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QUE ES GIASA]

giasat (Gestidn Integral Agroecoldgica de los
Sistemas Alimentarios Territorializados) somos un
consorcio que, desde el 2019, facilitamos y apoya-
mos experiencias piloto relacionadas con la mejora
de la logistica y distribucion, vinculada a los siste-
mas alimentarios locales en diferentes territorios.

Actualmente somos cinco entidades socias que,
desde distintos contextos y lugares, impulsamos,
facilitamos y/o acompanamos alguno de estos
procesos en nuestros territorios.

Desde giasat entendemos que, para mejorar

el acceso de las pequefias producciones agro-
alimentarias al mercado y la disponibilidad de
alimentos, es necesario desarrollar una logistica
y distribucion alimentaria adaptadas a la peque-
na y mediana producciéon y a los canales cortos
de comercializacion. Es por ello que nuestro
principal objetivo es promover la transicion
agroecoldgica en los Sistemas Alimentarios
Territorializados, impulsando innovaciones socia-
les procedimentales basadas en las estrategias
colectivas que ya se estan llevando a cabo en el
Estado Espariol en torno a los Centros Agroeco-
logicos de Distribucién (CAD).

“ceNTRoS AGRoE(0LoGi(os PE DISTRIBUCION” (cAD)

Foop
Hug SosTENIBIES, Foop HuB REGIONALES 0 REDES DE
PISTRIBUCION (ol ABORATIVA,

Para saber mas sobre giasat visita nuestra WEB.

QUE £ ESTA GUlA

El objetivo de esta guia es mejorar el conocimien-
to sobre los CAD y generar un recurso util para los
diferentes agentes que quieran impulsar o apoyar
la consolidacién de estas iniciativas.

Durante los anos que llevamos acompahnando y
asesorando estas estructuras comunitarias en dife-
rentes territorios, numerosas personas han mostra-
do interés e incluso han impulsado CAD. Asociacio-
nes de productores, entidades locales, sindicatos
agrarios, entidades del tercer sector, grupos de
accion local o administraciones en general mues-
tran cada vez mas predisposicion por conocer los
objetivos, el funcionamiento y las ventajas que los
CAD pueden aportar en sus territorios.

Esta guia es para ti si formas parte o trabajas en:

una asociacion de productores y productoras y

estais pensando en poner en marcha venta con-
junta u os interesa conocer las ventajas que pue-
de tener un CAD para vuestras entidades socias.

un grupo de accion local (GAL) o Grupo de
desarrollo rural (GDR) y queréis poner en valor
el producto local de vuestro territorio y au-
mentar su presencia en tiendas, restaurantes
o centros educativos.

un sindicato agrario y os interesa impulsar la
produccidn local y el sector agroecolégico en
vuestro territorio.

una entidad local u otra administracion regio-
nal o estatal y quieres conocer la propuesta de
los CAD asi como su papel en la construccion
de un sistema alimentario mas sostenible.

una entidad y tenéis como eje de trabajo
prioritario el impulso de la agroecologia y el
apoyo al sector agroecologico.


https://giasat.org/

coMo [ A HEMOS (REAPO

En esta guia hemos intentado sintetizar la expe-
riencia acumulada por el trabajo de GIASAT vy el
conocimiento generado en estos ultimos anos.
Algunas de las acciones que han nutrido esta guia
de manera mas significativa son:

El conocimiento de las entidades del consor-
cio a través de su experiencia directa en el
acompanamiento, impulso y/o promocién de
CAD en diferentes territorios.

Visitas a diferentes CAD para conocer de pri-
mera mano sus procesos internos de trabajo
incluyendo la gestidn de pedidos, el control de
calidad y los procesos de picking.

Entrevistas en profundidad a diferentes CAD
repartidos por el territorio donde se han abor-
dado tematicas variadas como los canales

en los que comercializan, la existencia de
acuerdos de compromiso (escritos o no sobre
la clientela) y sobre como se establecen los
precios de compra a la produccion y margenes
para el CAD.

