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\
INntroduccion

E sta cartilla forma parte del proyecto de investigacion “Articulando educacion,
mercadeo y agroecologia para la promocion del consumo sostenible”,
desarrollado por UNIMINUTO vy la Universidad Tecnoldgica de Pereira entre
2019 y 2020. Contiene las bases y orientaciones para que los productores
agroecologicos apropien practicas de mercadeo sostenible con el proposito de
mejorar sus ingresos, sin perder el enfoque en la promocion de la sostenibilidad.

Este es un documento util para productores agroecologicos, que se
encuentren en transicion o deseen seguir ese camino, y también para estudiantes
y profesores.




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

Esta cartilla y el proyecto de investigacion se
realizaron porque hace cerca de siete décadas toda la
produccion agraria de Colombia era agroecologica, pero
por decisiones politicas y econdmicas inapropiadas, hoy
la mayor parte del territorio colombiano produce alimentos
a partir de préacticas insostenibles. Esto causa grandes
afectaciones a la salud de las personas y al estado del
ambiente, asi como a la economia y la soberania local.

Es urgente revertir esta situacion. Los productores
pueden hacer un gran aporte a ello, aprendiendo sobre
el mercadeo sostenible para desarrollar productos de
calidad a precios justos, y promocionarlos, venderlos
y distribuirlos mejor, prestando un excelente servicio a
sus clientes.

En un contexto en el que la humanidad ha acordado
trabajar colectivamente por alcanzar los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS), en los que la produccién,
distribucion y consumo sostenible son determinantes,
esta cartilla resulta particularmente necesaria.



Aclaraciones -
previas

groecologia es el manejo ecologico de bienes comunes naturales (agua,

suelo, aire, biodiversidad, paisaje), desde el desarrollo participativo de la
produccion, la circulaciéon alternativa (Sevilla-Guzman, 2006) y el consumo
(Calle, Gallar, & Canddn, 2013).

Cuando hablamos de consumo sostenible nos referimos a aquel
que logra la reduccion de impactos negativos y el incremento de impactos
positivos, ambientales, sociales y econémicos, con un fuerte componente
ético (Hinton & Godman, 2009).
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Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos
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En cuanto a la sostenibilidad, nos referimos a
sostenibilidad fuerte, entendida como la promocion
del bienestar social mientras se preservan los bienes
comunes naturales. La sostenibilidad fuerte plantea como
principios: el aumento de la eficiencia en el consumo de
recursos; que las tasas de aprovechamiento no excedan
las tasas de regeneracion; que las emisiones de desechos
no excedan la capacidad de asimilacion renovable
del ambiente; y que los recursos no renovables sean
explotados a una tasa igual a la creacion de sustitutos
renovables (Daly, 1991).

El mercadeo sostenible lo entendemos como
los pasos que un productor debe cumplir para hacer
llegar sus productos a sus clientes, asegurando que sus
acciones sean éticas y promuevan la sostenibilidad.

Con la palabra mercado nos referimos al lugar
fisico o virtual donde se encuentran la oferta y la demanda
de productos (bienes y servicios).



Un poco de €
historia

EI mercadeo basado en la investigacion de mercados ha ayudado a
lograr bienestar (Lim, 2016), aunque en los afios setenta y ochenta
se cuestionaron sus consecuencias sociales y ambientales: riesgos
excesivos (Beck, 1992), hiperrealidad (incapacidad de distinguir realidad
de fantasia) y problemas psicolégicos (Baudrillard, 1998); promocion de
una sociedad consumista y materialista, y uso de recursos de manera
insostenible y poco ética (Crompton, Alexander & Shrubsole, 2011).

En consecuencia, surgieron propuestas como las del mercadeo social,
ecologico, verde, medioambiental y sustentable o sostenible, entre otros
(Kaminski, 2016), que buscan vender productos sostenibles a consumidores
solidarios, de manera responsable.







;Que €
PropoNemMos?

Hemos encontrado productores muy comprometidos con la agroecologia
que han desarrollado productos esenciales. Lamentablemente,
no han realizado un estudio de mercado ni han estructurado, a partir
de él, un plan de mercadeo, por lo que sus emprendimientos no han
llegado a ser sostenibles: los productos son muy costosos, la produccion
es de muy pequefia escala, no logran los ingresos esperados, etc.

Por esto, se necesita hacer un estudio o investigacién de mercado, para
comprender la realidad (oferta y demanda) de manera ordenada e integral, a
partir de informacion confiable.




