimentos.

Utilizando calor destruimos a los gérmenes,

por eso freimos, cocemos y horneamos los alimentos.
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¢Donde podemos encontrar gérmenes?

Los gérmenes pueden vivir en
diferentes lugares:

basuras, utensilios de cocina,
animales o agua.

También pueden vivir en nuestro cuerpo.

¢, Como llegan los gérmenes a los alimentos?

Los gérmenes pueden llegar

a los alimentos de diferentes formas,
porque viven en nuestro cuerpo,

en la basura, en los animales,

en el agua, entre otros.
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Los gérmenes que viven en nuestro cuerpo

Los gérmenes pueden estar

en nuestras uias, pelo o nariz.

También hay gérmenes viviendo en

el interior de nuestro cuerpo

aunque estemos sanos.

Estos gérmenes salen al exterior a traves

de la orina, las heces y la saliva.

Cuando hablamos, tosemos o estornudamos,
de nuestra boca salen unas gotas de saliva
muy pequenas que casi no se ven.

Estas gotas de saliva tan pequefas

pueden caer sobre los alimentos y

contaminarlos.
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Cuando utilizamos el vater

y nos limpiamos,

en nuestras manos

quedan restos de suciedad muy pequenos,

gque no se pueden ver.

Cuando tocamos alguna parte del bafio
que otra persona ha manchado, i i "
por ejemplo, el picaporte o el grifo,

también quedan restos de suciedad

en nuestras manos.

Si después de usar el bafio
vamos a manipular alimentos,

estos restos y todos sus gérmenes

llegaran a nuestros alimentos
que dejaran de ser seguros.
Para evitar que esto ocurra
debemos lavarnos

muy bien las manos.
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Los gérmenes que viven en la basura

Los gérmenes pueden llegar
a los alimentos y contaminarlos

por medio de la basura.

La basura esta compuesta por desperdicios,
y tiene las condiciones necesarias
de calor y humedad

para el desarrollo de gérmenes.

Cuando tocamos basura

llevamos los gérmenes

a los alimentos que vamos a manipular.
Para evitar tocar la basura con las manos
los cubos de las cocinas

tienen pedal.
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Después de tocar basura
debemos lavarnos

muy bien las manos.

Los cubos de la basura deben estar
siempre lejos de los alimentos

y de las zonas donde los manipulamos.

Los gérmenes que viven en los animales

Los animales son otro medio de

contaminacion de los alimentos.

Algunos animales como moscas,
mosquitos, cucarachas, ratas o ratones,
suelen vivir y comer

en lugares sucios y con basuras.
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Si estos animales se ponen sobre los alimentos
0 se pasean por ellos,

los contaminaran con los gérmenes

que llevan en sus patas.

También pueden contaminarlos

con sus heces, pelo

o depositando sus huevos.

Debemos evitar que estos

animales toquen los alimentos.

Si tocamos cualquier animal,

debemos lavarnos bien las manos.
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Los gérmenes que viven en el agua

En el agua también podemos

encontrar gérmenes.

Cuando vamos al campo podemos

ver un rio o un arroyo con agua

que parece limpia.
Debemos tener cuidado y no beber

porque puede estar contaminada.

Algunos microorganismos
viven en el agua y la contaminan.
Si la bebemos es muy posible que

tengamos vomitos, diarrea y fiebre

Esto no pasa con el agua que sale
del grifo en nuestras casas.
Esta agua ha sido tratada vy filtrada
para destruir los gérmenes,

es agua potable que se puede beber.
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Los gérmenes que viven en los utensilios de cocina

Los utensilios de cocina son
los cazos, cazuelas, sartenes, ollas,

tablas, cuchillos, bayetas, entre otros.

En los utensilios de cocina
que hemos utilizado
pueden quedar restos de comida

donde crecen los gérmenes.

Para evitar la contaminacion
de los alimentos
debemos mantener los utensilios limpios

y en buen estado.
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2. Contaminacion quimica

La contaminacién quimica
se produce cuando en los alimentos

caen productos quimicos.

Algunos productos quimicos

que estan en los productos de limpieza,
productos de desinfeccion,

insecticidas o ambientadores,

pueden ser tOxicos.

Algunos alimentos pueden llevar
productos quimicos.

Por ejemplo, las frutas y verduras
que llegan a nosotros

han sido tratadas con distintas

sustancias quimicas,

Toéxico
Que es venenoso o

puede dafar a los
seres Vivos.

por eso debemos lavarlas antes de consumirlas.
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Los alimentos también se pueden contaminar
cuando usamos mal los productos quimicos.
Por ejemplo, cuando elegimos mal el producto
que debemos usar para lavar las verduras.
También se pueden contaminar los alimentos
cuando dejamos restos de jabdn

si no hacemos un buen aclarado,

o cuando utilizamos un espray

y cae sobre los alimentos.
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3. Contaminacion fisica

La contaminacion fisica
ocurre cuando pequenos objetos
caen o quedan pegados

en los alimentos.

Estos objetos pueden ser:

» Objetos que utilizamos en la cocina

como trozos de guante, papel de aluminio,

palillos o cordel de atar.
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» Partes del propio alimento
Como cascara de huevo,
cascara de mejillones o de chirlas,
cascara de nueces

0 pequenos trozos de hueso.

» Objetos que caen por accidente en los alimentos
Como botones, pelos,

trozos de cristal o pequefas piedras.

Cuando estamos comiendo
puede ser muy peligroso
encontrarnos alguno

de estos pequefios objetos.
Estos objetos pueden producir
atragantamientos,

cortes o rompernos dientes.
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Para evitar este tipo de contaminacion
debemos prestar mucha atencion
cuando manipulamos alimentos

con cascaras 0 huesos pequenos.

Otra cosa que debemos hacer
para evitar la contaminacion fisica
es llevar ropa adecuada:

el gorro para que no caigan pelos,
y el delantal para evitar que caigan

botones del uniforme a la comida.

Como precaucion
siempre que se rompe un objeto de cristal
cerca de la comida

debemos tirar todo a la basura.

Antes de entregar la comida

debemos revisarla.

Antes de entregar,

revisar
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Recuerda

Los gérmenes pueden estar en nosotros,
en los animales, en la basura,

en los utensilios de cocina mal fregados.

Los gérmenes contaminan
los alimentos de diferentes formas.

Lo evitaremos cumpliendo las normas de higiene.

Los alimentos también pueden contaminarse

con los productos de limpieza, insecticidas o esprays.

También es peligroso cuando los alimentos
se contaminan con pequefos objetos

que caen en la comida.







Modulo 2

Actitudes e higiene del manipulador de alimentos

Actitudes del buen manipulador de alimentos

Normas de higiene

Conductas que debemos evitar




Manual manipulador alimentos

Actitudes e higiene

del manipulador de alimentos

En este mdédulo vamos a ver
qué comportamientos debemos tener,
y qué debemos hacer para ser un

buen manipulador de alimentos.

Recuerda,
lo que hacemos y cdmo lo hacemos
es muy importante

porque esta en riesgo la salud de las personas.
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Actitudes del buen manipulador de alimentos

An mpezar a hacer n ro trabaj
tes de empezar a hacer nuestro trabajo Actitud

debemos pensar y preparar Manera que tiene una

todo lo que vamos a necesitar persona de comportarse
en una situacion.
para no tener que dejar

las cosas a medias.

Debemos ser ordenados.
Si tenemos las cosas bien colocadas,
tardaremos menos en hacer la tarea

y habra menos riesgo de contaminacion.

Por ejemplo, si vamos a cocinar un bizcocho,
debemos tener preparados todos los ingredientes.
Si nos falta un ingrediente

pasara un tiempo mientras lo buscamos '3

y los gérmenes contaminaran

nuestra nutritiva masa.
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Un buen manipulador de alimentos
debe tener buenos habitos de higiene personal.

Debemos ser aseados.

Ademas, tenemos la obligacion de conocer

y cumplir las normas de higiene alimentaria.

Normas de higiene de un buen manipulador de alimentos

Normas en referencia a la ropa

» Es obligatorio usar la ropa y calzado

que nos indiquen en nuestro lugar de trabajo.

» Con la ropa de trabajo
nunca debemos realizan otras actividades,

como salir a la calle o hacer deporte.
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» La ropa de trabajo de un manipulador de alimentos

siempre debe estar limpia.

» La ropa de trabajo
nunca debemos

guardarla con la ropa de calle.

» Es muy importante

cambiarnos de zapatos

porque en ellos hay muchos gérmenes.

» En ningun caso debemos cocinar

con la ropa de calle.

Normas en referencia al pelo

Debemos llevar el pelo
siempre limpio y recogido.
Cubierto con un gorro cuando nuestro trabajo lo exija.
Con ello evitamos que el pelo caiga

o toque los alimentos.
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Higiene de las manos. NORMA FUNDAMENTAL

Debemos llevar las mangas subidas
y los antebrazos sin pulseras

y sin relojes.

Debemos llevar las manos sin anillos,
con las ufas cortas y limpias.
Unas ufas sucias o largas son

un foco de contaminacion.

Antebrazo

Parte del brazo que va
desde la muneca al codo.

Menos tocar y mas lavar
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¢ Cuando debemos lavarnos las manos?

Lavaremos nuestras manos

siempre antes de comenzar nuestra tarea.
Ademas necesitaremos lavarlas

en diferentes ocasiones

mientras hacemos nuestro trabajo.

Algunas situaciones en las que debemos

volver a lavarnos las manos son:

» Después de manipular alimentos crudos.
» Después de ir al servicio.
» Después de tocar dinero.
» Después de limpiar superficies o utensilios
» Después de tocar animales.
» Después de fumar.
» Después de tocarnos
alguna parte de nuestro cuerpo

como la boca, la nariz o el pelo.
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¢, Como debemos lavarnos las de manos?

Paso 1:
Subirnos las mangas y
quitarnos los anillos,

las pulseras y el reloj.

Paso 2:

Mojarnos bien las manos
utilizando el grifo de pedal,
de sensor

o de cierre con antebrazo.

Paso 3:

Echarnos jabon.
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Paso 4:
Frotarnos las manos
por todos los lados

y por encima de las munecas.

Paso 5:

Cepillarnos las uias.

Paso 6:
Aclararnos las manos

con abundante agua.

Paso 7:
Secarnos bien las manos

con papel.
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¢ Qué debemos hacer si tenemos alguna herida en las manos?

Debemos tapar bien la herida con una tirita,

O con una gasay esparadrapo.

Luego nos ponemos unos guantes
de uso alimentario
para que la herida

no entre en contacto con los alimentos.

-

Cuando terminemos nuestra tarea

tiraremos los guantes.

Si se rompen los guantes
mientras manipulamos alimentos,

debemos ponernos otros.
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Conductas que debemos evitar

Mientras manipulamos alimentos no debemos:

» Fumar.

» Comer a la vez que cocinamos.

» Probar la comida con los mismos
utensilios con los que cocinamos.

» Probar la comida con las manos.

» Mojarnos los dedos con saliva.

» Masticar chicle.

» Tocar partes de nuestro cuerpo.

» Utilizar los guantes de limpieza
para manipular alimentos.

» Estornudar o toser sobre los alimentos.

Forma correcta de estornudar o toser
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Recuerda

Es obligatorio usar la ropa de trabajo

y mantenerla limpia.

El pelo debe estar siempre limpio y recogido.

Las manos deben lavarse de forma correcta

y siempre que sea necesario.

Las heridas en las manos siempre

deben estar cubiertas.

Durante la manipulacion de los alimentos,
debemos evitar tocar partes de nuestro cuerpo,

masticar chicle, estornudar o toser.
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Mantenimiento y limpieza de utiles y entorno

En este mddulo vamos a ver

como mantener limpio

el espacio donde trabajamos,

y los utensilios que utilizamos al trabajar.
Veremos qué es la contaminacion cruzada

y como prevenirla.

Contaminacion cruzada

Se produce
cuando los gérmenes pasan
de un alimento a otro.

¢, Como mantenemos limpio y ordenado el lugar de trabajo?

Uno de los lugares de trabajo del

manipulador de alimentos es la cocina.
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La cocina debe ser un lugar ordenado

limpio, ventilado y con buena luz.

Es muy importante que en la cocina

solo entren las personas

que van a trabajar en ella. Prevencién

Intentar evitar un dano o

. . molestia.
Las personas que no trabajan en la cocina

y pasan a saludar o a echar un vistazo,
no cumplen con las normas de higiene y prevencion.
No se han lavado las manos,

no llevan ropa ni calzado adecuados, no llevan gorro.
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Organizacidon por zonas de trabajo

Organizar la cocina por zonas de trabajo
nos facilita la tarea y nos ayuda
a mantener limpio y ordenado

nuestro lugar de trabajo.

Un lugar muy importante

sera la zona de elaboracion de alimentos.
Puede ser una encimera, o una mesa de trabajo.
Esta zona debe mantenerse siempre limpia y ordenada.
Nunca debemos colocar sobre la zona de elaboracion
objetos que hayan estado en contacto con el suelo.
Todas las tareas de elaboracion

de los alimentos: cortar, picar o pelar,

las realizaremos en este lugar.
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Siempre tendremos mucho cuidado
en separar alimentos crudos
y alimentos elaborados, evitando

que entren en contacto.

Iremos ordenando en recipientes limpios
los alimentos que hemos ido preparando

y que estan listos para cocinar.

Los desperdicios los iremos tirando rapidamente
a la zona de basura, que debe estar

lo mas alejada posible de los alimentos.

Todos los utensilios de cocina que se ensucien
se iran poniendo en la zona de lavado

para despues dejarlos limpios.
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También existe una zona de almacenaje.
Segun el tipo de alimento se guardara

en el almacén o en las camaras.

Los alimentos nunca estaran en contacto con el suelo.

En nuestro lugar de trabajo

encontraremos productos de limpieza.
Estos productos deben estar guardados
en su propio armario, lejos de los alimentos

para evitar que tomen olor, sabor y se contaminen.
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Limpieza de suelo

La limpieza del suelo de la cocina
debe ser diaria y con el producto adecuado,

gue nos asegure su correcta limpieza.

Antes de fregar, a veces es necesario barrer.

Importante:

No se puede barrer
durante la elaboracion de alimentos o mientras se come.
Al barrer se levanta polvo

que puede contaminar los alimentos expuestos.
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Gestion de residuos. Las basuras

Los cubos de basura deben estar
lo mas lejos posible de la zona
de elaboracion de alimentos.

Siempre deben estar cerrados.

Los cubos deben tener tapa y pedal.

La tapa sirve para evitar olores

y la entrada de animales como insectos o roedores.
El pedal sirve para poder tirar la basura

sin tener que tocar el cubo con las manos.

Los cubos de basura no se sacan a la calle.
Solo sacamos la bolsa y la depositamos

en el contenedor de residuos que corresponda.
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Los contenedores que podemos encontrar son:

Contenedor marron

Aqui se depositan los residuos

organicos, que no contaminan y
sirven para hacer abono: restos de
alimentos, cascaras,...

Contenedor amarillo

Aqui se depositan los envases
metalicos y plasticos: latas,
tetrabrick, bolsas...

Contenedor azul o con cartel de
papel

Aqui se deposita papel y carton:
revistas, cajas,...
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Los contenedores que podemos encontrar son:

Contenedor verde o cartel de
vidrio

Aqui se deposita el vidrio: botellas,
envases de cristal...

El aceite usado se deposita en un
contenedor especial o se lleva a un
punto limpio.

Nunca se tira por el desagle
porque contamina el agua y el
suelo.
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Separar y reciclar nuestros residuos y basuras,

es una medida responsable con el medio ambiente,
y con el resto de las personas.

Reciclar nos hace mejores profesionales

y mejores ciudadanos.

Reciclar es mejorar
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¢, Como mantenemos limpios los utiles de cocina?

Para mantener limpios los utiles de cocina
hay que lavarlos.
La mejor manera de hacerlo

es usar el lavavajillas.

Uso del lavavajillas

El lavavajillas lava a mucha temperatura

y usa detergentes muy potentes

que destruyen gran cantidad de gérmenes.
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Para usar el lavavajillas de manera correcta

hay que seguir una serie de normas:

» Antes de meter los utiles en el lavavajillas
hay que quitarles todos los restos de comida.
» Debemos colocar bien los utiles
dentro del lavavajillas sin amontonarlos.

Si estan correctamente colocados

el agua y el jabon Amontonar

, . Poner una cosa encima de otra.
llegaran bien a todas partes

mejorando su limpieza.
» Colocar poca vajilla 'y

utensilios de cocina

para que se laven bien

y asi evitar que se estropee el lavavajillas.
» Es muy importante mantener

limpio el lavavajillas para que no acumule gérmenes.
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Algunos utensilios de cocina
no pueden lavarse en el lavavajillas,
por su tamafno o porque se estropean.

Tendremos que lavarlos a mano.

Colocar sin amontonar
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Lavado a mano

Es muy importante saber lavar a mano.
Para fregar de forma correcta

seguiremos los siguientes consejos:

» Retirar restos de comida de platos y recipientes.
» Lavar primero lo que esta mas limpio,
por ejemplo, los vasos.
Lavar al final los utiles mas sucios; sartenes, cacerolas
» Enjabonar. Utilizaremos abundante
agua caliente y jabon.
» Aclarar bien para no dejar restos de jabon.
» Dejar los utiles en un escurridor o rejilla
para que se sequen al aire.

Hay que evitar el contacto con superficies humedas
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» Si es necesario secar con un pafio
debemos utilizar uno de usar vy tirar.
Si durante la tarea de secado
el pafio se pone muy humedo,

lo cambiaremos por otro seco.

Debemos tener mucho cuidado al

lavar los utensilios que sirven para

cortar, triturar, batir, y exprimir.

Batidora, picadora, exprimidor, molinillo...

tienen aspas, cuchillas o varillas.

En estas piezas pueden quedar restos de comida
y por tanto gérmenes.

Tenemos que separar las piezas

con cuidado

y limpiarlos muy bien para evitar

que los restos contaminen los alimentos.
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Todos los utiles de cocina deben estar en buen estado,

sin roturas.

Los estropajos, fregonas, cepillos y bayetas
deben mantenerse limpios y

cambiarlos a menudo

por otros nuevos.

Los pafnos de cocina deben ser de usar vy tirar.

Pafnos de usar y tirar

Esta prohibido utilizar tablas
y utensilios de madera,

porque en ellos se acumulan gérmenes.
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Los utensilios hechos con otros materiales,
como acero, plastico o silicona

son mas faciles de mantener,

se pueden meter en el lavavajillas,

y no se estropean tanto con la humedad, como pasa con la madera.

Utensilios de madera estropeados

Uso de utensilios por colores segun alimentos

Es obligatorio utilizar utensilios de diferente color
para cada grupo de alimentos.
Por tanto, cuchillos y tablas tendran un color distinto

segun el alimento que vamos a manipular.
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Tablas de cocina segun alimentos

Color verde

Verduras y frutas

Color azul

Pescados y mariscos

Color rojo

Carnes rojas: cordero, ternera, buey

Color amarillo

Carnes blancas: pollo, conejo, pavo

Color blanco

Queso, pan, bolleria y pastas

Color marrén

Alimentos cocinados y fiambre
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Asociamos los alimentos
a diferentes colores,

para evitar la contaminacién cruzada.

D 4
.

——

¢ Qué es la contaminacion cruzada?

La contaminacién cruzada se produce
cuando los gérmenes pasan

de un alimento a otro.

El mayor riesgo de contaminacion
se produce cuando manipulamos

alimentos crudos, que no estan cocinados.
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¢, Como se puede producir la contaminacién cruzada?

La contaminaciéon cruzada
se puede producir de diferentes maneras.

Algunas de ellas son:

» Directamente de un alimento a otro.
Por ejemplo, un trozo de carne
mal envasado dentro del frigorifico
puede gotear sobre unas verduras
que estan en la balda de abajo

y contaminarlas.

» Por la mala higiene de los utensilios.
Por ejemplo, en las cuchillas mal lavadas
de una batidora quedan restos de comida
que pueden contaminar

el siguiente alimento que piquemos.
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» Por los restos de alimentos que quedan
en las manos del manipulador
Por ejemplo, si después de cortar pollo,
no nos lavamos las manos contaminamos las

verduras que vamos a cortar después.

Ejemplo de contaminacion cruzada:

en la misma tabla se manipula el pollo y las verduras.
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Utilizacion de registros

En todos los lugares

en los que se manipulan alimentos

se registran diferentes datos.

Existen muchos tipos de registros.

En cada lugar de trabajo nos diran

qué tenemos que anotar.

Rellenar estos registros es obligatorio.

Algunos ejemplos de tareas que se deben registrar
son la limpieza del horno, microondas, cajones, etc.
En estos registros hay que anotar,

la fecha y la persona que realiza la tarea.

Registrar

Anotar datos importantes.
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Ejemplo de un registro de limpieza

Limpieza Semanal

Septiembre 2018

TAREAS A REALIZAR 1° Semana 2° Semana 3° Semana 4° Semana 5° Semana

LIMPIEZA DEL HORNO Fecha: 4/9/2018 Fecha: Fecha: Fecha: Fecha:
Firma: Paco Garcia Firma: Firma: Firma: Firma:

LIMPIEZA DE Fecha: 4/9/2018 Fecha: Fecha: Fecha: Fecha:

MICROONDAS Firma: Paco Garcia Firma: Firma: Firma: Firma:

LIMPIEZA DE CAJONES | Fecha: 4/9/2018 Fecha: Fecha: Fecha: Fecha:
Firma: Paco Garcia Firma: Firma: Firma: Firma:

LIMPIEZA ESTANTES Fecha: 4/9/2018 Fecha: Fecha: Fecha: Fecha:

Y CAJONES DEL Firma: Paco Garcia Firma: Firma: Firma: Firma:

FRIGORIFICO

LIMPIEZA DE ESTANTES | Fecha: 4/9/2018 Fecha: Fecha: Fecha: Fecha:
Firma: Paco Garcia Firma: Firma: Firma: Firma:
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Al finalizar la tare

Como buenos manipuladores de alimentos
debemos asegurarnos de dejar todos los alimentos

guardados de forma adecuada.

Todas las zonas de trabajo y utensilios
deben quedar ordenados, limpios

y los registros hechos.

Al terminar nuestro trabajo

echaremos el uniforme a lavar.

Al terminar,

siempre hay que limpiar
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Recuerda

Las cocinas se organizan en diferentes zonas de trabajo.

Cada residuo deber ir a su contenedor.

La contaminacion cruzada se produce

cuando los gérmenes pasan de un alimento a otro.

El mayor riesgo de contaminacién

se da cuando manipulamos alimentos crudos.

Los alimentos crudos y los alimentos elaborados

siempre tienen que estar separados.
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Recuerda

Utilizamos utensilios de distinto color

para manipular diferentes grupos de alimentos.

Utilizar el lavavajillas es la mejor forma

de lavar los utensilios de cocina.

Los utensilios con aspas, cuchillas o varillas

pueden esconder restos de comida.
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Etiquetas y simbolos

En este Mdédulo vamos a conocer

los procedimientos y normas para usar los
productos de limpieza.

Explicaremos la informacion

y el significado de los simbolo

Envase

Bote, botella o
caja que sirve para
guardar un producto.

que aparecen en las etiquetas de los envases de limpieza.

También vamos a ver la informacion
y el significado de los simbolo
gque aparecen en las etiquetas

de los productos de alimentacion.




Etiquetas y simbolos

Productos de limpieza

Todos los lugares donde se manipulan alimentos
Como en carnicerias, panaderias, bares,
comedores, cocinas, entre otros,

deben estar siempre muy limpios.

Para conseguirlo,

necesitamos utilizar

productos de limpieza.

Debemos utilizar correctamente

los productos de limpieza.

Estos productos estan hechos con sustancias quimicas
que pueden contaminar los alimentos

y danar nuestra salud.

Son sustancias peligrosas

y debemos conocer muy bien como utilizarlos.
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Normas y precauciones con los productos de limpieza

Separar los productos de limpieza y los alimentos.
Nunca debemos guardar en el mismo lugar

alimentos y productos de limpieza.

Los productos de limpieza huelen muy fuerte

y los alimentos pueden coger ese olor.

Ademas, si los tenemos separados

evitamos errores y accidentes.

No debemos quitar las etiquetas de los envases.
En las etiquetas de los productos de limpieza

viene escrita la sustancia quimica que contienen.
En caso de accidente,

los médicos necesitan saber esa informacion

para dar la medicina mas adecuada.
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Los productos de limpieza no se deben cambiar de envase.
Nunca echaremos un producto de limpieza

en el envase de otro producto.

Al cambiar los envases también cambiamos las etiquetas.

En caso de accidente,

los médicos leeran la etiqueta cambiada

y no nos podran dar el tratamiento adecuado.

Nunca echaremos productos de limpieza
en envases de productos de alimentacion.
Es muy peligroso.

Podemos provocar un accidente muy grave

a otras personas 0 a nosotros mismos.




Manual manipulador alimentos

Ejemplo de lo que NO podemos hacer:

como nos queda poca lejia en el envase original
Yy NOS ocupa mucho espacio,

echamos la lejia que queda

en una botella de agua mas pequena.

Al rato, otra persona ve la botella

Yy, pensando que contiene agua, se bebe la lejia.
Al beber la lejia se quema la boca, la garganta y el estomago.

Hemos provocado un accidente muy grave.

Nunca debemos mezclar un producto de limpieza con otro.
Esta prohibido mezclar los productos de limpieza.
Es muy peligroso.

Si los mezclamos pueden producir gases

gue nos pueden envenenar al respirar.

También se pueden producir sustancias
gue nos pueden quemar la piel.
Utilizaremos solo un producto,

el mas adecuado para lo que vamos a limpiar.
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Ventilar el lugar donde estamos limpiando.
Es muy importante ventilar

mientras utilizamos productos de limpieza.
Ventilar evita accidentes,

sobre todo, si utilizamos

productos de limpieza muy fuertes.

Evitar las salpicaduras.
Al manejar productos de limpieza
debemos vigilar que no salpiquen.

Puede caernos en la piel o en los ojos, y dafarnos.

También puede caer en otras superficies, y estropearlas
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Utilizar herramientas de prevencién de accidentes.
Para prevenir accidentes, es muy importante
utilizar el material de proteccion

que nos indique nuestro responsable.

Este material de proteccion

puede ser entre otros, guantes, mascarilla, gafas.




Preguntar.
Siempre que no estemos seguros
sobre el uso de un producto de limpieza,

debemos preguntar al responsable.

Para evitar accidentes, es muy importante
conocer la informacién y los simbolos

que vienen en las etiquetas.

Etiquetas y simbolos

Al dudar,

siempre preguntar
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Etiquetas y simbolos de los productos de limpieza

En las etiquetas de los productos de limpieza

hay informacion importante que debemos conocer.

Por ejemplo, para qué sirve ese producto,

como se utiliza, o la fecha de caducidad.

Ademas, en las etiquetas hay unos
simbolos que nos indican

los peligros y precauciones.

Caducidad

Pierde su utilidad
para ser usado.

Como se usa

De qué esta hecho

DIRECTAMLM
LA DORA PATS U
L T

Precauciones




Etiquetas y simbolos

Simbolos mas comunes en los productos de limpieza

Simbolo

Irritante

Significa qu Precaucion Proteccion
Puede irritar la piel Evitar el contacto Usar guantes
y la respiracion de Ventilar zona

Sus vapores de trabajo

&

Corrosivo

Quema la piel y
otras superficie
como la ropa

Evitar el contacto y
las salpicaduras

Imprescindible
usar guantes

X%

Peligro por aspiracion

Irrita 0 quema
las vias
respiratorias

Evitar respiracion
de sus vapores

Usar mascarilla

Inflamabl

Puede producir Prohibido el Siemprc’e
ﬁ enfermedades contacto y la prqtepmon
muy graves respiracion de sus maximay
vapores supervision del
Téxi responsable
oxico
Puede arder o Evitar fuego,
explotar chispas, golpes o
facilmente calor

©

Peligro para el

medio acuatico

Contamina el
agua de
nuestros rios

Usar la cantidad
recomendada en el
envase
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Productos de alimentacion

En las etiquetas de los productos de alimentacion
podemos encontrar mucha informacion.

Por ejemplo donde guardar el alimento, el peso, o las calorias.
Lo mas importante que debemos conocer

es la fecha de consumo preferente,

la fecha de caducidad y los alérgenos.

Consumo preferente y caducidad

La fecha de consumo preferente

HUEVOS DE GALLINAS CAMPERAS

nos dice hasta que fecha
k CONSUMIR PREFERENTEMENTE ANTES DEL

un alimento se puede consumir 04 Oct. 2018 Lote 5041018

conservando sus propiedades.
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Pasada esta fecha de consumo preferente,
no conviene comer el alimento

puede que no esté tierno

0 que nos sepa mal.

Pero no es peligroso para la salud.

La fecha de caducidad

nos dice a partir de qué fecha

no se puede consumir un alimento.

El alimento esta en mal estado y caducado.
Comerlo puede afectar a nuestra salud.

Cuando un alimento esta caducado hay que tirarlo.

La fecha de caducidad puede
aparecer escrita de diferentes maneras.

A veces es dificil de encontrar.
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Si tenemos dudas,

lo mejor es preguntar al responsable,

y estar seguros de que ese alimento no esta caducado.

Alergias e intolerancias alimentarias

La alergia alimentaria es

una respuesta exagerada de nuestro cuerpo

ante un alimento alérgeno.

Alérgeno

Es un alimento que
puede provocar alergia o
intolerancia en algunas
personas.
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Pueden ser muy peligrosas,

produciendo sintomas en cadena como
cambio de color de piel, granos,

falta de respiracion o hinchazon entre otros.

Incluso puede producir la muerte.

Las intolerancias alimentarias
son reacciones menos peligrosas

de nuestro cuerpo ante un alimento.

Pueden provocarnos sintomas

como diarrea, vomitos y malestar general.
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Las intolerancias mas frecuentes son:

Intolerancia a la lactosa

La lactosa es una sustancia que

esta en los productos lacteos.

Nuestro cuerpo reacciona ante

alimentos como leche, yogurt, queso.

Podemos consumir productos lacteos

sin lactosa.

Este simbolo indica
que el alimento
contiene lactosa




Intolerancia al gluten

La intolerancia al gluten también se llama celiaquia.

El gluten es una sustancia

que esta en los cereales.

Nuestro cuerpo reacciona ante
los alimentos elaborados

0 que contienen harinas de cereales.

A las personas que tienen
intolerancia al gluten

se les llama Celiacas.

Los alimentos que no
contienen gluten

se identifican con este simbolo

Etiquetas y simbolos

Este simbolo indica
que el alimento
contiene gluten

Este simbolo indica
que el alimento NO
contiene gluten
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Ademas de los cereales y los productos lacteos
hay otros alimentos

que pueden producir alergias alimentarias.

A veces los alérgenos que estan

en los alimentos no se ven.

Por ejemplo, en una crema de marisco

no vemos la gamba o el langostino porque estan triturados.
Si una persona alérgica al marisco

come ese alimento

se pondra enfermo.



Etiquetas y simbolos

Por eso, hay simbolos

que identifican los alérgenos mas habituales

QO®O0

PESCADO MOSTAZA MOLUSCOS

0000

CONTIENE Fm.m:rﬁne DIOXIDODE  CRUSTACEOS  ALTRAMUCES
GLUTEN AZUFRE ¥
SULFITOS

0000

GRAHG‘EDE CACAHUETES

Estos son los simbolos que aparecen
en las etiquetas de los productos,
en las cartas de los restaurantes y cafeterias

0 en los menus de los comedores.
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Las alergias son muy peligrosas,

porque pueden llegar a provocar la muerte.
Es importante conocer los simbolos

que avisan que un alimento

contiene algun alérgeno.

Si una persona nos pide informacion
sobre los alérgenos de un alimento
no debemos contestar,

siempre lo hara nuestro responsable.




Etiquetas y simbolos

ALERGENOS mas habituales
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Recuerda

Los productos de limpieza
pueden ser muy peligrosos
si no los manejamos adecuadamente.

Si dudas, pregunta a tu responsable.

Los productos de limpieza nunca se deben mezclar,

cambiar de envase o quitar la etiqueta.

