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4. O APOIO NAS DIFERENTES FASES

Acceder á terra é un proceso laborioso que pode analizarse como un conxunto de etapas, 
cada unha cos seus obxectivos, recursos dispoñibles e retos a enfrontar. A análise por etapas 
facilita identificar os elementos clave en cada fase e permite definir unha sistemática na 
abordaxe do proceso, coma se dun proxecto de construción se tratase. Do mesmo xeito que os 
roles descritos, a entidade pode ter maiores capacidades e/ou intereses no apoio nalgunha desas 
etapas. 

Nesta guía propóñense, con carácter secuencial -aínda que non lineal-, as seguintes fases: 
caracterización das necesidades de terra, busca e selección de terras, negociación, 
formalización e entrada.

O apoio nas diferentes fases

1 2 3 4

 CARACTERIZACIÓN DAS NECESIDADES  
 DE TERRA PARA O PROXECTO 

 ACCESO E NEGOCIACIÓN 
 COAS PERSOAS PROPIETARIAS 

 BUSCA E SELECCIÓN DE TERRAS 
 PARA O PROXECTO 

 FORMALIZACIÓN E ENTRADA 

Definición de cales son as necesidades de terra para a 
nova actividade, en cantidade, calidade, localización, etc.

É importante madurar axeitadamente a idea de proxecto
e de como os diferentes elementos do puzzle teñen que 
estar en equilibrio e en liña coas expectativas, obxectivos, 
capacidades e limitantes da persoa nova entrante.

Diferentes puntos de partida posibles (con ou sen terras, 
idea de proxecto madura ou non, etc.)

As vías principais de acceso son a herdanza, a compra 
e o aluguer. As terras no contexto familiar é unha 
oportunidade na construción da base territorial, máis 
hai que avaliar se son as máis idóneas.

As fórmulas asociativas ou colaborativas permiten a 
colaboración de persoas que compartan recursos, por 
exemplo aquelas que dispoñan de terras e aquelas 
que aporten traballo.

Un elemento moi favorable para a negociación é ter 
acadado un clima de confianza entre a NE e as 
persoas propietarias 

Realizar unha boa negociación, beneficiosa para 
tódalas partes, é unha actividade que require dunhas 
habilidades e coñecementos especializados. 

A busca de terras debe estar rexida por unha visión estratéxica
que, á súa vez, debe desenvolverse en diversas fases
distribuídas ao longo de varios anos.

Débese de ter en conta cantas hai dispoñibles no momento de 
comezar. Tamén é preciso considerar as posibilidades de 
expansión tendo en conta as circunstancias locais.

Tecer relacións de proximidade e confianza no territorio é 
clave para integrarse nos fluxos de información. 

Existen diversos recursos territoriais de utilidade potencial 
para as persoas NE. Identificalos e informar sobre eles é de gran 
utilidade.

Avaliar as terras dispoñibles a tres niveis: agronómico, 
estrutural-legal e de contexto.

É recomendable algún tipo de acordo formal que 
deslinde axeitadamente os deberes e dereitos 
das diferentes partes involucradas. Porén, un 
acordo verbal en precario, cuns niveis de risco 
baixos, pode ser unha vía aceptable para  parte 
das superficies e antesala dun acordo máis 
estable e segur

Unha opción a explorar pola entidade de apoio é 
a de ser entidade colaboradora da Axencia 
Galega de Desenvolvemento Rural

A través do Banco de Terras de Galicia poden 
formalizarse os chamados arrendamentos
pactados ou de mutuo acordo.


