JORNADA DE DIFUSION
VIII REGION (EL CARMEN-YUNGAY-PEMUCO)
JULIO- AGOSTO DEL 2005
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Programa de Internacionalizacion
para la Agricultura Campesina

Objetivo General del Programa

Favorecer y ampliar la insercion de empresas
individuales y/o grupos de empresas que son parte
del universo de la Agricultura Campesina, en los
mercados internacionales en condiciones
competitivas, sostenibles y rentables.




mm Programa de Intemnacionalizacion para Ia_i‘lg'rfr.iultura Campesina ;1]

Usuarios del Programa

Este Programa esta dirigido en términos generales a
usuarios o no usuarios de INDAP, que cumplan con el
perfil de Pequena Agricultura Campesina, entre los que se
encuentran:

* Personas naturales

« Empresas individuales o asociativas con
personalidad juridica

+ Grupos de productores asociados sin
personalidad juridica

Prograima de _Sntf_:rnhf_ionaliz_a_cin_‘_."m para la Agricultufa Campesing fiafthit

Usuarios del Programa

Los usuarios deben presentar ciertas caracteristicas como:

Ser emprendedores

Estar dispuestos a agruparse, con el objeto de

desarrollar un proyecto exportador, si fuese necesario,

a nivel regional o de sector productivo

+ Con capacidades reales de produccion y volumen
potencial de oferta exportable

« Ademas con algun desarrollo en aspectos tales como

tecnologia, calidad, gestion empresarial, comercial y

financiera

-
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Ruth Sanhueza Figueroa
ProChile Region del Bio Bio

Fono:41-259422 Fax:41-233337
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Fortalezas y Debilidades del Sector
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Continuacion I etapa










inuacion II Etapa: Linea comercial
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_Continuacion II Etapa: Linea comercial
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Fortalezas y Debilidades del Sector
productivo
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A Mecanismo para capitalizar a
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PRIORIDADES
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\sociatividad: costo-Negociacion-intercambio tecnoldgico
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comprometidos con laagricultura

Yy su proceso productivo

ﬂ BancoEstado

| Ser un Banco confiable, cercano y
amigable, que le otorga ung




1 BancoEstado Nuestro compromiso

Un Banco que entiende el
negocio del agricultor

y los desafios

1 ﬂ Ban{‘OESI}?dE Nuestro compromiso

ANTECEDENTES

El Programa de Crédito a Microempresas,
inicié sus operaciones en el afio 1997;
teniendo en cuenta las necesidades
financieras del sector microempresarial.

Antes el sector no tenia acceso a los bancos,
dadas las altas exigencias del sistema.
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a BancoEstado Nuestro compromiso

a, Empresarios/as que venden entre 200 mil y 3
millones de pesos al mes.
*b. Personas comprometidos con su trabajo y con el
Bancao.

«C.  EIl 50% de los clientes son mujeres.

od. El 75% de los clientes nunca antes habia tenido un
crédito en alguna institucién financiera formal.
e, El 95% de los créditos son cursados sin ningn
tipo de garantias.
f. E!l 60% de los clientes cancela anticipadamente las
cuotas de su crédito.
*H. El 60% de nuestros clientes estan formalmente
establecidos (inicio de actividades) y el 40% son informales
o informales

Nuestro compromiso

... Un Banco que esta preparado para resolver las
necesidades del agricultor en forma integral

= =

1. Atencién Peré.o_@gl y Especializada

2. Conocimiento profundo del sector

3. Productos disefiados para el agricultor

Lo )



_ ﬂ i Nuestro compromiso

SERVICO INTEGRAL |

¥~ _Nos hemos especializado y sabemos de su negocio

v Estamos preparados para atenderlo personalmente

¥ Contamos con un paguete de productos para apovarlo
en todo su proceso productivo que es:

Flexible * Unico *+ Conveniente

21

Conocimiento profundo de sector Agricola

= Empresas del sector Agricola

Conocemos a las diferentes empresas del sector agricola, y trabajamos
con ellas para entregar soluciones financieras a la Pegueria Empresa
Agricola con que estan vinculadas.

« Servicios publicos
Trabajamos en coordinacién con los servicios publicos del Agro:

® &
SAG %3!-'-' E Focr ] 0 [u@l

INIA CNR

* Conocemos en profundidad los
instrumentos de apoyo al agricultor -
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ﬂ BancoEstado

Un servicioa la medida

Oferta Integral de Productos para la

Microempresa Agricola

5 Productos disefiados para la Microempresa Agricola

CREDITO
* Agricola de Microempresa

Para personas naturales o juridicas,
propietarios o arrendatarios




a Productos disenados para la Microempresa Empresa Agricola

EREDEBI1 T5

» Agricola Microempresa

Financia el capital de trabajo de la

explotacion agricola:

* Semillas
* Fertilizantes
* Pesticidas

* Forraje

* Mano de obra

a Productos disefiados para la Microempresa Empresa Agricola

CREDITO
* Requisitos

* Microempresario agricola formal o
informal, propietario, arrendatario o
mediero

“ Venta anuales hasta UF 2.400

* Buenos Antecedentes Comerciales.