Los productos de limpieza y los alimentos
llevan etiquetas con informacioén
sobre peligros y precauciones

que debemos conocer.




Etiquetas y simbolos

Recuerda

Es muy importante comprobar

la fecha de caducidad.

Las alergias son muy peligrosas,

porque pueden llegar a provocar la muerte.

La informacion sobre los alérgenos
que contiene un alimento

debe darla nuestro responsable.
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Conservacion de los alimentos

En este mdédulo vamos a ver

como conservar los alimentos.

¢, Qué es la conservacion?

Conservar es guardar o mantener
un alimento en buen estado

durante el mayor tiempo posible.

Al conservar los alimentos estamos evitando
que los gérmenes se multipliquen.
De esta forma los alimentos duraran

mas tiempo en buen estado.




Conservacion de los alimentos

Para conservar los alimentos debemos
conocer una serie de normas

y procedimientos muy importantes.

Existen distintos métodos de conservacion

para que los alimentos no se estropeen.

bl

Uno de ellos es conservar los alimentos con sal.

Por ejemplo, el bacalao o el jamon.

Otro método de conservacion es
envasar los alimentos en latas.
Por ejemplo, latas de sardinas,

frutas en almibar o platos cocinados.
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El método que nosotros vamos a utilizar con

mas frecuencia es la conservacion por frio.

Como ya vimos en el médulo 1
el frio frena el crecimiento de los gérmenes.
Recuerda que no se mueren

se quedan en estado latente o dormidos.
Tenemos dos opciones para utilizar el frio

como meétodo de conservacion:

la refrigeracion y la congelacion.

¢ Qué es la refrigeracion?

Refrigerar es colocar los alimentos

en el frigorifico a una temperatura por debajo de 5 grados

En el frigorifico los alimentos
se mantienen en buen estado

pero durante poco tiempo.
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Algunos ejemplos de conservacion

en el frigorifico son

los alimentos frescos como pescados o carnes,
o los elaborados por nosotros

como lentejas, asado, entre otros.

La forma correcta de guardar los alimentos

en el frigorifico es

Tapar.

Debemos guardar los alimentos
en recipientes adecuados y cerrados,
o cubiertos con plastico transparente de cocina.

De esta forma, evitamos la contaminacién cruzada.
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Etiquetar.

En el envase pegaremos una etiqueta con
la fecha en la que hemos abierto, empezado,
o elaborado un alimento.

Con esto evitamos conservar el alimento

mas tiempo del permitido.

Ordenar.

En el frigorifico hay diferentes zonas de frio




Conservacion de los alimentos

Cada alimento se coloca
en una zona determinada

segun la temperatura.

» Huevos, bebidas, salsas, mantequillas y mermeladas

se colocan en la puerta.

» Alimentos que hemos elaborado y lacteos

los ponemos en la parte superior de la nevera.

» Carnes y pescados
deben ir en la parte media

que es la mas fria.

» Frutas y verduras
se guardan

en los cajones.
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¢ Qué es la congelacion?

Congelar es colocar los alimentos

en el congelador a una temperatura

por debajo de menos 18 grados.

La forma correcta de congelar es:

Guardar.

El alimento estara bien guardado

en envases o bolsas especiales de congelacion.

Etiquetar.

En el envase pondremos una etiqueta
con la fecha en la que hemos congelado el alimento.
Al descongelarlo debemos poner

otra etiqueta con la fecha de descongelacion.
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Descongelar.

Cuando un alimento se descongela
no se puede volver a congelar.
Hay que consumirlo lo antes posible.

Todos los alimentos se descongelan

dentro del frigorifico
Los alimentos congelados

tienen que llegar rapido al congelador;

para que no se rompa la cadena de frio.

¢ Qué significa romper la cadena de frio

Desde que se congela un alimento
hasta que llega a nuestro congelador,
el alimento debe mantenerse

siempre congelado.
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Si por alguna razon el alimento congelado
comienza a ponerse blando o perder agua,
significa que la congelacién ya no es correcta

A esto se llama romper la cadena del frio.

Una vez rota la cadena de frio

el alimento no se puede volver a congelar.

¢, Qué podemos hacer para que no se rompa la cadena de frio?

Para evitar romper la cadena del frio
debemos comprar los alimentos congelados
como ultima cosa
y transportarlos

en bolsas especiales.




Conservacion de los alimentos

Ademas, meteremos el producto congelado

lo antes posible al congelador, |
| —

tanto si lo compramos nosotros -

como si nos lo traen al centro de trabajo. »

\y"

de preparacion y conservacién de alimentos

Recomendaciones

Productos lacteos
Los productos lacteos son

los que estan hechos con leche.

Como por ejemplo
queso, mantequilla, natillas, flanes y yogures entre otros
Los productos lacteos

necesitan conservacioén en el frigorifico

La leche es necesario refrigerarla una vez empezada.
Todos los productos lacteos

tienen fecha de caducidad,

si se pasan de fecha hay que tirarlos.
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Carnes

Las carnes debemos guardarlas siempre en el frigorific
en un envase adecuado.

Se mantendran en buen estado entre 2 y 4 dias.

Para que duren mas debemos congelarlas.

Las aves, como el pollo se estropean muy rapido.
Cuando las cocinemos tenemos que asegurarnos

que queden bien hechas para destruir los gérmenes.

Los trozos pequeios se estropean antes que los grandes.
Por eso, la carne picada se estropea
mas rapido que un filete

Hay que tener mas cuidado al manipularla y conservarla.
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Para evitar la contaminacion cruzada
es muy importante

lavar bien las manos, utensilios y tablas
después de manipular carne

y antes de tocar cualquier otro alimento.

Pescados
El pescado fresco se estropea facilmente.
Se debe guardar siempre en el frigorifico.

Se conserva en buen estado solo 2 dias. J—' b ]‘:‘-

Debemos guardarlo siempre limpio de escamas v & "‘

y visceras, y en un envase adecuado bien tapado.

Visceras.

Las tripas de cualquier
animal.
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Para evitar intoxicarnos con anisakis,
hay que cocinarlo muy bien
o congelarlo a una temperatura de menos 20 grados

durante 2 dias.

Anisakis.

Animal muy pequefio que
vive en el pescado y

Para evitar la contaminacién cruzada produce enfermedades.

es muy importante lavar bien las manos,
utensilios y tablas después de manipular pescado

y antes de tocar cualquier otro alimento.

Huevos

Los huevos deben conservarse en el frigorifico,
también tienen fecha de consumo preferente

que debemos revisar antes de consumirlos.




No debemos lavarlos,

porque desaparece su capa protectora

Conservacion de los alimentos

y los gérmenes podrian entrar y contaminarlos.

Antes de prepararlos debemos retirar
con un paio humedo la suciedad

que tenga en la cascara.

En los establecimientos publicos

solo se permite utilizar huevos pasteurizados

y mayonesa de tipo industrial.
La mayonesa casera,
hecha con huevos frescos

es un alimento crudo muy peligroso.

Para evitar la contaminacion cruzada
es muy importante lavar bien las manos,

antes de tocar cualquier otro alimento.

Pasteurizar.

Método para eliminar los
microorganismos de algunos
productos de alimentacion.




Manual manipulador alimentos

Frutas

Las frutas podemos conservarlas
dentro del frigorific

o dejarlas fuera para que se maduren

mas rapidamente.

La fruta no se debe lavar para guardarla.
Debemos lavarla muy bien antes de comerla.
Si la pelamos evitaremos comernos

los productos quimicos

que puede tener en la piel.

Cuando hagamos un zumo de frutas
lo mejor es consumirlo recién hecho.
Si vamos a tardar un poco en beberlo
debemos guardarlo en un recipiente

gue no deje pasar la luz,

bien tapado y en el frigorifico
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Verduras

Las verduras se guardan en el frigorifico,
limpias de restos de tierra

y hojas estropeadas.

Si las vamos a comer crudas

hay que lavarlas muy bien.

Las dejaremos 5 minutos en agua

con unas gotas de lejia que sea

apta para la desinfeccion de agua o vegetales.

Pan

El pan se conserva bien, no necesita frio.
Lo mantendremos en un lugar limpio y seco.
Nunca debemos envolver el pan

en papel de periodico o revistas.
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Grasas.

Hay muchos tipos de grasas como el

aceite, mantequilla, tocino, entre otras.

El aceite es la grasa mas utilizada en la cocina.
Lo usamos para afnadir a las masas,

alinar ensaladas, afiadir a los guisos.

Como buenos manipuladores de alimentos
debemos conocer y seguir unas normas

para realizar una fritura correcta y de calidad.

» No mezclar aceites de distintas clases,
aceite de oliva y girasol o
un aceite nuevo con otro usado.

» Evitar quemar el aceite.
Si calentamos demasiado el aceite,
empieza a salir mucho humo
porque se esta quemando.
Cuando se quema el aceite
produce sustancias toxicas

que perjudican nuestra salud.




Conservacion de los alimentos

» Si volvemos a usar un aceite,
tiene que estar bien colado.
Al colarlo evitamos que tenga
trozos de los alimentos que
freimos anteriormente.
» No utilizar muchas veces el mismo aceite.
Con el uso el aceite se estropea.
Cuando esta muy usado

se pone muy oscuro y con olor muy desagradable.

Conservas
Las latas o conservas

se guardan en un lugar fresco y seco.

En ningun caso, utilizaremos latas

que estén abolladas, golpeadas, infladas
oxidadas, sin etiqueta o caducadas.
Tampoco las usaremos si al abrirlas
despiden gas, o huelen muy mal.

Es recomendable lavar las latas

antes de abrirlas.

Ejemplo de conservas que no deben ser utilizadas
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Recuerda

Conservar es mantener un alimento en buen estado

durante el mayor tiempo posible.

Refrigerando y congelando utilizamos el frio

como método de conservacion.

Cuando utilizamos alimentos congelados,

debemos evitar que se rompa la cadena de frio.

Un alimento descongelado

nunca se puede volver a congelar.

Es necesario conocer las recomendaciones

de preparacion y conservacion de los alimentos.










Vocabulario

Algunas palabras que debemos conocer
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A

Abatidor.

Es un electrodoméstico que enfria la comida muy rapido. En 1 6 2
horas los alimentos estan a una temperatura por debajo de 4 grados
centigrados.

Actitud.
Manera que tiene una persona de comportarse en una situacion.

Alérgeno.
Es un alimento que puede provocar alergia o intolerancia en algunas
personas.

Alergia alimentaria.
Es una respuesta exagerada de nuestro cuerpo
ante un alimento alérgeno.

Alimento humedo.
Alimento que contiene mucha agua.

Amontonar.
Poner una cosa encima de otra.

Anisakis.
Animal muy pequefio que vive en el pescado y produce enfermedades.

Antebrazo.
Parte del brazo que va desde la muieca al codo.




Vocabulario

C

Caducidad.
Que pierde su utilidad para ser usado.

Celiaquia.
Intolerancia al gluten.

Conservar.
Guardar o mantener un alimento en buen estado
durante el mayor tiempo posible.

Consumo preferente.
Nos dice hasta que fecha un alimento se puede consumir,
conservando sus propiedades.

Contaminacion.
Un alimento esta contaminado cuando tiene algun microorganismo o
elemento que puede hacer dano a las personas.

Contaminacion cruzada.
Se produce cuando los gérmenes pasan de un alimento a otro.

D

Desperdicios.
Parte que no sirve. Basura.
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E

Elaborar.
Crear o hacer una cosa con diferentes productos.

Envase.
Bote, botella o caja que sirve para guardar un producto.

F

Fecha de caducidad.
Nos dice a partir de qué fecha no se puede consumir un alimento.

G

Gérmenes.
Son microorganismos que pueden provocar dafos en la salud.

Gluten.
Sustancia que esta en los cereales.

I

Inspector.
Es la persona que controla y vigila que los manipuladores de alimentos y
las empresas, cumplan las normas y procedimientos.

Intolerancia alimentaria.
Es una reaccion de nuestro cuerpo ante un alimento,
menos peligrosa que la alergia alimentaria.



Vocabulario

L

Latente.
Algo escondido o inactivo que esta esperando aparecer.

Manipular.
Manejar una cosa con las manos o con un objeto.

Mesa caliente.
Electrodoméstico que mantiene la comida caliente.

Microorganismos.
Son animales y plantas tan pequefios que solo pueden verse con el
microscopio.

Microscopio.
Herramienta que sirve para ver objetos o seres
gue son demasiado pequenos.

N

Nutrientes.
Son las sustancias que forman los alimentos.
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P

Pasteurizar.
Meétodo para eliminar los microorganismos
de algunos productos de alimentacion.

Potable.
Que se puede beber.

Prevencion.
Intentar evitar un dano o molestia.

Procedimiento.
Son los pasos que debemos dar para realizar una tarea
siempre de la misma manera.

R

Registrar.
Anotar datos importantes.

Roedores.
Ratones y ratas.

S

Simbolo.
Imagen que entendemos todos, y que representa una idea.




Vocabulario

T

Tiempo.
Lo que dura una accion desde que empieza hasta que termina.
Por ejemplo: ¢ Cuanto tiempo durd la pelicula?

La pelicula durdé 1hora.

Téxico.
Que es venenoso o puede dafiar los seres vivos.

U

Utensilios o utiles de cocina.
Objetos que utilizamos para cocinar, como por ejemplo cacerolas,
cucharas, cuchillos, batidora, entre otros.

\'

Visceras.
Las tripas de cualquier animal.
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1. PRESENTACION

“Los Circuitos Cortos son una forma de comercializacion de los productos
agricolas basada en la venta directa del productor al consumidor, o bien en
la venta indirecta a condicién que no involucre mas de un intermediario
entre el agricultor y el consumidor'. Esta definicién, establecida
oficialmente en 2009 por el Ministerio de Agricultura de Francia, presenta la
ventaja de ser muy clara en su aplicacion, pero algunos actores del mundo
agricola y de la investigacion la juzgan un tanto restrictiva; considerando
gue toda iniciativa que permite el acercamiento, en términos de distancia
y/o de vinculo social, entre agricultores y consumidores, corresponde a un
Circuito Corto?.

Con independencia de la definicidn precisa que se adopte, los Circuitos

Cortos o de proximidad siempre generan lazos mas directos entre

los agricultores y los consumidores, contribuyen al desarrollo de una

producciéon sustentable y de un consumo responsable, fomentan el

trato humano y el desarrollo local, y generan un impacto ambiental

muy bajo, dado que sus productos no son generalmente transportados

R — a largas distancias® ni envasados industrialmente. Ademas responden a
les-circuits-courts una creciente demanda por parte de los consumidores, quienes buscan

2 Parker, G. (2005). Sustainable food? Productos locales, auténticos, sanos y de temporada.
Teikei, co-operatives and food
citizenship in Japan and the UK.

Working Papers in Real Estate & T q . . .
Planning. 11/05. Working  Paper. Los productores que comercializan mediante este tipo de circuitos logran

University of Reading, Reading. En  capturar un mayor valor de su produccién, ahorrar en otros segmentos
Messmer, J. G. (2013). Les circuits

courts multi-acteurs: Emergence  de la cadena (transporte, embalaje, etc.) y crear valor a partir de activos
d'organisations innovantes dans les . . . . .. .
filiéres courtes alimentaires. INRA. inmateriales (marcas, anclaje territorial, autenticidad, lazo social). Los

3 En Estados Unidos por ejemplo, Circuitos Cortos ayudan a crear nuevos lazos sociales, fomentan la equidad
en los dircuitos tradicionales de o |66 jntercambios comerciales, favorecen la participacion social y aplican

comercializaciéon, un producto viaja
en promedio 3000 km antes de llegar  yng |§gica pedagdgica que contribuye a una mayor autonomia de los
al plato del consumidor. Pretty, J. N.

(2013).  Regenerating Agriculture: actores y, con ello, a una mayor sostenibilidad e integracion social y a un
An Alternative Strategy for Growth. ;
Routledge. Pag. 63. desarrollo local mas potente.




Este modo de comercializacién no se opone
a otras formas de comercializacion, sino que
se concibe como una forma complementaria,
que puede desarrollarse en mayor o menor
magnitud segun las caracteristicas del trinomio
productores,
En la dltima década, los Circuitos Cortos han
crecido de manera interesante en varios paises,
alcanzando a integrar un nimero significativo de
explotaciones.

“territorios, y consumidores”.

En América Latina y el Caribe, los Circuitos Cortos
constituyen una tendencia emergente, a la cual
Chile no es ajeno. Es asi que existe un conjunto
de iniciativas —tales como ferias locales o
municipales; ExpoMundo rural, nacional y
regional; ferias costumbristas; venta a tiendas
gourmet; venta en predio; entre otros— algunas
de las cuales cuentan con un apoyo del sector
publico (Indap, Sercotec, Fosis, municipalidades
y gobiernos regionales, entre otros), mientras
que otras responden mas bien a iniciativas
impulsadas por actores del mundo privado.

El Ministerio de Agricultura (Minagri), a través del
Instituto de Desarrollo Agropecuario (Indap) y de
la Oficina de Estudios y Politicas Agrarias (Odepa),
ha decidido colocar especial énfasis en el fomento
de los Circuitos Cortos (CC) en la Agricultura
Campesina (AFC). Esta estrategia
permitird perfeccionar el encadenamiento de
la AFC con el mercado interno y contribuira a
mejorar la sustentabilidad de la produccién y la

Familiar

responsabilidad del consumo. Todo ello con el
fin de mejorar los ingresos de la AFC; de ofrecer
alimentos mas sanos y frescos, ambientalmente
amigables y territorialmente mas pertinentes; y
de estrechar las relaciones entre los productores,
los consumidores y sus territorios.

El presente manual estd dirigido a todos los
productores y organizaciones campesinas que
quieren comercializar sus productos en Circuitos
Cortos, asi como a los equipos técnicos que
los acompafnan en este desafio. Se entrega
informacién practica sobre los distintos tipos de
CC existentes, los aspectos y técnicas de venta
mas apropiadas, los requisitos sanitarios, legales
y tributarios a los cuales estan sujetos, y las
certificaciones y sellos que pueden distinguirlos.

Su elaboracién se sustenta en un valioso proceso
colectivo coordinado por Rimisp e Indap, donde
han participado las siguientes instituciones
y profesionales: Andrea Furnaro y Eduardo
Ramirez, de Rimisp; Daniela Acuna, Pilar Eguillor,
Ema Laval y Natalia Sotomayor, de Odepa;
Jimena Acuna, Ricardo Danessi, Ivan Gajardo,
Juan Jiménez, Mina Namdar-Irani, Luis Pefailillo,
Saul Pérez, Constanza Saa y Juan Guido Vidal, de
Indap; Karen Baracatt, Manuel Miranda y Alvaro
Urzua, de Achipia.
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‘ {QUE SON LOS CIRCUITOS CORTOS DE COMERCIALIZACION?

Los Circuitos Cortos de Comercializacion (CC) son canales de comercializacion
de productos agropecuarios, artesanias y servicios turisticos, en los que participan
productores, consumidores y, como maximo, un intermediario.

Existen CC directos, donde los productos o servicios son transados desde el
productor al consumidor final; y CC indirectos, donde existe un intermediario
entre los productores y los consumidores finales.

Se diferencian de los Circuitos Largos de Comercializacion o tradicionales, los
cuales son encadenamientos en los que participan muchos actores. Estos son los
canales de comercializacién predominantes en la actualidad, donde participan
mayoristas, agroindustrias y supermercados.

El concepto de CC nacié en la década del 60 en Japdn, tras la iniciativa de un
grupo de madres que generé alianzas con grupos de consumidores a quienes
les vendian productos sin procesamientos quimicos, como forma de hacer frente
a la industrializacién de la agricultura. A partir de esa época fueron surgiendo
conceptos andlogos en otros paises como Suiza, Canad3, Estados Unidos, Italia 'y
Francia.

Los CCno se oponen ni pretenden reemplazar alos Circuitos Largos o tradicionales,
sino que se implementan como formas complementarias de comercializacion.

Analogo al concepto de CC estd el de Circuitos de Proximidad, el cual no hace
referencia a la disminucién en el nimero de intermediarios sino que a la distancia
que recorren los productos, lo cual supone formas de comercializacién que
requieren menos costos de transporte y uso de combustibles, por lo que son mas
amigables con el medioambiente.

Existen casos en los cuales los Circuitos Cortos no corresponden a Circuitos de
Proximidad, tal como ocurre con la exportacion de productos del comercio justo
donde el Unico intermediario es el que realiza la exportacién. Lo importante de
ambos conceptos es que se utilizan para evidenciar y fomentar los beneficios
sociales que generan los CC como canales alternativos de comercializacién de los
productos agropecuarios.

El auge de los CC se debe fundamentalmente a una creciente demanda por
parte de los consumidores, quienes se ven beneficiados al comprar en estos
canales alternativos. A diferencia de los canales tradicionales, los CC permiten
mantener relaciones mucho mas directas y personalizadas entre productores y
consumidores, donde la confianza juega un rol central.




Beneficios para los productores que participan de CC

Beneficios para los consumidores que participan de CC

«  Pueden captar una mayor parte del valor
anadido de su producto en comparacion a las
cadenas tradicionales, ya que la eliminacion de
intermediarios les permite obtener un mayor

margen.
«  Amplian y diversifican sus canales de
comercializacién, lo que aumenta las

posibilidades de venta y disminuye la pérdida
de productos.

- Enalgunos casos incurren en menores gastos de
transporte.

«  Sufren menos pérdidas por manipulacion.

«  Reciben el pago inmediatamente.

«  Pueden contar con productos frescos,

saludables y de temporada.

- Suelen pagar precios menores que los que se
transan en los mercados tradicionales.

« Conocen directamente a quien lo produjo,
lo que le da mayores garantias respecto al
proceso de produccién y la calidad de los
productos.

Ademas, los CC producen efectos que son beneficiosos
para la sociedad en su conjunto:

- Contribuyen al aumento de los ingresos de la
agricultura familiar y la dinamizacion de las
economias locales.

- Fomentan la equidad en los intercambios
comerciales. A través de los CC se genera un trato
mas humano y justo con los productores, quienes
participan de manera mas activa y equitativa.

- Tienen un impacto ambiental mas bajo al incluir
menores procesamientos y al no ser transportados
a través de largas distancias.

- Fomentan una alimentacién mas fresca, sana y
“pertinente’, pues los productos responden mejor
a los gustos y costumbres culinarias locales.

Es importante destacar que el desarrollo de CC
suele estar vinculado a otras tendencias actuales
en la produccion y comercializacién de productos
agropecuarios, como son la agroecologia, la
agricultura organica, la agricultura sostenible, el
comercio justo, la busqueda de mayor seguridad y
soberania alimentaria, entre otras.

Dada la relevancia de los CC para potenciar la
agricultura familiar, los mercados locales y favorecer la
diversificacion y el equilibrio nutricional de la dieta de
la poblacién, diversos paises han generado politicas
y herramientas para fomentar su desarrollo. El papel
del sector publico en el fomento, consolidacién y
sostenibilidad de los CC ha sido muy importante.
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4 :QUE FORMAS DE CIRCUITOS CORTOS EXISTEN?

En el mundo se han desarrollado diferentes formas de CC, a partir de la
comercializacion de productos agropecuarios, artesanias y servicios turisticos, asi
como de los diversos lugares donde se realiza la venta y sus modalidades.

Dado que los CC pueden tener como maximo un intermediario, se suelen dividir
en dos grupos: los CC sin intermediarios y CC con un intermediario.

Segun un estudio realizado por Rimisp bajo el encargo de Odepa, en el que se
analizé la realidad de los CC existentes en Chile, se pudo observar que en el pais el
78% de estos corresponde a CC sin intermediarios, mientras que el 22% restante
a CC con un intermediario®.

A continuacién, se describen algunos de los tipos de CC mas tipicos, que
habitualmente se pueden encontrar en distintos paises del mundo.

1. CCSIN INTERMEDIARIO

Venta en ferias locales

Corresponde ala venta que realizan los productores en ferias locales, por lo general ferias municipales
en el caso chileno, que funcionan de manera permanente o periédica. Se denominan también
mercados campesinos. Este es el tipo de CC mas importante que existe en Chile, representando al
27% del total de CC del pais. A través de este tipo de CC se comercializa sobre todo frutas, verduras,
cereales y lacteos. Los consumidores suelen ser habitantes locales.

Venta directa en el predio

Corresponde a la venta que los productores realizan en sus predios directamente a los consumidores
finales. En Chile este tipo de venta es bastante habitual. Aproximadamente, el 17% de los CC que
existen en el pais son de este tipo. Ademas, los productos que habitualmente se comercializan a
través de este tipo de CC son hortalizas y chacras, carnes, frutas, flores y productos procesados tales
como mermeladas, miel, quesos, etc. Los consumidores suelen ser habitantes de las localidades en
las que se ubican los predios o turistas.

4 Rimisp (2015). Agricultura Familiar y
Circuitos Cortos en Chile: Situacién
actual, restricciones y potencialidades.
Odepa. Serie: Estudios y Documentos de
Trabajo. N°1. http://www.indap.gob.cl/
biblioteca/serie-estudios-y-documentos-
de-trabajo-ndeg1-agricultura-familiar-y-
circuitos-cortos-en
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Venta en ferias costumbristas y expos

Corresponde ala venta que realizan los productores en ferias especiales, campesinas, costumbristas o
expos organizadas para la presentacién y venta de sus productos. En Chile este tipo de CC representa
aproximadamente el 13% del total de CC existentes. A través de este tipo de CC se comercializan sobre
todo artesanias y productos procesados tales como mermeladas, miel, quesos, etc. Los consumidores
suelen ser turistas o habitantes urbanos.

Ventas en local propio

Corresponde a la venta directa a los consumidores finales que realizan productores que poseen
locales propios, cerca de sus predios o en poblados urbanos. Representa en Chile, aproximadamente,
al 5% de los CC existentes. A través de este tipo de CC se comercializan sobre todo frutas, verduras,
flores y productos procesados tales como mermeladas, miel, quesos, etc. El tipo de consumidor va
a depender del lugar en el que se sitden los locales. Muchas veces estos son locales ubicados en
carreteras, donde los consumidores suelen ser turistas y habitantes locales.

Consumo directo en el predio

Corresponde alos CC donde los consumidores viajan a los predios para consumir alli directamente los
productos o servicios. En Chile corresponden, aproximadamente, al 4% de los CC existentes. A través
de este tipo de CC habitualmente se ofrecen servicios turisticos, artesanias y productos procesados
tipicos de la zona o propios de comunidades indigenas. Los consumidores suelen ser turistas.

Reparto a domicilio

Corresponde a los CC donde los productores reparten los productos en los domicilios de los
consumidores. Corresponden, aproximadamente, al 3% de los CC existentes en Chile. A través de
este tipo de CC se comercializa sobre todo frutas y verduras. Los consumidores suelen ser habitantes
locales o urbanos.

Venta por internet

Corresponde a la venta que realizan los productores a los consumidores finales a través de Internet.
En Chile este tipo de venta es aun muy incipiente, donde solo el 1% de los CC existentes en el pais
utilizan este medio para comercializar sus productos. Por lo general, a través de Internet se venden
frutas y verduras. Suele venir acompafnado de un servicio de reparto a domicilio y los consumidores
suelen ser habitantes locales o urbanos.
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2. CCCON UN INTERMEDIARIO

Venta a feriantes

Correspondealaventa querealizan productores a feriantes. Estos ultimos operan como intermediario
para luego vender los productos a los consumidores finales en distintas ferias. Es importante
distinguir la venta que los productores realizan a feriantes, de la venta que se realiza a mayoristas o
intermediarios que luego venden a feriantes, lo cual no corresponde a un CC dado que incluye mas
de unintermediario. En Chile este tipo de CC representa aproximadamente el 5% de los CC existentes.
A través de este tipo de CC se comercializan sobre todo frutas y verduras. Los consumidores suelen
ser diversos segun la localizacién de las ferias.

Venta en el comercio local

Corresponde a la venta que los productores realizan a tiendas locales, como verdulerias, en las cuales
se venden los productos a los consumidores finales. Representan en Chile alrededor del 3% de los CC
existentes. A través de este tipo de CC se comercializan sobre todo frutas, verduras, cereales y lacteos.
El tipo de consumidor son habitantes de las localidades.

Exportacion bajo las normas de comercio justo

Corresponde a la venta que realizan productores a empresas del comercio justo o fairtrade que
se encargan de realizar la exportacién y ofrecer los productos a consumidores de distintos paises.
Corresponden a cerca del 3% de los CC existentes en Chile. A través de este tipo de CC se comercializan
sobretodofrutasy productos procesados tales como mermeladas, miel, quesos, etc. Los consumidores
corresponden, por lo general, a habitantes urbanos de paises europeos y de Estados Unidos.
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Venta a supermercados

Corresponde a la venta que realizan productores a supermercados quienes luego venden al
consumidor final. Aproximadamente, el 2% de los CC existentes en Chile son de este tipo. A través de
este tipo de CC se comercializan sobre todo frutas y verduras. El tipo de consumidor suele ser urbano.

Venta a entidades privadas

Corresponde a la venta que realizan productores a restoranes, hoteles y otras entidades privadas, las
cuales ofrecen a sus consumidores los productos adquiridos, por lo general ya cocinados. Cerca del
2% de los CC existentes en Chile son de este tipo. A través de este tipo de CC se comercializan sobre
todo frutas y verduras. Los consumidores suelen ser habitantes urbanos y turistas.

Ventas a tiendas especializadas

Corresponde a la venta que realizan productores a tiendas especializadas en productos locales,
frescos, organicos o gourmet. Cerca del 3% de los CC existentes en Chile son de este tipo. A
través de este tipo de CC se comercializan sobre todo productos procesados como mermeladas,
miel, quesos, etc. Los consumidores suelen ser habitantes urbanos que viven cerca de donde se
ubican estas tiendas.
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‘ EJEMPLOS INTERNACIONALES

AMAP (Francia)

En el 2001 se implementaron en Francia las AMAP (Asociaciones para la Mantencién de la Agricultura
Campesina), que son un modelo de asociacion entre pequenos productores agricolasy consumidores,
que tiene por objetivo preservar la existencia y la continuidad de las explotaciones de proximidad
dentro de una ldgica de agricultura sostenible. Una AMAP reune a un grupo de consumidores y a
un agricultor alrededor de un contrato a través del cual cada consumidor compra al principio de
temporada una proporcién determinada de la produccién, que se distribuye periodicamente a un
coste constante. Los productores que dedican toda su producciéon a un AMAP acuerdan un precio
con los consumidores en funcién del coste y los gastos de mantenimiento de la actividad. Los que
solo dedican una parte, deben acordar un precio con un determinado porcentaje de descuento
respecto a los precios de mercado. Agricultor y consumidor comparten los riesgos de la produccién
(climaticos o sanitarios) y la sobreproduccion.

Mercados de Agricultores (Estados Unidos)

Los Farmer’s Markets (Mercados de Agricultores) en los Estados Unidos, han pasado de 1.200 en
los afios 80 a mas de 3.000 para principios de esta década. Estos mercados trabajan con la idea de
que los productos para la venta sean de origen local (por lo general dentro de 30-80 kildbmetros a la
redonda) y de que quien venda haya estado directamente involucrado en el proceso de produccion.
Entre los objetivos del movimiento estan: educar al consumidor para que participe en CC, facilitar
la accesibilidad de los productos a los consumidores y mejorar la colaboracién y coordinacion en el
mercado.

Abel & Cole (Reino Unido)

Empresa dedicada al envio de cajas de frutas y verduras ecoldgicas a domicilio. El consumidor puede
configurar su propia caja ademas de tener la posibilidad de elegir entre otra gama de alimentos.
Ofrece en su pagina web un recetario con fotos y videos que facilitan la elaboracién de diferentes
platos.
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Punto de Granja (Bélgica)

En Bélgica la Cooperativa Point Ferme (Punto de Granja) desarrollé una iniciativa a partir de la cual
los productores preparan cestas de alrededor de 10 kilogramos de frutas y hortalizas, las que son
repartidas hacia los Puntos de Granja, que son sitios de reagrupamiento de consumidores, como
lugares de trabajo, asociaciones, comercio de barrio, escuelas, etc.