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

Luego del estudio de mercado viene el plan o
estrategia de mercadeo, con el que se busca convertir
las ideas en un plan concreto, organizado y viable, cuyas
actividades estén enfocadas en un objetivo trazado por
el productor, basadas en la realidad que se identifico,
gracias al estudio de mercado.

La novedad de esta propuesta es como hacer
estudios de mercadoy planes de mercadeo para productos
agroecologicos, que promuevan el consumo sostenible y
jalonen la produccion agroecoldgica, labor que requiere
responsabilidad por parte del productor y sensibilizacién
en lo que respecta al cliente.

14




; Qué incluye
esta cartilla?

CAPITULO 1. Estudio de mercado

| estudio de mercado implica comprender la oferta y la demanda del
producto: analizar la produccidn, distribuciébn y consumo nacional e
internacional; los posibles clientes (a quién vender) y su necesidades, elementos
que determinan la compra (caracteristicas del producto valoradas por el
cliente) y caracteristicas de los otros productos (parecidos al que se ofrece).




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

+
Conocer
la oferta
+ » Plan de

Estudio de
mercado

mercadeo

Comunicacion
Conocer la

demanda

Ventas y
distribucion

CAPITULO 2. Plan de mercadeo

l | na vez realizado el estudio de mercado, se disefa el
plan de mercadeo, que incluye el producto mejorado,
elprecioy el plan de comunicaciones, ventas y distribucion.
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CAPITULO 1

Estudio de mercado




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

1.1. Ficha de producto

Listar las caracteristicas del producto
agroecolégico o en transicidén que se
desea vender

n producto agroecolégico se obtiene gracias al
U manejo ecoldgico de los bienes comunes naturales
(suelo, agua, aire, biodiversidad), sin emplear insumos y
practicas nocivas para la salud de las personas y del resto
de la naturaleza (Organismos Genéticamente Modificados -
OMG) pesticidas y fertilizantes de sintesis quimica, aditivos
artificiales, plasticos y otros derivados de fuentes renovables
de largo plazo, mecanizaciéon pesada, etc.), con autonomia,
productividad, y resiliencia. Un producto en transicién es
aquel que esta avanzando en la implementacion de estas
practicas de produccion sostenible.

18

Tips
Una ficha por producto.

Debe contener toda la informacién requerida
para el estudio de mercado: especie, variedad,
ingredientes o composicién, calidad, presenta-
cién, empaque, envase, volumen de produccién,
entre otros que apliquen.

No forma parte del estudio de mercado, pero
debe tener claro qué producto quiere vender
para poder hacerlo.




Estudio de mercado

Ejemplo de ficha para productos frescos. Adicionar otros datos si aplican.

Imagen

Nombre
Nombre cientifico
Marca

Presentacion

Empaque

Descripcion del
producto

Temporalidad

Contenido
nutricional

Precio

Almacenamiento y
vida atil

Consumo

Manzana

Malus domestica

Fruver de la tierra

Unidad, libra, kilo, docena, decena

Unidad: sin empaque

Otras presentaciones: doble bolsa de papel Kraft con ventilas y atada con cabuya

Fruto entero, de calidad agroecoldgica, certificado por el SPG de la RMABR; no OGM; con pedunculo; con cortes,
magulladuras o ataques por plagas o enfermedades no mayores al 10% del total del fruto; rango de pesos 80 a 120 g
por unidad; no encerada; maduracién éptima.

Enero a junio, siendo la mayor cosecha en marzo.
Cada 100 g contienen 59 cal, 0,3 g proteina, 0,2 g grasa, 14 g carbohidratos totales, 10 g azUcares totales, 1 mg sodio
$8 por gramo en presentaciones de kilo, docena y decena

S9 por gramo en presentaciones por unidad y libra

A temperatura ambiente en lugar fresco y seco 3 semanas, o refrigerada a 4° centigrados cinco semanas, segun el
grado de maduracién y las condiciones de humedad

Se sugiere consumirla en fresco, sola o en diversas preparaciones. Especialmente recomendada para personas con
enfermedades crénicas, débiles, nifios, nifias, mujeres gestantes o lactantes y adultos mayores.

19



Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

Ejemplo de ficha para productos procesados. Adicionar otros datos, si aplican.

Imagen

Nombre
Marca
Presentacion
Empaque

Descripcion del
producto

Temporalidad de
Oferta

Contenido
nutricional

Precio

Almacenamiento
y vida util

Consumo

20

Harina de maiz
Fruver de la tierra
Libra, kilo

Bolsa de papel Kraft con cubierta interna de plastico vegetal, resellable y etiquetada.

Harina integral, cruda, de calidad agroecoldgica, certificada por el SPG de la RMABR; no OGM; sin gluten ni aditivos.