Y,

&
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a Productos disefiados para la Microempresa Empresa Agricola

cEREDITO

* Agricola Microempresa
VENTAJAS
IMPORTANTE AHORRO:

= Mejora la capacidad de negociacion del
agricultor con sus proveedores al momento
de comprar insumos

PAGOS |

® De acuerdo a las cosechas

a Productos disefados para la Microempresa Empresa Agricola

CREDITOS

lAgricela Microempresa

i |Enlace Obras de Riego y Drenaje




a Productos disenados para la Microempresa Agricola

CREDITOQ

* Enlace Obras de Riego y Drenaje |

o T e A T

Financia a aquellos agricultores
que tengan bonificacion de la
Comisién Nacional de Riego

a Productos disefiados para la Microempresa Agricola

CREDITO

“ Enlace Obras de Riego y Drenaje
VENTAJAS

FUENTE DE PAGO:

Certificado de futura bonificaciéon .
de la Comisién Nacional de Riego




5 Productos disefiados para la Microempresa Agricola

CREDILTD

® Enlace Obras de Riego y Drenaje

VENTAJAS
CREDITO
Corto Plazo
PLAZO Hasta 2 afos
MONTO 90% de la bonificacion

TASA DE INTERES Fija para operaciones reajustables

a Productos disefiados para la Microempresa Agricola

CRERITO
® Enlace Obras de Riego y Drenaje

CLIENTES

% Personas naturales o juridicas,
propietarias o usufructuarias de predios
agricolas

% Contratistas

“ Personas juridicas sin fines de lucro
(Art..2° Ley 18.450)




a Productos disefados para la Microempresa Agricola

CREDITO

* Enlace Obras de Riego y Drenaje

GARANTIAS: PROPIETARIOS (personas naturales y
juridicas)

< Crédito de Corto Plazo
+ Endoso Certificado de Futura Bonificacion
* Fogape
+ Aval si corresponde

% Crédito de largo plazo
* Garantias reales

a Productos disefiados para la Microempresa Agricola

G R.E 0. T'Q
¢ Enlace Obras de Riego y Drenaje

GARANTIAS:

+ CONTRATISTAS

* Endoso Certificado de Futura Bonificacion
* Fogape

* Aval de los socios si es una sociedad

+ Contratacién de Pélizas de Seguro

10



Productos disefiados para la Microempresa Agricola

CREDITO

® Enlace Obras de Riego y Drenaje

GARANTIAS:

» PERSONAS JURIDICAS (sin fines de lucro)
* Endoso Certificado de Futura Bonificacién

* Fogape
+ Contratacion Péliza de seguro (por buen

correcto y usos de anticipos)

Productos diseriados para la Microempresa Agricola

C R E DBIT O
“ Enlace Obras de Riego y Drenaje

POLIZAS DE SEGURO

% Por fiel cumplimiento de contrato

* Equivalente al 20% del valor total del
contrato

%+ Por buen correcto y uso de anticipos
+ Por igual valor al monto recibido en cada
parcialidad
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ﬂ Productos disefados para la Microempresa Agricola

G B NCT aus

Agricola Microempresa

Credito Agricola Ganaderiz

| Financiamiento Activo Fijos

a Productos disefiados para la Microempresa Agricola

CREDITO
Financiamiento de activos productivos

en maquinaria, transporte,
animales, equipamiento técnico....




a Productos disefiados para la Microempresa Agricola

e R E Dl

* Financiamiento de activos productivos

VENTAJAS

PLAZO
«  Terreno, maquinarias, animales, 50 meses

TASA INTERES
= Altamente competitiva y fija

MONTOS
Hasta 750 UF: $ 12.500.000.-

a Productos diseriados para la Microempresa Agricola

E RE B T'O

* Financiamiento de activos productivos

VENTAJAS
MODALIDADES DE PAGO

D_iferentes modalidades: mensuales,
trimestrales, semestrales, anuales u otra.