Comprar en la Propia Explotacién Agraria (Alemania)

En Alemania existe la iniciativa privada Einkaufen auf dem Bauernhof (Comprar en la Propia Explotacion
Agricola), la cual ademas de establecer un sello para designar a los productos comercializados
directamente por los productores, cuenta con una pagina web en la que se tiene acceso a una lista de
las explotaciones que comercializan directamente el producto deseado, con los contactos de cada una.

Teikei (Japon)

Sistema de venta directa de productos ecolégicos que comenzé a operar en los anos 70. El sistema
promueve la distribucién directa “de la granja al consumidor’, basandose en el principio del “darse
la mano”y ayudarse mutuamente entre los productores y los consumidores. En algunos casos, un
distribuidor que representa a los productores coordina las ventas, mientras que en otras situaciones
los agricultores envian o entregan los productos directamente a los consumidores.
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‘ ¢{CUANDO CONVIENE VENDER A TRAVES DE CIRCUITOS CORTOS?

Sibienla comercializacién através de CC genera beneficios para los productores,
no siempre es conveniente econémicamente emprender negocios destinados a
la venta a través de este sistema de comercializacion.

A continuacién, se presentan algunas preguntas que los productores deben
realizarse antes de decidir si es conveniente o no comercializar sus productos
a través de CC.

¢Tengo algo especial que ofrecer?

Algunas de las principales razones que explican el interés de los consumidores
por comprar a través de CC son:

- La mayor frescura de los productos alimentarios.

- El mejor sabor de los productos alimentarios.

- La mayor calidad de los productos o servicios.

- El'menor precio de los productos o servicios.

- La relacién de mayor cercania y confianza que pueden establecer con los
productores.

- El mayor conocimiento al que pueden acceder sobre el proceso productivo.

- La mayor higiene en el proceso productivo.

- La mayor diversidad de productos.

- El'hecho de que los productos sean de produccién local.

- El origen cultural de los productos.

- El menor uso de agroquimicos en el proceso productivo.

- Productos més saludables.

- La mayor comodidad por acceder a los productos en un lugar cercano.

- El comercio justo.

Por lo tanto, al evaluar si vale la pena o no comercializar productos a través
de CC, es fundamental preguntarse si los productos y servicios que se quieren
comercializar por medio de este canal poseen uno o mas de estos atributos.

{Existe suficiente demanda?

El éxito comercial que puedan lograr las iniciativas de CC que se implementen
dependera de la existencia de consumidores interesados en participar en este
tipo de mercados.

La demanda por productos y servicios que se comercializan a través de CC esta
creciendo en Chile. La capacidad de acceder a dicha demanda es un elemento
central a considerar a la hora de evaluar si es o no rentable vender por medio
de CC.

Por ejemplo, quienes desean ofrecer sus productos peridédicamente deben
considerar la cantidad de publico que transita por el lugar de venta. En los casos
donde la venta se realiza en ferias municipales, ubicadas en centros urbanos,
esto no es un mayor problema. Sin embargo, si lo es para quienes quieren
comercializar en tiendas propias o en el predio, sobre todo cuando se ubican
en zonas aisladas. En estos casos los costos de publicidad, carteles y sefaléticas
deben ser considerados. Lo mismo ocurre para quienes realizan venta por
Internet.




Por otra parte, es muy importante evaluar la
frecuencia y estabilidad de dicha demanda. Por
ejemplo, quienes ofrecen servicios de turismo en
su predio, deben considerar que la demanda se
concentrard en los meses de verano.

Quienes desean participar de ferias de temporada
0 exposiciones esporadicas, deben considerar que
su venta a través de este canal se concentrard en
un periodo limitado de tiempo. Sin embargo, si la
feria es bien promocionada y se instala en un lugar
con buena afluencia de publico, puede resultar muy
conveniente participar.

Por lo general, el volumen que se comercializa a
través de CC es menor al que se puede vender en
cadenas tradicionales, dado que los CC suelen
vender directamente al consumidor final (o, como
maximo, a un intermediario), que compra pequenas
cantidades. Es por esto que muchas veces los CC
funcionan como canales de ventaque noreemplazan
a los tradicionales, sino que se complementan con
ellos. Asimismo, son mds atractivos para productores
con acotados recursos productivos, y por lo tanto,

bajos voliumenes de produccion.
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(Es conveniente el precio que recibiré por mis
productos?

Uno de los principales elementos que se debe
considerar para evaluar si conviene o no vender a
través de CC, es el mayor precio de venta al que se
puede acceder. Al vender por medio de CC es posible
ofrecer los productos a mayor precio en relacién a
intermediarios y otras cadenas tradicionales. Sin
embargo, no siempre la diferencia en el precio de
venta serd conveniente para el productor, por lo que
es importante analizar cada caso en comparacion a
otros canales de venta.

Por ejemplo, en el caso de un productor que estd
evaluando la conveniencia de vender en una feria
sus productos directamente a los consumidores
finales, debe considerar cual sera el pago que podra
recibir por cada unidad de sus productos a través de
este canal de venta en comparacién a otros canales
que utilice reqularmente, como por ejemplo la venta
a intermediarios o mayoristas. Especificamente,
se debe analizar si la diferencia positiva en precio
entre dos medios de venta, es suficiente para
cubrir mayores costos en transporte y tiempo de
comercializacién. A esto ademas, se debe incluir la
cantidad de produccién que se puede vender.

Venta anual de Circuitos Cortos Actual Canal de Venta

Precio Costo Margen Cantidad  Precio Costo Margen Cantidad
Ejemplo 1: Unidad de lechuga
Venta directa en feria Venta a intermediario
$400 Coséo de $400 - 500 $300 Coséo de $300 - I10(?10
H proauccion por i proauccion por echugas a
la unidad bnidad: $15 $65 lechugas a launidad bnidad: $15 $15 s sensona
=$335 la semana =$285
Costo de Costo de
transporte por transporte por
unidad: unidad:
$50 No tiene
Ejemplo 2: Un kilo de queso fresco
Venta directa en el predio Venta a intermediario
$2000 Costode $2000- 10 $2000 Costode $2000- 30
el kilo produccion: $1250 quesos a la el kilo proauccion: $1750 quesosa
$1250 el kilo Z $750 cemana $1250 el kilo Z $250 la semana
Costo de Costo de
transporte: transporte:
No tiene $500 el kilo

Nota: No se incluye el costo de la mano de obra ocupada para la comercializacion.
Fuente: Elaboracion propia a partir de Rimisp (2015) Agricultura Familiar y Circuitos Cortos en Chile: Situacion actual, restricciones y potencialidades.

Odepa. Serie: Estudios y Documentos de Trabajo. N°1.
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¢{Son muy altos los costos de inversion?

Al analizar la rentabilidad del negocio que se quiere realizar, es importante
considerar los costos en inversidn, y para poder analizar estos costos es
importante distinguir, por una parte, los costos de inversién para llevar a cabo
la transformacién primaria de los productos y, por otra parte, los costos de
inversién destinados a la comercializacién.

Costos de inversién destinados a la transformacion: Se refieren a todos los
costos de inversién en infraestructura y dotacion de maquinaria y equipos
necesarios para llevar a cabo la produccién. Estos costos van a depender del
tipo de producto o servicio que se quiere comercializar.

Por ejemplo, para quienes quieren vender productos alimentarios procesados
(mermeladas, quesos, miel, etc) o de origen animal (leches, carnes, etc.),
tendran que contar con una infraestructura adecuada que les permita cumplir
con los requisitos sanitarios de produccion.

Quienes desean ofrecer servicios de alojamiento turistico o de alimentacién,
también tendran que contar con la infraestructura necesaria, como cabafias
o instalaciones para camping, lo cual supone importantes montos iniciales de
inversion.

Para quienes desean ofrecer productos cuya produccién sufre variaciones
estacionales importantes, serd relevante invertir en infraestructura que
permita soportar la estacionalidad, para de esta forma poder asegurar el
abastecimiento continuo durante el afo.

En varios casos, una oportunidad muy valiosa para disminuir los costos iniciales
de inversién se da generando asociacidn con otros productores, quienes en
conjunto pueden compartir los gastos de, por ejemplo, instalacion de salas de
produccién de quesos o salas para faenar animales.

Costos de inversidén destinados a la comercializacién: Dependen del tipo de

producto a vender. Por ejemplo, aquellos productos que seran envasados
deben considerar los costos de inversién necesarios para contar con los
materiales y la maquinaria necesaria para realizar el proceso de envasado. Lo
mismo ocurre con el etiquetado.

Quienes contaran con un lugar de venta en el que se exhibiran los productos,
deben considerar los costos necesarios para acondicionar dicho lugar, tales
como mesones, toldos, carteles promocionales, etc.

En estos casos también se deben considerar los costos necesarios para poder
contar con dicho espacio, como pueden ser los costos de compra o arriendo,
en el caso de tiendas o kioscos; o los costos del pago de patentes o permisos
en el caso de ferias.




¢{Son muy altos los costos de transporte y flete?

Estar mas cerca del consumidor supone, en muchas
ocasiones, que los mismos productores sean
quienes deben asumir los costos de transporte de
los productos que desean vender.

Por ejemplo, llevar los productos a la feria o al
lugar de venta cuando este no se encuentra en el
mismo predio, suele suponer un costo de transporte
importante que debe considerarse. Este costo
cobra especial relevancia en los casos donde los
productores hacen reparto a domicilio.

Aquellos productores que no disponen de medios
de movilizacién propios, deben considerar costos
de flete para el traslado de sus productos; y aquellos
que dispongan de vehiculo, deben considerar los
gastos en combustible, peajes y estacionamiento.

Los costos de transporte pueden disminuir en
algunos casos si se asocian productores para pagar
juntos el valor de transportar los productos.

¢Dispongo de suficiente tiempo para producir y
vender?

Participar de CC obliga a los productores hacerse
cargo de la tarea de vender a los consumidores
finales (o, como maximo, a un intermediario) sus
productos, lo cual requiere organizar bien los
tiempos destinados a la produccién y aquellos
destinados a la venta.

Cuando los productores son grupos familiares,
muchas veces las tareas son repartidas entre ellos.
También es posible generar alianzas con otros
productores para establecer sistemas de turnos.

¢Soy muy altas las pérdidas de productos?

A diferencia de la venta a mayoristas, a través de CC
suelen venderse menores cantidades de productos
en cada transaccion, las cuales son dificiles de
anticipar. Por lo tanto, es muy relevante estimar
las cantidades que se podran vender, contar con
un sistema de conservaciéon de los alimentos y
disponer de otros canales de comercializacién que
se complementen con la venta por medio de CC.
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3. TECNICAS Y CONSEJOS
PARA LA VENTA

La comunicacion esta en el corazén de la venta, puesto que todo envia mensajes:
desde la sonrisa hasta la calidad del papel del triptico, pero también las flores
del predio y la manera de vestirse. Es sumamente importante controlar lo que se
expresa a todo nivel y en todas las dimensiones. El logro de una venta requiere
de las competencias de un vendedor, pero una venta lograda debe generar la
satisfaccién de las dos partes.

En este capitulo se entregan recomendaciones para lograr una buena
comercializacion de los productos en Circuitos Cortos, abordando en la primera
seccion aspectos vinculados a herramientas de venta y en la segunda, al proceso
mismo de venta®.

1

5 Este capitulo se basa en una traduccién
parcial y libre de Moinet, F. (2010).
Capitulos 2, 3 y 4). Vente directe et
Circuits Courts. Disponible en http://
www.galaxidion.com/livre/1741209-
vente-directe-et-circuits-courts-vins-
et-produ--francois-moinet-france-
agricole. Ademds se complementd
con algunas secciones de Saez, L.
(2014). Manual de autoaprendizaje en
marketing ferial y negociacion. Usach.
Disponible en http://www.dga.usach.
cl/documentos.
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‘ 3.1 HERRAMIENTAS Y TECNICAS DE LA VENTA DIRECTA

@ SENALETICA

Los carteles de senalizacion permiten al consumidor tomar contacto con el
productor. Son la primera imagen que el cliente percibe, y por tanto, ademas
de ser visibles e informativos, deben ser atractivos. Invertir en letreros de buena
calidad siempre es beneficioso, pero es importante considerar los siguientes
consejos para poder lograr una buena sefalética:

Poca informacién: Un logo explicativo del producto o servicio, por ejemplo
“Venta directa” escrito con letras de gran tamano, eventualmente con el
nombre de lugar o la direccién.

Colores: Contraste y armonia.

Los “precarteles”: Permiten informar con anticipaciéon de la existencia de la
venta directa. Se recomienda:

> Instalarlos préximos al lugar de venta (menos de 5 km).

> Indicar una orientacion (teniendo cuidado que no se confunda con un cartel
carretero).

> Tener como maximo una superficie de 1,5m? (1,5 m de ancho por 1 m de
alto).

Los carteles: Indican el lugar mismo de venta. Se recomienda:

> Instalarlos en las infraestructuras del lugar de venta (porton del predio,
frontdn de la sala de venta o de la casa, etc.).

> Usar colores y formas del cartel que tengan buena asociacién con el producto
o servicio a la venta.

NO S|

Venta de manzanas

Venta de
Venta de manzanas

manzanas )
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4 ENTORNOY ESTACIONAMIENTO

La entrada al lugar de venta: Debe ser bien sefalizada e incentivar la entrada.
Siempre es dificil cruzar el umbral, por lo que se recomienda evitar que la entrada
tenga portones cerrados, desorden, perros agresivos; mientras que se debe
generar un espacio lindo y personalizado (flores, herramientas asociadas al
producto o servicio a la venta, entre otros).

El estacionamiento: Se recomienda habilitar un espacio especifico para estacionar
los vehiculos de los clientes, ojald que cuente con sombra. Es importante disponer
también de un espacio para medios de transporte de mayor tamaio tales como
van o buses de turismo.




‘ MERCHANDISING O COMERCIALIZACION

El merchandising es un conjunto de técnicas de
presentacién de productos o servicios que facilitan
su venta: imagen, packaging (envases, embalajes),
acondicionamiento, entre otros.

Lo que debe lograr un buen merchandising es
proponer un buen producto a un buen precio; en el
lugary momento adecuado; en la cantidad correcta; y
con la informacién y presentacion idénea.

Reconociendo que lograrlo puede ser asunto
de especialistas en la materia, se proporciona a
continuacién algunos consejos simples que siempre
seran de utilidad:

- Publicidad en el lugar de venta: Es muy
importante, dado que el 50% de los consumidores
toma la decision de compra en el Gltimo momento,
es decir, en el mismo lugar de venta. Es por eso que
la publicidad debe llamar la atencién sensorial —
en particular visual— y ser adaptada al tipo de
clientes y al estilo del lugar de venta.

- Mobiliario: Debe ser funcional, estético y
coherente en su estilo (por ejemplo, piedra con
madera, o bien, vidrio con aluminio). Asimismo
debe ser ergonémico, sélido y cumplir con normas
minimas de seguridad.

- Gama de productos presentados: Se puede optar
por presentar todos los productos disponibles o
solamente aquellos que tienen mayor demanda.
Es importante adaptar los productos segun el
momento del afo, considerando el clima, eventos
culturales, fechas particulares. Se puede también
organizar periodos con temas particulares (la
semana de los frutos rojos, el dia de las abejas,
etc.).

- Ubicacién de los productos: En los lugares de
venta siempre se distinguen las zonas “frias” y las
zonas “calientes”. Se deben colocar los productos
que generan alto margen y que desencadenan
compras impulsivas en las zonas calientes, zonas
cuyo acceso obliga a pasar por zonas frias. Los
productos que se quieren vender en primera
prioridad deben estar localizados al alcance de la
mano, esto es a la altura del codo. Los productos
mas decorativos se colocan a la altura de los
ojos, sabiendo que su indice de venta disminuira
en un 35%. En cuanto a los stocks de productos,
se colocan en la parte inferior de los estantes,
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a la altura de las piernas, por cuanto su venta
disminuird en un 85%. Los productos situados a
la derecha del cliente son comprados con mayor
facilidad. Generalmente, los productos de mayor
prestigio se localizan sobre una mesa, mientras
aquellos mas masivos se colocan en los estantes.
Los productos no deben competir entre si,
razén por la cual es importante evitar mezclar y
sobreponerlos.

Etiquetas y letreros: Deben indicar el precio y
otras informaciones sobre el producto. Salvo en
el caso de ofertas, no deben ser muy grandes
para no eclipsar el producto. Las pizarras negras
son apropiadas para los productos frescos (frutas,
hortalizas, queso, etc), mientras los carteles
blancos con escritura en burdeo, azul o verde son
mas adecuados para los productos procesados.

Marca: Una marca comercial es todo signo
susceptible de representacion grafica capaz de
distinguir en el mercado productos, servicios o
establecimientos industriales o comerciales. La
protecciéon de una marca comercial en Chile se
realiza a través de su registro ante el Instituto
Nacional de Propiedad Industrial (Inapi). Si bien no
esuntramite obligatorio nirequiere la constitucion
previa de la empresa, inscribir la marca ayuda
a evitar conflictos con terceros por el uso de la
misma, pues permite: (1) Garantizar el derecho
exclusivo a utilizarla por un periodo de 10 afos
renovables indefinidamente, (2) Autorizar a un
tercero su uso mediante contratos de licencia, (3)
Impedir el uso indebido de la marca por terceros,
pudiendo ejercer acciones ante los Tribunales de
Justicia por uso malicioso.

Marketing: Es importante elegir bien los colores, el
tipo de letray el etiquetado tanto de los productos
que se comercializan como de la publicidad. Debe
escogerse también un nombre adecuado para los
productos, que sea llamativo, que lo refleje bien y
que sea facil de recordar y pronunciar.
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Q LAS DISTINTAS FORMAS DE VENDER SUS PRODUCTOS

Los Circuitos Cortos ofrecen una amplia gama de mecanismos de venta y cada
productor deberd encontrar el que mejor se adapta a sus productos, ubicacién y
aspiraciones. Es asi que se puede distinguir:

- Sala de venta: Es sustentable cuando se dispone de cierto volumen de
produccién con diversidad de productos poco perecibles. Requiere ademas
de una ubicacién que asegure una frecuencia minima de clientes. El costo fijo
que implica (en recursos financieros y en tiempo) debe ser solventado por una
cifra minima de negocio.

- Cosecha en predio: Se recomienda para explotaciones situadas cerca de
grandes centros urbanos, este tipo de actividad constituye para el consumidor
y su familia una combinacién de entretencién y abastecimiento. Es importante
potenciar esta experiencia de compra con informacién acerca del proceso de
produccidn, atributos de los productos, etc.

- Restauracion en el predio: Incluye distintas modalidades tales como almuerzo
en el predio, entrega de canasta para picnic, entre otros. Ademas de constituir
un canal directo de comercializacién, estas actividades juegan también un
rol de promocion de los productos. Por esta razén, es importante asociar la
restauracién con una venta directa de productos en el predio.

- Visita del predio: En este caso, la actividad central es el descubrimiento de
la explotacion y de su funcionamiento, siendo la degustacién y venta de
productos una de las distintas actividades agroturisticas ofrecidas.

- La distribucion de canastas: Este mecanismo de venta puede realizarse de
manera individual (un productor atiende a varios consumidores) o asociada
(varios productores atienden a varios consumidores). Generalmente la
demanda se estructura desde los consumidores, que buscan productores que
los abastezcan, partiendo con una cantidad inicial de 10 a 30 consumidores
y estabilizdndose con un grupo de 40 a 60. La relacion se formaliza mediante
un contrato entre el (los) agricultor (es) y el consumidor, donde se establece la
entrega de una canasta semanal para 4 o 5 personas. El pago puede hacerse al
inicio de la temporada o en mensualidades.

- Entrega a domicilio: La venta a domicilio requiere de una gran capacidad de
organizacién para optimizar los recorridos. Se sustenta en una relacién de
estrecha confianza entre proveedor y cliente, obligando a ambas partes el
buen cumplimiento de los compromisos.

- Ferias libres: Constituyen un espacio de comercializacion, pero también de
encuentro y convivialidad. Para una insercién adecuada en una feria libre, se
deben considerar los siguientes aspectos:

> Material: Constituye una baja inversion, generalmente un stand, una pesa,
bolsas y eventualmente un terminal de pago.

> Seleccion de la feria: Es un aspecto primordial que requiere un minimo de
analisis, buscando la(s) feria(s) que mejor se adapten a sus productos.

> Localizacion del puesto: Requiere de un cierto tiempo para saber cuél es la
localizacién que mas le conviene. Cualquiera que sea, es importante tratar
de mantener un mismo lugar, por cuanto los clientes tienen sus costumbres.




> instalacion de los productos: Es importante
jugar con los contrastes de colores para poner
envalorlos productos. Asimismo, los productos
con aroma agradable deben ser colocados lo
mas cerca posible de los clientes, para constituir
un factor de atraccion.

> Gestion de la clientela: Es importante mantener
siempre algunos clientes en el puesto, por
cuanto la clientela atrae a la clientela. Sin
embargo, es importante darle un tratamiento
adecuado a la espera de los consumidores,
explicitando que los atenderan a la brevedad.

Expos: Corresponden a un buen lugar de
comercializacién, pero sobretodo a un privilegiado
espacio de contactos (para ventas futuras) y una
buena escuela de venta (para mayores detalles,
ver: Saez, L. (2014). Manual de autoaprendizaje en
marketing ferial y negociacién. Usach. Disponible
en http://www.dga.usach.cl/documentos).

Tiendas colectivas: Lafalta de tiempo, la necesidad
de diversificar la gama de productos o bien de
incrementar la oferta, son razones que empujan
a pensar en una comercializacién entre varios
productores. Es importante sefialar que ello no
significa abandonar la actividad comercial, pero
si cambiar la estrategia comercial a una que sigue
correspondiendo a un Circuito Corto, mas alla que
el productor no esté siempre presente. Existen dos
modalidades de comercializacién, o bien la tienda
compray revende los productos, o los productores
colocan sus productos en consignacion. Las
principales condiciones para asegurar el éxito de
este tipo de tienda son las siguientes:

> Localizacién adecuada de la tienda.

> Habilitacion de la tienda: Es importante
mantener el caracter de Circuito Corto, lo cual
implica relevar la presencia y cercania de los
productores (fotos, tripticos informativos, etc.).

> Atencion de los clientes: Es importante contar
con la presencia de por lo menos un productor
en la tienda, en particular en los dias o
momentos de mayor afluencia.

> Capacitacion de los integrantes: Es necesario
desarrollar comportamientos de cooperacién.
Las reuniones peridédicas son importantes,
asi como la aplicacién de herramientas de
seguimiento colectivo.

> Tiempo para madurar el proyecto: Es
importante lograr acuerdos claros y definir los
roles de cada uno de los integrantes en funcién
de sus competencias.
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> Elaboracién de un reglamento interno: Es
indispensable definir, entre otros asuntos,
las reglas de admision y salida; los aportes; la
distribucion de las tareas; y los mecanismos de
comunicacién y solucion de conflictos.

> Algunos consejos: Es necesario que todos
los integrantes se rednan con frecuencia
y elaboren actas escritas de los acuerdos;
se le debe dar prioridad al abastecimiento
de la tienda colectiva; es preferible evitar
competencia entre los integrantes, razén por
la cual es mejor tener un solo productor por
familia de productos; se debe integrar a los
nuevos miembros en forma progresiva.

> Algunos parametros (sur de Francia):

- La superficie promedio de estas tiendas es
e 110 m2.

- El_ ndmero promedio de productos
referenciados es de 326 (1 producto
referenciado, 1 cédigo de barra distinto).

- La cifra de negocio
es de 4.800 éuros
aproximadamente).

romedio por m2
$3.250.000 pesos,

- La afluencia es maxima en el verano con un
alza en diciembre.

- Carne, quesos, productos lacteos, frutas
hortalizas son los productos mas
demandados.

- El cobro comercial es de 15% para los
asociados y 26% para los no asociados.

Venta a los restaurantes: Los volumenes son
acotados y las exigencias de inocuidad altas. Es
conveniente cuando se trata de comercializar
pequeios volumenes con ciertos atributos
especificos (organico, extensivo, etc.).

Venta a distancia: Ofrece distintas modalidades
tales como llamadas telefénicas, oferta por correo,
Internet, catdlogo, entre otros. Para la venta por
Internet es importante que el sitio web sea de facil
acceso, con las siguientes informaciones:

> Atributos del productor (coordenadas,
participacion en grupos, certificacion, etc.).

> Atributos de los productos: Naturaleza,

dimensién, peso, cantidad, plazo de entrega,
impuestos,

precio, gastos de despacho,
condiciones de pago, entre otros.
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‘ HERRAMIENTAS PARA LAS RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas son complementarias a las relaciones de prensa. Permiten
establecer relaciones privilegiadas con los publicos de la empresa. Las principales
herramientas son:

- Campanas de promocién: Generalmente son costosas para un solo productor,
pueden ser Utiles en forma genérica (“del predio a la mesa”, “coma local, coma
campesino’, etc.).

- Articulos de prensa.

- Feriasy expos.
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‘ 3.2 PROCESO DE VENTA

4 ANTES DELAVENTA

La preparacién personal es un elemento importante para estar en un estado
propicio a la venta, ya que se debe tener ganas de acoger, con un animo positivo
y enérgico. En este contexto, se debe colocar especial atencién a:

- Apariencia: Vestimenta e higiene, entre otros.

- Actitud: Debe generar simpatia y confianza. Segun investigaciones sobre la
materia, mas del 90% del contacto entre dos personas pasa por la mirada, las
expresiones de la cara, el tono de la voz, los gestos, la posicidn de las manos e
incluso por indicaciones mucho mas sutiles, tales como el ritmo respiratorio, el
olor de la piel, la dilatacién de las pupilas.

Reconocimiento de la simpatia

Lenguaje del cuerpo 55%
Senales vocales 38%
Sentido de las palabras 7%

Fuente: Mehrabian en Moinet, F. (2010). Vente directe et Circuits Courts. Pag. 84.

- Competencia: Se sustenta en el conocimiento que se tiene de los productos/
servicios, pero también en la capacidad de escuchar al cliente y entender
sus necesidades, deseos y restricciones. Los pensamientos o sentimientos
no deben, de ninguna manera, afectar negativamente sus habilidades
vendedoras.
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Q DURANTE LA VENTA

El proceso de venta se compone de cinco momentos sucesivos: i) Toma de
contacto; ii) Identificacion de la demanda; iii) Argumentacion; iv) Decision de
compra; v) Cierre del contacto.

- Toma de contacto: Es un momento capital, dado que los primeros segundos
inciden fuertemente en el desarrollo de la venta. Debe ser directo, sonreir,
mirar a los ojos, mantenerse derecho y con los brazos abiertos. Debe dejar al
cliente moverse a su ritmo y ofrecerle ayuda solo cuando la solicita verbal o
corporalmente. En ese momento centrar rapidamente la conversacién en los
productos, sin demasiados preambulos (recuerde que el cliente estd alli para
comprar y usted para vender).

Es importante hablar de la produccion, de su historia, de su “saber hacer”.
Recuerde que una de sus principales ventajas competitivas es que usted
produce lo que vende. Podra mostrar algunas herramientas, tener una galeria
de fotos del proceso de produccion, relatar algunas anécdotas, entre otras
estrategias.

El lugar de venta debe ser bien ambientado (temperatura agradable, colores
pacificos, olores atractivos y, eventualmente, musica suave). La gestién de la
espera es importante. En primer lugar, siempre se debe saludar al nuevo cliente
y decirle que pronto lo atenderd. Por mientras, puede entregarle informacion
sobre sus productos (triptico, catalogo, etc.).

Cuando se trata de una toma de contacto por teléfono —mas dificil por cuanto
no existe el contacto visual— es importante seguir los siguientes consejos:

> Responder sistematicamente el teléfono, salvo en los horarios de cierre.
En este caso, es importante colocar una grabacién que indique los dias y
horarios de atencion.

> Entregar informacién clara y precisa, introduciendo la conversacién, por
ejemplo:“Buenos dias, usted se ha comunicado con el predio Los Pinos y yo
soy su duefa, la seflora Marta Gonzalez, jen qué puedo ayudarlo?”. No tener
dudas acerca de los precios, tipos de acondicionamientos, mecanismos y

plazos de entrega, entre otros datos.

- ldentificacion de la demanda: Las preguntas acerca de las necesidades o
las ganas de su interlocutor permiten, en primer lugar, estrechar el contacto
y generar confianza, y en segundo lugar, identificar mas precisamente su
demanda. Cada cliente es unico y requiere por tanto un proceso de venta
personalizada. Una venta esta bien lograda cuando el cliente queda satisfecho
y desea volver. Por tanto, el tiempo invertido para conocer un nuevo cliente
nunca es tiempo perdido.

Para ello, se deben formular preguntas “palancas’, aquellas que permiten al
cliente expresarse y decir quién es y qué piensa. Por ejemplo:“;Qué le gustaria
comprar? ;Es para usted o para un regalo? ;Para quién?”. Es siempre util verificar
gue se estd interpretando correctamente la demanda del cliente, mediante
preguntas de control tales como: “;Si entiendo bien, usted prefiere la miel
cremosa y con un gusto marcado? ;Le es mas comodo un acondicionamiento
mas pequeno?”.

Se recomienda evitar las preguntas cerradas (aquellas a las cuales se
responde con un si 0 un no), asi como las afirmaciones que cortan esta fase
de descubrimiento (“... yo sé lo que necesita, estoy seguro que este producto
esta hecho para usted...”).




- Argumentacién: Una buena argumentacion se
sustenta en los siguientes principios:

> Darle confianza al cliente: Se requiere
bastante tiempo para ganar la confianza de
sus clientes, pero muy poco para perderla. Una
argumentacién pertinente debe demostrar al
cliente las ventajas que encontrard al comprar
su producto o servicio: calidad excelente,
placer, buen negocio, valorizacién personal,
seguridad, garantia, etc.

El producto debe seducir, el vendedor debe convencer.

> Darle valor al producto: La argumentacion
debe darle valor al producto, no al productor.
Segun el tipo de cliente, ponga el acento en la
inocuidad y calidad funcional de su producto,
en su originalidad y alta gama, o bien, en la
buena re?acic')n calidad/precio, etc. Atributos
como sano o natural deberian ser ilustrados
con la descripcion de practicas concretas.
Los primeros argumentos son los que mejor
se memorizan, y por tanto, se recomienda
empezar el didlogo con aquellos que tienen
mas peso. El caracter “campesino” de sus
productos con los atributos que conlleva es
uno de los argumentos mas potentes que
debe subrayar.

La agroindustria contrae los precios bajo la presion
de la gran distribucion. Los mecanismos en juego
empujan hacia la especializacién de las explotaciones,
elincremento de la productividad y la industrializacion
de los procesos productivos. En términos sociales y
de ordenamiento territorial, esta via se aleja de los
agricultores y de los territorios. Las materias primas
en la composiciéon del precio disminuyen mientras
incrementa el valor y servicios agregados, el margen de
los intermediarios, de la promocidn, de la rentabilidad
de las inversiones, etc. El precio al por menor decrece
de manera sistemdtica con el progreso de la ciencia, de
la técnica y la mundializacién de los mercados.

La agricultura no industrial tiene componentes
sociales culturales diferentes, incidiendo la
diversidacf/ de las producciones y la voluntad de
mantener poblado el medio rural. En términos
econdmicos, estas opciones implican mayores costos
de produccidn. Parte de estos sobre costos pueden ser
subvencionados con recursos publicos (mantencion de
empleo en zonas rezagadas, gestion del paisaje, etc),
otros pueden ser asumidos por los consumidores por
razones objetivas tales como alimentos mds sanos, de
mejor sabor, etc. Los agricultores que optan por esta
via deben vender a un precio justo y buscar sus clientes
mediante una comercializacion razonada (venta
directa, venta virtual, etc). Generalmente, deben
a?ru arse con puntos de ventas colectivos y buscar
aliados compradores: restaurantes, asociaciones de
consumidores, agroturismo, etc.
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> Degustaciéon: Es uno de los mejores

argumentos, es util para dar ganas y es casi
obligatoria para ciertos productos como los
vinos, las cidras y otros bebestibles. Cualquier
degustacion debe ser precedida de una
presentacién del producto.

