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CONCEPTOS
Comercialización: Proceso (productivo, costoso, complejo, dinámico) cuyo objetivo es hacer llegar los bienes desde el productor al consumidor. Se manifiesta en el conjunto de actividades cuyo objetivo es la producción según las necesidades de los consumidores.

La comercialización involucra actividades como información de mercado, investigación de mercado, segmentación de mercado, estrategias publicitarias, de precios, promocionales, etc., compraventas, pruebas de ventas,, transporte, almacenaje y financiamiento etc…

Comercialización Agroalimentaria: Proceso constituido y que involucra un conjunto de actividades, elementos, factores y aspectos cuyo objetivo es llevar los bienes agroalimentarios desde el productor como agroempresario hasta el la mesa del consumidor final. 

Ventas: las ventas tratan de un simple traspaso entre actores de un bien a cambio de un valor determinado 

¿Porque la COMERCIALIZACIÓN y no las VENTAS?

IMPORTANCIA DE LA COMERCIALIZACIÓN AGROALIMENTARIA: 
· Impone la Organización de Productores en Asociación, en Cooperativa o en Empresas.

· Refuerza la capacidad de competir, el poder de negociación y de toma de decisiones de los productores (ya organizados), dándoles mayor control. 

· Facilita la penetración de los productos agroalimentarios de los productores ya organizados en varios mercados (mercados municipales y supermercados locales, regionales, nacionales et internacionales).  

· Permite  que  los  productores se integren a  las  exigencias  y cambios en la evolución de los mercados agroalimentarios. 

· Permite que  los  productores  perciben mayores ingresos por sus productos y por sus trabajos. 

· Genera empleos en las comunidades involucradas brindando así mayor grado de bienestar en las mismas. 

FUNCIONES DE LA COMERCIALIZACIÓN AGROALIMENTARIA
-    Colocación de productos agroalimentarios en los mercados. 

-    Descripción del posicionamiento de un agente en los mercados. 

-  Adecuar la producción primaria al consumo (agregación de valor), generación de utilidades: 

º Utilidad de Forma: Transformación de productos (en forma o sustancia)

º Utilidad de Lugar: Transporte (ubicación de los productos)

º Utilidad de Tiempo: Almacenamiento (caso típico: crisis acaparamiento)

º Utilidad de Posesión: Compra-Venta (traspaso de productos)

-    Funciones de Intercambio: compra-venta, fijación de precios. 

-    Funciones Físicas: empacado, transformación, acopio, almacenamiento,

- Funciones de Facilitación: clasificación, financiamiento, riesgos, informaciones de mercado, investigaciones, etc. 

MARCOS DE REFERENCIA DE LA COMERCIALIZACIÓN AGROALIMENTARIA.
· Las Leyes Agrícolas: La Comercialización Agrícola es parte del conjunto de la seguridad alimentaría y la producción agrícola interna.

· En las Empresas: Departamento de Ventas (Despacho, Entrega, Distribución, etc.)
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EVOLUCIÓN DE LA COMERCIALIZACIÓN AGRÍCOLA
Sistema Tradicional: Ventas de productos agrícolas (conocidos como mercados populares, locales o municipales)
Definición: simple traslado de productos agrícolas (cosechas) de las fincas hacia los mercados populares de las ciudades. 

Características: -  Mercados con entrega insegura. -  Precios inadecuados. – Roscas   de Intermediario -  Monopolio – Mucha ineficiencia – Ausencia de Normas y estándares - 

Canales típicos de Comercialización: 
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Sistema Moderno: comercialización  en SUPERMERCADOS

Definición: proceso complejo de mercadeo de productos agroalimentarios que contempla el traslado de productos demandados desde las fincas de los productores hasta la mesa del consumidor final. 

Características: Centralización de procesos (reducción de agentes en la cadena) – Manejo de grandes volúmenes -  Mercados exigentes y cambiantes – Mucha eficiencia – Usos de muchas informaciones, tecnologías, logísticas y herramientas administrativas.  

Canales típicos de Comercialización: 
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ELEMENTOS DEL SISTEMA MODERNO DE COMERCIALIZACIÓN AGROALIMENTARIA.
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¿Cómo se distribuye estos elementos en la comercialización de un Rubro Agrícola determinado?
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ÉXITO EN LA COMERCIALIZACION AGROALIMENTARIA

1) Gestión de Mercados

2) Organización en función de mercados

3) Proceso de Mejoramiento Continuo

4) Generación y Multiplicación de Oportunidades

ENFOQUES ESTRATEGICOS: 

Dar justo en el Blanco:
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a) Estudio de Mercado:permite conocer los elementos como PRECIOS, PLAZA,

PRODUCTOS, PUBLICIDAD, compradores, vendedores, exigencias de

compra-venta,contactos,etc.,yelcomportamientodelosmismos:

FichadeContactosodeAgentesdeMercado:

- Institución: Rama:

- Dirección:

- TeléfonodeOficina: Teléfonofax:

- Paginaweb: e-mail:

- PersonadeContacto: Cargo:

- Teléfonocelular: e-mail:

b) CONSTRUCCIÓNdeunaBasedeDatosde:

ContactosdeMercado…ysuACTUALIZACIÓN.

c) SEGUIMIENTOdeContactos.

d)EXPLORACIONdenuevosmercados…ybúsquedadeNICHOSATRACTIVOS
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a) EstructuraFlexible:permiteadaptarsealoscambiosquesedanenlosmercados.

b)TrabajootareasasignadasenfuncióndeOBJETIVOSDEMERCADO.

c)EnfocarseenlaINNOVACIÓNyCREACIÓNdeMarcaeImagen.

d)OrganizaciónestablecidaparaGENERARmayorvolumendeSALIDAdeproductos.

e)OrganizacióncapazdeMONITOREARalmercadoCONTINUAMENTE.
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a) HacerleSEGUIMIENTOconstantementeatodosloscontactosolazoshechos

b) EnfoquesdeTrabajoparaComercialización:MANTENERLACALIDAD–MANTENER

LA CONSTANCIA - MANTENER LA CORDIALIDAD Y LOS ACUERDOS a

buenostérminos.

b)MejorarconstantementelosProcesosde:

- GestiónAdministrativa

- GestióndeProducción

- GestióndeMercado:decontactosdeagentes

- GestióndeImagenyPublicidad

c)MantenerseenFormacionesyActualizacionesContinuas:encargadosdeComercialización

d)ParticipaciónenFeriasdeExposiciónatodosniveles:regional–nacional -internacional.
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a) OrganizacióndeFerias,Exposiciones,Foros(sistemadepublicidadmuyfuerte)

b)ParticipaciónactivaenEventos:

- ParadarseaConocer

-Parahacerpropuestasyplanteamientos.

-Generaryafianzarcontactosatodoslosniveles

c)Estudiarconstantementeloscambiosyhacerseguimientosalastendenciasdelmercado

d)MotivaralaparticipacióndeTodosenelprocesodeCAZADEMERCADOS.
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