Se ajusta a los flujos o ingresos estacionales
del agricultor

Opcidén pago anual
a cosecha

(%]



CREDITO

® Recuperacion de Suelos

VENTAJAS

FUENTE DE PAGO:

Certificado de futura
bonificacion otorgado por
SAG o INDAP

CREDITO

®* Recuperacion de Suelos

VENTAJAS
Destino del | Financiar el desfase de caja del cliente. generado
Crédito entre el momento en que debe efectuar la inversion
v la fecha en que recibe la bonificacion estatal,
Plazo 18 meses. en un solo vencimiento.
Moneda UF
Tasa de Estructura de tasas vigente en la filial
interés
Modalidad | Cancelacion de capital e intereses del crédito al
de pago recibir los fondos de SAG o INDAP.
Monto 90% del valor de la bonificacion
Maximo
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CREDITO

® Recuperacion de Suelos

CLIENTES

«* Personas naturales o juridicas,
propietarias de predios agricolas

CREDITO

® Recuperacion de suelos
GARANTIAS:

<* Orden de Pago

“* Certificado de Futura Bonificacién

“+* Fogape




ﬂ Productos disefiados para la Microempresa Agricola

PABCO - BANCOESTADO

_ Nuestros productos se han disefiado para ser un real
aporte a la actividad agricola en el marco de una economia
globalizada

_ Ser PABCO implica una alta inversion en Infraestructura,
sanidad animal y Activos productivos, nuestro banco ofrece
distintas alternativas de financiamiento.

_ La comision Interministerial para el desarrollo del sector
agropecuario y forestal considera a BANCOESTADO un
componente fundamental en el desarrollo del Programa
ganadero

Nuestro compromiso es con elagricultor

BancoEstado

PEQUENAS EMPRESAS

16



Nuestro compromiso es crecer juntos,
Lo esperamos en nuestras sucursales

5 BancoEstado
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NEGOCIO OVINO Y
ASOCIATIVIDAD

i briaﬁ”a -Burgos G.
Medico Veterinaria
Coordinadora Prepr |

Nuevo escenario ovino
Zona centro sur




Oportunidades

Existencia de un poder comprador de
exportacion.

Mercado externo creciente

 Acuerdos Comerciales

Existencia de productores ovinos
Existencias de organizaciones
Existencia de programas de apoyo

Debilidades (problemas)

Productores dispersos y rebafio pequefio
Producto heterogéneo (NO PAREJO)

Inexperiencia de proceso de produccion y
venta para la exportacion.

Falta de Confianza




¢, Como enfrentar este nuevo
escenario?

-Venta para exportacion # venta local

Venta local Venta exportacion
Vende cuando tiene producto | Venta programada
Concentracion de la venta Fluje de venta

Vende # Tipos de cordero (Calidades) | Vende corderos =

Venta a intermediarios o consumidores | Venta a un solo comprador
locales

Venta segun existencia de Venta asegurada con anterioridad
compradores temporales
Volumen de venta limitado Volumen de venta alto

¢, Qué se necesita entonces para
enfrentar este nuevo escenario?

«Ser eficiente en producir y gestionar la venta de los corderos
*Tener PABCO y TRAZABILIDAD
*Ser ordenado

*Rentabilizar el Negocio (aumento de carga /ha, disminucién de costos,
eficiencia productiva)

*Asociarse para disminuir costos y aumentar la capacidad de
NEGOCIACION,




Esquema de comercializacion para
la exportacion de corderos

Productor —s—— N

Productor x—
Productor—%—— ‘n

Productor ——v— h

LPOrqUE?...vn.

Esquema de comercializacién para
la exportacion de corderos

(Planificacién .90
producoion yventa |\

Asesorias
PABCO/
.~ Trazabilidad




PROYECTO ASOCIATIVO PREPROFO :
AREAS DE INTERVENCION DEL
PROYECTO

AREAS DE DESARROLLO
- ASOCIATIVIDAD

PARTICIPANTES ETAPA PREPARATORIA PROFO RUMIANTES
MENORES

*Pequenos productores individuales (4)

*Pequenios productores asociados (SOCODER LTDA, Soc.
Agricola El Carmen, Productores de San Nicolas) (Total 220
productores)

*Medianos productores individuales (6)




« DESARROLLO
PRODUCTIVO

Desarrollo de un plan
productivo para enfrentar
un mercado especifico.

+ COMERCIALIZACION
Generacidén de un plan
de negocios
Generacién de alianzas
estratégicas

| RESU FTAROS - i




« ASOCIATIVIDAD

» Asociatividad entre los participantes (13)
(vinculos comerciales y técnicos)

* |Integracion de otros productores para
PROFO

 DESARROLLO PRODUCTIVO

« Diagnostico inicial, estimacion del
potencial productivo y requerimientos
para desarrollo productivo (inversiones,
asistencia técnica, entre otras)

* VINCULACION CON EL SECTOR
PUBLICO: participacion activa en la
Mesa Ovina Centro Sur




L

COMERCIALIZACION

Vinculacién con otras empresas: Carnes
Andes Sur, Agrolomas, Gacel ltda.

» Compromiso de Empresas Gacel (Cueros)
Compradores de subproductos (Intestinos)

« COMERCIALIZACION
» Busqueda de valor agregado (Lana)




- COMERCIALIZACION

- Trabajo en conjunto con Carnes Nuble
(Experiencia exportadora):

Reuniones de trabajo; talleres y otros; con la
finalidad de ver la integracion de los
productores a la cadena exportadora.