Objeciones: Son generalmente una sefal
del interés del cliente pero que requiere
aun algunos elementos adicionales para
convencerse. Se debe entonces entender
sus dudas o preocupaciones, y entregarles
respuestas o aclaraciones sobre estas. Es
importante no confrontar (“tengo una opinién
distinta”en lugar de“creo que estd equivocado”;
“es una inversion, no un gasto”).

Justificar sus precios: Los precios deben estar
indicados, por cuanto le da seguridad al cliente
y le permite “madurar” el gasto. El vendedor
nunca debe poner en duda el precio y a una
afirmacion tal como “es demasiado caro’, se
debe responder con otra pregunta,”;encuentra
que es demasiado caro en relacion a qué?”.

Criticas agresivas: Las criticas son siempre
utiles, ya que ayudan a mejorar. Cuando una
critica es expresada por el cliente en forma
agresiva, se debe buscar la forma de evitar
el conflicto, preguntando tranquilamente la
razén de la critica y del tono violento. Cuando
la critica tiene fundamentos, es indispensable
reconocer explicitamente el error o defecto,
pedirdisculpasycompensar el dafo provocado
mediante un gesto comercial (reembolso,
regalo, etc.). En sintesis, frente a este tipo de
situacion:

- Escuche con tranquilidad y respeto.

- Muestre que acepta la critica.

- Reformule la critica.

- Presente disculpas.

- Explique las medidas que va a adoptar.

- Agradezca por haber explicitado el problema.
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Decision de compra: Después de la argumentacién, la decision de compra
debe concretarse. Si el cliente aun muestra duda o pasividad, es necesario
influenciarlo positivamente mediante afirmaciones (“estamos de acuerdo,
le preparo una cajita con tres patés, ;no es cierto?”) o preguntas cerradas
(“;prefiere que le coloque el queso con orégano o natural?”). Generalmente,
mas que las rebajas en el precio, los clientes prefieren pequenos regalos,
los cuales, presentan ademds la ventaja de darle a conocer otros productos.
Ofrecer muestras que tengan las coordenadas para adquirir el producto, es un
excelente medio de promocion.

Cierre del contacto: Es importante cerrar el contacto dejando abierto el
reencuentro. Anote, si el cliente esta de acuerdo, sus coordenadas electronicas
para enviarle informacion sobre sus productos. Indique otros atractivos de la
zona, fechas importantes, etc., que le incite a volver a visitarlo.

El mal vendedor El buen vendedor

Arrastra al cliente al stand Atrae al cliente al stand

Inspira temores de compra Fomenta deseos de compra

Adopta actitud de insuficiencia y no se Adopta actitud de buena voluntad, pregunta

dispone a ayudar y sabe escuchar

Reparte sin cuidado el material promocional Selecciona a las personas que piden
material

Desconoce los productos exhibidos Conoce los productos y sus usos

Discute con el cliente Convence al cliente

Fuente: Saez, L. (2014). Manual de autoaprendizaje en marketing ferial y negociacion. Usach.




4 DESPUES DE LA VENTA

Este fase es importante, pero generalmente poco
analizada. Es importante efectuar seguimiento de los
siguientes aspectos:

- Evaluar la satisfaccion de los clientes: Puede
realizarse mediante contactos directos con
clientes importantes (llamada telefénica, correo
electrénico), preguntando acerca de susatisfaccion
de los productos comprados. Asimismo, se puede
aplicar una encuesta simple de satisfaccion que
pregunte sobre la calidad de la atencién y de
los productos, tal como se indica en la siguiente
pauta:

Encuesta simple de satisfaccion al cliente

Muy bien Bien Regular Malo

Calidad de la atencion

{Ha sido facil contactarnos
por teléfono?

¢{Ha sido facil encontrar
nuestro lugar de venta?

¢La recepcion ha sido buena?

;La sala de venta le parece
bien habilitada?

Etc.

Calidad de los productos

{Encontré lo que buscaba?

(Estd  satisfecho con la
calidad?

;{Qué opina de la relacién
calidad/precio?

;Qué opina de los envases?

Etc.

«;Por qué no quedd
satisfecho/a?

+;Cudles son sus

sugerencias?
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Identificar sus clientes: Es importante poder
registrar y clasificar sus clientes, en funciéon de
variables tales como frecuencia de compra,
tipos de productos comprados, valor promedio
de los pedidos, periodos de compra, etc. Ello
permite diferenciar su estrategia de promocién y
marketing segun las necesidades de los distintos
grupos identificados.

Fidelizar a sus clientes: La clientela fiel es un
activo de la empresa. Es importante establecer
relaciones continuas con estos clientes. La
fidelizacion, a diferencia de la publicidad, es
interactiva y focalizada hacia clientes conocidos.
Las herramientas para fidelizar son, por ejemplo:
carta de agradecimiento después de un pedido
importante, tarjeta de fidelidad, boletin periédico
con informacion de los nuevos productos, ofertas,
tarjeta para fechas especiales, eventos especiales,
invitacion a ferias, etc.







4. REQUISITOS Y
PROCEDIMIENTOS
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4. REQUISITOS Y
PROCEDIMIENTOS

En este capitulo se presenta una descripcién de todos los procedimientos que
obligatoriamente se deben realizar para comercializar sus productos o servicios
a través de Circuitos Cortos (CC) de acuerdo a la normativa sanitaria y comercial
vigente en Chile.

Si bien este manual se enfoca en los CC, los procedimientos que se describen
en este capitulo son aplicables para cualquier negocio de produccién y venta de
productos agropecuarios asi como de servicios de turismo rural.

En este capitulo se han ordenado estos procedimientos en dos grupos:

1) Aquellos que hacen referencia a los permisos y normativas sanitarias y
nutricionales.

2) Aquellos que hacen referencia a la formalizacién de los negocios.

Se recomienda cumplir primero con los permisos sanitarios, ya que suelen ser
requisito para poder realizar algunos de los procedimientos de formalizacién de
los negocios.

Es importante considerar que existen procedimientos y tramites diferentes
segun rubros, productos y servicios que se comercialicen, asi como segun el
tipo de venta que se utilice. En el siguiente cuadro se presenta un resumen con
los nombres de los procedimientos obligatorios segun cada rubro, producto y
servicio. Cada uno de estos procedimientos es descrito con mayor detalle en los
siguientes apartados de este manual.
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Permisos sanitarios Formalizacion de los negocios Otros permisos
Frutas y hortalizas - Autorizacién sanitaria - Iniciacion de - Permisode edificaciony
de instalaciones para la actividades: Para todos regularizacion de obras:
elaboracion de alimentos: los negocios. Solo para aquellos
Solo para los que lavan o - Conformacién de la negocios que requieren
envasan. Incluye: empresa: Para todos los construir, regularizar o
> Autorizacion sanitaria negocios. modificar obras fisicas.
del servicio particular - Patente municipal: Para - Permiso para vender
de agua potable vy todos los negocios. en la feria: En los casos
alcantarillado: Para Segl'm. el giro del en que se vendan I'os
aquellos negocios que negocio la pat'ente prod}JFtos en ferias

o CuEnten con sistemas puede ser comercial o mun|§|pa!e,s.

industrial. - Autorizacién de
de agua potable y vehiculos para
alcgnt_arillado. el transporte de
- Cumpllmlepto . de las alimentos: Para
normas de inocuidad de los aquellos negocios que
allmeqtos: Para todos los requieren  transportar
negocios. los alimentos que
- Rotulacion y etiquetado comercializan en

nutricional de los vehiculos propios.

productos: Solo para los
productos envasados.

- Agua de riego
microbiolégicamente apta:
Solo en el caso de las frutas
y hortalizas que crecen
a ras de suelo y suelen
consumirse crudas.

- Carnet de aplicador de
plaguicidas autorizado
por el SAG. Para todos los
productores que apliquen
plaguicidas.




38

Permisos sanitarios

Formalizacion de los negocios

Otros permisos

Lacteos Autorizacion sanitaria Iniciacién de Permiso de edificaciony
de instalaciones para la actividades: Para todos reqularizacion de obras:
elaboracién de alimentos: los negocios. Solo para aquellos
Para todos los negocios. Conformacién de la negocios que requieren
Incluye: empresa: Para todos los construir, regularizar o
> Autorizacion sanitaria negocios. modificar obras fisicas.

del servicio particular Patente municipal: Para Permiso para vender
de agua potable y todos los negocios. en la feria: En los casos
alcantarillado: Para Segun el giro del en que se vendan los
aquellos negocios que negocio la  patente productos en ferias
no cuenten con sistemas puede ser comercial o municipales.
de agua potable y industrial. Autorizacion de
alcantarillado. vehiculos para
Cumplimiento de las el transporte de
normas de inocuidad de los alimentos: Para
alimentos: Para todos los aquellos negocios que
negocios. requieren transportar
Rotulacion y etiquetado los alimentos que
nutricional de los comercializan en
productos: Solo para los vehiculos propios.
productos envasados.

Carnes Autorizacion sanitaria Iniciaciéon de Permiso de edificaciény
de instalaciones para la actividades: Para todos reqularizacion de obras:
elaboracion de alimentos: los negocios. Solo para aquellos

Para todos los negocios.
Incluye:

>

Autorizacion sanitaria del
servicio particular de agua
potable y alcantarillado:
Para aquellos negocios
gue no cuenten con
sistemas de  agua
potable y alcantarillado.

Cumplimiento  de las
normas de inocuidad de los
alimentos: Para todos los

negocios.
Rotulacién y etiquetado
nutricional de los

productos: Solo para los
productos envasados.

Conformacién de |la
empresa: Para todos los
negocios.

Patente municipal: Para
todos los negocios.
Segun el giro del
negocio la ~ patente
puede ser comercial o
industrial.

negocios que requieren
construir, regularizar o
modificar obras fisicas.

Permiso para vender
en la feria: En los casos
en que se vendan los

productos en ferias
municipales.

Autorizacion de
vehiculos para
el transporte de
alimentos: Para
aquellos negocios que
requieren  transportar
los alimentos que
comercializan en

vehiculos propios.

Alimentos procesados
(mermelada, miel, etc).

Autorizacién

sanitaria

de instalaciones para la
elaboracion de alimentos:
Para todos los negocios.
Incluye:

>

Autorizaciéon sanitaria
del servicio particular
de agua potable vy
alcantarillado: Para
aquellos negocios que
no cuenten con sistemas
de agua potable vy
alcantarillado.

Cumplimiento  de  las
normas de inocuidad de los
alimentos: Para todos los

negocios.
Rotulacién y etiquetado
nutricional de los

productos: Para todos los
productos.

Iniciacion de
actividades: Para todos
los negocios.

Conformacién de |la
empresa: Para todos los
negocios.

Patente municipal: Para
todos los negocios.
Segun el giro del
negocio la  patente
puede ser comercial o
industrial.

Permiso de edificaciony
reqularizacion de obras:
Solo para aquellos
negocios que requieren
construir, regularizar o
modificar obras fisicas.

Permiso para vender
en la feria: En los casos
en que se vendan los

productos en ferias
municipales.

Autorizacion de
vehiculos para
el transporte de
alimentos: Para
aquellos negocios que
requieren  transportar
los alimentos que
comercializan en

vehiculos propios.
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Otros permisos

Vinos y licores

Comunicacién de Inicio de
Actividades al SAG: Para
todos los negocios.
Solicitud de credencial para
la compra de alcohol etilico:
Para todos los negocios que
utilicen alcohol etilico.
Registro de bebidas
alcohdlicas: Para todos los
negocios.

- Iniciacién de actividades:
Para todos los negocios.

- Conformacién de Ia
empresa: Para todos los
negocios.

- Patente municipal: Para
todos los negocios.
Segun el giro del negocio
la patente puede ser
comercial o industrial.

Permiso de edificaciény
regularizacion de obras:
Solo para aquellos
negocios que requieren
construir, regularizar o
modificar obras fisicas.

Permiso para vender
en la feria: En los casos
en que se vendan los
productos en ferias

municipales.

Autorizacion de
vehiculos para
el transporte de
alimentos: Para

aquellos negocios que
requieren  transportar
los alimentos que
comercializan en
vehiculos propios.

Flores

Para el caso de las flores no
existen en Chile normativas
sanitarias especificas
vinculadas a su producciéon
y comercializacion.

- Iniciacién de actividades:
Para todos los negocios.

- Conformacion de |la
empresa: Para todos los
negocios.

- Patente municipal: Para
todos los negocios.
Segun el giro del negocio
la patente puede ser
comercial o industrial.

Permiso de edificaciéony
regularizacion de obras:
Solo para aquellos
negocios que requieren
construir, regularizar o
modificar obras fisicas.
Permiso para vender
en la feria: En los casos
en que se vendan los
productos en ferias
municipales.

Hierbas medicinales

Autorizacién sanitaria
de instalaciones para la
elaboracion de alimentos:
Para todos los negocios.
Incluye:
> Autorizacién sanitaria
del servicio particular
de agua potable vy
alcantarillado: Para
aquellos negocios que
no cuenten con sistemas
de agua potable vy
alcantarillado.
Cumplimiento  de las
normas de inocuidad de los
alimentos: Para todos los

negocios.
Rotulacion y etiquetado
nutricional de los

productos: Solo para los
productos envasados.

- Iniciacién de actividades:
Para todos los negocios.

- Conformacion de |la
empresa: Para todos los
negocios.

- Patente municipal: Para
todos los negocios.
Segun el giro del negocio
la patente puede ser
comercial o industrial.

Permiso de edificaciéony
regularizacion de obras:
Solo para aquellos
negocios que requieren
construir, regularizar o
modificar obras fisicas.
Permiso para vender
en la feria: Solo en los
casos en que se vendan
los productos en ferias
municipales.
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Permisos sanitarios

Formalizacion de los negocios

Otros permisos

Cosméticos naturales

- Aprobacién de la sala de
elaboraciéon de productos
cosméticos por el ISP: Para
todos los negocios.

- Autorizacién sanitaria del
servicio particular de agua
potable y alcantarillado:
Para aquellos negocios
que no cuenten con
sistemas de agua potable y
alcantarillado.

- Autorizacién  sanitaria  de
establecimientosproductores
o importadores de
productos cosméticos: Para
todos los negocios.

- Registro de productos
cosméticos: Solo para los
de alto riesgo.

Iniciacion de
actividades: Para todos
los negocios.

Conformacién de la
empresa: Para todos los
negocios.

Patente comercial: Para
todos los negocios.

Permiso para vender
en la feria: En los casos
en que se vendan los
productos en ferias
municipales.

Turismo - Resoluciéon sanitaria: A Iniciaciéon de Permiso de edificaciony
excepciéndelasactividades actividades: Para todos regularizacion de obras:
correspondientes a los negocios Solo para aquellos
servicios profesionales Conformacién de la negocios que requieren
segun el Sl Incluye los empresa: A excepciéon construir, regularizar o
siguientes permisos: de las actividades modificar obras fisicas.
> Autorizaciéon  sanitaria correspondientes a Registro de negocios

del servicio particular servicios profesionales turisticos en Sernatur.
de agua potable vy segun el Sll. Obligatorio solo
alcantarillado: Para Patente municipal: Para para quienes ofrecen
aquellos negocios que todos los negocios. alojamiento y turismo
no cuenten con sistemas Segun el giro del aventura, y voluntario
de agua potable vy negocio la patente para  servicios  de
alcantarillado. puede ser profesional, guiado y visitas a predio
> Aprobaciéndelproyecto comercial o industrial. agricola o actividades
turistico especifico de productivas.
alojamiento y/o servicio
de alimentacién:
Camping, cabana,
restaurante u otro.
Artesanias - Noaplica. Pago de impuestos y Declaracién de
patente en recintos instalacion eléctrica
feriales de acuerdo interior: Para todos

a tasacion de venta
estimada: Para todos
los casos de venta de
tiendas especializadas
ocasionalmente se
requiere factura de
venta.

quienes  tienen un
taller en el que utilizan
equipamiento eléctrico.
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‘ 4.1 PERMISOS Y NORMAS SANITARIAS

La mayoria de los productos y servicios que se comercializan a través de Circuitos
Cortos deben contar con autorizaciones sanitarias, para asegurar que el proceso
de produccion o venta es adecuado.

Lainstitucién encargada de otorgar las autorizaciones sanitarias son las Seremis de
Salud a lo largo del pais. Los tramites necesarios para obtenerlas se deben realizar
en las Seremis de Salud o en las oficinas provinciales de salud correspondiente a
la regién o 4rea en la que se localiza el emprendimiento.

Diferentes autorizaciones sanitarias se pueden requerir para los distintos tipos
de negocios y para los distintos tipos de productos o servicios que se ofrecen.
Es asi como podemos encontrar Resoluciones Sanitarias Basicas, que exigen
la instalacién de un sistema o red de agua potable (o agua potable rural, APR,
cuando corresponda) y de un sistema de alcantarillado; asi como las Resoluciones
Sanitarias de Alimentos, para todos aquellos establecimientos que producen,
almacenan, envasan, manipulan o comercializan estos productos.

Indap cuenta con algunos programas de apoyo para la obtencién sanitaria, tales
como el Programa Sabores del Campo y el Programa de Desarrollo de Inversiones
(PDI). A través del primer programa, Indap provee de asesorias a los productores
para obtener la resolucién sanitaria y también sirve como intermediacién con
la autoridad sanitaria. El segundo programa otorga incentivos para financiar
distintos tipos de inversiones, en particular aquellas eventualmente requeridas
para instalarse en CC.

En los siguientes apartados se describen las principales autorizaciones sanitarias
que existen en el pais, que son relevantes para quienes quieren emprender un
negocio de Circuito Corto.

Aqui se describen los requisitos y procedimientos vigentes en la actualidad. Sin
embargo, estos suelen modificarse, por lo que es muy importante averiguar con
la autoridad sanitaria cudles son los requisitos y procedimientos actualizados
antes de comenzar a realizar los tramites.
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AUTORIZACION SANITARIA DEL SERVICIO PARTICULAR DE AGUA POTABLE Y
ALCANTARILLADO

- Tipo de negocios a los que aplica: Los negocios que deben contar con esta
autorizacion son aquellos que requieran construir sistemas de alcantarillado
(fosas) y/o agua potable. Esta corresponde a la Resoluciéon Sanitaria Basica con
que debe contar cualquier establecimiento.

Si la actividad no requiere del uso de agua potable o alcantarillado, no se
requiere realizar esta construccion. Por ejemplo, aquellos negocios de turismo
rural que ofrecen servicios de guiado, baquianos o arrieros y boteros. Sin
embargo, la mayoria de los negocios si lo requieren. Por ejemplo, todos los
negocios que supongan la manipulaciéon de alimentos, sean estos frescos
o procesados, requieren contar con un sistema autorizado de agua potable
y alcantarillado. También lo requieren los negocios que deben contar con
servicios higiénicos para su operacion (hospedajes o restaurantes).

Aquellos negocios que ya cuenten con redes publicas de alcantarillado y agua
potable, y por lo tanto no requieren hacer nuevas construcciones, solo tendran
que presentar la boleta o el recibo correspondiente al uso del servicio.

- Organismo encargado: Los proyectos de alcantarillado y agua potable
requieren ser aprobados por las empresas de servicios sanitarios o la Seremi de
Salud, segun se trate de obras conectadas a la red publica o a la construccién
de sistemas particulares.

- Procedimientos: Para obras conectadas a redes publicas (en zonas donde
existe cobertura por parte de empresas sanitarias), los procedimientos a seguir
son:

1. Acudaalaempresa prestadora de servicios sanitarios de sucomunay solicite
informacién actualizada para conseguir la autorizaciéon sanitaria para la
instalacién de sistemas particulares de agua potable y/o alcantarillado.

2. Contacte a un profesional registrado por la Superintendencia de Servicios
Sanitarios para que prepare los documentos con el proyecto a desarrollar.

3. Recopile los documentos requeridos y haga entrega a laempresa la solicitud
de aprobacién del proyecto.

4. La empresa deberd hacer entrega de un documento en el que se apruebe el
proyecto y un permiso de ejecucién de obras.

5. La empresa realizard una inspeccion y fiscalizacién de las obras durante
su ejecucion para finalmente concluir con la correspondiente emision de
un certificado de ejecucién y recepcion de las obras. Dicho documento
acredita que las obras se ejecutaron conformes a la reglamentacién vigente
y demas normas aplicables y que por ello usted comenzé a operarlas.
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Para sistemas particulares de agua potable y/o
alcantarillado (para zonas donde no existe cobertura
0 provision de agua por parte de una empresa
sanitaria), los procedimientos a seguir son:

1. Acuda ala Seremide Salud o a las delegaciones
provinciales de Salud correspondiente a su
comuna Yy solicite informacién actualizada
para conseguir la autorizacién sanitaria para
la instalacién de sistemas particulares de agua
potable y/o alcantarillado.

2. Contacte a un profesional registrado por la
Superintendencia de Servicios Sanitarios que
prepare los documentos con el proyecto a
desarrollar.

3. Recopile los documentos requeridos e ingrese
la solicitud en la Seremi de Salud.

4. En el caso de que el proyecto sea aprobado, la
Seremi de Salud generara un documento que
certifica la aprobacién del proyecto. A partir
de esta aprobacion usted debe solicitar a la
Seremi de Salud la autorizacion de la obra 'y dar
inicio a esta.

5. Terminada la obra debe solicitar a la Seremi de
Salud unavisita, en la cual la autoridad sanitaria
realizarad una fiscalizacion del local. Luego se
le entregard una resolucién que autoriza el
funcionamiento del sistema.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE COMO REALIZAR PROYECTOS
PARACONTARCONSSISTEMAS DEAGUAPOTABLEY ALCANTARILLADO:

- Revise la pagina web y contacte a la Superintendencia de
Servicios Sanitarios para solicitar mas informacion (www.siss.
gob.cl).

- Contacte a la Seremi de Salud de su regién y solicite mayor
informacion.

- Revise en la pagina web www.chileatiende.cl la informacion
sobre instalaciones de agua potable y alcantarillado.

- Revise el Reglamento de los Servicios de Agua destinados al
Consumo Humano.

- Revise el Reglamento de instalaciones domiciliarias de agua
potable y de alcantarillado.
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‘ RESOLUCION SANITARIA DE ALIMENTOS
- Tipo de negocios a los que aplica esta autorizacion: Para instalaciones que
producen, elaboran, preservan, envasan, almacenan, distribuyen y/o expenden
alimentos o aditivos alimentarios.

Obliga a cumplir con ciertos requisitos de higiene durante los procesos de
manipulacion de los alimentos, cultivo, recoleccidn, preparacién, elaboracién,
envasado, almacenamiento, transporte, distribucién y venta.

Los requisitos especificos para obtener esta resolucion varian segun el rubro
y el tipo de produccién. Por ejemplo, son distintos los requisitos exigidos para
predios que produzcan frutas y hortalizas, salas de produccién de lacteos y
salas de produccién de mermeladas. Por lo tanto, es importante informarse
sobre cuales son los requisitos especificos que debe cumplir segun la actividad
que va a desarrollar.

Para todos los rubros, los requisitos para obtener la resolucion sanitaria tienen
que ver con:

1. Requisitos de higiene en la zona de produccién y/o recoleccién.

2. Proyecto y construccién de los establecimientos.

3. Requisitos de higiene de los establecimientos que manipulan alimentos.
4. Requisitos de higiene del personal que manipula alimentos.

5. Requisitos de higiene en la elaboraciéon de los alimentos.

6. Requisitos de higiene en el expendio.

Ademas, para el caso de las carnes, deben agregarse los siguientes requisitos:
7. Requisitos de higiene de los mataderos.

8. Requisitos de la inspeccién de los animales y sus carnes.

9. Requisitos de higiene de las salas de desosado de aves y otras especies
distintas al ganado.

10.Requisitos de higiene del transporte y expendio de leche cruda.
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- Organismo encargado: Seremi de Salud
correspondiente.

- Procedimiento:

1. Para conseguir este permiso es necesario
disponer de un sistema de agua potable
y alcantarillado aprobado. Por lo tanto es
necesario contar con el tipo de autorizaciéon
sobre agua potable y alcantarillado recién
descrito.

2. Acuda a la Seremi de Salud correspondiente a
su comuna Yy solicite informacién actualizada
sobre los requisitos necesarios para conseguir
la autorizaciéon sanitaria en funcién de su
negocio especifico.

3. Asegurarse de cumplir todas las condiciones
sanitarias requeridas.

4. Recopile los documentos requeridos e ingrese
la solicitud en la Seremi.

5. Laautoridad sanitaria realizara unafiscalizacion
del negocio. En un plazo maximo de 60 dias
después de entregar todos los antecedentes, y
en el caso de que sea aprobada su solicitud, se
le entregara la resolucion sanitaria.

Una vez que se obtiene la resolucién sanitaria, las
instalaciones que se dispongan en el negocio no
podran ser utilizadas para un fin distinto al que fue
autorizado.

La vigencia de esta autorizacién sanitaria es
indefinida, mientras no se realicen modificaciones
estructurales que ameriten una nueva solicitud
de autorizacién, de acuerdo con lo definido en el
reglamento sanitario de los alimentos.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE COMO OBTENER LA
RESOLUCION SANITARIA:

- Contacte a la Seremi de Salud de su regién y solicite mayor
informacion.

- Revise en la pagina web www.chileatiende.cl la informacion
sobre autorizacion sanitaria para locales de alimentos.

- Contacte o acuda a las Oficinas de Chile Atiende Pymes.

- Revise el Reglamento Sanitario de los Alimentos (D.5.977/96, del
Minsal).

- Revise el Reglamento sobre condiciones sanitarias y ambientales
basicas de los lugares de trabajo (D.S. 594/99, del Minsal).
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Q INOCUIDAD DE LOS ALIMENTOS
El Reglamento Sanitario de los Alimentos

Todos los negocios que comercialicen alimentos deben asegurarse que estos
sean inocuos, es decir, que no causaran dano al consumidor cuando se preparen
y/o consuman.

En Chile, el encargado de fiscalizar la inocuidad de los alimentos es el Minsal, para
aquellos productos producidos o extraidos a nivel local, asi como para aquellos
que son importados. Por otra parte, SAG y Sernapesca dan garantias de inocuidad
alimentaria y sanitarias para aquellos productos de origen agricola, pecuarios,
acuicolas y pesqueros que Chile exporta. Para esto cuenta con dos herramientas:
el Reglamento Sanitario de los Alimentos (RSA) y el Plan Regional de Salud Publica
(PRSP) en su componente “inocuidad de los alimentos”.

El RSA define una serie de normas que deben cumplir los alimentos para asegurar
su inocuidad. Estas normas hacen referencia al contenido de los alimentos, a su
proceso de produccién, conservacién, envasado, transporte y expendio.

En el siguiente cuadro se muestran los principales alimentos a los cuales hace
referencia el RSA, cada uno de los cuales debe cumplir requisitos especificos para
su produccion que usted debe conocer. En el cuadro no se incluye el contenido
especifico de estos requisitos, mas bien se define a qué hacen referencia, para
que usted pueda tenerlo en consideracion a la hora de averiguar el contenido en
detalle de los requisitos que establece el RSA.




Productos

Aceites y mantecas

Subproductos

Aceites de origen vegetal
Mantecas de origen vegetal
Aceites de origen animal
Mantecas de origen animal
Aceites marinos

Margarina
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Requisitos existentes

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Alimentos en base a
harinas y levaduras

Harina integral

Harina de legumbre

Pan

Productos de pasteleria
Fideos y productos afines
Cereales para el desayuno
Levadura

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Azucar y miel

Jarabe de glucosa

Jarabes  naturales (de productos
vegetales tales como cafa, maiz,
remolacha, palma, frutas y otros)
Jarabes artificiales

Chancaca

Miel de abeja

Miel de palma

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Caldos y sopas
deshidratadas

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccién
> Sobre el proceso de esterilizacion
térmica

Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Carnes

Carne fresca

Carne molida

Carne marinada

Carne de ave

Cecinas

Hamburguesas

Salchichas o vienesas

Jugos y extractos de la carne

Sobre el tipo de carne que se puede

comercializar

Sobre el proceso de produccién

> Sobre el proceso de faenamiento
Sobre la conservacion

> Sobre el proceso de congelamiento
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio

Comida y platos
preparados

Sobre las materias primas
Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio
> Sobre las vitrinas de exhibicién
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Productos

Conservas
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Subproductos

Requisitos existentes

Sobre el contenido
Sobre el proceso de produccién
> Sobre el tratamiento térmico
Sobre la conservacién
Sobre el envasado
> Sobre el proceso de cierre hermético
Sobre el transporte
Sobre el expendio

Derivados de cereales y
tubérculos

Chuchoca
Maicena

Mote

Mote de maiz
Polenta

Sémola

Tapioca

Avena laminada
Chuno

Afrecho o salvado de trigo
Germen de trigo

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Encurtidos o pickles

Sobre el contenido
Sobre el proceso de produccién
> Sobre la esterilizaciéon térmica
Sobre la conservacién
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio

Estimulantes o fruitivos

Té

Yerba mate

Café

Hierbas aromaticas

Sobre las materias primas
Sobre el proceso de produccién
> Sobreel proceso de deshidratacion del té
Sobre la conservacién
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio

Huevos

Huevos frescos
Huevos enteros desecados
Huevo entero liquido

Sobre las caracteristicas fisicas que
deben tener
Sobre el proceso de produccién
> Sobre la cdmara de aire
Sobre la conservacién
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio
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Productos Subproductos Requisitos existentes
Jugos Jugos Sobre las materias primas
Néctares Sobre el proceso de produccién
Concentrados de fruta y hortalizas > Sobre el proceso de concentracién del
jugo
Sobre la conservacién
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio
Lacteos Leche cruda Sobre el contenido
Leche evaporada Sobre el proceso de produccién

Leche condensada
Leche en polvo

Manjar o dulce de leche
Yogurt

Crema de leche
Bebidas lacteas

> Sobre el proceso de pasteurizacion

> Sobre el tratamiento a ultra alta
temperatura (UHT)

> Sobre el proceso de esterilizacion

Sobre la conservacion

Sobre el envasado

Mantequillas Sobre el transporte
Helado Sobre el expendio
Quesos
Pescados y mariscos Pescados Sobre las caracteristicas fisicas que
Mariscos deben tener
Sobre el proceso de produccion
> Sobre el proceso de eviscerado de
los pescados
Sobre la conservacién
> Sobre el congelamiento
Sobre el envasado
Sobre el transporte
Sobre el expendio
Productos de confiteria De azUcar Sobre el contenido

De cacao y chocolate

Productos en polvo para preparar
postres y refrescos

Confituras (mermeladas, dulces, jaleas,
frutas confitadas, glaseados, cristalizada
o escarchadas, escurridas y almibaradas).

Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Sal, especias y
condimentos

X

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccion
Sobre la conservaciéon

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio

Salsas

Salsa de tomate
Mostaza

Kétchup

Mayonesa

Aderezos para ensalada

Sobre el contenido

Sobre el proceso de produccién
Sobre la conservacién

Sobre el envasado

Sobre el transporte

Sobre el expendio
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El RSA en Chile define que los establecimientos de produccién, elaboracion,
preservacion y envase de alimentos deberdn cumplir con las Buenas Pricticas
de Fabricacion (BPF) o Buenas Practicas de Manufactura (BPM). Estas hacen
referencia a un conjunto de métodos o modos de proceder para lograr el
propésito de obtener una produccion que asegure la inocuidad y salubridad
del producto. En el caso de los productos agropecuarios, el objetivo de las BPM
es asegurar que la materia prima que entra a la planta elaboradora sea inocua y
que, a través de la aplicacion de las buenas practicas de manejo durante la post
cosecha, sea posible ofrecer garantia sobre la inocuidad del producto. Son buenas
practicas de manufactura todas las acciones tendientes a reducir el potencial de
riesgos microbioldgicos, fisicos y quimicos en la produccién, cosecha, empaque,
transporte y almacenamiento de los productos.