Todo el afio, con mayor oferta entre diciembre y marzo.

Cada 100 g contienen 344 cal, 4,6 g de proteina, 1,6 g de grasa (saturadas 0,34 g; no saturadas, 0 g), 76,4 g de
carbohidratos totales (0,88 g de azucares totales), 2,6 g de fibra, 0,485 g de sodio.

$ 6.000 por kilo, docena y decena
$ 3.000 por libra

En empaque original y sin abrir, 24 meses; una vez abierto se debe consumir en el minimo tiempo posible.

Util para preparar recetas tradicionales y no tradicionales de amasijos, bebidas, sopas. Especialmente recomendada
para personas con enfermedades crdnicas o debilidad, nifios, nifias, mujeres gestantes o lactantes y adultos mayores.



Estudio de mercado

Diligencie la ficha. Incluya datos adicionales, si es necesario. Si no tiene la informacion completa, no se preocupe: esta ficha se
debe actualizar al disefar el plan de mercadeo, momento en el cual ya tendra la informacién completa.
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Estudio de mercado

1.2. Oferta y demanda
nacional e internacional

A

Identificar el sector econémico del producto.

Por ejemplo, para champu, sector de
cosméticos y productos de aseo; para
frutas, sector de alimentos y bebidas.

Averiguar datos de produccién, mercado
nacional e internacional y consumo de
ese sector econémico en general o del
producto especifico: ;qué se produce, vende
o consume?, ;quién?, ;dénde, cudnto y
cuindo? Asi mismo, conocer las tendencias.

Asi desee vender su producto localmente (ciudad
0 pais donde lo produce), debe conocer todo el mercado
(ciudad, pais, mundo), porque lo que pase alli lo puede
afectar en el corto, mediano o largo plazo.

[

Tips
Se puede buscar informacién en el Ministerio
de Agricultura y Desarrollo Rural; Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo, en Supersociedades

o en Procolombia, y en gremios como la Federacién
Nacional de Cafeteros de Colombia, entre otros.

Debido a que sobre los productos orgdnicos hay més
informacién que sobre los agroecoldgicos, se pueden
emplear los informes de la Federacién Internacional
de Movimientos de Agricultura Organica (IFOAM,
por sus siglas en inglés): el mundo de la agricultura
orgénica y tendencias.

Se puede contactar a profesores y graduados en
L agroecologia, y consultar tesis y otras investigaciones. )

23



Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

Ejemplo de sector econémico

- N

Mercado nacional

Colombia produce 98.000 toneladas de helados al afio con un valor de $900.000 millones. Este mercado
podria llegar a mover $1,69 billones y 117 millones de litros, en ventas en 2021, lo que representaria un creci-
miento de 15,3 % en el mercado local. El mercado de helados empacados, que crecié un 22,9 % entre 2015y
2019, tiene tres canales de distribucion: venta al paso, fabricas y tiendas.

En otros paises, el helado no se considera solo un postre, sino un alimento; por eso su consumo es mayor en
Italia, entre otros paises, con respecto a Colombia, donde el consumo en 2019 fue de 3,1 litros por persona.

La empresa Cream Helado, con marcas como Pasidn, Polet, Jet, Hobbie y Aloha, al cierre de 2016 se mantenia
como lider y contaba con el 41 % del mercado gracias a su presencia nacional y sus canales de distribucién.
A través de 100.000 puntos de venta en todo el pais, Nutresa vende mas de 380 millones de helados al afo,
cifra que representa el 5 % de las ventas totales de la compafiia, que fueron de $436.000 millones en 2016.

En Colombia ya hay reconocidas marcas internacionales de helado que cuentan con puntos de venta propios.
No se identificé ninguna marca de helado agroecolégico/organico a escala nacional.

\ )
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Estudio de mercado

/ \ Diligencie el mismo contenido que en el ejemplo:

Mercado internacional

Sector econémico (produccidn, distribucién
y consumo): Mercado nacional, Mercado
internacional y Conclusion:

Segun Euromonitor (2015), el mercado mundial
de helados alcanzaria un valor de USD 75.900
millones en 2020, con un crecimiento anual de
1,9 % entre 2016 y 2020. Cada vez mas empresas
internacionales manifiestan su intencién de
ingresar a Colombia.

\_ J
/ Conclusion \

El mercado de helados en Colombia es grande,
con tendencia al crecimiento, y podra ser
mayor si se ofrecen helados que se vean como
alimentos, lo cual es mas probable dado que
no hay helados agroecoldgicos en el mercado.
La clave para vender y distribuir un helado
de estas caracteristicas es aprender de las

\grandes marcas. /

25



Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

1.3. Posibles clientes

Determinar el mercado objetivo: en qué
ciudades y barrios y a qué clientes (los que
pagan por el producto) se quiere y puede
vender, aclarando cudntos podrian ser:
familias, hombres, mujeres, empresas, etc.