« JERARQUIZACION DE NECESIDADES A
NIVEL DE PRODUCTORES ASOCIADOS

1° Conocimiento requerimiento del
consumidor externo

2° Pradera (inversion y manejo)
3° Estandarizacion de la produccion

4° Informacion y transparencia de mercado
(utilidades, contrato justo)

Conclusiones
* Planta faenadora habilitada 2005, UE
2006.(Carnes Nuble).

+ Existen productores asociados en torno a un
proyecto productivo/ comercial (PROFO)

» PABCO, Focalizacion recursos, asociatividad,
gestion profesionalizada: son factores criticos
de éxito.
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‘Con'la asociatividad podemos vencer en ¢onjunto
los obstaculos que se nos presenten'y mejorar la
capacidad de negociacion..... =

...LO INVITO A PARTICIPAR ACTIVAMENTE...
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JORNADA DE DIFUSION
TEMUCO, AGOSTO DEL 2005



Factores a considerar en la produccion
de carne ovina

Animales

Cercos
Superficie, carga
Infraestructura
Mano de obra
Manejo
Asociatividad




» Que, donde'y cuando comprar

Ovejas o borregas

¢ Carneros

Perimeftrales.

" Mallal(ursus)

+ Alambre
5o (Bhebras)
< Plas  (7hebras)

Lntennps _ i
i Eléctrico (3 hebras)

TR R L
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55 kg((!1 corderay 4 kg lana) 500 kgMS/ano
% de pérdida (10'a 20%

Praderas naturales 2:~4 Ton MS/adno
Praderas mejoradas 6 ~ 8 TonMS/ha/afo
Praderas artificiales » 10 Ton'MS/ha/ano

Pradera de 5 TonMS/ha con carga de 8 ovejas
por Ha

Ov.'Doble
-0y, Simple
MS/dialkg)

ol




Corrales de aparie
Tipo de cerco
Tarnanio

Manga
Galpon
Embarcadero

+ Especializada (escasa)

* Afinidad con el rubro

* Atencion de partos

» Identificacion de problemas




- Nutricional

* Reproductivo
' Sahitario

» Genetico




Drupe cooperative
tradicion y garantia

Proyectos




JORNADA DE DIFUSION COMPLEMENTARIA
LA LIGUA, V REGION
NOVIEMBRE DEL 2005



PROAGRO

CORFO - CODESSER

PROAGRO, Programa Territorial

Integrado’ CORFO-CODESSER

Y Region, junto con saludarle muy
cordialmente, tiene el agrado de
inyitarlo a  este | seminario,
orientado  especialmente a  los
ganaderos de la Provincia  de

Petorca.

Esta actividad tiene como objetivo
dar a conocer la potencialidad de
gste sector, mostrar la expericncia
exportadora y las oportunidades.
ademas de los distintos
instrumentos que ofrece el sector
publico,

Programa Territorial Integrado
= =

V Region

PROGRAMA

Jueves 24 de noviembre

15:00 Inscripeidn

15:30 Bienvenida e Introduccion

15:40 Estrategia Desarrollo Sector Ganadero —
Mercado de Exportacion,

Loreto Santelices

Rodrigo Allende

15:50 Evaluacién Econdémica del Negocio Ganadero:  Sandor Gutiérrez

Herramienta de andalisis.

16:20 Calidad en la Produccion de Carne Bovina y
Ovina: Nuevos desafios

Raul Venegas

17:00 Coffee
17:10 Exigencias para la exportacion — PABCO SAG
Luis Meza
17:40 Instrumentos de apovo INDAP
CODESSER

18:20 Conclusiones, Consultas.

EXPOSITORES

Rodrigo Allende
Medico Veterinario M.Sc

Jefe de Desarrollo e Innovacion

Carnes Nuble.

Raul Venegas
Meédico Veterinario M.Sc.

SAG
Luis Meza
Medico Veterinario

INDAP

INSCRIPCIONES

Marcela Arellano

Fono-fax; 34-537073
34-537167

E-mail; proagro@cadesser.cl

Loreto Santelices
Ingeniero Comercial.
Coordinadora PROAGRO,

Pamela Schwabe
Ingeniero Agronomo,
Ejecutivo de Fomento CODESSER.

Sandor Gutiérrez
Ingeniero Civil Industrial
Agrochiloé

E INFORMACIONES

Lugar: Centro de Eventos Casablanca
ubicado en Pedro Polanco 801, La
Ligua,

100% financiado por PROAGRO
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POOBONbO RO BEAOBRBROEIBONY

Clue es un producto competitive?

+ Es aguel que en todo su proceso de desarrollo y

-

-

produccién, tiene incorporado elementos de
eficiencia y control de calidad que permitan que
llegue al consumidor final a un precio y calidad
que satisfagan las expectativas del cliente, a
objeto de poder competir con otros productos
que buscan llegar al mismo cliente y satisfacer
la misma necesidad.

