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3.2.3. A comercializacion dos produtos

Unha das primeiras preguntas que se debe
facer un NE é a forma de comercializacién do
seu produto: Como e onde vou vender a mifia
producion?. Ainda parecendo unha pregunta
obvia, é frecuente que a persoa que se
incorpora  non tefila reflexionado en
profundidade sobre ela.

O modelo éptimo de producién implica tentar
colocar un produto no mercado antes de
producilo e asi poder adaptalo plenamente as
demandas do cliente.

Como regra xeral, recoméndase basear o
deseio en estudos de mercado de calidade,
completar as fontes de informacion
cuantitativa con outras cualitativas e partir
da base de que é o produto o que se ten que
adaptar aos habitos de consumo e non ao
contrario.

A hora de trasladar a producién ao mercado,
débese contemplar as posibles vias de
comercializacion mais axeitadas as
caracteristicas dos modelos produtivos mais
frecuentes en persoas NE.

Dende a entidade de apoio, se ben non sempre
vai ter experiencia no apartado de
comercializacién, é factible animar a persoa
NE nesta reflexién, mesmo introducindolle
distintas opcions existentes como as que se
citan a continuacion. En todo caso, cofiecer
que canles e estratexias de comercializacion
estan a sequir produtores do territorio e do
mesmo sector, xa é un punto de partida
fundamental dado que as novas persoas
produtoras poden intentar buscar férmulas
de cooperacién a ese nivel.

3.2.31. Canles curtas de comercializacion
(CCQ)

Non hai unha definiciéon clara do que supon
unha CCC. O regulamento do Fondo Europeo
Agricola de Desenvolvemento Rural (FEADER),
defineas como “unha cadea de subministro
formada por un nimero limitado de axentes
economicos, comprometidos coa cooperacion,
o desenvolvemento econdmico local e as
relacions socioecondmicas entre produtores
e consumidores nun dmbito de proximidade.”

Basicamente, o que se busca é xerar unha
canle que minimice os axentes da cadea dende
a producion ata o consumidor final.

3.2.31.1. Venda directa en mercados

A venda directa en mercados presenta varias
vantaxes, como a distribucién gradual da
mercadoria e o control total sobre o prezo de
venda. Ainda que é unha opcién moi apreciada
polos produtores, é importante considerar
certos aspectos: A necesidade de contar con
persoal de axuda para a carga e a descarga, asi
como a montaxe do posto, de ser fora dunha
instalacion.

» Os custes de desprazamento ata o lugar
de celebracidon do mercado.

» Os permisos municipais, se fosen precisos,
ou a obtencion da praza no caso de ser
limitadas.

» As perdas por transporte dos produtos
non vendidos.

» Necesidade dun vehiculo adecuado para o
transporte dos produtos.

3.2.31.2. Venda directa na propia explotacion
Ainda que esta practica non € moi comun na

nosa rexion, en outras partes de Europa é
habitual que os consumidores se despracen
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para adquirir alimentos frescos e de tempada
directamente nas explotacions, especial-
mente froitas e hortalizas. Este modelo estd
limitado pola distancia aos nucleos de
consumo.

» Require de accions
especificas.

publicitarias

» Require dunha boa
traballo.

organizacion do

3.2.3.1.3. Envios a domicilio

Esta férmula comeza a ser unha opcioén cada
vez mais habitual, sobre todo despois da
pandemia. Os habitos do consumidor estan a
mudar e son moitos os que escollen a opcion
de mercar determinados produtos
directamente ao produtor.

Ainda asi, esta formula non € a mais sinxela de
implantar e débense contemplar varios
requisitos:

» A necesidade de contar cunha paxina web
que soporte un Marketplace, ou calquera
outra ferramenta que facilite a oferta de
produtos.

» Un sistema de pago que permita o cobro e
un sistema de facturacion adaptado.

» Unha loxistica propia de reparto ou unha
empresa que se adapte as necesidades de
reparto porta a porta.

» Un volume suficiente como para xerar
unha venda constante na tempada.

3.2.31.4. Venda directa en tendas de proxi-
midade ou especializadas

Pode ser a través dunha tenda propia ou como
provedores dunha ou varias tendas da
contorna.

Sexa a un unico despacho, ou a varios,
debemos contar con:

» Un sistema de reparto.