No es apropiado producir y salir a vender. Primero
se debe disefar el producto segun las necesidades del
cliente. Si produce lechuga batavia en un lote de 3.000
m? porque se obtienen mas kilos que con otras lechugas,
pero no averigu6 si los clientes quieren otra variedad
(crespa, romana, etc.), puede perder dinero y esfuerzo.

26

Tips

El mercado objetivo se debe seleccionar con
detalle y agrupar por caracteristicas comunes,
como restaurantes, familias de estrato medio, etc.,
y cuantificar (averiguar cudntos son). Asi serd més
fécil proceder luego con la comunicacién, venta y
distribucién.

La informacién necesaria para cuantificar el mer-
cado objetivo podria obtenerse de estudios previos
o recolectarse mediante entrevistas o encuestas a
posibles clientes.




Estudio de mercado

Los posibles clientes se deben agrupar por caracteristicas, como por ejemplo familias (comparten las
compras), personas con diabetes (salud), mercados agroecolégicos (venden un tipo de producto), restaurantes tipo
gourmet (compran ingredientes), y establecer contactos, ubicacion, cantidad, frecuencia de compra, y tendencia.

FAU M. Pérez Bogota 120 Ib Mensual Crece
Ferias Tel. x
agroecolégicas MT F. Paez Tel. x Bogota 120 Ib Semanal Decrece

27




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

El cliente es el que paga por un producto, pero el consumidor/usuario es quien lo disfruta (una mamé puede
ser el cliente de un producto que sera usado o consumido por nifios y nifnas). Aqui se debe registrar a los clientes.
Ahora, el cliente también puede ser el usuario o consumidor final (familia que compra y consume frutas) o ser un
intermediario (mercado agroecolégico que distribuye al detal).

En agroecologia se sugiere no tener mas de un intermediario, el cual debe ser solidario, o sea que debe
obtener un beneficio justo y transparente, sin abusar del productor o del cliente.

Diligencie la tabla con su mercado objetivo. Cree el nimero de filas que necesite vy, si lo requiere, afiada nuevas
columnas con nueva informacion.




Estudio de mercado

1.4. Necesidades del cliente y elementos
que determinan la compra

%

Determinar las necesidades del cliente

y el consumidor/usuario, identificando
sus caracteristicas como género, edad, ( ] 1
nacionalidad, poder adquisitivo, nivel Tlps
educativo, ocupacion, lugar de residencia,
religién, estado de salud, o las que apliquen. Se puede buscar informacién en tesis u otras

publicaciones, o realizar una encuesta propia.

L J

Determinar, en orden de importancia, los
elementos més relevantes del producto,

o los que sean externos a él, para que el Debe identificar las necesidades del cliente. Solo
cliente haga la compra: precio, sabor, asi podra disefiar productos, comunicarlos y venderlos con
empaque, durabilidad, olor, clima, beneficio para su cliente y para usted. Cuanto mas conozca
lugar de venta, o los que apliquen. y comprenda a su cliente, mas eficiente sera el mercadeo.

29



Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

Ejemplo:

Productos agroecoldgicos locales, de Aspecto: color, tamafio, frescura
economia solidaria para: Precio

Mujeres de 20 a 39 anos, universitarias Sello de certificacion

en areas de ciencias naturales y sociales, Informacion de la etiqueta

de estrato 3 0 4, pertenecientes a hogares Recomendacion médica

de 2 a 3 personas. Clima

Las necesidades del cliente y los elementos que determinan la compra nos orientan para mejorar el producto
y el servicio y conseguir clientes fieles.

Los elementos que determinan la compra deben estar en orden de mayor a menor importancia para el cliente. Se
puede diligenciar una sola tabla para grupos de productos: frutas, derivados de cacao, etc.

30



Estudio de mercado

Las necesidades del cliente y los elementos que determinan la compra son cruciales para establecer como se
comunicara, vendera y distribuira el producto. Por ejemplo:

)¢ Alas mujeres les gusta asistir a los mercados, a los hombres no tanto. Si los clientes son mujeres, se deberia
vender el producto donde ellas lo puedan ver, oler, tocar, mientras que para los hombres el comercio virtual y
la entrega a domicilio podrian ser suficientes.

)¢ Sise venden bebidas, el clima es un elemento que incide en la compra, y posiblemente aumenten las ventas
durante el verano y se reduzcan durante el invierno.