La Competitividad Representa

Uso mas eficiente de los por ejemplo tierra
mang de obra. Producir 8 menor tiempo y costo posibl

Menores costos totales de prod

Menor costo unitario de produccion, porgue al ser mas
oficiente por una misma cantidad de Insumos o materias
primas se produce un mayor volumen de producio y el
costo fijo se distribuye en mayor numere de unidades,

ficios para el idor final: los menores costos
ferirse, al en parte, a los

consumidores




La Competitividad Representa

Beneficios Para El productor: Que puede bajar costos y
vender mas sl traspasa parte de ese costo al cliente.

Una calldad mejor, Es decir un producte mas allneado con
las expectativas de fa d ¥y negocie mas kil
on el tlempo, porque un consumidor satisfecho volvera a
comprar.

Una posibilidad cierta y permanente de generar riqueza.

QR0 dRbRBN AR ORI bORBRBRRNY

Befinamos

Calidad:

Un producto es de calidad cuando le

proporciona una satisfaccion adecuada o

esperada al cliente y a un precio razonable:
=>Buenas practlicas en procesos productivos.
= Buen precio.

=>El precio es un atributo del producto.
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Definamos

Eficiencia:

Un proceso es eficlente cuando se los recursos
involucrados para desarrollar un producto se usan
en forma racional, disminuyendo  costos,
aumentando  productividades vy disminuyendo
tiempos involucrados:

Costo de Oportunidad: Es lo que Ud. deja de ganar por no
usar efici los

= Si Ud. pierde dinero produciendoe ovejas por ejemplo, no
solo plerde el dinero que Invirié, sino el que dejo de
ganar por no teper un proceso eficiente. Por sjemplo
recurso tierra ocloso,

PoeBbOb BT RbNbROObRORR IR
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La Competitividad Representa

Beneficios Para El productor: Que puede bajar costos y
vender mas s traspasa parte de ese costo al cliente.

* Una calidad mejor, Es decir un producto mas allneado con
las expectativas de la d da y negocio mas sustentable
an el tiempo, porque un consumidor satisfocho volverd a
comprar.

Una posibilidad clerta y permanente do generar riqueza,

Refinamos

Calidad:

Un producto es de calidad cuando le
proporciona una satisfaccion adecuada o
esperada al cliente y a un precio razonable.

=2 Buenas practicas en procesos productivos.
= Buen precio.

= El precio es un atributo del producto,
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Definamos

Eficiencia:

Un proceso es eficiente cuando se los recursos
involucrados para desaroliar un producto se usan
en forma racional, disminuyendo  costos,
aumentando  productividades y  disminuyenda
tiempaos Involucrados.

Costo de Oportunidad: Es lo que Ud, deja de ganar por no
usar efici los

= Si Ud. pierde dinero produgiendo ovejas por ejemplo, no
solo plerde el dinero que Invidié, sino el que dejo de
ganar por no tener un proceso eficiente. Por ejemplo
recurso tierra ocloso.

boehsabootpbaeRabotaBndd
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Requisito Previo Para Que Se Pueda
Desarrollar La Competitividad

Se debe definir previamente la naturaleza del
negocio.

Si un productor no tiene bien definido su negocio

no va a poder definir donde enfocar Ila
competitividad.

= La competitividad tiene un precio.

Cual es su negocio?
Cual es su interés?

A: Producir (ovinos, bovinos)

B: Vender (ovinos, bovinos)

C: Ganar subsidios de INDAP.

D: Generar riqueza: ganar dinero.
= E: Todas |las anteriores.

F: Ninguna de las anteriores.

Por Que La Calidad y La Eficienciadad
Puede Hacer Que Un Negocio Despegue

Basicamente por dos principios o leyes de la
economia:

1.~ Principio de |a "Elasticidad Precio de La
Demanda”.

2.-Principio de 'Rendimientos Crecientes de
Escala." (Economias de Escala?.




Ley De La Elasticidad Precio De La
Demanda

= Se refiere a la variacion porcentual de la
cantidad demandada respecto a la variacion
porcentual del precio.

Es decir, si aumenta o diminuye el precio de
un producto existe un efecto en la cantidad
demandada.

oRCoRNbNbhonEIbbRBRIbERED

Gréficamente

Par Ejemplar
Sl b productor yemide corseres inkcaimante 3 § 35.000
Tiane bns defmanda de 500 corderos:

|
&i-baja of precie 3 § 25000, aumentars ia cantidad cemandads.
2 800 unidades

Fi=§ 35030 # Ci=500
Pi=3 25000 % (2800
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Comeo se explica

Este principlo de elasticldad precio de la demanda se
ica, por la distribucién del dinero en la poblacién:

*Cuando un producto satisf la d o cha gents,
aun cuando lo desea, no puede adquirido no porgue no o
guiere sino porque no esta a su alcance.

