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La comercializacion de
los productos locales
de calidad tiene que
incidir en los aspectos
diferenciadores.
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Comercializacion

Acciones para la comercializacion de los

productos de calidad

Y AHORA ;COMO

n primer paso para favorecer la comercializa-
cion es mejorar las estructuras y condiciones
internas mediante proyectos que incrementan las
“utilidades” incorporadas al producto (incluyen-
do disefio de etiquetas y envases, lineas de enva-
sado, mejora de la logistica interna, etc.) y que fa-
cilitan su colocacion y venta en el mercado.
Otra de las necesidades es establecer relacio-
nes con los clientes, muchas veces nuevos, para lo
que, por ejemplo, las misiones comerciales son de
especial interés. El producto de calidad se puede
conwvertir en un perfecto “embajador’ de la comarca.
Sin embargo, no siempre resulta necesario ir le-
jos. Hay determinados productos que estan muy
ligados al territorio y también productores que
manejan volimenes de produccion reducidos, in-
suficientes para salir a mercados foraneos o que,
simplemente, se mueven bien en los circuitos més
proximos. En estos casos una actuacion frecuen-
temente apoyada desde los Grupos es la adecua-
cion de los puntos de venta anexos a los locales
de fabricacion. La modernizacion de los puntos
de venta es necesaria cuando se trata de atraer a
nuevos clientes, especialmente a turistas, y hay que
darle la importancia que merece ya que es una
de las principales fuentes de ingresos de los pro-

ductores artesanos o, al menos, de donde obtie-
nen un margen mayor por unidad de producto.

Para puntos de venta como las tiendas urba-
nas, generalmente se suele dar una nueva di-
mension a los establecimientos y es frecuente
que se comercialicen también otros productos
de la comarca o incluso de fuera.

Las ventajas de la web

Un aspecto interesante de la comercializacion
es la utilizacion de nuevas tecnologias. Las rela-
ciones comerciales de las empresas se han modi-
ficado sustancialmente con la aparicion de me-
dios como Internet. Una pagina web no es tan
s6lo presentacion, sino que resulta ser un catalo-
go mundialmente accesible, de actualizacion in-
mediata, con una extensién tan amplia como sea
deseable y econdmico. Ademas, supone una via
interesante para potenciar los canales cortos, ven-
diendo directamente a consumidores, aunque
ello lleva aparejado el problema de la distribu-
cién que los productores solucionan por muy di-
versas vias. Sin embargo es importante que el di-
sefio de la pagina web sepa conjugar ambos as-
pectos, desde el meramente representativo hasta
el mas comercial, de tal forma que resulte de uti-
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Proyectos sobre comercializacion de los alimentos de calidad

Progr. Grupo Descripcion
Proyectos sobre comercializacion

L+ Caspe Bajo Aragon
P2 Villuercas

P2 Montes Norte

Comercializacion

Modernizacién linea comercializadora de fruta de hueso
Misién comercial de cooperativas de la castafia
Transformacion y comercializacion de productos ecol6gicos

(cordero y quesos) en Poblete

L+ Los Pedroches

L+ Nordeste de Segovia

L+ Sierra de Aracena y
Picos de Aroche

P2 Costa Occidental
de Huelva

L+ Nordeste de Murcia
Proyectos sobre puntos de venta
L+ Ulla-Umia

Mejora y ampliacion de las instalaciones para la comercializacion de
huevos ecoldgicos

Fabricacion y distribucién de quesos y yogures de leche de cabra
Comercializacion de queso, miel, jamon y productos de calidad

Péagina web comercializadora de productos tipicos

Industria manipuladora de fruta

Centro de degustacion, exposicion, produccién y venta de productos

Ulla-Umia. Productos autéctonos de la zona: vino, miel, quesos, etc.

L+ Mallorca
L+ Prepirineo
P2 Campo de Belchite

P2 Monte Ibérico-
Corredor de Almansa

Proyectos sobre promocién
L+ Montafia de Navarra
Proyectos sobre ferias

L+ V. del Guadalhorce

L+ Medio Guadalquivir
de tecnologia

Dia de la Almendra
Muestra citricola Palmanaranja 2003, encuentros del sector y empresas

Centro de degustacion y venta de productos locales

Tienda de comercializacion de productos locales en Sos del Rey Catdlico
Creacion de centro de comercializacion de productos endégenos
Tienda de productos alimentarios de las cooperativas

Promocion alimentos: menu ecolégico

L+ Bajo Martin y Andorra 1l Muestra agroalimentaria de las comarcas de Andorra-Sierra de Arcos

- Sierra de Arcos y Bajo Martin

Proyectos sobre museos y centros de interpretacion

L+ Tierra Estella
L+ Lanzarote

Aula interpretativa del vino ecol6gico en una bodega
De la tierra a la pella, proceso demostrativo desde la siega del trigo

hasta que se convierte en gofio o caldo

lidad real para todos los visitantes potenciales.
Desde LEADER 11 se han puesto en marcha ex-
periencias en venta por Internet o por catalogo
(LEADER Noroeste de Murcia, Maestrazgo,
etc.), que reiinen todos los aspectos: producto de
calidad; imagen (se vende “alma’:lo rural) y he-
rramientas de comercializacion.

Otra dimension de la comercializacion la com-
ponen las actividades de promocion. La via més
empleada para ello han sido las ferias, tanto las ge-
néricas comarcales, que fundamentalmente tratan
de atraer al pablico general, como aquellas espe-
cializadas y donde la presencia de visitantes pro-
fesionales es habitual. Los Grupos tienen una lar-
ga trayectoria en este sentido, destacando la fi-
nanciacion e incluso organizacion directa de ferias
comarcales, asi como el apoyo a productores in-
dividuales para la asistencia a esas ferias profesio-
nales, tanto en Espafia, como en otros paises. De
estas Ultimas hay que destacar la Feria Mundial de
Comercio de Productos Ecol6gicos BioFach, en

Alemania, donde muchos operadores espafioles
han tenido siempre una presencia relevante.

En otros proyectos se trata de crear sinergias
entre la promocion y la actividad turistica, cre-
ando centros de interpretacion o museos de pro-
ductos agroalimentarios, generalmente muy vin-
culados a la zona tanto en el momento presen-
te, como desde una perspectiva historica.

En la comercializacion y promocion de pro-
ductos de calidad tiene un importante valor afia-
dido la creacion de una masa critica en la gama
de productos que sea lo suficientemente atrac-
tiva para acceder a lineas de distribucion como
son los grandes almacenes, hipermercados, etc.
En este sentido se hace necesario el trabajo en
red y la cooperacion de productores y comarcas
para dar contenido a este tipo de oferta.

AUn son, por tanto, muchas las lineas de tra-
bajo a explorar en el campo de la comercializa-
cion de alimentos de calidad. Es hora de posi-
cionarse; es hora de vender. st
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