)¢ Los clientes de productos agroecoldgicos valoran elementos que otros pasan por alto: produccién familiar,
artesanal, de pequefia o mediana escala, trato directo con el productor...

Diligencie el perfil del cliente y los elementos que inciden en la compra de su producto.

NECESIDADES DEL CLIENTE ELEMENTOS QUE DETERMINAN LA COMPRA

31



Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

1.5. Otros productores

Conocer a los demds productores
del lugar en que se pretende vender,
incluyendo empresa, marca, producto,
presentacion, calidad, precio, quién
lo compra o no lo compra.

32

Tips

Se puede buscar informacién en tesis u otras
publicaciones, o realizar una indagacién propia
asistiendo a los mercados y en internet.

No es apropiado producir y salir a vender sin saber
si el producto que ofrecemos es superior, igual o inferior
en calidad y precio a otros de la misma categoria.



Estudio de mercado

Ejemplo del analisis de otros productores:

Café agroecologico, en grano, Ferias de la CAR
Sociedad Agraria de tostado fuerte. En presentacion del Alto Magdalena,
Transformacion de San Café La Abejita de una libra, en bolsa de $17.000 Mercados
Agusti plastico vegetal y papel Kraft, Campesinos del

perfil de taza 87/100. Huila, turistas




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

Debe comparar su producto con otros que se ofrecen en el lugar donde quiere vender, para saber como ofrecer
un producto de calidad superior y en donde venderlo. La comparacion se debe hacer con los productos méas parecidos
por calidad (agroecolbgico, organico, de origen, perfil de taza, etc.); presentacién (peso o volumen, empaque, etc.), o
lugar de venta (tienda, feria, supermercado, etc.).

Diligencie la tabla y analicela. Cree tantas filas como sea necesario, y columnas con otras caracteristicas que

se requieran.

OTROS PRODUCTORES PRODUCTO PRESENTACION Y CALIDAD PRECIO CLIENTES

Luego de aplicar los cinco puntos del estudio de mercado debe tener muchas ideas para su producto y para
comunicarlo, venderlo y distribuirlo, llegd el momento de organizar esas ideas en un plan de mercadeo.

34



CAPITULO 2

Plan de mercadeo




Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

2.1. Producto

36

A

No deje de lado nada para

mejorar su producto:

Caracteristicas organolépticas:
olor, sabor, color, tamafo.

Presentacién: personal, familiar
(pequeno o grande), institucional.

Empaque: material, funcionalidad.

Etiqueta: disefio, contenido, material.

Mejorar el producto

)

—

\—

conservacién, uso/consumo, vida util, etc.

Servicio: asesoria, recetas, etc.

Funcionalidad del producto: almacenamiento,

La calidad abarca todas las caracteristicas del

se presta al cliente (comunicacién, venta,
distribucién), asi que no descuide nada.

producto (incluso el precio) y el servicio que

—
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4 N

Tenga presente las necesidades del cliente y los
elementos que inciden en la compra. Puede com-
plementar sus ideas revisando presentaciones,
empaques o valores agregados del producto (adi- s N
cionales que el cliente no espera, pero que valora),
visitando mercados, incluso por internet, o en otras
ciudades y paises.

Debe ser coherente: el producto debe ser agroeco-
légico, y el empaque y etiqueta, biodegradables,
reutilizables o reciclables.

\ J

Recuerde prevenir/reducir el consumo de ma-
4 R teriales y energfa, y la produccién de desechos,
especialmente no biodegradables como el plastico.

Ejemplos de valor agregado: envase retornable, reu-
tilizable o biodegradable; producto para veganos y
animalistas; antialérgico; listo para consumir; aseso- A, J
ria, educacién, informacidn; facilidades de compra,
entrega o pago; puntos o descuentos por cada com-
pra, entre otros.

. J
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Mire el ejemplo y actualice la ficha de producto. Debe tener en cuenta todo lo que aprendi6 en el estudio de mercado.

Imagen

Nombre
Marca
Presentacion
Empaque

Descripcion del producto

Inventario y entrega

Contenido nutricional por porcion,
incluyendo vinagreta

Precio

Almacenamiento y vida util

Consumo

Valor agregado

38

Ensalada de verduras agroecoldgicas

Ambrosia

Libra, kilo

Caja de cartdn color natural con recubrimiento interno de plastico vegetal y cubiertos de bambdu

Incluye una mezcla de lechuga crespa morada y verde, apio en trozos y berros (200 g), tomates en

cascos y cherry por mitades (115 g), rabano en ldminas (50 g), zanahoria en julianas (115 g). Vinagreta

de miel y mostaza 20 ml
Disponibilidad: 20 kilos por dia. Entrega entre 1y 2 horas luego del pedido.
12 kcal, carbohidratos 2,77 g (1 g de fibra y 1,66 g de azucares), 7 mg de sodio

Libra $4.000

Kilo $7.500
Refrigerada a 4 °C durante un dia, sin haber adicionado la vinagreta.