Ademas, aquellos negocios que la autoridad sanitaria determine dentro de su
correspondiente area de competencia, deberdan implementar las metodologias
de Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (HACCP). Estas incluyen un
conjunto de procedimientos que tienen como propédsito mejorar la inocuidad
de los alimentos, ayudando a evitar que peligros microbioldgicos o de otro tipo
pongan en riesgo la salud del consumidor. El enfoque esté dirigido a controlar los
riesgos en los diferentes eslabones de la cadena alimentaria, desde la produccién
primaria hasta el consumo. En un sistema de HACCP se hace un analisis detallado
de todo el sistema de produccion, para identificar los peligros fisicos, quimicos
y biolégicos, asi como determinar los Puntos Criticos de Control (PCC) donde se
pueden aplicar medidas para minimizar un riesgo o reducirlo a niveles aceptables
a través del rediserio del sistema.

El encargado de fiscalizar que estas normas se cumplan es la Seremi de Salud.
Para esto debe desarrollar acciones permanentes de control y vigilancia sanitaria
de los procesos y los alimentos en toda la cadena de produccién, elaboracién,
comercializacién y consumo de estos.

Cada empresa debe contar con su propio sistema de control de la gestidn sanitaria.
La autoridad sanitaria, por su parte, se ocupa de evaluar el funcionamiento de estos
sistemas a través de la realizacién de auditorias para verificar los cumplimientos.

Cada Seremi de Salud cuenta con un plan de inspeccién propio, que determina
la frecuencia de visitas de los establecimientos. Ademas, cuentan con sistemas de
vigilancia de la calidad sanitaria de los alimentos, para lo cual se toman muestras
y se realizan andlisis microbiolégicos y quimicos, dependiendo del producto.

El plazo que tienen las empresas para implementar las metodologias HACCP, asi
como la frecuencia con la que se realiza esta vigilancia, va a depender del nivel de
riesgo de los productos alimentarios que se producen y del tamario de laempresa.
Los alimentos se clasifican en tres niveles de riesgo:

- De primera prioridad: Alimentos de uso infantil; leche y productos lacteos;
conservas de baja acidez; productos de la pesca; carnes y productos carneos;
helados y mezclas de helados; Frutas y hortalizas preelaboradas.

- De segunda prioridad: Ovoproductos y salsas a base de huevos; productos
de pasteleria; platos preparados envasados; bebidas analcohdlicas; aguas
minerales y envasadas; zumos de frutas, néctares u hortalizas; alimentos para
deportistas y suplementos alimentarios




- De tercera prioridad: Salsas, aderezos, especias y
condimentos; productos de confiteria; productos
grasos; productos de panaderia; productos
elaborados a partir de cereales; caldos, sopas,
cremas y mezclas deshidratadas; conservas;
azucares y miel; estimulantes y fruitivos.

En el siguiente cuadro se describe el plazo méaximo
que tienen los negocios para implementar las
metodologias HACCP a contar de la vigencia de su
resolucién sanitaria, segun el tamano de la empresa
y el nivel de prioridad de los alimentos que producen:

Tercera
prioridad

Primera
prioridad

Segunda
prioridad

Tamano de la empresa

Grandes empresas (ventas de A los 18 A los 30 A los 42
mas de 100.000 UF al afho) meses meses

Medianas empresas (ventas A los 30 A los 42 A los 54
entre 25.000 y 99.999 UF al meses meses
ano)

Pequefas empresas (ventas A los 42 A los 54 A los 66
entre 2.400 y 24.000 UF al afio) meses meses

Por lo tanto, todos los productores que desean
establecer negocios de producciéon y venta de
alimentos, deben acudir a la Seremi de Salud de su
region y preguntar cudl es el proceso de fiscalizacion
que lleva a cabo la autoridad sanitaria.

Ley de Alcoholes

En nuestro pais, la entidad responsable del control de
la inocuidad de las bebidas alcohélicas y los vinagres
no es el Minsal, sino que el SAG, quien se encarga
de regular y fiscalizar que la normativa vigente se
haga efectiva, con el fin de asegurar que el producto
comercializado no constituya un riesgo para la
salud de la poblacién, asegurando su potabilidad y
genuidad (origen). Es el SAG quien debe entonces
velaractualmente porelcumplimientodelanormativa
asociada a este grupo de productos, cuando estos se
importen, exporten, elaboren y comercialicen a nivel
local, asi como también debe establecer sus propias
atribuciones y obligaciones para asegurar la calidad
de estos a través de monitoreo e inspeccion.

Dentro del marco normativo general existente para
esta materia, donde se abordan requisitos especificos
conrespectoalainocuidad conlaque estos productos
se deben comercializar tanto dentro como fuera del
pais, se encuentra la Ley de Alcoholes del SAG. Esta
Ley se encarga de fijar las normas sobre produccion,
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elaboracién y comercializaciéon de alcoholes etilicos,
bebidas alcohdlicas, y vinagres, que a su vez deroga
el Libro | de la Ley N°17.105.

La Ley entrega facultades en cuanto a la exigencia
de antecedentes en cualquiera de las etapas
productivas, ya sea en la realizacién de catastro de los
elaboradores y envasadores, como en los laboratorios
que realizan los métodos analiticos. Ademas, con
su autorizacién fija normas para el ingreso al pais
de estos productos y su transporte; determina
las materias primas; los tratamientos y aditivos
que se encuentran autorizados; la produccién de
bebidas alcohdlicas y vinagres; pudiendo clasificar
al producto terminado como “potable”’, cuando este
se encuentre con contenidos de impurezas, aditivos
y elementos potencialmente téxicos, dentro de los
limites establecidos.

Respecto a las instalaciones en donde se realiza el
proceso de elaboracién, se establecen los requisitos
minimos de infraestructura que deben existir, con
el fin de cumplir las exigencias sanitarias necesarias
para garantizar un producto apto para el ser
humano. También se hace énfasis en las condiciones
de envasado, para que eviten la alteracion vy
contaminacion del producto, asi como también
en las caracteristicas que debe reunir el medio de
transporte.

El servicio se encuentra facultado para exigir la
acreditacion de materias primas utilizadas en la
elaboracién de productos importados por nuestro
pais, asi como también la presentacion del certificado
emitido por el organismo oficial del pais de origen,
que especifique, al menos, las determinaciones
analiticas fisico quimicas practicadas en Chile.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE COMO CUMPLIR CON LOS
REQUISITOS DE INOCUIDAD EN LA PRODUCCION:

- Contacte a la Seremi de Salud de su regién y solicite mayor
informacion.

- Revise la pagina web y contacte a Achipia solicitando mayor
informacion (www.achipia.cl).

- Revise el Reglamento Sanitario de los Alimentos.

- Para mayor informacién sobre la normativa para la produccién de
alcoholes, revise la pagina web del SAG (www.sag.cl).




52

‘ ROTULACION Y ETIQUETADO NUTRICIONAL DE LOS ALIMENTOS
Rotulacion

La rotulacién hace referencia al conjunto de inscripciones, leyendas e ilustraciones
contenidas en los productos que son envasados.

Especificamente, esta rotulacion se refiere a:

- Nombre del producto.

- Contenido neto.

- Nombre o razén social y domicilio del fabricante.
- Pais de origen.

- Numero y fecha de la Resolucion Sanitaria y nombre del Servicio de Salud que
autoriza el establecimiento que elabora o envasa.

- Fecha de elaboracién y vencimiento.
- Ingredientes y aditivos.
- Instrucciones de almacenamiento.

Existen reglamentos que determinan qué se puede y qué no se puede incluir en
estas rotulaciones, por lo que es muy importante conocer esta normativa antes de
disefar y realizar la rotulacion de los productos. Esto aplica tanto a los alimentos
envasados asi como a los cosméticos naturales.

Etiquetado nutricional

Los alimentos que son envasados obligatoriamente deben contar con
informacion nutricional en la rotulacion del producto. El Etiquetado Nutricional
de los Alimentos informa el contenido de nutrientes que estos tienen, para que el
consumidor pueda conocer sus caracteristicas nutricionales.

La informaciéon minima que debera aparecer en la etiqueta de los productos
alimenticios serd la siguiente: contenido de energia expresado en kilocalorias
(kcal), proteinas, grasa total e hidratos de carbono disponibles expresados en
gramos. En aquellos productos cuyo contenido total de grasa sea igual o mayor
a 3 gramos por porcién de consumo habitual, deberd declararse, ademas de la
grasa total, las cantidades de acidos grasos saturados, trans, monoinsaturados,
poliinsaturados y colesterol.

También es posible incluir mensajes con las propiedades saludables de los
alimentos, sin embargo no puede ser cualquiera. Solo esta permitido colocar
mensajes oficialmente aceptados por el Ministerio de Salud, por lo que es muy
importante leer con atencién el RSA, donde se incluye esta informacion.
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Los principales procedimientos para establecer el
etiquetado nutricional de los alimentos son:

1. Definir el contenido de las etiquetas
Existen dos formas de definir el contenido de las
etiquetas:
a. Contactar a un laboratorio que se encargue de
realizar el analisis nutricional de los productos
y elabore la etiqueta nutricional. En este caso
el laboratorio escogido debe estar acreditado
por la norma 17.025 del Instituto Nacional de
Normalizacién. En la pagina web de Achipia es
posible encontrar un listado con los laboratorios
que cumplen este requisito segun cada regién del
pais (http://sila.achipia.gob.cl/).
b. Otra forma de elaborar la etiqueta nutricional,
sin tener que contratar a un laboratorio, es
utilizando los valores de referencia representativos
de los productos que se desean comercializar y
que son utilizados por organismos nacionales
e internacionales. Estos valores pueden ser
descargados de la pagina web del Minsal (http://
web.minsal.cl).

2. Realizar la impresidn de las etiquetas

Cuando las etiquetas son elaboradas por
laboratorios, estos definen el formato de la
etiqueta, por lo que el productor solo debe
encargarse de la impresién. Sin embargo, cuando
el contenido de las etiquetas es definido en base
a los valores de referencia representativos de cada
producto, los productores deben preocuparse
de seguir las recomendaciones de formato para
el etiquetado nutricional que recomienda el RSA
antes de realizar la impresion.

3. Fiscalizacién
La autoridad sanitaria realiza un proceso de
fiscalizacion de los productos, durante el
cual solicita al productor que demuestre los
procedimientos utilizados para llevar a cabo la
rotulacién nutricional. Para esto el productor
tendrda que mostrar los documentos que
evidencien formalmente los procedimientos
realizados para definir el contenido de una
determinada etiqueta o rotulacion. El fiscalizador T BNOR NOREEY GO N BRI
puede tomar muestras de los alimentos para  pori ACION'Y EL ETIQUETADO NUTRICIONAL DE LOS PRODUCTOS
realizar un estudio de laboratorio en los casos que ALIMENTARIOS ENVASADOS:
estime conveniente, con el objetivo de asegurar i e M Ca S el
que el contenido real de los nutrientes o factores ess"taep;gFi)r?agpL?edg acceederaslaes tgblgs cahlijlenas de’comSS(;gic‘i()n
dietéticos, corresponde a los valores indicados quimica de los alimentos.
en la et.lqueta Y e.Sten dentro de los limites de - Contacte a la Seremi de Salud de su regién y solicite mayor
tolerancia establecidos. T ——

- Revise el Reglamento Sanitario de los Alimentos.
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4 OTROS PERMISOS SANITARIOS

Ademas, existen otras autorizaciones o procedimientos sanitarios que
aplican a casos especificos, tales como:

Autorizacién sanitaria Tipo de "eggﬁg’ alosque  organismoencargado  Paramayorinformacion
Normativas sobre la calidad del Hortalizas y frutas que Minsal. - Visite la pagina web
agua de riego: crecen a ras de suelo y del Ministerio de
Establecen la prohibicion de regar  syelen consumirse crudas. Salud (www.minsal.
con aguas microbiolégicamente cl)
contaminadas las frutas y hortalizas - Revise el Cédigo
que crecen a ras de suelo y suelen Sanitario, Articulo 75

consumirse. crudas: - Iec,huga, y Decreto 1775/95.
achicoria, cilantro, perejil, rabano
y rabanitos, frutilla, apio, repollo y
espinaca.

Solicitud de reconocimiento
a aplicadores de plaguicidas
capacitados:

Trdmite que permite obtener
credencial de aplicador de
plaguicidas capacitado. Requiere
cumplir con un curso para adquirir
las competencias necesarias para
el almacenamiento, transporte,
mezcla, uso y aplicacién adecuada

de plaguicidas. .

Evaluacia torizacion d Productores agropecuarios Direcciones regionales - Acuda a la oficina
plaguicida: | oreacon €€ que apliquen plaguicidas  del SAG. sectorial del SAG
Las  solicitudes para autorizar d€ Uso agricola para la correspondiente  a
plaguicidas que se utilicen en Produccion primaria. su domicilio.

la agricultura son sometidas a - Visite la pagina web
evaluacién por parte del SAG. del SAG (www.sag.
La evaluacion de las solicitudes o)

se lleva a cabo a través de un
proceso en el cual el servicio debe
determinar el perfil del producto,
definiendo para ello pardmetros
relevantes  dentro de  sus
caracteristicas de comportamiento
en distintos ambientes y eficacia
agrondmica. Primero se realiza
una revision documental de los
antecedentes técnicos y luego
la autoridad del SAG realiza una
evaluacién técnica. La evaluacion
de ambos pardmetros permite
tomar la decision de autorizar o no
un plaguicida y de establecer las
condiciones minimas que deben
cumplir para su correcto empleo.




Autorizacion sanitaria

Tipo de negocios a los que
aplica

Organismo encargado
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Para mayor informacion

Fiscalizacion a bodegas y
transporte de plaguicidas:

Dado que los plaguicidas son
peligrosos para los vegetales,
para poder transportarlos por el
territorio nacional los vehiculos
deben contar con un permiso
otorgado por el SAG que asegure
que cuentan con condiciones
que impidan la contaminacién o
propagacion de plagas.

Productores agropecuarios
gue apliquen ~ plaguicidas
e uso agricola para la
producciéon primaria.

Direcciones regionales
del SAG.

Acuda a la oficina
sectorial del SAG
correspondiente a
su domicilio.

Visite la pagina web
dlt)el SAG (www.sag.
cl).

Autorizacion  sanitaria  para
hoteles y  establecimientos
similares:

Es la autorizacion de instalaciones
dedicadas al hospedaje con o sin
alimentacion.

Hoteles,  hospedajes vy
alojamientos turisticos.

Seremi de  Salud

correspondiente.

Acuda a la
Seremi de Salud
correspondiente a
su comuna.

Visite la pagina web
del Ministerio de
Sﬁlud (www.minsal.
cl).

Revise el Decreto
194/78 Reglamento
Hoteles y similares.

Autorizacion sanitaria de Camping. Seremi  de  Salud Acuda a la
camping o campamento de correspondiente. Seremi de Salud
turismo y zonas de picnic. correspondiente a
su comuna.
Visite la pagina web
del Ministerio de
Sslud (www.minsal.
cl).
Revise el Decreto
301/1984
Reglamento
de Camping o
Campamentos de
turismo.
Autorizacion de vehiculos para Cualquiera que requiera Seremi de  Salud Acuda a la
el transporte de alimentos: transportar alimentos. correspondiente. Seremi de Salud
Es la autorizacion de vehiculos correspondiente a
para el transporte de alimentos su comuna

que requieren refrigeracion,
enfriado y/o congelado.

Visite la pagina web
del Ministerio de
Sla)lud (www.minsal.
cl).

Revise el Decreto
977 del Reglamento
Sanitario de los
Alimentos.

Comunicacion de Inicio de
Actividades al SAG:

Toda persona natural o
juridica que produzca, envase,
comercialice, importe o exporte
alcoholes etilicos y bebidas
alcohdlicas debe como primer
tramite informar al SAG sobre su
Inicio de Actividades. Con este
tramite, la persona pasa a formar
parte del Registro de Productores,
Envasadores, Comercializadores,
Importadores y Exportadores
de Alcoholes Etilicos y Bebidas
Alcohdlicas.

Todas las personas naturales
o juridicas que produzcan,
elaboren, envasen,
comercialicen, importen,
exporten alcoholes etilicos y
bebidas alcohdlicas.

Oficinas sectoriales del
SAG correspondientes
al domicilio.

También puede
realizarse en el
Subdepartamento de
Vinas y Vinos ubicado
en la ciudad de
Santiago.

Acuda a la oficina
sectorial del SAG
correspondiente a
su domicilio

Visite la pagina web
dSI SAG (www.sag.
cl).
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DESAFIOS Y OPORTUNIDADES PARA LA AGRICULTURA FAMILIAR CAMPESINA

Tipo de negocios a los que

Autorizacion sanitaria =
aplica

Organismo encargado

Para mayor informacion

Acuda a la oficina
sectorial del SAG

Oficinas sectoriales del -

Solicitud de credencial para la
SAG correspondientes

Todas las personas naturales
compra de alcohol etilico:

o juridicas que produzcan,

Este tramite permite obtener elaboren, envasen, al domicilio. correspondiente  a
una tarjeta credencial de usuario comercialicen, importen, su domicilio

de alcohol para la adquisicion exporten alcoholes etilicosy También puede - Visite la pagina web
de dicho producto. La deben bebidas alcohdlicas. realizarse en el del SAG (www.sag.
obtener todos quienes produzcan, Subdepartamento cl).

elaboren, envasen, comercialicen, de Vinas y Vinos

importen, exporten, utilicen como ubicado en la ciudad

insumo dentro de su proceso de Santiago.

productivo o empleen en distintos

usos el alcohol etilico.

Registro de bebidas alcohélicas:

Este registro contiene informacién

actualizada de las bebidas

alcohdlicas nacionales e

importadas que se comercializan

en el pais.

Alprobacién de la sala de Produccién de cosméticos Seremi de Salud - Acuda a la
elaboracion de productos naturales. correspondiente. Seremi de Salud
cosméticos: Se distinguen en cosméticos correspondiente  a
Se debe solicitar la aprobacion del  de bajo riesgo y alto riesgo®. su comuna.

proyecto y la recepcién final del - Visite la pagina web

sistema de agua y alcantarillado del Ministerio de

particular. Salud (www.minsal.
cl).

Autorizacion sanitaria de Instituto de Salud - Revise la pégina

web del Instituto de
Salud Publica (www.
ispch.cl).

Solicite informacién
en teléfono de la
mesa de ayuda del

establecimientos  productores
o importadores de productos
cosmeticos de higiene, bajo
riesgo y odorizantes (HBO): -
Es el permiso requerido para
el funcionamiento de todas

Publica de Chile (ISP).

las instalaciones que elaboran Instituto de Salud
cosméticos. Publica
Instituto de Salud Revise la pégina

Re?istro de productos cosméticos
(solo para los de alto riesgo):

Es el permiso requerido para que
un producto cosmético pueda ser
comercializado y distribuido en el
territorio nacional. Si el resultado
de la evaluacion es positivo, se
emite una resolucidon de registro,
a través de la cual se establece

Publica de Chile (ISP).

web del Instituto de
Salud Publica (www.
ispch.cl).

Solicite informacién
en teléfono de la
mesa de ayuda del
Instituto de Salud
Pablica.

bajo qué condiciones se debe
comercializar.

¢ El Instituto de Salud Publica (ISP)
distingue entre cosméticos de
bajo y alto riesgo. Los de bajo
riesgo corresponden a: jabones
solidos, jabones liquidos, champus,
acondicionadores, dentrificos,
colutorios o enjuagatorios bucales,
desodorantes, productos para rasurar
barba, productos para después de
rasurar barba, talco. Cosméticos de
alto riesgo: Cremas para el cuerpo y
cara, lociones, maquillajes, colorantes
de cabello, otros.
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4.2 FORMALIZACION DE LOS NEGOCIOS

Los productores deben cumplir con ciertos requisitos para formalizar sus
negocios, lo que les permitira mantener en regla su situacién y acceder a mayores
beneficios derivados del cumplimiento de la normativa legal vigente.

{Qué beneficios proporciona la formalizacién del negocio

para el productor?

- Le permite acceder a mas apoyos y subsidios de los servicios publicos
para capacitacion y asistencia técnica. Si bien numerosas instituciones
no exigen patente comercial como criterio de elegibilidad de sus
instrumentos, la tendencia demuestra que tendrdn mayores posibilidades
aquellas empresas que han realizado los esfuerzos por trabajar dentro del
marco legal.

- Optar a créditos bancarios, a la apertura de una cuenta corriente y
contratar seguros.

- Ampliar el volumen de su negocio.

- Inscribirse en el Portal de Chile Compras y acceder al mercado de compras
publicas.

Todos los negocios que ejercen alguna actividad lucrativa deben formalizarse.
Sin embargo, existen diferentes mecanismos de formalizacién segun el tipo de
negocio que se lleve a cabo.

En el siguiente esquema se resumen las distintas opciones y decisiones que se
deben tomar, las cuales son explicadas a continuacién.

FORMALIZACION DEI_I NEGOCIO

N2 v
SERVICIOS PROFESIONALES EMPRESAS
\Z N2 v
PERSONA PERSONA MICROEMPRESA
NATURAL JURIDICA FAMILIAR
N/ > EMPRESA _INDIVIDUAL DE
EMPRESA RESPONSABILIDAD LIMITADA
INDIVIDUAL 5 SOCIEDAD DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

—> SOCIEDAD ANONIMA
—> SOCIEDAD COLECTIVA
—> SOCIEDAD COMANDITARIA

—> COOPERATIVAS
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Q SERVICIOS PROFESIONALES

Aquellos negocios que no vendan productos y que ofrezcan servicios ejercidos
por individuos, no requieren constituir una empresa. Esto es especialmente
importante en el caso de los negocios de turismo rural, donde se dan casos
como servicios de guiado de turismo, baquianos o arrieros y boteros. Estos no
requieren constituirse como empresas dado que se categorizan como actividades
econdémicas ejercidas mediante servicios profesionales prestados por personas
individuales.

Por lo tanto, si usted brindara un servicio de manera individual, es decir, sin
contar con el trabajo de otras personas, en algunos casos este puede formalizarse
como servicio profesional y no requiere constituirse como empresa. Para conocer
si la actividad que usted desarrollara requiere la formalizacién como servicio
profesional prestado por personas o como empresas, visite la pagina web del
Sl (www.sii.cl), seleccione en el menu “Registro de Contribuyentes’, luego la
opcién “Inicio de actividades’, luego “Ayudas” y finalmente “Cédigos de actividad
econdmica”. Alli usted podra buscar la actividad que desea desarrollar y ver si
estd o no afecta al IVA. Si su actividad figura como que no esta afecta al IVA es
porque puede formalizarse como un Servicio Profesional Prestado por Persona.
En cambio, si su actividad figura como afecta al pago de IVA, debe formalizarse

como empresa.

En los casos de las actividades correspondientes a servicios profesionales
prestados por personas, el trdmite que se debe realizar para la formalizacion es
la Iniciacion de Actividades en el Servicio de Impuestos Internos (Sll), dado que
realizan una actividad lucrativa y por lo tanto deben pagarimpuestos. Este tramite
les permitird a prestadores de servicios emitir boletas de honorarios.

El plazo para presentar la Iniciacion de Actividades es dentro de los dos meses
siguientes luego de iniciado el negocio.

Los requisitos para realizar la iniciacién de actividades son:
- Ser mayor de 18 afos
- Tener domicilio en Chile

Al respecto, es importante destacar que no se requiere contar con un titulo
profesional para realizar la Iniciacién de Actividades.




Existen dos formas de realizar la Iniciacion de

Actividades:

a) Una opcion es realizarlo electrénicamente a través
del sitio web del SlI. Para esto debes:

1. Ingresar al sitio web del SII (www.sii.cl) y crear
una clave secreta para ingresar a la Oficina
Virtual del Sll. Esto se puede realizar en el menu
“Registro de Contribuyentes”, al seleccionar
“Clave secreta y certificado digital” y luego
“Obtener clave secreta”.

2. Luego en el menu “Registro de Contribuyentes”

se debe seleccionar la opcién “Inicio de

Actividades” y luego “Persona natural segunda

categoria (Boleta de honorarios)".

3. Se debera completar un formulario en el cual
se debe especificar el o los cédigos de las
actividades que se realizaran. Es importante
conocer, antes de ir a realizar el tramite, cudl es
el cédigo correspondiente a la actividad que se
desea realizar.

b) Otra opcidén es
acudiendo a la oficina del Sll correspondiente al

realizarlo presencialmente,

domicilio de la persona que se inscribira.

1. Acudir ala oficina del Sll y solicitar la realizacién
del trdmite para la Iniciacion de Actividades
como persona natural.

2. Se deberd completar un formulario en el cual
se debe especificar el o los cédigos de las
actividades que se realizardn. Es importante
conocer, antes de ir a realizar el tramite, cudl es
el cédigo correspondiente a la actividad que se
desea realizar.
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Unavezrealizada la Iniciacion de Actividades, quienes
hacen labores como profesional independiente estan
obligados a pagar una patente municipal. Este es un
permiso necesario para cualquier persona que vaya
a implementar una actividad comercial y la otorga
la municipalidad correspondiente al lugar donde se
llevara a cabo dicha actividad.

En el caso de los profesionales independientes, el tipo
de patente municipal que les corresponde solicitar
es la patente profesional. Los procedimientos para
obtener esta patente son:

1. Acuda a su municipio y solicite informacién
sobre cémo obtener una patente profesional.
Los requisitos varian de comuna en comuna,
por lo que es fundamental que se informe en
el municipio que le corresponda y reuna los
documentos solicitados. También es posible
encontrar en las paginas web de los municipios
informacién sobre este tramite.

2. Una vez entregados todos los antecedentes, el
municipio confecciona una Resolucién que otorga
la patente en un plazo que varia segun cada
municipio, aunque en promedio tarda entre 5-10
dias habiles.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE COMO FORMALIZAR SU
ACTIVIDAD CUANDO CORRESPONDE A SERVICIOS PROFESIONALES
PRESTADOS POR PERSONAS:

- Visite la pagina del Servicio de Impuestos Internos (www.sii.cl).

- Llame a la mesa de ayuda del Servicio de Impuestos Internos (N°
de teléfono 23951115).

- Visite la pagina web del municipio en el que desarrollara
la actividad, contactelo o acuda a sus oficinas para solicitar
informacién detallada.
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4@ EMPRESAS

Todas las actividades lucrativas que no corresponden a servicios profesionales
para el Servicio de Impuestos Internos, deben formalizarse como empresas.
La principal decisién que se debe tomar en estos casos es qué figura legal se
usara para constituir la empresa. Esta decisién es muy importante ya que en
Chile existen diferentes figuras legales y cada una supone distintos tramites,
derechos y deberes.

El primer paso es decidir si se constituird la empresa como persona natural
o juridica. A la vez, como persona natural o juridica hay distintas opciones
de empresa que se deben escoger. A continuacién se define de manera muy
resumida en qué consiste cada una de estas figuras para la constitucion de las
empresas:

a) Persona natural: Las decisiones se toman de manera personal y unilateral,
pero también las obligaciones, lo que implica que la empresa responde con el
patrimonio personal del fundador de la empresa.

1. Microempresa familiar: Son empresas que pertenecen a una o mas
personas, quienes producen bienes o prestan servicios en la casa en la que
habitan. Son Microempresas familiares, por ejemplo, quienes elaboran y
venden quesos, mermeladas, mieles o cualquier producto transformado en
el predio o producidos en talleres artesanales en sus casas. También quienes
ofrecen servicios en sus hogares, tales como alojamiento y alimentacion.

2. Empresaindividual (o unipersonal): figura legal que permite a una persona
natural realizar actividades comerciales y operar como empresa, con su RUT
personal, respondiendo ilimitadamente sobre los compromisos contraidos
(es decir, incluso con sus bienes personales). Una empresa unipersonal
tiene un solo propietario o duefio denominado microempresario, el cual es
responsable del manejo de la empresa.

b) Persona juridica: Es la empresa, no su propietario, quien asume los derechos y
obligaciones, por lo que es la empresa misma quien asume las deudas, a través
de los bienes consolidados en el ejercicio de su negocio.

1. Empresa individual de responsabilidad limitada: Es mas utilizada por
empresarios que buscan iniciar un negocio y tomar todas las decisiones
individualmente, sin socios. Es un tipo de organizacién en el que cualquier
persona natural puede adquirir personalidad juridica. La razén de una
empresa individual de responsabilidad limitada es siempre comercial y
cuenta con un patrimonio propio, distinto al del titular.




2. Sociedad de responsabilidad limitada: Son

mas utilizadas por socios con relaciéon de
confianza y que buscan pocas formalidades
en la administracién. Estos socios pueden
ser personas naturales o juridicas y deben
responder de forma limitada por el monto
o capital que aporten. Tampoco pueden ser
mas de cincuenta socios ni menos de dos.
La sociedad de responsabilidad limitada es
administrada por todos los socios, de comun
acuerdo; es decir, todas las decisiones deben
ser tomadas por unanimidad

. Sociedad Andénima: Es abierta aquella que
tenga quinientos o mas accionistas o que
voluntariamente inscriban sus acciones en el
Registro de Valores. Son cerradas aquellas que
no cumplan con estas caracteristicas y tengan
a lo menos dos accionistas. En materia de
responsabilidad, los socios responden solo con
el monto de sus aportes sociales.

. Sociedad colectiva: En una sociedad colectiva,
todos los socios administran la sociedad
individualmente o a través de un representante
elegido, y cada socio es individualmente
responsable de todas las obligaciones de
la sociedad. El capital estda conformado por
participaciones sociales y laempresa no cuenta
con acciones. Generalmente, estas sociedades
estan formadas por grupos unidos por intereses
comunes, donde existe una relacién familiar y
de confianza.

. Sociedad comanditaria o en comandita: Esta
empresa estd conformada por méas de unsocioy
algunos de los socios (llamados comanditarios)
proporcionan todo o parte del capital de la
sociedad, sin derecho de administrarla. La
responsabilidad de estos socios esta limitada
a sus aportes. Uno o més de los otros socios
son designados como administradores y su
responsabilidad por las deudas y pérdidas de la
sociedad es ilimitada (responde incluso con su
patrimonio personal).
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6. Cooperativas: Son cooperativas las
asociaciones que de conformidad con el
principio de la ayuda mutua tienen por
objeto mejorar las condiciones de vida de
sus socios. Los socios tienen iguales derechos
y obligaciones, un solo voto por persona
y su ingreso y retiro es voluntario. Deben
distribuir el excedente correspondiente a
operaciones con sus socios, a prorrata de
aquellas. Deben observar neutralidad politica y
religiosa, desarrollar actividades de educacién
cooperativa y procurar establecer entre ellas
relaciones federativas e intercooperativas.
De conformidad al objeto u objetos que
pretenden desarrollar, las cooperativas pueden
agrupar pescadores artesanales, campesinos,
agricultores, mineros, comerciantes, artesanos,
escolares, etc. Existen normativas especificas
segun la actividad econdmica que constituya
su objeto.

Al decidir cémo constituir legalmente la empresa es
importante analizar qué tipo de sociedad es la que
mejor se ajusta a la naturaleza y las necesidades
del negocio que se quiere desarrollar. Para esto se
deben considerar las caracteristicas de cada tipo, sus
objetivos y también la cantidad y dificultad de los
requisitos y trdmites que supone cada uno.
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Tipo de empresa Principales caracteristicas y requisitos

Persona Natural

- Microempresa familiar - Constituida por una o mas personas. .
- Deben ejercer las actividades empresariales en el lugar de
residencia.
- Seexcluyenactividades consideradas peligrosas, contaminantes
o molestas. ) ] ) ] )
- ?lo pl_ueden trabajar mas de cinco trabajadores extrafios a la
amilia.

- Los activos productivos (capital inicial efectivo) —sin considerar
elov(%odlg:lel inmueble en que funciona— no deben exceder las
1. .

- Empresa individual (o unipersonal) - Constituida por solo un propietario.

- Ante deudas_el propietario responde ilimitadamente sobre
los compromisos contraidos (es decir, incluso con sus bienes
personales).

Persona Juridica

- Empresa individual de responsabilidad - Constituida por solo un propietario.
limitada - Ante deudas el empresario responde hasta el monto del aporte
comprometido con la empresa, no con su patrimonio personal.