*Por lo tanto mientras menor sea el precio del producio
mayor numearo de personas podran comprarlo,

GonnbobRoOapbRbraBBRsBRREY
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Primero Un Ejemplo

2y
(S

Demostremos el aumento de la demanda
potencial

Supongamos que en |a sala existe un blen gue tedos
desean,.... Pero que tlene un preclo...

= Slel precio es muy aite, sclo algunos podrin comprario.

En ta medida que va bajando gl precio de un producto,
son mas las p e pued der 2 el

Demostremos el aumento de la demanda
potencial

+ Cuantas personas andan con imas de$ 100,000 7
Cuantas con dinero eptre $ 50,000 y $ 100.0007
Cuantas entre 20,000 y 50,0007
Cuantas entre 10.000 y 20,0007
Cuantas entre 5.000 y 10.0007

Cuantas menos de § 5.0007




Efecto Renta (o efecto Ingreso)

+ Sl la renta monetaria de un consumidor no varia,
una subida en el precio de algin bien equivale
exactamente a una reduccion de su renta o
ingreso.

+ Disminuye su poder adquisitive y compraran
una cantidad mas pequefa de todos los bienes
incluido el que aumento su precio.

ehosocRRbpooRboRbEsRRO MR

Rendimientos Creclentes De Escala

Si ud. produce mas, reparte sus costos fijos en
mas productos.

Eso hace que Ud. tenga menores costos reales
por unidad producida.

Esta disminucion de costos pueden ser
transferidos total o parcialmente al consumidor,

Aun si los transfiere Lotalmente al consumidor.

-
-
-
-
-
-
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-
-
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Rendimientos Crecientes De Escala

Aun si los transfiere totalmente al consumidor.

Ud. tiene mas ganancia por que reduce costos y
porque vende mas (principio anterior).

Muchas personas dicen, yo no quiero vender mi
producto mas barato porque no quiero perder
plata,,, yo no le regalo mi trabajo a nadie,

PO0RRRRREaRpO0B0ENRERORERY




Principios

= Prinaipia de Egarpmins de escali. Eemply oe & protluatitn g+ sllas
Supisato: Toda o que se broducs se yends,

Gelos Fljes Totalas Parloda (CFT) = 15 000+260 0G0= § 460,020
Comtos Varables Totales JEVT) = 2000 * 100 =¥ zBaenG
Cugta Total (07)= CFT -+ OVT = 460000+ 200000 =% BBAON0
Ingress totel {1T) = 20,000 * 100=2 300.000 =3 2000000
Imgréso Nivg {IMJ= T =G = 2060000~ 500.000 =§ 1460000

Escenuria 2:
oy & presiusit 300 unelades pers venders 2 mitas d= preaio

Costas Flios Tofeles Parodo (CFT) = 1500004250.000=§ 400000
Tostos Varables Totaies [0V = 2,000 7300 =% 603030
Conty Tofal [OT)2 OFT “CYT =400.000+ 800800 =5 1.000,000
‘ngeema etz (ITi= 10000 * 330 = 2,000 D00 =% 2000000
Ingreso Meto {INT= 3.000:000 = 1.000 800 =% 2000008
Diferancia entre ascananc 1y 2 = § 600.000

noaaoictuociuc.oslnuurioal

Principios
Pringiple e Ecenormias de escain, Epmpls te ia preduceian de alizs

Canclusion:

'. El principio de oconomias de escala, significa gue al
aumsmar la produccion, los ne tarto
-como los Ingresos, Por que costos tijos se reparten BV MAR

- productos. Por tanto al a al v

- disminuyo el costo upitario, al repartir an mas pmductcs el
=costo fijo. §i mantengo el precio, todo ese margen de
= contribucién lo ebtengo yo. Si bajo el precio, transfiero algo
‘ de ese beneficlo al cliente.

-

= Lo importante es que nejando las @ as de escala
= yun productor vende mas y puede ganar mas, aun cuando
':ruduzca significativamente el precio del producto.

-
= Ej, Punta Chilen, y el precio de |os frascos.
-

-
-

-Cua! Tipe De Negocio Se Mantendra En El
tiempo.. Mas sustentable

A: Productor contento y comprador contento.
B: Productor no contento y comprador contento.
C: Productor contento y compador no contento

D: Productor no contento y comprador no
contento.,

E: Todas las anteriores.
F: Ninguna de las anteriores.

T




Para Que Un Negocio Se Mantenga En El
Tiempo Se Debe Cumplir que..

Los participantes del negocio tengan ambos una
vision del negocio a largo plazo.

La vision a largo plazo, representa el interés de
ambos que la relacion comercial y el negocio se
mantenga en el tiempo y sea cuidado.