Se sugiere consumirla fresca, sola, como mediasnueves, onces o acompanante del almuerzo o la
comida. Porcidn sugerida: 250 g por persona. Especialmente recomendada para reuniones y fiestas.
Marida muy bien con pescados, pollo, mariscos, carnes, arroces y pastas.

Ingredientes 100 % agroecoldgicos, locales, de produccion familiar, frescas, planeadas por un
nutricionista. Especialmente recomendadas para vegetarianos, veganos, ninos, nifas entre 4y 12
afios, mujeres embarazadas y lactantes, adultos mayores, deportistas y personas convalecientes.
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Tenga presente los costos adicionales de mejorar su producto, de modo que equilibre el valor agregado con un
costo razonable.

39



Mercadeo sostenible de productos agroecolégicos

2.2. Precio

40

El precio lo paga el cliente, el
costo lo asume el productor.

Precio de venta = Costos de
produccién y venta + Ganancia.

La ganancia depende del precio
que asignen otros productores y
de la decisién del productor.
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Los clientes suelen decir que los productos de ca-
lidad son costosos, y solemos creerlo, pero esto
es falso. Si el cliente percibe que la calidad del
producto es alta, puede considerar que el precio
es justo. ;De qué otra manera se explica que una
persona de estrato bajo compre un teléfono mds
costoso que el salario minimo?

.

\

La primera tarea es calcular los costos de produc-
cién y de venta:

Costos fijos: se pagan mes a mes independiente-
mente de que haya habido poca, mucha o ningu-
na produccién. Ejemplo: energfa.

Costos variables: aumentan o disminuyen depen-
diendo de la produccién. Ejemplo: empaques.

iCuidado! Si produce muy poco (a pequena esca-
la), serd dificil ofrecer un precio justo.

\_

Calcule primero la escala de produccién apropia-
da para ofrecer un precio justo para sus clientes y
un ingreso apropiado para usted. Los costos deben
permitir pagar salarios justos a los trabajadores y
adquirir materias primas de la mejor calidad.

J

-

El margen de ganancia es el % que el productor
desea ganar por cada producto vendido. Debe
permitir que el productor ahorre y reinvierta en
su emprendimiento o en su hogar.

~

El precio de su producto puede ser igual, mds
bajo o alto que el de otros productos, siempre
que sea justo, coherente con la calidad ofrecida,
y que vaya al cliente apropiado.

4
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Mire el ejemplo y luego calcule sus costos y escala de produccion. Si necesita, asesérese de un contador o alguien con
mas experiencia.

Plantulas Unidad $150 $36.000

Empaque y gastos de
venta

80 cm2 Kraft y otros $100 $24.000

Costo unitario/libra $1.717

Precio unitario/libra



Plan de mercadeo

Costo unitario/libra

Precio unitario/libra
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P odria reducir costos de créditos creando un fondo
rotatorio comunitario o con trueque; disminuir la de-
pendencia de insumos externos y mejorar la eficiencia del
trabajo con equipos como un computador o un sistema de
riego, en los que puede invertir gradualmente. La agricul-
tura familiar permite reducir costos.

No siempre lo mas barato es mas facil de vender;
todo depende de la relacién entre calidad (tamafio, color,
sabor, olor, presentacion, empaque, contenido, frescura,
produccion familiar, agroecoldgica y local, etc.) y precio,
segun la informacién brindada por el productor y percibida
por el cliente, o sea, de acuerdo con la comunicacion.

2.3. Comunicacion

©

Decidir qué comunicard, cémo y a
quién deberd llegar esta informacién.

44

\—

=
B

La comunicacién le permitird lograr
que sus clientes sepan que su producto
existe, conozcan sus beneficios, y sepan

como comprarlo, pagarlo y recibirlo.

Ya conoce el sector econémico, sus
clientes y los demds productores.
Ha visto qué comunican, cémo y a
quien. Ahora, retome esas ideas para
hacer su plan de comunicaciones.
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Usted debe comunicar las caracteristicas del pro-
ducto y el servicio que lo diferencian de otros
del mercado, que son valorados por los clientes y
harén que lo prefieran: mejor perfil de taza en el
café; hortalizas mds frescas; produccién agroeco-
l6gica, familiar, local; empaques amigables con
el ambiente; productos vegetarianos, veganos o
elaborados sin causar maltrato animal; entrega a
domicilio, etc.