Una metodologia para la evaluacion de impac-
to realizada en 2023 para el periodo.

Un mapeo de CAD a nivel estatal aprovechan-
do el conocimiento del consorcio y con la co-
laboracion de agentes clave en los diferentes
territorios que ha permitido conocer el alcan-
ce actual de los CAD en el Estado Espanol y
algunos datos basicos sobre su situacion.

Buenas practicas internacionales y estatales en
diferentes ambitos de interés para los CAD como
la gobernanza, los procesos de picking y logisti-
cos y el desarrollo de propuestas comerciales.

La participacion en eventos del sector y el
trabajo con agentes diversos nos aportan una
mirada compleja .

Una extensa revision bibliografica de la que se
puede consultar un extracto al final de la guia.

Actualmente estamos trabajando para crear una nueva metodologia que permita realizar
un seguimiento de la evaluacion de los CAD constante, con la intencion de generar en los CAD
una cultura de toma de datos especificos que garantice la continuidad del seguimiento.

SQUIERES SABER MAS?

Te proponemos algunos recursos complementa-
rios a esta guia desarrollados por GIASAT utiles si
quieres profundizar en los contenidos o necesitas
apoyo para impulsar o consolidar un CAD:

Toolkit: Se trata de un ecosistema de herra-
mientas para la aceleracion y el impulso de los
CAD. Actualmente esta caja de herramientas esta
compuesta por 16 herramientas divididas en 4
bloques: Produccidn, optimizacion de procesos y
logistica, comercializacion y ventas y administra-
cion y gestion.

Oficina de impulso y consolidacion de CAD: El
objetivo de esta oficina es apoyar tanto la crea-
ciéon como la consolidacién de CAD mediante una
oficina virtual que coordine una cartera de perso-
nas expertas en tematicas clave como el andlisis
de costes, el marketing o la gobernanza.

Espacio lanzadera: Un lugar de intercambio de
ideas y generacion de discurso en torno a la ges-
tién integral agroecolodgica.

Red de CAD: De reciente creacion, se trata de un
espacio de intercambio tanto de conocimientos y
experiencias, como de productos entre los CAD

INFORMATE EN


http://giasat.org
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PRoCisos Y (oGisTiCA
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Reglamentos Internos de los

CAD.

@® Consejos a tener en cuenta

para planificar econémicamente

el centro logistico.
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o _ Guia para la - del sector productivo.
o _ Plantillas de catalogos con puntos

clave (como promocionarse, cOmo negociar y capacidades que
hay que tener,...).

._ test para evaluar capacidad del CAD de

comercializar a través del canal.

@® Guia para la elaboracién y desarrollo de _

para CAD.

@® Informacién util para realizar una _

@® Pob para agrupaciones.

o _ de utilidad para los comercializacion

en VD y CCC
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21 SQUE ES UN cAD?

Dentro de las experiencias e iniciativas que pro-
mueven los sistemas alimentarios alternativos
esta cobrando importancia el desarrollo de Cen-
tros Agroecoldgicos de Distribucion (CAD) que
pretenden explorar diferentes formas de superar
las limitaciones de los modelos de comercializa-
cion directa (costes de la comercializacion direc-
ta, su complejidad y poca fiabilidad, la dificultad
de acceso a los mercados locales y regionales, la
limitacion de la escalabilidad, etc.) sin dejar de
apoyar la produccidn regional, a pequefia escalay
predominantemente de temporada y ecoldgica de
alimentos y de promover los sistemas alimenta-
rios territorializados.

Un CAD es un nucleo centralizado que atina a
la pequeiia y mediana produccion, la transfor-
macion y, en ocasiones, a otros distribuido-
res de alimentos locales y ecoldgicos, que se
organizan en torno a una gobernanza propia

y unas instalaciones para la realizacion de
funciones logisticas y de comercializacion
mayorista, minorista y/o institucional (compra
publica alimentaria).