- Sociedad de responsabilidad limitada - Cpnstitqua por un minimo de dos socios y un maximo de
cincuenta.

- Ante deudas sus socios responden limitadamente frente
a las obligaciones y deudas de la empresa (es decir, solo
con el patrimonio de la empresa, no con el personal). La
responsabilidad se limita al monto de capital aportado o a un
monto mayor que se especifique en la escritura de la sociedad.

- Es administrada |{>or todos los socios de comun acuerdo, lo
que implica que todas las decisiones deben ser tomadas por
unanimidad.

- En este tipo de sociedad no esta ?ermitidq que un socio/a
venda su parte o participacion sin el consentimiento de todos
los demds. De la misma manera, para que ingrese una nueva
persona, todos los socios o socias deben estar de acuerdo en su
Incorporacion. ) y

- Se recomienda cuando existe una relacion de confianza entre
los socios.

- Sociedad anénima - Constituida por un minimo de dos socios.

- Es administrada por un directorio que debe tener al menos
tres miembros, los que pueden ser reemplazados en cualquier
momento. Estos deben escoger un gerente y un presidente.

- Ante deudas la responsabilidad de los accionistas se limita al
monto de sus aportes individuales.

- Tipodesociedad mas habitual en medianasy grandes empresas.

- Sociedad colectiva - Estetipo de sociedad no tiene limitaciones en cuanto al nimero
y la nacionalidad de sus socios. o

- Ante deudas responden personal e ilimitadamente Por las
deudas de la sociedad, es decir, las personas que la conforman
deberan responder, incluso con sus bienes personales, sobre
los compromisos sociales.

- Sociedad comanditaria o en comandita - Estan conformadas por mas de un socio.

- Presenta coexistencia de sus participantes, pudiendo ser socios
administradores o gestores, que responden ilimitadamente por
las deudas sociales'y participan en la gestién de la sociedad, o
socios comanditarios, que no participan en la gestion y cuya
responsabilidad se limita al capital aportado.

- Cooperativas - Debe incluir un nimero minimo de diez socios.
- Los socios tienen iguales derechos y obligaciones, un solo voto
or persqna_%sp ingreso y retiro es voluntario. )

- Deben distribuir el"excedente correspondiente a operaciones
con sus socios, a prorrata de aquellas. )

- Los socios no responden con su patrimonio personal de las
deudas de la cooperativa, sino Unicamente hasta la cantidad
maxima de su cuota de participacion.




A continuacioén se explica el procedimiento que es
necesario desarrollar para constituir su empresa. Nos
enfocaremos con mayor detalle en la tramitacién
para microempresas familiares y para empresas
individuales, dado que son las formas mas sencillas y
simplificadas de emprender pequefios negocios.

Tramitacion para microempresas familiares

Esta tramitacion para la formalizacion de los negocios
solo aplica a aquellos que cumplen las condiciones
para constituirse como microempresas familiares. Este
tipo de empresas puede acceder a una tramitaciéon
simplificada para su formalizacion, de manera mas
expedita.

Requisitos para constituirse como microempresas familiares

- Laactividad econédmica se debe ejerceren la casa habitacion
o en el predio en el que se habita.

- El que desarrolla la actividad tiene que ser legitima(o)
ocupante de la casa o habitaciéon (propia, arrendada o
cedida).

- En la casa habitacién no deben trabajar mas de cinco
trabajadores extrafos a la familia.

- Los activos productivos (capital inicial efectivo), sin
considerar el valor del inmueble en el que funciona, no
deben exceder las 1.000 UF.
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Procedimientos

necesarios para

constituirse como microempresa familiar

Presentar una declaraciéon jurada
para microempresa familiar: A
través de este documento se da fe
de que el negocio cumple con los
requisitos para formalizarse como
microempresa familiar. El documento
es facilitado en el mismo municipio
donde se realiza el tramite.

Documentacion necesaria

Fotocopia de la cédula de identidad
por ambos lados.

Copia del contrato de arriendo o
titulo de la propiedad del domicilio
donde se realiza la actividad.
Resolucion sanitaria (en los casos en
que corresponda).

Lugar de tramitacion

Municipalidad respectiva

2. Inscripcion en el registro municipal: - Nombre y RUT del microempresario. = Municipalidad respectiva
A través de este tramite la empresa - Naturaleza o nombre de la actividad
acredita que estd en condiciones de que desea ejercer.
empezar su actividad. - Declaracién jurada simple
completada en el Paso 2.
3. Otorgamiento de la patente Los requisitos y documentos varian Municipalidad respectiva
comercial como microempresa de comuna a comuna, por lo que es
familiar: Las patentes comerciales importante informarse en su municipio
son un permiso obligatorio que de los requerimientos antes de efectuar
deben entregar las municipalidades este tramite.
a todos los negocios que realizan - Patente municipal que acredita
actividades comerciales en su funcionamiento como microempresa
comuna. familiar.
- Copias 2 y 3 del formulario de
inscripcion (contribuyente en SlI).
- Declaracién de Inicio de Actividades.
4. Iniciacion de Actividades: A través - Cédula deidentidad. Servicio de Impuestos
de este tramite la empresa termina - La copia “Contribuyente” de la Internos
de formalizarse y puede iniciar su declaracion de microempresario
actividad productiva. Luego de que la familiar autorizada por la
empresa estd inscrita en el municipio, municipalidad respectiva.
debe dar aviso de Iniciacion de - La copia “SIlI” de la declaracién de
Actividades en el Servicio de microempresario familiar autorizada
Impuestos Internos. Después de por la municipalidad respectiva.
realizado el tramite, se debe esperar
a que un funcionario del Sll verifique
su domicilio y actividad, en el
domicilio indicado en su iniciacion
de actividades. Se le indicara entre
qué fechas puede ocurrir este
evento. Verificado positivamente,
el contribuyente puede concurrir a
timbrar documentos.
5. Timbraje de documentos: Eltimbraje - Cédula de identidad. Servicio de Impuestos
de documentos es un procedimiento - Documentos a timbrar ordenados Internos

que legaliza los documentos
necesarios para respaldar las
diferentes operaciones que los

contribuyentes realizan al llevar a
cabo sus actividades econdmicas,
y que consiste en la aplicacion de
un timbre seco en cada documento
y sus copias. Estos documentos
corresponden a: boletas, facturas,
guias de despacho, libros contables,
notas de débito, notas de crédito, etc.

y numerados en sus lomos. Para
confeccionar los documentos se
pueden encargar a una imprenta.
Formulario 3230 (en duplicado)
disponible en oficinas del SIl o en
su sitio web. Debe ser completado
con los datos de los documentos
que el contribuyente va a solicitar al
timbraje.

(area de timbrajes)




Tramitacion para empresa individual (o unipersonal)
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A continuacion se describen los principales procedimientos y documentacién que se requiere para formalizar

su negocio como empresario individual.

Procedimientos

constituirse como empresario individual

necesarios ara

Documentacion necesaria

Lugar de tramitacion

1. Realizar la Iniciacion de Actividades
como empresario individual:
Permite a personas juridicas declarar
el inicio de la actividad y obtener RUT
en el Servicio de Impuestos Internos
(SIl). Luego de realizado el tramite, se
debe esperar a que un funcionario
del SII verifique su domicilio y
actividad, en el domicilio indicado en
su iniciacion de actividades. Se le dira
entre qué fechas puede ocurrir este
evento. Verificado positivamente,
el contribuyente puede concurrir a
timbrar documentos.

Se deberd completar un formulario
que proporciona el Sl en el cual se
debe definir el cédigo de la actividad
econdémica que se realizard. Por
lo tanto es importante que los
productores conozcan cudl es el
coédigo de su actividad antes de
realizar este tramite. El listado de
codigos se puede consultar en la
pagina web del SII.

Cédula de identidad (o fotocopia
legalizada ante notario) del
representante legal y de quien realiza
el trdmite, junto al poder notarial
que lo autoriza. Si se trata de un
ciudadano extranjero, ademas debe
presentar RUT.

Documento que acredite domicilio.

Existen dos posibilidades:

Se puede realizar
presencialmente en la
oficina del SIl mas cercana
al domicilio del productor.
También puede realizarse
electronicamente a través
del sitio web del SII (www.
sii.cl), en el menu “Registro
de Contribuyentes’, opcién
“Inicio de Actividades
(personas naturales)”

2. Timbraje de documentos:
Procedimiento que consiste en la

legalizacion de los documentos
necesarios para respaldar las
diferentes operaciones que los

contribuyentes realizan al llevar a
cabo sus actividades econdmicas
y que consiste en la aplicacion de
un timbre seco en cada documento
y sus copias. Estos documentos
corresponden a: boletas, facturas,
guias de despacho, libros contables,
notas de débito, notas de crédito, etc.

Cédula de identidad.

Documentos a timbrar ordenados
y numerados en sus lomos. Para
confeccionar los documentos se
pueden encargar a una imprenta.
Formulario 3230 (en duplicado)
disponible en oficinas del SIl o en
su sitio web. Debe ser completado
con los datos de los documentos
que el contribuyente va a solicitar al
timbraje.

Servicio de

Impuestos

Internos
(area de timbrajes)

3. Patente municipal: Inscripcién de la
figura legal. Las patentes municipales
son un permiso obligatorio que
deben entregar las municipalidades
a todos los negocios que realizan
actividades comerciales en su
comuna. Dependiendo del giro de
su empresa, tendrd que pagar una
patente comercial (para tiendas
y negocios de compra y venta
en general) y/o industrial (para
negocios cuyo giro es la produccién
o manufacturas, ya sea de productos
alimenticios o no alimenticios).

Los requisitos y documentos varian
de comuna a comuna por lo que
es importante informarse en su
municipio de los requerimientos
antes de efectuar este tramite.

Municipalidad respectiva
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Tramitacion para otros tipos de empresas

Para los restantes tipos de empresas la tramitacién a realizar para su constitucién
sigue, en general, los siguientes pasos.

1. Escritura publica y extracto: Este tramite consiste en firmar ante notario la
escritura de constitucion, que debe ser redactada por un abogado. Para
esto deben concurrir todos los socios, en los casos que corresponda, con sus
respectivas cédulas de identidad. El notario certifica la escritura dandole el
caracter publico.

Este documento es basico para efectuar los tramites en el Servicio de Impuestos
Internos y para la obtencién de patente comercial en la Municipalidad.

Los derechos notariales o costo del notario dependen del monto del capital.
Para una empresa de un capital de $1.000.000 puede ir de $60.000 en adelante.

Desde la fecha de constitucion de la sociedad, se cuentan sesenta dias de
plazo para realizar los tramites de inscripcion de un extracto de la escritura en
el Conservador de Bienes Raices de la comuna.

2. Publicacion en el Diario Oficial: El extracto de la escritura publica debe ser
publicado en el Diario Oficial. El representante legal, el apoderado o los socios
de la empresa tienen un plazo de sesenta dias desde la fecha de la escritura
publica para publicar el extracto en el Diario Oficial. El costo es 1 UTM o cero
para las empresas cuyo capital es inferior a UF 5.000.

3. Inscripcion en Registro de Comercio del Conservador de Bienes Raices: Para
acreditar la existencia de lasociedad, el representante legal o los socios deberan
llevar al menos dos copias del extracto de la escritura publica al Conservador
de Bienes Raices del domicilio de la sociedad, de manera de inscribirlo en el
Registro de Comercio. El costo total de este tramite también depende del
capital de la empresa y para un capital de $1.000.000 puede significar un valor
de $20.000 aproximadamente.

4. Iniciacion de Actividades: Permite a personas juridicas declarar el Inicio de
Actividad y obtener RUT en el Servicio de Impuestos Internos (Sll). Luego de
realizado el tramite, se debe esperar a que un funcionario del SlI verifique su
domicilio y actividad, en el domicilio indicado en su Iniciacion de Actividades.
Se le indicard entre qué fechas puede ocurrir este evento. Verificado
positivamente, el contribuyente puede concurrir a timbrar documentos.




5. Timbraje de documentos: Procedimiento que
legaliza los documentos necesarios para respaldar
las diferentes operaciones que los contribuyentes
realizan al llevar a cabo sus actividades
econdmicas, y que consiste en la aplicaciéon de un
timbre seco en cada documento y sus copias. Estos
documentos corresponden a: boletas, facturas,
guias de despacho, libros contables, notas de
débito, notas de crédito, etc.

6. Patentemunicipal:Inscripciéndelafiguralegal.Las
patentes municipales son un permiso obligatorio
que deben entregar las municipalidades a todos
los negocios que realizan actividades comerciales
en su comuna. Dependiendo del giro de su
empresa, tendrd que pagar una patente comercial
(para tiendas y negocios de compra y venta en
general) y/o industrial (para negocios cuyo giro es
la produccién o manufacturas, ya sea de productos
alimenticios o no alimenticios).

Artesanias

Enelcasodelos pequerfios artesanos, existen en el pais
normativas especificas respecto a su formalizacién.
Los artesanos se pueden dividir entre aquellos que
poseen un taller artesanal de aquellos que producen
o venden productos sin poseer un taller. Aquellos que
no poseen taller artesanal no requieren formalizarse y
su Unico requisito tributario es el pago de impuestos
y patentes en los recintos feriales. Es decir, estos
deben acudir a la oficina del Servicio de Impuestos
Internos mas cercana a la localidad donde se realiza
la feria para cancelar el impuesto proporcional a las
ventas de productos.

En los casos de artesanos que posean un taller
artesanal, se recomienda que se formalicen como
taller artesanal, seguin la normativa especial que
existe para estos casos (articulo 68 del Decreto Ley N°
830, de 1974, sobre Cédigo Tributario). Los requisitos
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tributarios que debe cumplir un taller artesanal para
desarrollar una actividad econémica es dar aviso de
Inicio de Actividades ante el Sll dentro de los dos
meses siguientes a aquel en que realiza su primer acto
de comercio, tales como la celebracién de contratos y
compras relacionadas con su giro.

Los artesanos formalizados como talleres artesanales
no requieren hacer pago de impuestos y patentes
en los recintos feriales, pero si estan afectos a los
impuestos de primera categoria.

Los requisitos para calificar como poseedor de un
taller artesanal son los siguientes:

- Poseer un taller que se explota personalmente y
sin la ayuda de mas de cinco operarios, incluidos
los aprendices y miembros del nucleo familiar.

- Que el capital efectivo del respectivo taller no
supere las 10 Unidades Tributarias.

- Que laactividad o giro del taller artesanal u obrero
debe dedicarse a la fabricacién de bienes y/o la
prestacion de servicios. El trabajo puede ejercerse
en un local o taller o a domicilio, pudiendo
emplearse materiales propios o ajenos.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE COMO CONSTITUIR SU

EMPRESA:

- Contacte o acuda a una oficina del Sll y solicite informacién.

- Contacte o acuda a su municipalidad y solicite informacion.

- Visite la pagina web del Sl (www.sii.cl).

- Existen diversos manuales sobre cémo emprender un negocio,
a los cuales se puede acceder por Internet. Por ejemplo, el
“Manual para el emprendedor”, elaborado por la Asociacién de
Emprendedores de Chile, el cual se puede descargar en el sitio
web: www.innovacion.gob.cl. Sercotec elaboré el “Manual para
emprender en Chile”, el cual se puede descargar en el sitio web:
www.sercotec.cl.
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‘ 4.3 OTROS PERMISOS

En este capitulo se describen los permisos existentes en Chile que aplican a
ciertos rubros o tipos de negocios y que son importantes de considerar dado que
su cumplimiento es obligatorio.

‘ EDIFICACION Y REGULARIZACION DE OBRAS

Tipo de negocios a los que aplica: Todos aquellos negocios que requieran
realizar construir una obra fisica nueva o cualquier ampliacién a construcciones
ya existentes.

En el caso de servicios turisticos, por ejemplo, se requiere este permiso cuando
se van a construir o ampliar establecimientos de hospedaje turistico (como
cabanas o camping) o establecimientos que presten servicios de alimentacién
(restaurantes o similares).

Este permiso también deben obtenerlo los negocios que requieren construir o
ampliar almacenes o locales para la venta de los productos.

Aquellos negocios que no requieran construir ni ampliar obras fisicas, sino que
solo requieren realizar ajustes o cambios menores sobre obras ya construidas,
deben ajustarse a las exigencias que plantea la autoridad municipal y sanitaria,
y por lo tanto deben pedir un permiso de “regularizacién”. Estos ajustes hacen
referencia, por ejemplo, a pequenias modificaciones interiores como pueden
ser la remodelacion de una cocina, la instalacion de una puerta mas ancha,
el cambio de ventanas, cambio de pavimentos, cambio del sistema eléctrico,
pinturas, etc.

Este permiso de regularizacion suele requerirse en casos de turismo rural,
cuando ya se dispone de la construccién pero quiere habilitarse para un
hospedaje o para prestar servicios de alimentacion. También se requiere
en aquellos casos donde se quiere habilitar parte de una construccién para
instalar un almacén o local comercial, o para realizar la venta de productos de
fabricacién casera.

Organismo encargado: El permiso de edificacion debe ser tramitado ante la
Direccién de Obras Municipales por un profesional arquitecto, quien serd el
responsable de las obras que se ejecutaran.

Procedimientos:
1. Visitar la Direccion de Obras Municipales correspondiente a su comuna

y solicitar informacién actualizada sobre los requisitos necesarios para
obtener el permiso de edificacién.

2. Preparar la carpeta con los documentos solicitados y hacer entrega de esta
a la Direccién de Obras Municipales. En el caso de quienes solo requieran
regularizar obras menores, los documentos que se solicitaran seran mas
sencillos. En el caso de quienes requieran permiso de edificacién, tendran
que reunir mas documentos:




\Y%

Solicitud del permiso de edificacién firmada por el
propietario y el arquitecto a cargo de la obra.

Declaracion jurada simple (no ante notario) del
empresario, declarando ser propietario del predio.

Proyecto de arquitectura de las obras que se
realizaran (planos y especificaciones técnicas),
firmados por el propietario y el arquitecto.

Certificado de alcantarillado y agua potable
rural: En los casos en que existan redes publicas
de alcantarillado y agua potable. Este certificado
debe tramitarlo el profesional responsable de las
obras.

- Cuando existen redes publicas de alcantarillado
y agua potable: Certificado de factibilidad
de datacion de agua potable y alcantarillado
otorgado por la empresa de servicios sanitarios
y el comité de agua potablerural delalocalidad.

- Cuando no existan redes publicas de
alcantarillado y agua potable: Autorizacién de
la autoridad sanitaria para construir un“sistema
particular de agua potable y/o alcantarillado”.

Acudir a la oficina regional de la Secretaria
Ministerial del Medioambiente para entregar carta
de pertinencia dirigida al director(a) del servicio de
evaluacion ambiental (aportando antecedentes
del proyecto, rubro, tamafo, caracteristicas),
sefalando que el proyecto turistico NO ESTA
OBLIGADO a ingresar al Sistema de Evaluacion
de Impacto Ambiental (SEIA), quien analizara los
antecedentes y emitird un pronunciamiento al
respecto.

Cuando las obras se ubiquen fuera del limite
urbano, debe adjuntarse una resolucion favorable
de la oficina regional de la Secretaria Ministerial
de Agricultura autorizando el “cambio de uso de
suelo”. Sin embargo, cuando se trate de proyectos
calificados de “agroturismo”, se debe adjuntar un
oficio de la Secretaria Ministerial de Agricultura
indicando que el proyecto NO REQUIERE solicitar
resolucién o informe favorable para construir.
Para tramitar este documento, el propietario debe
solicitar por escrito a SERNATUR un informe que
avale que se trata de un proyecto agroturistico,
para lo cual debe acompafar una descripcion
detallada del proyecto. Con este informe de
Sernatur debe solicitar a la Secretaria Ministerial
de Agricultura el oficio que le exima del tramite de
cambio de uso de suelo.
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PARA MAYOR INFORMACION SOBRE LOS PERMISOS DE EDIFICACION
Y REGULARIZACION DE OBRAS:

Cada municipalidad tiene requisitos especificos, por lo que
le recomendamos que contacte o acuda a la municipalidad
informacién.

donde se ubica su solicite

negocio 'y
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‘ REGISTRO DE NEGOCIOS TURISTICOS

- Tipodenegociosalosqueaplica:Negociosdeturismo,talescomoalojamientos
turisticos, restauracion, turismo aventura, guiados especializados, entre otros.

Realizar este registro es obligatorio por ley para los servicios de alojamiento
turistico y de turismo aventura, mientras que es voluntario para los restantes
servicios de turismo.

Este registro les permite a los turistas contar con informacién oficial y clara
respecto a la oferta formal del turismo nacional, lo que genera mayor seguridad
para el viajero. A la vez, permite a los empresarios turisticos tener acceso a
promocién, instrumentos de fomento y capacitacion. Por lo tanto, es requisito
para poder registrarse el que las empresas estén formalizadas y cuenten con
patente comercial.

- Organismo encargado: El organismo encargado del registro es el Sernatur.

- Procedimientos:

1. Acuda a las oficinas del Sernatur de su regién y solicite informacién
actualizada sobre los requerimientos para registrar su empresa de turismo.
También puede acceder a informacién a través de la pagina web de registro
del Sernatur (http://registro.sernatur.cl).

2. Tendra que llenar un formulario con la informacién de su negocio. Puede
hacerlo en papel acudiendo a las oficinas del Sernatur o electrénicamente
en la pagina web de la institucion.

3. Deberd hacer entrega fisica o subir digitalmente los siguientes documentos:

- Copia del RUT del prestador.

- Copia electrénica de la cartola tributaria.

- Copia del documento en que conste la personeria juridica del
representante legal, si corresponde, vigente a la fecha de la inscripcion y

de su RUT.

- Copia de la patente comercial o del permiso provisional.

4. Sernatur cuenta con un plazo de cinco dias habiles para realizar la revisién
de la inscripcién. Si el registro es aprobado, le sera notificado mediante su
correo electrénico.

5. Una vez aprobado el registro se podra descargar el certificado de registro.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE COMO REGISTRAR SU NEGOCIO TURISTICO:
- Visite la pagina web del Sernatur (www.sernatur.cl).

- Contacte o acuda a las oficinas del Sernatur de su regién y solicite informacién.




Q ACCEDER A UN PUESTO DE FERIA

Para poder vender en un puesto de una feria libre, se
debeaccederaun permiso municipal correspondiente
ala comuna donde estd ubicada la feria.

La mayoria de las municipalidades cuentan con
ordenanzas municipales de ferias libres. En ellas
se pueden encontrar los requisitos y tramites para
obtener formalmente un puesto en alguna feria de
esa comuna. Sin embargo, los requisitos y tramites
especificos suelen variar de municipio en municipio,
por lo que es importante que usted se informe en el
municipio correspondiente.

En general, el contenido de las ordenanzas
municipales de ferias libres, definen, entre otras cosas:

- Qué rubros o productos se pueden vender en
la feria. Por ejemplo frutas, verduras, abarrotes,
articulos de limpieza, ropa nueva o usada, etc.

- Cudl es el monto y la modalidad de pago de la
patente que deben pagar los feriantes. Consiste
en un permiso para ocupar el lugar y del pago
referente al aseo del lugar donde la feria funciona.

- Cuales son los requisitos y procedimientos para
obtenerla patente. Porejemplo, ser mayor de edad,
residencia en la comuna respectiva, completar
solicitud, presentacion de documentos anexos
tales como certificado de nacimiento, fotocopia
de cédula de identidad, certificado de residencia,
certificado de antecedentes, autorizacidn sanitaria
en su caso, iniciacidon de actividades en el SlI, etc.

- Cudles deben ser las condiciones sanitarias de
quienes comercializan alimentos en la feria. Por
ejemplo, para aquellos que manipulen alimentos.

Por otra parte, es importante considerar que hay
algunas ferias que funcionan en lugares particulares
o privados, regulando sus comerciantes u
organizaciones internas los requisitos y tramites para
la obtencién de puestos y/o el ingreso de nuevos
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comerciantes. En esos casos usted debe informarse
directamente con quienes administran dichas ferias.

Por lo tanto, el procedimiento para obtener un
permiso para vender en una feria libre o municipal es:

1. Acuda a la municipalidad en la cual se ubica la
feria donde usted quiere vender sus productos
y solicite informacién sobre los requisitos para
vender en la feria.

2. Prepareladocumentacion solicitaday pague el permiso
municipal para acceder a un puesto en la feria.

Es importante destacar que algunas veces Indap
entrega apoyos a sus beneficiarios para poder
acceder a puestos de feria. También, algunos
municipios pueden extenuar el pago del permiso
0 permiten negociar el valor de este. Por lo tanto,
es importante informarse de las condiciones
de pago existentes en cada municipalidad.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE LOS PERMISOS DE EDIFICACION
Y REGULARIZACION DE OBRAS:

Cada municipalidad tiene requisitos especificos, por lo que
le recomendamos que contacte o acuda a la municipalidad
informacién.

donde se ubica su solicite

negocio 'y




72 COMO VENDER EN CIRCUITOS CORTOS
DESAFIOS Y OPORTUNIDADES PARA LA AGRICULTURA FAMILIAR CAMPESINA

‘ DECLARACION DE INSTALACION ELECTRICA INTERIOR

Este permiso hace referencia a la norma 4/2003 para instalaciones de consumo
en baja tension, en reemplazo de la vigente desde 1984 (norma 4/84). Esta
tiene como fin la fijacién de las condiciones minimas de seguridad que toda
instalacién eléctrica de consumo en baja tensién debe cumplir, de manera de
salvaguardar a las personas que operan o hacen uso de dichas instalaciones, asi
como preservar el medioambiente en que han sido construidas. Este permiso
aplica a los talleres artesanales que utilizan equipamiento eléctrico.

PARA MAYOR INFORMACION SOBRE LA DECLARACION DE INSTALACION ELECTRICA INTERIOR:

Visite la pagina web de la Superintendencia de Electricidad y Combustibles (www.sec.cl).
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5.SELLOSY
CERTIFICACIONES

Ademas de los permisos y las normativas que los negocios deben cumplir, existen
diversas practicas que no son obligatorias, sino que voluntarias, y que buscan
asegurar una mejor calidad de los productos y servicios asi como asegurar una
mayor sustentabilidad en el proceso productivo.

El cumplimiento de estas practicas, si bien no es obligatorio para llevar a cabo los
negocios, es relevante como forma de diferenciacién y obliga a los productores a
ponerse mayor exigencia para el logro de altos estandares de calidad.

Existen diversas instituciones que se encargan de certificar a las empresas que
cumplen conestas practicas. En este capitulo se describen cuales sonlos principales
sellos y certificados que existen en el pais, sus objetivos y las instituciones que se
encargan de otorgarlos.

¢Para qué sirven los sellos y certificados?

- Para diferenciar un producto de otro idéntico o similar.
- Para la comercializacién (imagen y reputacion).

+ Permite a los consumidores diferenciar las caracteristicas de un producto o su origen
geografico.

- Puede mejorar los precios del producto.




‘ SELLO MANOS CAMPESINAS

El sello “Manos Campesinas” es una estrategia de
diferenciacion para productos desarrollados por
usuarios de Indap, con el objeto de dar respuesta a
una demanda explicita de parte de los consumidores
quevaloran, asociany atribuyen a éstos caracteristicas
deseables, que podrian determinar preferencia o una
mayor disposiciéon a pago en caso de tener certeza de
Su posesion.

Las caracteristicas o atributos de valor identificados
y promovidos para sus productos por el sello “Manos
Campesinas” son:

- Ser originados por pequenos productores y
campesinos de la AFC, usuarios actuales o
potenciales de INDAP: es decir, que la mano de
obra utilizada en el proceso productivo cuente
con la participacién activa del usuario solicitante
y/o de su familia.

- Sersanos.
- Generar bajoimpacto ambiental en su produccién.

- Ser producidos de forma artesanal y a baja escala:
Esto considera que los productos sean generados
en el contexto de la produccién familiar
campesina, donde al menos una parte del proceso
sea realizado de forma manual, excluyéndose
de la posibilidad de postular al beneficio las
producciones realizadas en serie o de manera
industrial.

- Fomentar el desarrollo local y el desarrollo
econdmico de quienes los producen: Esto implica
que al menos el 50% del insumo principal o
producto sea de origen local, es decir, que
provenga de la propia explotaciéon agropecuaria
del usuario y de proveedores de la Agricultura
Familiar Campesina (AFC) que se encuentren en el
mismo territorio.
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El sello “Manos Campesinas” tiene por finalidad
visibilizar y diferenciar productos y servicios de
la Agricultura Familiar Campesina mediante Ia
autorizacion de uso de un distintivo que sera
utilizado en los productos o servicios y simboliza
el cumplimiento de los atributos diferenciadores
genéricos y especificos del sello.

El sello “Manos Campesinas” inicié su operacién en
el mes de julio de 2015. En una primera etapa, Indap
llamard a la postulacién para el uso del sello para cinco
productos (hortalizas y frutas frescas, procesados de
frutas y hortalizas, miel, queso maduro y artesania),
incorpordndose  progresivamente en  etapas
posteriores todos los otros productos de las AFC. Las
postulaciones seran recibidas en Agencias de Area de
Indap de todo el pais y seran evaluadas por un Comité
Técnico conformado por representantes de Indap, de
las Organizaciones Nacionales Campesinas y de la
Universidad de Chile. Una vez autorizado el uso del
sello, Indap entregara a los productores beneficiados
un stock de etiquetas autoadhesivas con el logo del
sello.
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‘ DENOMINACION DE ORIGEN

Un sello de Denominacién de Origen (DO) o Identificacién Geografica (IG), es
un signo que se utiliza en productos que tienen un origen geografico concreto
y poseen cualidades o una reputacion derivada especificamente de su lugar de
origen. Dado que las cualidades dependen del lugar geogréfico de produccién,
existe una vinculacién entre el producto y su lugar de produccién.

Cualquier persona, natural o juridica, podra solicitar el registro de una DO o una
IG en nuestro pais, presentando una solicitud al Instituto de Propiedad Industrial
(Inapi), siempre y cuando represente a un grupo significativo de productores,
fabricantes o artesanos, cuyos predios o establecimientos de extraccion,
produccion, transformaciéon o elaboracién se encuentren dentro de la zona
establecida para la DO o |G solicitada. También pueden solicitar este registro las
autoridades nacionales, regionales, provinciales o comunales, cuando se trate
de una DO o IG para un producto que se encuentre dentro del territorio de su
competencia.

Las exigencias que debe cumplir el solicitante para obtener una IG o una DO, son
las siguientes:

- Nombre, domicilio, RUT del solicitante;

- Actividad relacionada con la IG o DO solicitada. Se debe acreditar que el
solicitante representa un grupo significativo de productores, artesanos o
fabricantes cuyos predios se ubican dentro del drea geografica protegida, o
bien que se trata de alguna autoridad que los represente;

- Sefalar claramente de qué se trata la IG 0 DO que se solicita;

- Descripcion detallada del producto que se distinguird con la 1G o DO, asi como
sus caracteristicas o cualidades esenciales;

- Definir y sefalar el area geogréfica de produccién, extraccion, transformacion
o elaboracién del producto que se distinguira con la IG o DO;

-+ Presentar un estudio técnico, elaborado por un profesional competente, que
aporte antecedentes que permitan sustentar que la solicitud cumple con los
requisitos de reputacion, calidad u otra caracteristica de un producto asociado
a un lugar geografico determinado. En otras palabras, fundamentar que las
caracteristicas o cualidades que se le atribuyen al producto se deben a su
origen geografico;

- Acompanar un proyecto de reglamento de uso y control de la IG o DO que se
solicita.

El reconocimiento de una DO o IG la realiza el Inapi, después de que el solicitante
presenta su solicitud y esta es evaluada. De ser aceptada, el Inapi incorpora la DO
0 IG a un Registro de Indicaciones Geograficas y Denominaciones de Origen. El
registro de una DO o |G tiene duracién indefinida.