~

J

/

El medio de comunicacién se refiere a cémo
comunicar las caracteristicas del producto, para esto
debe saber como prefieren informarse sus clientes:
llamar uno a uno, enviar mensajes de WhatsApp,
visitar a cada uno, FanPage en Facebook, Instagram,
Radio, Televisién, etc. Debe tener en cuenta que
cada medio de comunicacién tiene un costo y llega
a personas diferentes. Comience con sus familiares,
amigos, vecinos, medios gratuitos y evalte siempre
el beneficio/costo de cada gasto en comunicacién.

\_

~

Para comunicarles a jévenes y adultos jovenes, las
redes sociales son un buen medio. A los ambien-
talistas puede llegarles mediante la participacién
en ferias y programas de radio, prensa y televisién
especializados; y a los vegetarianos, veganos y ani-
malistas, a través de sus gremios. La mejor comu-
nicacién es un cliente satisfecho.

~

4

Al trabajar en agroecologia debe cuidar, especial-
mente, lo siguiente:

Sea preciso con la informacién divulgada; sea ho-
nesto y no prometa lo que no pueda cumplir.

Invierta en medios que no contaminen. Es decir,
evite tarjetas plastificadas, afiches a todo color,
volantes que la gente desecha, entre otros.
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Mire el ejemplo. Luego, disefie su plan de comunicaciones:

Cliente

Vegetarianos y veganos

Personas con problemas de
salud

Restaurantes

Costos totales por mes

46

¢ Qué comunicar?

Producto libre de
ingredientes de origen
animal y obtenido sin

maltrato animal

Producto
agroecoldgico: inocuo y
mas nutritivo
Testimonios
Certificacion

Producto fresco,
excelente apariencia,
sabor, olor y
poscosecha

¢Como comunicarlo? Costo por mes

Afiches digitales, videos cortos
publicados en redes sociales del
emprendimiento como Facebook,

Instagram, WhatsApp, Interaccion con
visitantes

Internet: $10.000
Horas trabajadas: $48.000

Internet: $5.000
Horas trabajadas: $36.000
Transporte y muestras gratis:
$25.000

Visita a asociaciones, nutricionistas,
médicos, centros de salud y
publicaciones en redes sociales (ver
celda anterior)

Visita a cocineros, mostrar video
de 40 segundos con historia del
emprendimiento y los productos;
entrega de portafolio de productos, y
de muestras gratis e imanes para la
nevera

Horas trabajadas: $36.000
Transporte y muestras gratis:
$25.000
Imanes: $11.000

$196.000
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La meta del plan de comunicaciones es que
todos los posibles clientes conozcan su producto y sus
beneficios y deseen comprarlo.

Siempre comunique su historia, la de su proyecto
y su producto.

No incluya demasiadas actividades en el plan; es
mejor hacer poco, pero bien hecho y concretar ventas.

2.4. Venta y distribucion

e

Decidir a quién y cémo se venderd y
distribuird su producto.

48

Con el plan de comunicaciones,
los posibles clientes ya se enteraron
de su producto. Ahora debe lograr

que los posibles clientes decidan

comprarlo, y que el proceso de venta
y distribucidn sea fcil y eficiente.
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En agroecologia se puede vender asi:

Granja o planta de procesamiento: separar la pro-
duccién de la venta para evitar riesgos sanitarios y
establecer dias y horarios de atencién.

Feria: requiere organizar un grupo de productores
y un espacio (fisico o virtual), ademds de establecer
dias y horarios y hacer promocién. Se sugiere que
ésta se lleve a cabo con frecuencia quincenal o men-
sual, en lugares de alto trdfico de peatones y facilidad
de parqueo, en horarios en que las personas puedan
recorrer la feria con tranquilidad.

Domicilio: puede publicar su oferta en Facebook,
Instagram, sitio web, a través de mensajes por
WhatsApp y correo electrénico o en plataformas
especializadas. Se sugiere hacer entregas semanales
en un dia y hora cémodos para el cliente.

Tienda: es una opcién costosa porque debe estar en
un lugar de alto trifico y hay que invertir en ade-
cuaciones, mobiliario y personal, ademds de tener
inventario variado y atencién 4gil.

\

J

La venta directa al cliente es ideal para visibilizar el trabajo del productor y educar al consumidor, aunque un
intermediario es valido si gana en una proporcién justa. Sus productos deben venderse lo mds cerca de donde
fueron producidos para reducir la contaminacién por el transporte. Estas formas de comercializar (local y
con pocos intermediarios o ninguno) se llaman circuitos cortos de comercializacién (CCC).