Si el negocio es bueno para ambas partes
ambos trataran de cuidarlo.

El negocio cumpla con las expectativas
economicas de largo plazo, de ambos,

unnuunim' peesaonnd

Ud. No Lo Haga

+ Existen muchas personas que por ganar mas de
lo que un negocio legitime le permite, convierten
ése negocio ilegitimo en uno ilegitimo.

* Por ejemplo, entregan un producto de menor
calidad que el ofrecido. realizan fraude
economico, ete.

= Con ello ganaran una sola vez y perderan fodas
las otras.
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Nuestra Experiencia Con Ajo
En Chiloe

Economias muy locales tienen una alta
elasticidad precio y oferta, es decir responden
muy rapidamente o son muy sensibles a
cambios en el precio o en la cantidad producida.

Chilogé tiene wuna poblacién de 150.000
habitantes.

Una produccion de ajo promedio de unas 70
ton/afo en el territorio,

Precio medio en los Glitimos 4 afios es de § 1.300

nocoa.uueca.nooiaoiuoi'.it

Nuestra Experiencia Con Ajo
En Chiloé

En el afio 2004 se genero expectativas en
respecto a este producto gue hicieron
que aumentara en un 30% el volumen
producido.

Ese aumento de volumen hizo que el
precio bajara de $ 1.300 a $ 800.

.
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Situacion de [a Agricultura Familiar Campesing

Prablema 1:
Volumen de produscion ne rel te G del bajo:
tiraJa de la praduccién y d-e un problama endémlno &

Ello repr

= Bajo aporte de la aclivided al presupuesto familiar,

=+ Bajo costo de eportunidad qua lene como efecto una desercion
olras actividades tales como la salmonera (Chiloa),

, = Pobreza solapada,

Haja o nula capacidad de movilidad social.




Situacian da la Agricultura Familiar Campesina

Problema 2:

La falta de competitividad de Ia oferta productiva campesina de
Chitod.

“* Los productos ho son televantos en calidad, en precio, an
partinensia ni en volumen,

= ho pusden patir en

p = Elasi il higtdrica ha insidido en el vicle dela falta de
sompatancia.

Nuestra Experiencia Can Ajo
En Chilog

Eso muestra que economias muy locales
presentan una distorsion en los precios.

Cuando la oferta &5 menor que la demanda el
precio es andmalamente aito.

Cuande la oferta es mayor que la demanda el
precio es anémalamente bajo.

Cuando una economia local se abre al exterior,
los precios tienen que igualarse con esos
mercados,

CRONONODER IR ORODBOROREDY

Gonclusiones
Para Evaluar Un Negocio

Debe hacerse ias valorizaciones, analisis de
costos y beneficios al mediano o largo plazo,
Debe considerarse todo el uso alternativo del
capital, la tierra la mano de obra, etc.

Deben  incorporarse los  principios de
rendimientos crecientes de escala.

Debe Ingorporarse principios de elasticidad
precio de la demanda.

Debe identificarse que el objetivo final no es
vender mas caro el producto sino ganar mas
dinero.

Debe considerarse una orlentacion hacia la
demanda para tener negocio sustentable.

-
-
-
-
-
-
-

- -

-
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- SDAP
PLAN GANADERO g

Eamiliak

X seminario
Preparandose para los Nuevos Desafios del Sector Ganadero
FERMANDO BARRIENTOS V.
Jefe Unidad de Fomaento Productive INDAP YV Regidn
Lo Ligua, 24 oe noviermibre 2005

PG

ANTECEDENTES

[

- Promover condiciones y generar capacidades para la
adecuacion de la Agricultura Familiar Campesina a nuevas
oportunidades de mercados, y crecientenente exigentes,

— Intervencion integral, en funcion de proyectos sostenibles y
coherentes con estrategias regionales y locales.

— Enfasis en rol facilitador del Estado, articulado con la Red de

Fomento del sector publico y la institucionalidad privada,




INDAP

. A

Implementar proyecto de desarrollo de la
competitividad del sector de Carne Bovina de
la Agricultura Familiar Campesina. para
impulsar la incorporacion de la AFC a la
respectiva cadena exportadora de Carne
Bovina.

Promover encadenamientos productivos
entre AFC y resto industria, DISMINUIR
O MITIGAR FALLAS DE MERCADO

INDAP
) ! e,
Ll proyecto se artculard en tomo a 4 Productos que responden a

prioridades de mercado, de corto y mediano plazo;

Producto n®1 . Implementacion de sistemas de Predios
Bajo Contral Oficial del SAG (PABCO) a nivel de la AFC.

Producto n°2 . Implementacion de programas de Buenas
Practicas de Manejo para pequeiios. productores adscritos a
PABCO

Producto n®3 . lmplementacion de programa de desarrolle
de los encadenamientos productivos

Producto n®4 : Implementacion - sistema de [&D vy
trasferencia tecnologica para pequerios productores pecnarios.