Segun la Ley de Propiedad Industrial, una vez otorgada una DO o IG, todos los
productores, fabricantes o artesanos que desempenan su actividad dentro de la
zona geografica delimitada, inclusive aquellos que no estuvieran entre los que
solicitaron el reconocimiento inicialmente, tendran derecho a usar la DO o IG
en relacién con los productos sefalados en el Registro, siempre que cumplan
con las disposiciones que regulan el uso de las mismas. Solamente ellos podran
emplear en la identificacion del producto la expresion “Indicacién Geografica” o
“Denominacién de Origen’, o las iniciales “.G” 0 “D.O!, respectivamente.




Por otro lado, hay que sefialar que el uso de las DO
o IG también plantea una serie de desafios. Uno de
ellos dice relacién con su caracter colectivo, por lo
que quienes producen, elaboran y comercializan
productos protegidos con una DO o IG, deben actuar,

or lo tanto, colectivamente en lo relacionado a
FOS métodos de produccién, aplicacion de normas
de calidad y control, asi como a la distribucién y
comercializacién de los productos.

Programa“Sello de origen”

El programa “Sello de Origen” nace el afio 2011
como una iniciativa entre el Ministerio de Economia,
FomentoyTurismo elnapi, con el objetivo de fomentar
el uso y la proteccién de los productos chilenos
a través del registro de indicaciones geograficas,
denominaciones de origen, marcas colectivas y de
certificacion. Este sello busca fomentar el desarrollo
local, reconociendo y retribuyendo el esfuerzo y
trabajo de los agricultores y artesanos, mediante la
proteccién y posicionamiento de sus productos, de
manera de que, para los consumidores, estos sean
facilmente diferenciados con este sello, respecto de
productos similares.

El programa esta destinado a promover la utilizacion
de las herramientas de propiedad industrial en el
ambito local, con el fin de instar a la preservacién
de las producciones tradicionales y potenciar la
asociatividad de las comunidades. Su objetivo es
fomentar la produccién y al mismo tiempo proteger
los productos tipicos chilenos, ya sea artesanales o
silvoagropecuarios, a través de estos signos distintivos
que otorgan derechos exclusivos de explotacién o
uso.

Los objetivos estratégicos del programa son los
siguientes:

- Difusién y asesoria en los instrumentos de
protecciéon: Desarrollar canales informativos
educativos para difundir la utilidad de las
erramientas legales de la Ley de Propiedad
Industrial, en particular los requisitos exigidos
para el otorgamiento de indicaciones geograficas,
denominaciones de origen, marcas colectivas y
de certificaciéon, favoreciendo su adopcién por
parte de las comunidades en relacién a aquellos
productos susceptibles de proteccion.

- Identificacion de los productos tipicos chilenos:
Identificar productos potenciales que podran
ser promocionados y protegidos a través de los
derechos de propiedad industrial, siempre que
cumplan con los requisitos de la ley.

- Asistencia en la presentaciéon y tramitaciéon de
solicitudes de productos tipicos chilenos: Otorgar
apoyo en cuanto a explicar detalladamente los
requisitos que un producto debe cumplir para
poder ser registrado como indicacion geografica,
denominacién de origen, marca colectiva o de
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certificacion, los formularios a llenar y manera de
presentacion.

- Fortalecimiento de la trazabilidad y control de los
roductos protegidos: Luego del registro viene
a etapa de fortalecimiento de la trazabilidad y
control. Una manera de fortalecer esta etapa es
crear un sello que permita identificar aquellos
productos que posean una indicaciéon geografica,
denominaciéon de origen, marca colectiva o de
certificacién y facilitar su trazabilidad.

El estado actual de las solicitudes presentadas al
Instituto Nacional de Propiedad Industrial (Inapi)
se resumen en el siguiente cuadro, donde se puede
observar que se ha entregado un total de diez sellos
correspondientes a cuatro Indicaciones geogréficas,
tres denominaciones de origen, dos marcas de
certificacién y una marca colectiva. Asimismo, se
encuentra en tramitacion un total de trece solicitudes,
de las cuales seis corresponden a indicaciones
geogréficas y siete a denominaciones de origen.

ESTADO DEL PROGRAMA SELLO DE
ORIGEN

EN TRAMITE REGISTRADOS

INDICACION GEOGRAFICA
Limén de Pica (2010)
Langosta de Juan Fernandez
(diciembre 2011)

INDICACION GEOGRAFICA
- Orégano de la precordillera de -
Putre
Sandia de Paine

Tumbo de vertientes de - Atun de Isla de Pascua
Sahura (octubre 2012)
Maiz llutefio Cangrejo dorado de Juan

Tomate angolino Fernandez (2012)
Cordero chilote

Merkén de Nahuelbuta
Cerezas del valle de Chile

Chico

DENOMINACION DE ORIGEN DENOMINACION DE ORIGEN

+ Aceite de oliva del Valle del - Sal de Cahuil, Boyeruca Lo
Huasco Valdivia (2013)
Cordero magallanico Alfareria de Pomaire (2013)
Chamantos de Doiihue Dulces de La Ligua (2014)
Pindn de la Araucania Alfareria  de  Quinchamali

(2014)

Prosciutto de Capitan Pastene

(2015)

MARCA CERTIFICACION
Uva de mesa, Fresh Atacama
(2012)
SIPAM, Chiloé (2013)

MARCA CERTIFICACION
Manos de Isla Negra
Joya Negra del Pacifico

MARCA COLECTIVA
Vifedos Casablanca Route

MARCA COLECTIVA
Corazén de Paine (2014)

Para mas informacion acerca del P.roF;rama Sello de Origen, ver
www.sellodeorigen.cl y www.inapi.c
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‘ SELLO DE CALIDAD Y SUSTENTABILIDAD TURISTICA
Sello de Sustentabilidad Turistica (Sello S)

El sello de “Sustentabilidad Turistica” fue lanzado en mayo de 2013 y es una
distincién que garantiza al visitante que el servicio de alojamiento turistico
cumple con criterios globales de sustentabilidad turistica, tanto en el ambito
sociocultural como medioambiental y econémico.

A este sello puede acceder cualquier categoria de servicio de alojamiento
turistico operando en Chile (hoteles, hostales, cabanas, lodges, residenciales, etc.),
sin importar su ubicacidon geografica, tamano, nimero de empleados, publico
objetivo u otros criterios.

Las empresas que obtengan la distincion podran optar a los siguientes beneficios:
promocién y marketing, acceso a sitios web que promueven la sustentabilidad
turistica, incentivos publicos, acceso a nuevos mercados y reduccién de costos.

Para mayor informacidn sobre los requisitos y procedimientos para acceder a este
sello visite el sitio: http://www.chilesustentable.travel/.




Sello de Calidad Turistica (Sello Q)

El sello de “Calidad Turistica” es administrado por
Sernatur y busca fortalecer a los servicios que
entrega la industria turistica del pais, aumentando
la satisfaccion de los turistas, asegurandoles un
servicio de calidad, éptimo y transparente, acorde a
sus expectativas, aumentando el flujo de visitantes al
servicio certificado.

La importancia del sello de “Calidad Turistica” se debe
a que acredita que las y los prestadores(as) cumplen
con los requisitos que fijan los estandares de calidad
y esto sirve como estrategia de diferenciacién y
competitividad respecto de los demads servicios
turisticos. Ademas, el sello otorga las calificaciones
para los servicios de alojamiento turistico.

El beneficio que otorga a las y los prestadores(as)
obtener este sello se relaciona con el orden y
organizacién que genera dentro de la empresa,
ademas de reducir costos y entregar un servicio
de calidad que atrae un mayor flujo de turistas. Un
servicio certificado se asegura de cumplir con las
expectativas de los y las turistas, quienes por medio
del boca a boca promueven y recomiendan el servicio
turistico a otras personas.

Otro beneficio es la promocién destacada que
hace Sernatur en sus ferias de turismo, revistas y
campanas. Por ultimo, el sello de “Calidad Turistica” es
un requisito que deben cumplir los prestadores que
quieran participar en los programas que desarrolla
Sernatur, tales como “Vacaciones de Tercera Edad” y
“Gira de Estudio”

Para obtener el sello se deben cumplir ciertos
requisitos que son establecidos por el Sernatur en
base a cuatro areas, las cuales representan la columna
vertebral de las actividades turisticas de Chile:
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“Alojamiento Turistico”, “Agencias de Viaje y Tour
Operadores’, “Guias de Turismo”y “Turismo Aventura”
Las normas estan disponibles gratuitamente en el
sitio web www.calidadturistica.cl. Desde alli podra
descargar, guardar e imprimir la norma especifica que
usted desee.
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AGRICULTURA SUSTENTABLE

A nivel global, hoy existe un reconocimiento cada vez mayor del deterioro de
los recursos naturales, que son fundamentales para los sistemas productivos
agricolas, asi como del nuevo escenario al que nos vemos enfrentados debido
al fenémeno del cambio climatico. Adicional a ello, se evidencia una crisis de
confianza en las organizaciones y una vulnerabilidad reputacional sobre los
sistemas productivos. Por lo tanto, se vuelve cada vez mds importante contar con
sistemas de produccién de alimentos que incorporen los aspectos ambientales y
sociales, y que sean capaces de dar cuenta de ello a los distintos grupos de interés.

Cuando nos referimos a alimentos que se originan en sistemas de agricultura
sustentable, nos referimos a sistemas productivos que:

- Hacen un uso racional de los recursos naturales: agua, suelo y biodiversidad.

- Usan eficientemente los insumos agricolas.

- Incorporan acciones de adaptacién al cambio climatico.

- Hacen un uso eficiente de la energia.

- Utilizan nuevas fuentes de energia, que sean renovables y menos contaminantes.
- Aseguran la inocuidad de los productos agroalimentarios.

- Protegen la salud y la seguridad de los trabajadores agricolas.

- Son inclusivos y equitativos.

- Buscanlaaceptaciénsocial delascomunidades ruralesy otros actores relevantes.
La agricultura sustentable no solo busca la agregacién de valor y la diferenciacion
de los productos, sino que también ser un elemento clave en la competitividad
sectorial, para asi asegurar su proyeccion en el tiempo.
Enlaactualidad,muchosconsumidoresestanconscientesyexigenmasinformacion
sobre el origen y proceso de produccién de los alimentos que estan comiendo.
Cada vez mas, los consumidores y, por ende, poderes compradores como el retail,
buscan alimentos que tengan menos impactos sobre el medioambiente, sobre las
comunidades aledainas a los lugares de produccién y sobre los trabajadores que
estuvieron involucrados en su elaboracion. Por lo tanto, hoy en dia las practicas
agricolas mas sustentables son un elemento de diferenciacién y agregacién de
valor de los productos agroalimentarios y, como tal, pueden ser una interesante

herramienta para potenciar la comercializaciéon y venta de productos con estos
atributos.




{Qué se puede hacer?

Existen diversos mecanismos a través de los cuales se
pueden destacar los atributos relacionados a sistemas
productivos mas sustentables. Un mecanismo es
la autodeclaracion de estos atributos, lo cual debe
estar respaldado en la transparencia y credibilidad.
Otro mecanismo es la certificacidn, a partir de la cual
un tercero respalda y asegura la existencia de estos
atributos.

Autodeclaracion

Los agricultores pueden destacar atributos que son
valorados por los consumidores como parte de su
estrategia de comercializacion. Se pueden destacar
aspectos tales como:

Menor uso de plaguicidas.

- Uso de insumos agricolas de menor toxicidad.

Uso de sistemas de manejo Integrado de plagas.

Produccién bajo los principios de la Agroecologia.

Entre otros.

Estos atributos se pueden destacar a través de
letreros o gréficas en los lugares de venta, o bien a
través de material grafico, tipo folletos, a entregar a
los compradores.

Un elemento esencial en este proceso autodeclarativo
es asegurar la transparenciay credibilidad de lo que se
estd afirmando. Por lo mismo, los agricultores deben
estar dispuestos a contestar todas las consultas sobre
los sistemas productivos y ofrecer la posibilidad de
visitas a los predios para conocer el origen de sus
productos.
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‘ BUENAS PRACTICAS AGRICOLAS (BPA)

Se entienden como la aplicacién de los conocimientos disponibles para la
produccién de alimentos agricolas sanos e inocuos, teniendo en cuenta el uso
responsable de los recursos naturales, la viabilidad econémica y la aceptacion
social de los sistemas de produccién. Tanto a nivel nacional como internacional
existen protocolos de BPA, que tienen distinto nivel de reconocimiento.

" (L0 ChileGAP
GLOBALG AR

www.globalgap.org www.chilegap.com

Q AGRICULTURA ORGANICA

La agricultura orgédnica es un tipo de sistema productivo cuyo objetivo es
mantener la salud de las personas y el medioambiente cuidando los recursos
naturales (suelo, agua, flora y fauna) a lo largo de toda la cadena productiva y
durante el proceso de elaboracién, envasado y distribuciéon de los productos.
Se basa en la adaptacion de procesos agroecoldgicos; en mejorar y aumentar la
biodiversidad; adaptar los ciclos productivos a las condiciones locales; combinar
los conocimientos ancestrales con los avances cientificos; al mismo tiempo que
promueve relaciones justas entre todos los involucrados. Uno de los aspectos
fundamentales de la agricultura orgdanica es que no se utilizan insumos quimicos
en la produccion.

En Chile, la produccion organica se rige por la Ley N° 20.089, que crea el Sistema
Nacional de Certificacion de Productos Organicos, por su reglamento y por
las normas técnicas. La ley define a los productos orgénicos como aquellos
provenientes de sistemas holisticos de gestiéon en el ambito agricola, pecuario
o forestal, que fomentan y mejoran tanto la salud del agroecosistema como
también la biodiversidad, los ciclos biolégicos y la actividad biolégica del suelo.
El objetivo de la ley es asegurar, mediante una certificacién, que los productos
organicos, también llamados ecoldgicos o bioldgicos, sean producidos,
elaborados, envasados y manejados de acuerdo a la normativa de produccién
orgdnica vigente. La ley establece que todo producto silvoagropecuario que se
haya originado en un proceso de produccién organica, para ser reconocido como
tal, debe cumplir con lo establecido en la Norma Chilena de Produccién Organica
y estar certificado por una entidad debidamente acreditada y registrada.

La ley permite que la certificacion organica se pueda realizar por dos caminos: una
certificacién externarealizada por empresas certificadoras; y una autocertificacién
realizada por organizaciones de agricultores ecolégicos. En ambos casos se debe
cumplir con la normativa vigente, y es el Servicio Agricola y Ganadero (SAG) la
autoridad competente, que fiscaliza el sistema para asegurar al consumidor que
el producto cumple con la calidad organica indicada.

Crecientemente, se han generado instancias especificas de comercializacién
de productos agroalimentarios organicos, como son tiendas, mercados y ferias
locales especializadas.
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Q AGRICULTURA BIODINAMICA

La produccion biodinamica se basa en las leyes que
rigen a la naturaleza, es decir, en el conocimiento de
latierra, las plantas, los animales y el ser humano, que
trabajan conjuntamente en un “organismo agricola”
Ademads de respetar el entorno, se utilizan preparados
que tienen en cuenta las influencias césmicas que
influyen en las plantas, los animales y las personas.
Las labores de campo, por lo tanto, se planifican para
ser realizadas en el mejor momento, para asi permitir
que se desarrolle todo el poder nutritivo y la fuerza
reproductora. Los preparados de estiércol en cuerno
de vaca y de silice en cuerno, sirven para llevar a
cabo lo anteriormente senalado. Para la realizacién
y armonizacion del compost se usan preparaciones
hechas con plantas sanadoras tales como milenrama,
manzanilla, ortiga, corteza de roble, diente de leén,
valeriana y cola de caballo. El ser humano necesita
comer alimentos que se hayan cultivado con una
fuerte conexion con el elemento tierra. Para ello hay
que abordar la produccién desde un enfoque holistico
a través del método de la agricultura biodindmica y
cumplir con el estandar o norma Demeter.

La agricultura biolégica-dindmica, ademds de
cumplir con los principios de la agricultura organica,
propone crear en cada predio un agro-eco-sistema
Unico al cual se le llama “organismo agricola”, el que
va tomando fuerza y salud propia en la medida en
que se va convirtiendo en una individualidad agricola
completa. No solo se trabaja con las fuerzas de la
tierra sino que también se toma en cuenta las fuerzas
provenientes del Cosmos, es decir, las influencias de
los ritmos solares, lunares, de las constelaciones del
Zodiaco y de los planetas de nuestro Sistema Solar.
Este tipo de agricultura tiende a requerir de muy
pocos insumos externos, ya que propone que los
abonos y forrajes necesarios se produzcan dentro del
predio. El objetivo de la biodinamica es llegar a tener
al predio como un organismo equilibrado, y para ello
se abre a distintas iniciativas sociales, terapéuticas o
educativas.

La certificacion biodinamica la otorga Demeter
Internacional, después de un proceso de auditoria
anual mediante el cual se verifica que la unidad
productiva cumple con el estandar. El producto
puede ser etiquetado entonces con el sello oficial,
sabiendo que Demeter es una marca protegida y
su uso estd sujeto a un contrato de autorizaciéon de
uso de la marca y a los correspondientes procesos
de inspeccion y certificacion. Demeter-International,
como organizacion depositaria del “Forschungsring
fur Biologisch-Dynamische Wirtschaftsweise
eV, Darmstadt” (Asociacién de Investigacién en
Agricultura Biodindmica, de Darmstadt), administra
los derechos en las marcas “Démeter” y “Biodyn”. El
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término “biodinamico” solo puede utilizarse junto a la
marca Demeter.

Normalmente son necesarios tres anos para obtener
la certificacion Demeter. La certificacion como “En
transformacion a Demeter” se obtiene después
de cultivar biodinamicamente la totalidad del
predio durante por lo menos doce meses. Si puede
demostrarse que anteriormente la produccién era
orgénica, el tiempo para obtener la certificacién
biodindmica puede acortarse.

En adiciénala certificacién organica, deben cumplirse
los siguientes requisitos adicionales:

- Laempresa entera, incluyendo todos los campos y
animales, deben manejarse en forma biodinamica
y cumplir con la norma Demeter de produccién y
elaboracién.

- La fertilidad del suelo debe mantenerse
principalmente a través del uso de compost
elaborado con preparados biodinamicos.

- Al menos una vez al afo, se deben aplicar
preparados biodindmicos de estiércol en cuerno 'y
de silice en cuerno a toda la superficie productiva.

- La produccién de cultivos anuales debe incluir un
minimo de 0,2 unidades/ha de ganado rumiante.

- El material de siembra y plantaciéon debe cumplir
con las exigencias biodinamicas.

- Solo se pueden usar los insumos permitidos
indicados en el estandar Demeter.

- Las normas de elaboracién no permiten la
irradiacion de productos, aditivos ni ingredientes
genéticamente modificados.

- Deberd implementarse un sistema de separacion
de los productos Demeter de otros productos en
todos los niveles de la produccién, postcosecha,
procesamiento, almacenaje, comercializacién y
transporte.

biodynamic certification




86 COMO VENDER EN CIRCUITOS CORTOS
DESAFIOS Y OPORTUNIDADES PARA LA AGRICULTURA FAMILIAR CAMPESINA

‘ CERTIFICACION “ACUERDO DE PRODUCCION LIMPIA” (APL)

Esta certificacién se obtiene una vez que un sistema productivo ha pasado
un proceso de implementacién y auditoria de conformidad de las metas y
actividades definidas en un Acuerdo de Produccién Limpia. Estos acuerdos son
definidos por el sector productivo junto con el sector publico y busca aumentar
la competitividad de las empresas a través de la incorporacién de practicas de
produccién limpia y agricultura sustentable. La certificacién APL es entregada por
el Consejo de Produccion Limpia (CPL).

‘ OTRAS CERTIFICACIONES PARA LA AGRICULTURA SUSTENTABLE

Adicionalmente a los sellos y certificaciones de agricultura sustentable
mencionadas, pueden surgir otras, que crecientemente tengan mayor
reconocimiento por los consumidores y que, por lo tanto, pueden ser un
buen elemento de diferenciacién y agregacién de valor. A modo de ejemplo,
mencionamos Rainforest Alliance y las distinciones de comercio Justo.

Q

Zae il for life

http://www.rainforest-alliance.org/es
http://www.fairtrade.net
http://www.fairforlife.org

fair




Premio Maestro Artesano

El Premio Maestro Artesano es un concurso destinado
a reconocer a cultores de oficio de excelencia, que
por su valor cultural y trayectoria constituyen parte
fundamental de la identidad y patrimonio cultural del
pais.

El Premio es organizado por la Direccion Regional
del Maule y el Area de Artesania del CNCA, y
reconoce en tres categorias a los artesanos chilenos:
Maestro Artesano Tradicional, Maestro Artesano
Contemporaneo y Artesano Aprendiz.

El Premio Maestro Artesano Tradicional se otorga
al profesional del oficio que domina la totalidad
del proceso productivo de una disciplina artesanal,
cuyo saber ha sido transmitido por al menos dos
generaciones y la artesania es su principal medio de
subsistencia.

El Premio Maestro Artesano Contemporaneo se
entrega al profesional del oficio que también domine
la totalidad del proceso productivo de una disciplina,
cuya proposicién creativa va vinculada alainnovacién
relacionada a la propuesta en el uso del material,
el disefo y/o el proceso de produccién vinculado a
nuevos lenguajes.

En ambos casos, el reconocimiento consiste en una
Medalla de Maestria, premio en dinero de $1.500.000
y promocién internacional de su trabajo.

En cuanto al Premio Artesano Aprendiz, este
se otorga al artesano que se encuentra aun en
proceso de formacion disciplinaria y que se destaca
principalmente por la excelencia de su trabajo, ya
sea en relaciéon a la autenticidad o la innovacién.
Esta categoria serd distinguida con un diploma de
reconocimiento y una gira técnica, siendo el artesano
ingresado al Registro Nacional Chile Artesania.

Las postulaciones se entregan en las direcciones
regionales de cultura de cada region.

Para consultas, escribir al correo artesania@cultura.
gob.cl

Ver mas: http://www.cultura.gob.cl/convocatorias/
consejo-de-la-cultura-invita-a-postular-al-premio-
maestro-artesano-2015/

Sello de Excelencia a la Artesania

Con el fin de reconocer la excelencia de nuestras
artesanias a nivel nacional e internacional, el Comité
Nacional compuesto por el Consejo Nacional de
la Cultura y las Artes, Programa de Artesania de la
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Pontificia Universidad Catélica de Chile (delegados
chilenos del WCC) y la oficina Unesco Santiago,
organizan desde el afio 2008 el sello de “Excelencia
a la Artesania Chile” segun lo lineamientos del
reconocimiento Unesco.

Este reconocimiento distingue la excelencia de la
actividad artesanal con el objetivo de ampliar su
desarrollo, incentivar la creatividad, fomentar la
comercializaciéon, promover sus productos y a sus
autores, fortaleciendo su valor cultural, social y
econdémico.

Las artesanias seleccionadas y sus creadores son
reconocidos con el certificado oficial del sello de
“Excelencia a la Artesania Chile” otorgado por el
Comité Nacional.

El jurado nominado por el Comité Nacional evaluard
los productos presentados basandose en los
siguientes criterios:

Excelencia: Demostrada la calidad, experticia,
elevada destreza y conocimiento de la actividad en el
uso de materiales, procesos y técnica de alta calidad,
con atencion especial a la habilidad y detalles de
manufactura.

Autenticidad: Identidad, origen, expresidn cultural,
aplicacion lograda de los valores estéticos y culturales
y de técnicas tradicionales de las artesanias en sus
disciplinas.

Innovacién: Desarrollo, disefio y produccién, en
una mezcla eficaz y fructifera de lo tradicional y lo
contemporaneo, o de la inventiva y el uso creador del
material, el disefio y el proceso de produccion.

Sustentabilidad: Respeto al medioambiente en
cuanto a la obtencion y uso de materias primas, junto
a las técnicas de produccién, materiales, reciclajes o
procesos de produccién inocuos al medioambiente y
las personas.

Comerciabilidad: Comerciabilidad de productos
artesanales por los posibles compradores, con
probabilidad de ser colocados en el mercado nacional
e internacional, en una relaciéon equilibrada entre
precio y calidad, sostenibilidad de la produccién,
funcionalidad del producto y uso inocuo.

Si bien es importante la gestidon que cada artesano
haga en su beneficio, los distinguidos recibirdn un
Certificado de Promocién Oficial que avala la calidad
y autenticidad del producto, para ser postulados al
“Reconocimiento Unesco para Productos Artesanales
de Argentina, Brasil, Chile, Paraguay y Uruguay”.
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En términos de difusién, los productos certificados
son exhibidos en el sitio web del Consejo de la Cultura
(http://selloexcelencia.cultura.gob.cl) e integraran el
catalogo anual que se distribuye a nivel nacional e
internacional.

Comercialmente, y a contar del 2016, estaran a la
venta en la tienda de la Fundacion Artesanias de
Chile en el Centro Cultural Palacio de La Moneda, en
la ciudad de Santiago.

Ver mas: http://selloexcelencia.cultura.gob.cl
Programa Tesoros Humanos Vivos

El Programa de Reconocimiento: Tesoros Humanos
Vivos (THV), dependiente de la Seccion de
Patrimonio Cultural del Consejo Nacional de la
Cultura y las Artes (CNCA), es la instancia oficial que
canaliza el reconocimiento que el Estado chileno
otorga a personas y comunidades portadoras de
manifestaciones del Patrimonio Cultural Inmaterial
(PCI) nacional de alta significaciéon para el pais y las
comunidades locales, o bien, a aquellas expresiones
en peligro de desaparecer. Por este y otros
medios, el programa busca establecer las mejores
herramientas para una eficaz puesta en valor de
nuestro patrimonio, asi como promover su registro,
transmisién y salvaguarda. De este modo, la accién
del Programa THV se proyecta mas ampliamente a
relevar y fomentar la pluralidad y diversidad cultural
de la comunidad nacional.

El reconocimiento de la calidad de Tesoro Humano
Vivo es decisién de un Comité de Expertos asociado
al programa, independiente del Consejo Nacional de
la Cultura y las Artes, que cumple las funciones de
evaluar y seleccionar las expresiones postuladas en
el proceso de postulacién que se realiza anualmente.
El Comité también actia como entidad asesora en
la definicién de las actividades programadas para la
transmisidn de conocimientos en riesgo, las que son
adoptadas en conjunto con personas y comunidades
que han recibido la distincion de Tesoro Humano
Vivo.

Los reconocidos reciben un estimulo econémico de
$3.000.000 para cada cultor(a) individual y $7.000.000
para cada comunidad o colectivo. Desde 2009 a
la fecha se han reconocido 32 Tesoros Humanos
Vivos a lo largo del pais. En esta ocasion, el proceso
de seleccidén estuvo a cargo de Comités Expertos
Zonales que sesionaron en Arica, Santiago, Chillan
y Puerto Montt, mas un Comité Experto Nacional.
Todos fueron conformados por personas del ambito
publico y privado, académicos, representantes de la
sociedad civil, entre otros.

El 70% de los THV reconocidos en Chile corresponde
a manifestaciones de artesania tradicional.

Ver mas: http://www.portalpatrimonio.cl/programas/
thv/

Sistema de Informacion Nacional de Artesania

El Sistema de Informacion Nacional de Artesania es
un programa impulsado por el Area de Artesania
del Departamento de Fomento de las Artes e
Industrias Creativas y cuenta con el apoyo técnico del
Departamento de Estudios y la Unidad de Tecnologias
del Consejo Nacional de la Cultura y las Artes.

El objetivo principal es poder contribuir al
fortalecimiento de las condiciones profesionales y de
mercado para el sector de la artesania, promoviendo
la asociatividad e incentivando el encadenamiento
de agentes y la circulacion de obras.

Es un instrumento que busca reconocer y valorar
la artesania nacional y a quienes la desarrollan,
garantizando autenticidad, caracteristicas de su
identidad, atributos de la creacién y la promocion
de su calidad, reconociendo vy visibilizando toda la
cadena de valor asociada al sector.

- Reconocer al artesano, la produccion de artesania
y su origen.

- Relevar la calidad e identidad de la produccién de
artesanias.

- Potenciar la comercializacion,

gestion de la actividad artesanal.

Fortalecer la organizacién del sector artesanal.

Promover la investigacion especializada y su

difusion.

produccién y

Para efectos del sistema, se utilizara la definicion
de artesania que actualmente cuenta con mayor
aceptacion a nivel internacional y que es la
elaborada por la Unesco y el Centro de Comercio
Internacional (ITC), la que define las artesanias
como “productos producidos por artesanos, ya sea
totalmente a mano, o con la ayuda de herramientas
manuales o incluso medios mecdanicos, siempre que
la contribucidn manual directa del artesano siga
siendo el componente mas importante del producto
terminado. Se producen sin limitacién por lo que
se refiere a la cantidad y utilizando materias primas
procedentes de recursos sostenibles. La naturaleza
especial de los productos artesanales se basa en sus
caracteristicas distintivas, que pueden ser utilitarias,
estéticas, artisticas, creativas, vinculadas a la cultura,
decorativas, funcionales, tradicionales, simbdlicas y
significativas religiosa y socialmente”.
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El Consejo Nacional de la Cultura y las Artes, en base
a las nociones anteriormente expuestas, ha definido
las artesanias como “conjunto de disciplinas, técnicas,
materialidades y productos utilitarios realizados
principalmente porlaaccién humanay representativa
de un medio cultural, que pueden ser reproducibles,
comercializables, adaptados para usos especificos
y no consumibles en su uso. Aunque similares entre
si, poseen caracteristicas diferenciadas” Esto se
complementa con la idea de que la artesania es un
saber hacer, una expresion de vida de una comunidad
gue se manifiesta en objetos particulares.

Las disciplinas que se reconocen como artesanales
forman parte de la Politica de Fomento 2010-2015:
textileria, trabajo en madera, alfareria y cerdmica,
cesteria, orfebreria, trabajo en piedra, trabajo en
cuero. Se incluirdn en este sistema también el vidrio y
los huesos o cuernos.

Se define como artesano a cualquier “cultor(a) o
creador(a) que desarrolla la actividad artesanal, en
la cual el saber y la accién humana predominan por
sobre una mecanizada. Los artesanos son capaces de
elaborar con destreza, conocimiento, creatividad y
expresion cultural objetos utiles, simbdélicos, rituales
0 estéticos con materias primas provenientes de
recursos sostenibles y generalmente representativos
de un medio cultural”. Del mismo modo, define al
maestro artesano como “aquél que domina todas las
técnicas del area de su oficio”.

Ver mas: http://chileartesania.cultura.gob.cl/

Registro Nacional de Artesanos y Organizaciones
Artesanales

Uno de los componentes del sistema Chile Artesania
es el Registro Nacional de Artesanos y Organizaciones
Artesanales que tiene una convocatoria anual: “Es de
caracter voluntario, participativo y de conocimiento
publico en el que se relacionan Organizaciones,
Artesanos, Sector Publico, con el fin de promover el
desarrollo de la artesania nacional”.

Dentro de los requisitos para postular, estan el
ser artesano chileno con residencia permanente
en el territorio y desarrollar un oficio artesanal
que corresponda a lo establecido en la Politica de
Fomento 2010-2015.

La postulacién debera realizarse durante el periodo
establecido en la convocatoria.

Para mayor informacién: registroartesania@cultura.
gob.cl

Ver mas: http://chileartesania.cultura.gob.cl/
usuarios/registro
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Resumen

Los circuitos cortos de comercializacién constituyen nuevas formas de or-
ganizacion de la agricultura familiar. Sin embargo, cuando estos son enten-
didos solo desde las ferias, se diluyen sus légicas productivas desplegadas
sobre las cuales se sustenta el proceso de comercializacion propiamente
dicho. Este articulo tiene como objetivo identificar las dindamicas tendien-
tes a generar circuitos cortos, desarrolladas por una familia productora
en contextos cotidianos de Santiago del Estero (Argentina). Dos son los
ejemplos de estos circuitos que seran examinados: uno en el marco de
una feria y otro en tiempos de pandemia. Con ello se intentard demostrar
que las construcciones de tales mecanismos comerciales responden a un
balance entre la realidad disponible (de recursos endégenos y exdgenos,
de mercado, redes sociales, tecnologia, conocimientos propios, etc.) y las
posibilidades que permite desplegar el potencial de la agricultura familiar.
Se utiliza la metodologia cualitativa para abordar un estudio de caso; las
técnicas desarrolladas fueron visitas de campo, entrevistas en profundi-
dad y observaciones directas.
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Abstract

Short commercialization circuits constitute new ways of organizing family
farming. However, when they are understood only from a farmer’s market
perspective, the production logic supporting the commercialization process
gets diluted. This article aims to identify the dynamics generating short
circuits developed by a farming family in an everyday context in Santiago
del Estero (Argentina). Two examples of these circuits are analyzed:
one under a farmer’s market context and the other during a pandemic.
This study will attempt to demonstrate that the constructions of such
commercial mechanisms respond to a balance between the available
reality (in terms of endogenous and exogenous resources, market, social
networks, technology, own knowledge, etc.) and the possibilities that
allow the potential of family agriculture. The methodology used was
qualitative, while the techniques were field visits, in-depth interviews, and
direct observations.