~
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Mire el ejemplo. Luego, disefie su plan de ventas y distribucion:

Cliente

Vegetarianos y
veganos

Personas con
problemas de
salud

Restaurantes

Metas por mes

¢Como vender? ¢ Como distribuir?

Recoger en granja: sdbados de 8 am a 12
Tienda en Facebook, catalogo m. Domicilio: sabados 8 am a 5 pm. Costo

en Instagram y WhatsApp. local $5.000. Costo fuera de la ciudad segun
El responsable debe estar operador logistico, sin pedido minimo. Hacer
conectado permanentemente pedidos a mas tardar el jueves anterior, a las
a redes. 5 pm. Domicilio local sin costo por pedidos
mayores a $100.000.

Recoger en granja: sdbados de 8 am a 12
m. Domicilio: sabados 8 am a 5 pm. Costo
local $5.000. Costo fuera de la ciudad segun
operador logistico. Hacer pedidos a mas tardar
el jueves anterior, a las 5 pm. Descuento de 6%
por pedidos mayores de $200.000.

Teléfono y WhastsApp

Meta de ventas por mes

$800.000

$800.000

$1.000.000

$2.600.000

Observaciones: El costo del domicilio se paga a un domiciliario, y cuando se asume, se descuenta de la ganancia.
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La meta del plan de ventas es que se obtengan los
ingresos esperados, sin incurrir en costos superiores a
los proyectados.

La meta del plan de distribucién es que el cliente
reciba su pedido oportunamente y segin lo convenido
(contenido, lugar, plazo).

Prefiera acciones de venta y distribucion de bajo
consumo de energia fosil: bicicleta mecéanica o eléctrica;
recogida en finca/planta; entrega en vehiculo eléctrico o
de gas, etc.

Cree una base de datos con informacion de sus
clientes actuales y posibles, incluyendo preferencias,
valor y frecuencia de las compras, entre otros aspectos.

Contacte a todos o una parte de sus clientes con
cierta frecuencia y pregunte por el nivel de satisfaccion
con su producto o servicio (calificacion y opinion) y como
le sugieren mejorar.
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iFelicidades, |
ya termino
este ejercicio!

Ahora:
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Fabrique el primer lote de produccién; establezca el
precio de su producto, comuniquelo, véndalo, y distri-
buyalo segun su plan de mercadeo.

Aprenda todo lo nuevo que el mercado le ensenara.

Mantenga buenas relaciones con todas las personas; tener
amigos y amigas es determinante en el mercadeo.

Recuerde estos tips propios de la produccion y el
consumo sostenibles:

1. El productor presta un servicio a la sociedad y a
cambio debe vivir dignamente del resultado de su
actividad econémica, pero su fin no debe ser el lucro.

Un producto agroecoldgico no es una mercancia.
El cliente no siempre tiene la razon; se le debe
informar y educar.

4. Laagroecologia debe caracterizarse por distribuir
sus productos con ética, justicia y sostenibilidad.

5. Los productores agroecolégicos deben tomar la
iniciativa para hacer cada vez mas sostenibles los

54

sistemas agroalimentarios, promoviendo el consumo
sostenible.

Los consumidores deben informarse, educarse,
valorar y apoyar a los productores agroecoldgicos.

Si tiene dudas, contactenos:
achaparro@uniminuto.edu

Programa de Ingenieria
Agroecologica
UNIMINUTO
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El mercadeo basado en la investigacion ha ayudado a lograr bienestar (Lim, 2016), aunque en los anos 70's y
80’s se cuestionaron sus consecuencias sociales y ambientales: incapacidad de distinguir realidad de fantasia,
promocioén de una sociedad consumista y materialista, y uso de recursos de manera insostenible y poco ética
(Crompton, Alexander, & Shrubsole, 2011). En consecuencia, surgieron propuestas como las del mercadeo social,
ecologico, verde, medioambiental y sustentable o sostenible, entre otros (Kaminski, 2016), que buscan vender
productos sostenibles a consumidores solidarios, de manera responsable.

Esta cartilla hace parte de la investigacion “Articulando educacion, mercadeo y agroecologia para la promocion
del consumo sostenible”, desarrollado por UNIMINUTO y la UTP entre 2019 y 2020, y contiene las bases y orienta-
ciones para que los productores agroecoldgicos apropien practicas de mercadeo sostenible para mejorar sus
ingresos, sin perder el enfoque de la sostenibilidad.
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