INDAP
Lo

Organizacién y Gestién del Programa

| SUBSECRETARfA |

SAG
Equipo INDAP/SAG |
Regidn. 7] Regional
T UsuArIos: Contraparte
ag : Proyecto
presas y Redes,
INDAP
Y
INDAP Y SUS
INSTRUMENTOS
INDAP
i
USUARIOS DE INDAP
* Todos los pequenios productores agricolas v sus familias
* Las organizaciones campesinas del sector rural




INDAP

iy —

REQUISITOS BASICOS PARA PEQUENOS PRODUCTORES
AGRICOLAS

* Trabajar directamente su predio.

+ Superficie explotada no mayor a 12 has de riego basico.
cualquiera sea el regimen de tenencia de la tierra,

* Poseer activos hasta 3500 UF.

v

Requisitos PABCO

FINFRAESTIRECTURA:

Cerdn pern LTs

PDI EOUIPAMIENT):

Verimameted, wnidid Fiso, botigain
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Buenas practicas ganaderas para la
obtencion de calidad.

CANADERIA.

Que son las buenas practicas ganaderas.

je deben garar
& Sanidad Animal.
# Inocuidad del producto para el cansuma humaneo.
+ Manajo ambiental.

animal.
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FARM CERTIFICATE

Porque se deben implementar

+ Presion de los mercados infernacionales.

+» Comercializacion de reproductores,

# Preocupacion de consumidores y
comercializadores nacionales.

¢ Autoridades sanitarias.




Ny pEe mampdReELEd]

FARM CERTIFICATE

Porque se deben implementar

n de los mercados internacionales.

» Comercializacion de reproductores,
material genético y prod

Preocupacién de consumidore
comercializadores nacionales,

ades sanitarias.




Quien participa

¢ Organismos fiscalizadores,
¢ Productor.

» Profesionales y laboratorios acreditados.
» Procesadores.

¢ La buenas practicas ganaderas
deben ser aplicadas y la empresa
agropecuaria debe contar con la
informacion registrada para
demostrar y respaldar su aplicacion

Buenas practicas ganaderas

» Buenas practicas sanitarias

+ Buenas practicas de inocuidad del
producto para el consumo humano.

» Buenas practicas Ambientales.

+ Buenas practicas de bienestar animal




Buenas practicas sanitarias

¢ Certificacion de |a sit sanitaria del

al. Prevenir
al plantel,

» Cert - la calidad sanitaria de los
animales que se venden para reproduccion

Buenas practicas de inocuidad del producto
para el consumo humano,

» Control de los alimentos empleados en alimentacion
animal.(residuos guimicos o bioldgicos gue afecten
la salud humana).

¢ Control en la aplicacion de farmacos, aplicacion
estricta de los periodos de carenc

+ Aplicacion de practicas de ordeiio que favorezcan la
inocuidad del producto.




Buenas Practicas Ambientales.
Se basan en mecanismos gue eviten la contaminacion
de los recursos naturales

» Contaminacion de cursos de agua.
(manejo de guanos y purines),

¢ Contaminacion atmosférica con
gases y con malos olores.

» Manejo y eliminacion de basuras .

¢ Eliminacion adecuada de animales
muertos. (Fosa cremacion etc.)




Buenas Practicas de Bienestar
Animal

¢ Densidad animal

v Transporte; de erdo a normativa
vigente apropiados, densidad

y mangas de manejo que na
animales.

s Eliminar el imulos eléctricos

: frente a las distintas
condiciones climaticas
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Bioseguridad del plantel

« Objetivo: mantener las condiciones de
salud del rebafio.




Servicio Veterinario

Objetivo: Programa de vigilancia veterinaria.
y proposiciones de la visita

uridad del plant
sion de pardmetros de produc
on clinica.
IGn de necrapsia v toma de muestras.
» Monitoreo
5 de la'visita : Deben ser

e5Cr v
Implementacion de las recomendaciones. {plazo)
macion o modific n de las
mendaciones.

Trazabhilidad del ganado y sus
productos

s Es el rastreo de un animal'o sus
productos hasta el predioide origen,
su paso por otros predios, su
sistemas de crianza, su estado
sanitario, tratamientos y
medicamentos que ha recibido.
(acciones que deben estar
documentadas)




Manejo de alimentos

a, henos
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Uso de productos veterinarios,
agroquimicos y sanidad animal

=18 AUTan

Registros
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Procedimientos

(escritos)

NOos.
imientos de boseguridad del
imiento,
isitas al predio.
v Llenado de registros.
+ De alimentacion del ganado.
¢+ De aplicacion de farmacaos,
+ De control de plagas y roedores

» Mantencion de equipos y utensilios.

—

il i e
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