» Negociar as marxes polo total da
mercadoria, sen tanta marxe como a
venda nos mercados, pero aforrando os
custos de desprazamento e de persoal.

3.2.31.5. Venda a través dun grupo ou
cooperativa de consumo

Este modelo supdén a venda a un grupo de
consumidores semipermanentes aos que
vender de xeito regular unha cantidade fixa de
produto. E unha opcién cémoda para a
planificacién financeira, produtiva e de
reparto, pero obriga igualmente a asumir os
custos de desprazamento e persoal para a
manipulacion da mercadoria, asi como unha
facturacién mais complexa.

3.2.31.6. Venda directa a un restaurante ou
comedor de colectividades.

Unha das opcidns que podemos explorar é a
de ser provedores directos dun restaurante
ou comedor de colectividades.

Neste caso, debemos contar con ter un
volume e unha tipoloxia de produtos axeitado
as demandas de cada cliente, asi como
dispofier dun medio de transporte que poida
afrontar o desprazamento regular. O prezo
soe ser negociado, en moitos casos, para unha
tempada enteira e o sistema de facturacién
debe adaptarse as necesidades da empresa ou
institucion.

E preciso ter en conta que se traballamos con
algun establecemento pertencente a un
grupo de empresas, é probable que tefiamos
que darnos de alta como provedor nunha base
da datos e adaptarnos ao xeito de facturacion
e pago deste tipo de empresas.
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3.2.3.2. Distribucion a través de inter-
mediarios

En xeral, optar por modelos de distribucién a
través de intermediarios pode simplificar a
xestion loxistica.

Cando se traballa como provedores deste tipo
de canles, compre ter en conta que na maioria
dos casos, débese escalar a producion e
estandarizar o produto.

Estas canles caracterizanse pola falta de
conexion directa entre o produtor e o
consumidor e polo xeral o reparto de valor
entre os elos da cadea estda moi concentrado
nos elos intermedios.

3.2.3.2.1.Provedores dunha empresa distri-
buidora ou gran superficie

E fundamental avaliar a capacidade para
proporcionar un volume adecuado de
produto.. Por exemplo, se se desexa colaborar
cunha cadea de supermercados, non se debe
fornecer a un unico establecemento, sendn a
toda a cadea ou a unha parte significativa
dela. Neste caso, o produto debe estar
estandarizado en termos de gramaxe e ser
completamente libre de defectos. Este tipo de
adecuacién do produto supon asumir unhas
perdas que dependo da especie poden chegar
ate o0 15% ou o 20% da plantacién. Por iso
habera que ter en conta esta perda no calculo
dos custos. De igual xeito teremos menos
marxe & hora de negociar o prezo final da
venda.

Se optamos por este modelo, é recomendable
prever unha segunda via de comercializacion
para descartes ou excedentes.

3.2.3.2.2. Provedores dunha empresa trans-
formadora

Os requisitos son similares aos do modelo
anterior, pero con alguns matices adicionais.
Se se fornece a unha empresa transformadora
que conta con selos de calidade ou
certificacions especificas, o produto debe
adaptarse aos estandares establecidos por
esa empresa. Isto pode implicar unha
adaptacién adicional no produto para cumprir
cos requisitos de calidade ou certificacions
solicitadas.

3.2.4. Localizar o proxecto. Analizar o
contexto do territorio e os servizos
dispoiiibles

A dispoiiibilidade de superficie para comezar
0 proxecto produtivo é o primeiro e mais
importante condicionante co que se ten que
enfrontar a persoa NE.

Os posibles escenarios naqueles casos en que
as persoas NE tefian que buscar terra para
desenvolver o seu proxecto produtivo,
describense de maneira exhaustiva na Guia de
apoio no acceso a terra dos novos
entrantes no sector agrario elaborada polo
Grupo Operativo TERRACTIVA e que

completa a informacién desta guia xeral.

Chegados a este apartado da guia no que a
persoa NE xa fixo a reflexién inicial de que é
0 que quere producir e como, xa ten
emprazamento posible para o proxecto (ben
porque xa dispofiia del ou por que accedeu a
el por diferentes medios) e conta coa
formacion e informaciéon necesaria a nivel
produtivo, é necesario ter en conta outros
aspectos moi ligados ao territorio onde se vai
establecer o proxecto, entre eles, o acceso a
vivenda e servizos vinculados, a integracion
na comunidade e o acceso aos chamados
servizos basicos.