Keywords: Family production, farmer’s markets, production logic

Resumo

Os curtos-circuitos de marketing constituem novas formas de organizacdo
da agricultura familiar. Porém, quando estas sdo entendidas apenas a
partir das feiras, dilui-se a légica produtiva implantada na qual se baseia o
préprio processo de marketing. Este artigo tem como objetivo identificar
a dindmica desenvolvida por uma familia de produtores em contextos
cotidianos de Santiago del Estero (Argentina), tendendo a gerar curtos-
circuitos. Serdo examinados dois exemplos destes circuitos: um no ambito
de uma feira e outro em tempos de pandemia, e com os quais, procurardo
demonstrar que as construgdes de tais mecanismos comerciais respondem
a um equilibrio entre a realidade disponivel (de recursos enddgenos e
exdgenos, marketing, redes sociais, tecnologia, conhecimento prdprio,
etc.) e as possibilidades que permitem desdobrar o potencial da agricultura
familiar. E utilizada a metodologia qualitativa, abordando um estudo de
caso e as técnicas desenvolvidas foram visitas de campo, entrevistas em
profundidade e observagdes diretas.

Palavras-chave: Producao familiar, feiras, |6gicas de producao

Introduccion

El mercado mundial de alimentos es un mercado muy protegido, caracterizado por la
inestabilidad de precios y el caracter fuertemente oligopdlico de las grandes empresas
productoras y comercializadoras (Masis Morales, 2010) que orientan a entender los
alimentos solo como mercancias (Mc Michael, 2013; Van der Ploeg, 2019). Esto, sin

Raul Gustavo Paz ® Camila Mariana Infante

Revista Economia y Sociedad esta protegida con licencia Creative Commons Reconocimiento-NoComercial-Compartirlgual 4.0


https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/

Vol. 25, N° 58, (1-15), EISSN: 2215-3403, julio-diciembre, 2020 EGOﬂom 1Q

www.revistas.una.ac.cr/economia

duda, ha ubicado la agricultura familiar en una posicién asimétrica en cuanto al poder
de negociacién con esos mercados.

Desde esta perspectiva, los circuitos cortos de comercializacion (CCC, en adelante)
son una de las tantas estrategias llevadas adelante por la agricultura familiar (AF,
en adelante) con el fin de obtener mayores ingresos por la venta de su produccion
(Caracciolo, 2016). La venta directa de productos frescos y diferenciados, y el
acortamiento de las distancias (econdmica, social y geografica) entre la produccién y
los espacios de consumo son las principales caracteristicas de estos circuitos (Craviotti
& Soleno, 2015; Gonzalez Calo et al., 2012).

Asi, los mercados campesinos, las maquinas expendedoras de leche fresca en los pueblos,
las ferias y las compras publicas constituyen ejemplos de tales circuitos (Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe, 2014; Gonzalez Calo et al., 2012; Rodriguez
Sperat et al., 2015).

Los CCC en América Latina, segun la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe
(CEPAL)(2014), se materializan, fundamentalmente, en forma de bioferias, ferias urbanas,
mercados locales y campesinos, etc., y, para Craviotti & Soleno (2015), la mayoria de los
estudios de CCC en Argentina se centran en las denominadas ferias francas o ferias de
la agricultura familiar. En esta linea, el Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuaria
(INTA) (2011) analiza ferias donde la AF constituye uno de los principales actores. Dicho
documento pone énfasis en aspectos legales, econémico - productivos y técnicos que
permiten el disefio de politicas publicas para su mejor funcionamiento.

Ya bajando al caso en Santiago del Estero, existen varios trabajos sobre las ferias. Paz,
Jara & Nazar (2013) analizan la feria de la Asociacién Civil de Pequefios Productores
de Rio Hondo, compuesta por 20 feriantes desde 2006. Por su lado, Sudrez, Sarmiento
& Corvaldn (2016) estudian la feria del grupo pre cooperativo Progreso Familiar que
comercializa sus productos en las instalaciones de la Universidad Nacional de Santiago
del Estero (UNSE) desde el 2013. Merlo, Gomez & Merino (2016) analizan la Feria
Santiaguefia de la Agricultura Familiar (FERISAF) que nace en el 2011 y esta integrada
por 15 familias productoras horticolas. En todos los casos, se observa la presencia del
Estado como constructor de espacios de cooperacion hacia el interior de las ferias y la
valorizacidn de los CCC como mercados alternativos para la sociedad.

Sin duda, las ferias constituyen repertorios de luchas y nuevas formas de organizacién por
parte de las familias agricultoras que se relacionan con la circulacién de la produccién y
las estrategias desplegadas (Paz et al., 2011; Rodriguez Sperat et 4l., 2015). Sin embargo,
los CCC, al ser entendidos solo desde las ferias, es decir, a partir de respuestas colectivas,
por parte de un grupo de familias productoras, a las demandas sobre los sistemas
agroalimentarios vigentes, se diluyen las ldgicas de produccion desplegadas sobre las
cuales se sustenta el proceso de comercializacion.

De esta manera, el objetivo del articulo es identificar las dinamicas comerciales
desplegadas por una familia productora en contextos cotidianos, mediante dos ejemplos
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de CCC. Con ellos se intenta demostrar que las construcciones de tales circuitos
responden a un balance entre la realidad disponible (de recursos enddgenos y exdgenos,
de mercado, redes sociales, tecnologia, conocimientos propios, etc.) y las posibilidades
qgue permite desplegar el potencial de la AF sintetizado en un proyecto propio y particular
(Paz, 2017; Paz & Jara, 2020).

El articulo tiene cuatro secciones. En la primera se presenta brevemente la metodologia.
En la segunda se caracteriza el sistema de produccién asociado a la AF y la légica productiva
que de ella se deriva. La tercera entrega dos ejemplos de circuitos cortos: el primero busca
mostrar como esa familia construye un proyecto propio de comercializacién al interior de
una feria y el segundo corresponde a la construccion de CCC en tiempos de pandemia.
Ambos ejemplos demuestran que, a partir de las disponibilidades de la realidad, pueden
generar posibilidades que permiten escapar de la marginalidad y subordinacion al mercado
formal. Finalmente, la cuarta seccion reflexiona sobre los CCC poniendo en cuestion los
procesos de produccién y comercializacion de alimentos a nivel global.

Metodologia

El trabajo utiliza la metodologia cualitativa, implicé una instancia exploratoria a partir de
la revision de lectura especifica y utilizé el abordaje de un estudio de caso para conocer,
en profundidad, las dinamicas comerciales y, de manera tangencial, las logicas de
produccion de la familia productora, orientandose a describir las particularidades de los
CCC para comprender su especificidad mas que para buscar generalizaciones (Marradi,
Archenti & Piovani, 2007). Las técnicas utilizadas fueron visitas al campo, entrevistas en
profundidad y la observacion directa del proceso productivo y comercial de la familia.

Haciendo una pequefia pero necesaria digresion, para comprender la flexibilidad de los
CCC es adecuado pensar las relaciones de complementariedad y tensidn que emergen
entre estos y la esfera de la produccién de la AF, ya que esta ultima constituye uno de
los factores claves sobre los cuales se asienta el sistema comercial y su sostenibilidad en
el tiempo (Paz, 2015; Rodriguez Sperat et al., 2015). Por lo anterior, a continuacidn, se
presenta un sencillo apartado sobre el sistema de produccién de la familia.

El sistema de produccion de la familia

La familia reside en el paraje San José (departamento Banda), perteneciente a la zona
Il del area de riego de la provincia de Santiago del Estero (SDE), también conocida
como “cinturdn frutihorticola de la ciudad de La Banda”. El predio posee 7 hectareas
(has) de tenencia propia, de las cuales 6 has son destinadas al cultivo y el resto para la
cria de animales, un galpon para la limpieza y empaquetamiento de los productos vy la
vivienda familiar.

La familia estd compuesta por el matrimonio de Mary y Roger y su hijo Lucas, y sus hijas
Daiana y Lourdes, quienes cooperan en el predio y la venta cuando estdn en receso
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universitario®; asi contribuyen a la mano de obra familiar como el pilar central en el
que se asienta el sistema productivo (Paz et al., 2011; Rodriguez Sperat et al., 2015). Un
aspecto interesante es la divisién de roles: mientras que Mary es la responsable de las
ventas, Réger es quien lleva adelante la produccién, y se distribuyen las actividades en
funcion de las demandas de mano de obra en ambas esferas.

La principal actividad econdmica de la familia es la horticultura, seguida por la produccién
pecuaria (produccion de cerdos con 5 reproductoras y 30 gallinas. Los productos
son diversos y se siembran en superficies de escala minima: acelga, rucula, lechuga,
achicoria, zanahoria, arveja, espinaca, zapallo, anquito, remolacha, cebolla de verdeo,
cebolla comun, batata, sandia y meldn, los cuales son sembrados con base en un sistema
de estacionalidad (Tabla 1).

Tabla 1
Plan de cultivos familia residente del paraje San José (departamento Banda), 2019

Cultivo Superficie sembrada en hectareas Estacionalidad
Acelga 1 Anual

Lechuga Y Otofio- Invierno
Rucula Y Anual

Espinaca %ol Invierno

Zapallo % Primavera

Anquito % Primavera
Remolacha % Invierno- Primavera
Achicoria A Otofo- Invierno
Cebolla de verdeo 0% Invierno- Primavera
Cebolla cabeza % Invierno- Primavera
Arveja A Primavera

Batata 1 Primavera- Verano
Zanahoria Y Otofio

Fuente: Elaboracion propia con base en informacidn recopilada en el estudio de caso.

Para llevar a cabo la actividad horticola, la familia dispone de diversas herramientas
manuales, un galpdén cerrado, arado tradicional (a caballo) y un tractor mecanizado
compartido con las 15 familias productoras de la zona que suele ser utilizado para el
arado y preparacion inicial de la tierra.

La horticultura, que es la actividad econdmica principal de la familia, esta destinada
casi en su totalidad a la comercializacion, orientdndose en una pequefia proporcién al
autoconsumo. Paralelamente, la produccidn pecuaria se orienta tanto al autoconsumo,

3 En el periodo lectivo las hijas estdn radicadas en la ciudad de SDE y solo regresan a su hogar los fines de
semana.
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venta de lechones y parte de ella se destina al intercambio en el vecindario. Es una
practica corriente destinar las hortalizas y verduras que no cumplan con los estandares de
calidad -y que por lo tanto no seran comercializadas— a cubrir gran parte de la demanda
de alimento de los animales evitando asi los procesos acentuados de mercantilizacidn.

En esta linea, es de destacar que la AF promueve una economia circular y sustentable
basada en la mano de obra familiar y orientada al fortalecimiento de la produccidn local
de alimentos; contribuye, de esta manera, a la seguridad alimentaria de las poblaciones,
la preservacion de la biodiversidad y la herencia cultural en las zonas rurales (Arias
Ramirez & Valenciano Salazar, 2017).

La intensificacién de la mano de obra familiar constituye la base de la AF y esta misma
se distribuye en casi todas las actividades del predio. En algunas instancias, como la
siembra o cosecha, donde la demanda de mano de obra supera la ofertada por la mano
de obra familiar, se suele contratar o solicitar el trabajo de vecinos y vecinas en el marco
de las redes comunitarias que se vienen construyendo.

La siembra, cosecha, lavado y preparacion del producto para la venta son algunas de
las tareas llevadas adelante por la familia. Pero esa mano de obra no solo representa
un factor de produccion propiamente dicho, también se traduce en la disminucion de
costos al evitar la contratacidn de empleos y; por ende, los salarios. Lo mas significativo
es que en esa mano de obra familiar hay un saber hacer ganado a partir de los afios de
experiencia y un grado de artesanalidad que permite mejorar, en un marco de sintonia
fina, los procesos de la produccidn y comercializacion a través de los circuitos cortos (Paz,
2017; Van der Ploeg, 2008). Asi, por ejemplo, las instalaciones de lavado de las hortalizas
difieren sustancialmente de las plantas de lavado industrial. Estos disefios artesanales
de plantas de lavado podrian enmarcarse en lo que la bibliografia europea denomina
novelties o novedades, que responden a conocimientos, practicas o tecnologias que crean
y recrean permanente e histéricamente los sujetos productores dentro de sus predios
(Paz, 2015; Reijs et al., 2004). Como se puede inferir, las novedades son creaciones que
dependen del paisaje, el saber hacer, la artesanalidad y la cultura local donde el proceso
productivo se encuentra enraizado.

Un aspecto que resulta clave para comprender los circuitos cortos de comercializacion
y su flexibilidad es la presencia de estas novelties que influyen notoriamente en
los requerimientos de inversion donde el capital fijo se ve diluido por instalaciones
construidas con recursos internos, en su mayoria, y por la siempre presente mano de
obra familiar.

De esta breve descripcidon del predio, se rescatan algunos conceptos interesantes.
Precisamente, en los ejemplos, hay aspectos comunes que constituyen algunos de
los pilares y estrategias para interpretar la agricultura familiar; entre ellos: los bajos
procesos de mercantilizacion y no mercantilizacién; la artesanalidad; las formas de
produccion relativamente autdonomas respecto de los mercados formales, como la
producciéon para autoconsumo o intercambios y relaciones de confianza que facilitan
la cooperacion (Valenciano Salazar, 2010), y la diversidad e intensificacién productiva
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creciente a partir de bajas escalas basadas, fundamentalmente, en la intensificacion de
la mano de obra familiar.

Construyendo un proyecto propio de comercializacion en el marco de la FERISAF

La FERISAF agrupa a 15 familias productoras que residen en los parajes Colonia Argentina,
Cuatro Horcones, Tramo 18 y San José, ubicados en el 4rea de riego de la provincia de
Santiago del Estero descrito anteriormente.

En un contexto signado por politicas publicas nacionales tendientes a promocionar la
agricultura familiar que va del 2006 al 2015, surge un convenio, en el afio 2011, entre
la municipalidad de La Banda y el Programa Social Agropecuario (actual Secretaria de
Agricultura Familiar de la Nacidn), con el objeto de mejorar las condiciones de vida de
las familias rurales a través del trabajo conjunto del Estado con las organizaciones de
productores desde sus propias comunidades (Pogrebinschi, 2017). El objetivo principal
de este convenio era potenciar el desarrollo de las pequefias producciones horticolas
mediante la construccién de canales comerciales mds cortos y directos; es decir,
mediante la eliminacién de la intermediacion.

En este sentido, la feria nace como la construccidon de un mercado con reglas sociales
especificas que provee la base para el intercambio de mercaderia. Estas reglas
sociales estan dadas por la confianza entre grupos productores y publico consumidor
de forma directa, y en el rol proactivo de las familias agricultoras para colocar sus
productos. A ello se agrega la participacion de otros actores locales tales como la
sociedad civil, la municipalidad de La Banda y el apoyo del Estado nacional a través de
la Secretaria de Agricultura Familiar de la Nacién (SAF), que histéricamente asesord
en cuestiones relativas a las tareas prediales (como la incorporacion de tecnologias
y profesionalizacion de técnicas de produccién) y a la comercializacién mediante la
creacion de ferias, por ejemplo.

Los precios en la feria son mas bajos que en los supermercados, pero el margen de
ganancia para los grupos productores es mucho mas alto que si vendieran sus productos
a comerciantes del mercado clasico, situacién que vino sucediendo previo a la creacién
de la feria. A los precios competitivos se suman otros aspectos como la calidad del
producto, tiempos minimos para llegar al publico consumidor (debido a las cortas
distancias entre los predios y la FERISAF) y la creacién de un mercado alternativo que
tracciona la produccidn horticola local (Merlo, Gdmez & Merino, 2016).

En la feria, es el ente productor quien informa al publico consumidor sobre el precio, y
la propaganda es la relacion calidad/ precio que se difunde boca a boca en la poblacién.
Estas caracteristicas definen la feria como un mercado anidado (Van der Ploeg, 2015),
siendo un segmento de los mercados tradicionales de alimentos que presentan una
légica diferente y tienen el acompafiamiento del Estado para su desarrollo.

Otra caracteristica de los mercados anidados presentes en la FERISAF es su flexibilidad y
disposicion a los gustos y necesidades de su publico consumidor, ademas de la capacidad
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de adaptacion a cambios de contexto (Hebinck, Schneider & Van der Ploeg, 2015). A
continuacion, se presentan tres ejemplos que muestran dicha flexibilidad.

Ejemplo 1: Ampliando la oferta para ganar mds consumidores

En los inicios de la feria, Mary vendia solo dos especies de produccion propia (remolacha
y batata); luego diversificd su produccion (ver Tabla 1). Algunas personas consumidoras,
en un marco de confianza, le manifestaron que les resultaria ain mas atrayente una
mayor variedad en la oferta, en especial en la linea de frutas de estacién como naranja,
mandarina, pomelo, manzana, banana, uvay ciruela, o de verduras como tomate, pimiento
rojo y verde, choclo y berenjena. Entendiendo que una mayor diversidad de oferta podria
ser un buen aliciente para convocar a un mayor nimero de publico consumidor, la familia
comenzo a realizar la compra a un mayorista para revender junto a sus propios productos.
La idea siempre fue obtener los beneficios econdmicos de su produccién, mientras que
los productos que se revenden son a costo. Pese a que la idea provino de consumidores
con los que la familia tiene un trato mas cercano, la diversificacion de la oferta se fue
difundiendo de a poco entre las demas familias productoras de la zona que comenzaron a
tejer redes solidarias y de confianza para cubrir las demandas o necesidades de su clientela.
Esto ultimo permite que, cuando a alguno de ellos le falta algin producto, es ayudado por
sus vecinos para que no pierda la venta.

Ejemplo 2: Conociendo la estacionalidad de la demanda

Es interesante observar que se suele vender mas del 80 % de los productos que llevan
en un dia de feria. Existe un conocimiento fino sobre la dinamica social del consumo,
con una agenda anual que surge de la experiencia de los sujetos feriantes. Asi, un fin
de semana largo, la realizacién de un evento como una pefia folclérica o un acto patrio
impactan en la dindmica del grupo consumidor. Un ejemplo, lo cuenta Mary, es la
realizacidn de la carrera internacional de Moto GP que se realiza todos los afios en las
Termas de Rio Hondo (centro turistico ubicado a 78 km de la ciudad de La Banda), la cual
impacta en una disminucién sustancial de la demanda durante el evento puesto que
muchas personas se desplazan para participar de este.

Ejemplo 3: Ajustando paso a paso los procesos productivos con la demanda

Asociado al ejemplo anterior se encuentra la relacidn directa entre la feria y el predio.
Por un lado, Mary ha venido construyendo un mercado de cercania* con sus clientes y
obtuvo un conocimiento acabado de la dindmica del mercado que es transmitido a Réger
Su esposo —quien nunca participé como feriante-, sino que es el encargado de llevar

4 En referencia a la proximidad en términos de confianza, conocimiento del poder adquisitivo, gustos y
preferencias del publico consumidor que surge de la interaccion directa en el espacio de la feria, y se
vuelven elementos claves al momento de pensar en un proyecto de comercializacidn sustentable. Este
concepto es mas amplio e integrador a la idea de circuitos de proximidad que pone énfasis en el sentido
social y cultural -a través de la confianza y los valores compartidos- en torno a los atributos especificos
de los alimentos que circulan (ecoldgicos, sanos, naturales, locales, etc.) e inclusive, por el compromiso
de la clientela en el sostenimiento de estos circuitos (Craviotti & Soleno, 2015; Soler Montiel & Calle
Collado, 2010).
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adelante el proceso productivo. Mary le transmite cémo se va presentando la demanda
en relacién al tipo, cantidad de producto y precio, mientras que Roger acomoda la
produccion a dicha informacion. Entender los CCC requiere incorporar al andlisis de la
oferta del producto su estrecha relacion vis a vis con la propia légica productiva llevada
adelante por la agricultura familiar con esa capacidad de rapida adaptacién a lo solicitado
por la demanda (Paz et al., 2011; Rodriguez Sperat et al., 2015).

Los ejemplosintentan dar cuenta del repertorio de respuestas de los CCC por parte de la AF
y arriesgar algunas conceptualizaciones respecto al juego entre lo disponible y lo posible.
El contexto politico que permitio la creacién de la feria dio lugar a la construccion de un
mercado alternativo que fue aprovechado por las familias agricultoras. En ese sentido,
la capacidad de tomar lo disponible para transformarlo en nuevas posibilidades para su
propia reproduccion es una caracteristica propia del sector productivo y se enmarca en lo
que Paz (2017) denomina racionalidad campesina prdctica. El aprovechamiento de tales
disponibilidades se construye desde practicas muy concretas en constante adaptacion.

Aprovechar el contexto y la obtencidn de informacion son unos de los recursos con que
cuenta Mary a partir de las relaciones interpersonales con sus clientes. Desde dichas
relaciones va ganando nuevos espacios comerciales mas allad de la feria que, como se
menciong, tiene las caracteristicas de un mercado flexible, donde a partir del aumento
de la diversidad de productos ofertados, el conocimiento exhaustivo de la demanda
en relacion con el tipo, cantidad de producto y precio y la rdpida comunicacion con su
sistema de produccion también flexible, va generando nuevas posibilidades (Van der
Ploeg, 2019). Asi, por ejemplo, las ventajas competitivas son creadas durante el proceso
mismo de comercializacién y no estan predeterminadas en un plan de negocio previo.
No hubo un estudio clasico de mercado para identificar al publico consumidor, ni un
plan estratégico de comercializacion; sino que ello se fue construyendo a partir de las
disponibilidades y la capacidad de respuesta, por parte de la familia, y se materializa en
un proyecto propio. Sin embargo, llegar a construir uno que sea competitivo® requirié un
tiempo largo que escapa al de una empresa capitalista (Paz & Suarez, 2018).

Construyendo circuitos cortos de comercializacién en tiempos de pandemia

En un escenario de pandemia y aislamiento social obligatorio en el pais desde fines de
marzo de 2020, el gobierno nacional ordend clausurar temporal e indeterminadamente
todo espacio publico y privado que aglutine gran cantidad de personas, entre ellos las
ferias de agricultura familiar.

En ese contexto, la familia en cuestidn supo reaccionar y reinventarse rapida y
positivamente. Hubo una busqueda de otros CCC a los efectos de colocar sus productos
frescos (debido a su escasa posibilidad de almacenamiento a largo plazo) y evitar que sus
ingresos monetarios no decaigan de manera vertiginosa como muchas de las actividades
y servicios de la economia formal.

5 Poner en régimen un proceso productivo primario con el circuito de comercializacion sin tener que
soportar pérdidas constituye uno de los principales desafios al momento de emprender cualquier negocio
(Farrel & Thirion, 1999).
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Luego de haber conseguido el permiso provincial de circulacidn publico®, comenzaron
a ofrecer “bolsones econémicos de verduras”’ a través de la difusidn en diversas redes
sociales, lo cual les permitid visibilizar su trabajo, captar la atencién de la gente y sumar
nueva clientela a la ya proveniente de la feria. A pocas semanas del éxito de estas ventas,
se incorporaron los “bolsones econémicos de frutas” con el objeto de brindar mayor
oferta. En ello se aplicé la misma ldgica comercial de la feria en términos de revender
dichos productos al costo. Junto con los bolsones optaron por llevar produccién propia
suelta para ofrecer, lo cual tuvo un impacto positivo. Los precios son competitivos con
respecto a comercios minoristas o supermercados de la zona, y los productos tienen una
reputacion favorable que ayuda a promover la venta.

Los bolsones de verduras contienen mercaderia de produccion propia (acelga, rucula,
espinaca, achicoria, rabanito, cebolla de verdeo, orégano, laurel, yerba buena; batata y
zapallo brasilero). El preparado del bolsén consiste en la cosecha, limpieza y armado, y
resalta la mano de obra familiar en todas las fases.

La distribucidon a domicilio dos dias a la semana en La Banda es sin cargo monetario,
mientras que en la ciudad de SDE se realiza en tres puntos neuralgicos de la zona céntrica®
otros dos dias. Los puntos de entrega se van rotando en funcién a la disponibilidad de
los espacios de personas conocidas que los ofrecieron en un marco de solidaridad y
no de intermediaciéon comercial®. Asi, por ejemplo, una semana se utiliz la casa de
una investigadora que viene trabajando en la feria; en otro momento la sede de la SAF
ofrecida por un técnico, y en una rotiseria de pastas ofrecida por su propietario que tiene
relacion directa como comprador de la familia hace muchos afios. En el seguimiento
que se hizo de las ventas del mes de mayo del afio 2020, se realizaron dieciséis entregas
(cuatro por semana) a razén de quince bolsones por entrega con una expectativa de
volumen de venta en crecimiento.

Nuevamente en este ejemplo se observan algunos aspectos que son comunes en los CCC:
a) el permiso de circulacién vehicular fue obtenido mediante una cooperativa que les
facilito el tramite, b) la mano de obra asalariada para preparar y distribuir los bolsones es
reemplazada por la mano de obra familiar, c) los intermediarios y centros de distribuciéon
son suplantados por personas colaboradoras, d) en virtud de esta colaboracién se regala
un bolson, e) el uso de un vehiculo propio para su distribucidon no requiere un gasto de
alquiler, f) se aprovecha el conocimiento previo sobre gustos y preferencias del publico
consumidor, g) se utilizan redes sociales sin costo alguno, y h) estos circuitos, al no tener
un lugar fisico, resultan dificil identificarlos y no generan costo alguno.

En este tipo de mercado se puede captar la presencia de una economia conformada
por diversas practicas. Muchas de ellas escapan a la l6gica capitalista, como la ausencia

6 La obtencion del permiso fue posible gracias a la generosidad de una cooperativa conocida de la familia
que ofrecid incorporar a dos integrantes de la familia como personal de dicha organizacion para que
pudieran trabajar normalmente.

7  Los bolsones econémicos de verduras y frutas tienen un valor de $ 400 (USS 5,48) y $ 200 (USS 2,74),
respectivamente.

8 Esos lugares se caracterizan por el elevado nivel socio econdmico de los habitantes.

9 A cambio de esa ayuda la familia les regala un bolsén.
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de un salario monetario, de un ente intermediario que cobra por su servicio, de una
inversion en infraestructura basica y un espacio fijo (como podria ser en la feria), entre
otros.

Un apartado especial es para la intensificacién de la mano de obra familiar que no solo
reemplazala contratacion del trabajo asalariado, sino también habla de una artesanalidad
y un conocimiento practico sobre el mercado que conocen y construyen cotidianamente
(Paz et 4l., 2011; Rodriguez Sperat et al., 2015; Van der Ploeg, 2013).

No obstante, el despliegue de esas practicas tiene como objetivo final el intercambio
comercial para obtener dinero, pero usando practicas asentadas en ldgicas no
capitalistas (Paz, 2014). Lejos de presentarse una tension entre la busqueda de ganancias
y las practicas de tipo no capitalista, estas Ultimas permiten insertarse con cierta
competitividad en esos mercados alternativos. Asi la AF decide, desde los CCC, insertarse
en el mercado a partir de su propia potencialidad (Paz, 2017). Se podria decir que existe
una economia invisible, pero no por ello carente de valor comercial (Paz, 2015).

En un resumen de varias experiencias de mercadeo, se concluye que los mercados locales
con altos grados de informalidad también pueden resultar en espacios de mercadeo
dindmico para los territorios pobres y las familias agricultoras (Ramirez et al., 2007).

Nuevamente, las ventajas competitivas fueron construidas a partir de procesos no
mercantiles, donde la distribucion de los alimentos no estuvo disciplinada por el capital:
no hubo un plan de negocio preestablecido vy, al igual que en la feria, el proyecto
comercial se fue construyendo a partir de la aparicién de disponibilidades de una realidad
compleja, y las posibilidades se fueron edificando sobre la capacidad de aprehender esas
disponibilidades y creando un estilo de comercializacidn particular.

Un aspecto central es la activa participacion de las hijas del matrimonio, quienes
disefaron y difundieron flyers en redes sociales y acompafiaron en la venta de la
produccion. Ese acompafiamiento fue posible desde el comienzo de la pandemia (marzo
de 2020) hasta la fecha (octubre 2020), debido al cierre temporal de la universidad.
Mary manifestd que cuando se retomen las actividades estudiantiles, seguramente
abandonaran este CCC. Repetidamente, esta mencion habla de un cambio de proyecto
(posibilidades) que, aunque actualmente les resulta rentable, es consecuencia de un
cambio de disponibilidades de recursos, para este caso, la mano de obra familiar.

Reflexiones finales

Los CCC son formas de resistencia que encara la agricultura familiar dentro de un
mercado con ldgicas que le resultan desfavorables, como la imposicion de normas de
buenas practicas, de garantias de calidad vy la certificacidn pertinente, que no hacen sino
controlar, burocraticamente, profundizar las asimetrias del mercado y subordinar a los
sectores subalternos como este sector productivo.
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Existe una diversidad de CCC que se relacionan por su potencialidad y fortalezas, lo que les
permite desarrollar mas ampliamente la AF, debido a la eliminacion de la intermediacion
comercial, y visibilizar su trabajo cotidiano. Estos circuitos comerciales se construyen a
partir de las disponibilidades de recursos, lo cual les permite generar posibilidades para
escapar de la marginalidad y subordinacién al mercado formal.

A partir de los ejemplos se quiere destacar que estos CCC no son construidos sobre
la base de analizar costos, logistica, aspectos institucionales, econédmico - financieros,
impositivos y bromatoldgico, ni existe un estudio de mercado previo.

El caso con sus ejemplos intenta enunciar que la AF ha desarrollado una sensibilidad
que le permite captar recursos disponibles de facil acceso y con bajos niveles de
mercantilizacidon para ir construyendo un proyecto propio y Unico. Esta perspectiva
implica reconocer su creatividad y capacidad de adaptacién en el tiempo, mediante un
repertorio de respuestas que emergen del juego de lo disponible y lo posible, ante las
trasformaciones externas y los nuevos desafios del capitalismo.

Asi, se sostiene que los circuitos cortos no pueden ser comprendidos fuera de esta
perspectiva epistémica y metodoldgica que los relaciona con las diversas ldgicas
productivas de la agricultura familiar.

Los CCC llevados adelante por la familia estudiada no son pensados como redes
alimentarias alternativas que conectan la produccién y el consumo, ni son considerados
construcciones territoriales o destinadas al cambio de conductas de consumo global
(Goodman, 2017). Simplemente, son estrategias comerciales que buscan obtener el
mejor beneficio desde una racionalidad campesina practica (Paz, 2017) que pone en
juego esa relacién entre disponibilidades y posibilidades.

Sin embargo, estos circuitos vienen mostrando virtudes para escapar al ordenamiento
capitalista, y de alguna manera se podrian pensar como acciones contrahegemanicas
cotidianas y aisladas, ejecutadas por la agricultura familiar.

A Mary y Réger no les ensefiaron a desarrollar practicas contrahegemonicas, ni les
explicaron que con su creatividad para sobrevivir ponian en cuestién al régimen
agroalimentario global (Mc Michael, 2013).

Sin embargo, si el Estado y la academia pueden identificar, interpretar y aglutinar estas
numerosas pequefias experiencias, es posible pensar en un mundo donde el alimento
deje de ser considerado como mercancia y se constituya como una forma de expresion
cultural y una dimensidn socio - ecoldgica en cuanto materializa una idea de relacionarse
con la vida y la naturaleza.
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