Los CAD son propuestas adaptadas a los di-
versos contextos que generan una estructura,
una organizacion y un proceso colectivo para
poder distribuir la produccién alimentaria
dentro de una region o territorio.

A pesar de las multiples propuestas para distri-
buir y comercializar colectivamente, los CAD se
caracterizan por tener cuatro pilares en comun:

[, Son agrupaciones de personas producto-
ras autoorganizadas para la distribucion y
venta conjunta y que participan, de alguna
manera, en la gobernanza y la toma de de-
cisiones de la distribucidén y comercializacion.

2, Introducen sus productos en la organizacién
de la distribucién de tal manera que, prin-
cipalmente, distribuyen sus propios pro-
ductos. No es su objetivo convertirse en una
distribuidora de productos ajenos.

3. Mantienen de manera nuclear el enfoque de
comercializacion hacia el canal cortoy la
eliminacién o disminucion de intermedia-
rios ajenos sigue ocupando un lugar muy cen-
tral en su modelo de distribucién alimentaria.

4. Se enfocan en la alimentacién sostenible,
predominantemente agroecoldgica; la produc-
cion y la comercializaciéon de productos eco-
légicos y/o agroecolégicos, de temporada, de
proximidad, de ganaderia extensiva, etc.

Asi, los CAD vinculados a las redes alimentarias
alternativas nacen, en el contexto del Estado espa-
nol, para fomentar la distribucion de los alimentos
locales y ecoldgicos en los mercados regionales

y, actualmente, se estan desarrollando vinculados
con el impulso de los sistemas alimentarios sos-
tenibles de base agroecoldgicay las estrategias y
politicas urbanas alimentarias asociadas.

El cometido de un CAD es:

e Realizar una gestion colectiva de la cade-
na de suministro, anclada en el territorio, a
través de una estrategia empresarial conjun-
ta y bajo enfoques de economia social, con la
finalidad de mejorar la oferta alimentaria, en
calidad, cantidad y diversidad.

e Esta gestion implica manejar diferentes
ambitos de actividad dentro de la cadena
de distribucién como son el acopio alimenta-
rio, el almacenamiento, el picking o la prepa-
racion de pedidos, el transporte, la logistica
inversa, la digitalizacién, la gestidn de los
diferentes tipos de consumo (individuales y/o
colectivos), el marketing, la comunicacién o
la gobernanza, entre otras.

La naturaleza de los CAD es colaborativa y, en
la mayoria de los casos, se priorizan una serie
de criterios u objetivos vinculados con:

la produccidn ecoldgica.

la viabilidad de la pequena y mediana produccion.
la economia local.

la distribucion equitativa del valor afiadido

las relaciones cercanas entre la produccidn

y el consumo a través de canales cortos de
comercializacion (CCC).

@ la conservacion del medio ambiente.

@ la mejora de las dietas y la salud, entre otros.

e

/)



Respecto a su tipologia, esta es variada y nos en-
contramos con CAD que segun su estructura legal
pueden ser:

‘ organizaciones sin animo de lucro (como
asociaciones)

. empresas con una estructura corporativa
formal (como las sociedades de responsabili-
dad limitada)

‘ cooperativas impulsadas por las personas
productoras y/o consumidoras y

‘ centros logisticos subvencionados con fondos
publicos o apoyados por la administracion
publica (como los vinculados a los Mercas)

Respecto a sus dinamicas organizativas, al
tener una base social colectiva, se consideran
espacios de cooperacion horizontal donde se
genera una gobernanza en la que los agentes par-
ticipantes, especialmente la produccién, pueden
participar activamente en:

la toma de decisiones

generar estrategias comunes

co-disefiar procesos operativos

abordar planificaciones conjuntas

elaborar protocolos de trazabilidad y calidad
establecer criterios sobre los precios
consolidar espacios de apoyo mutuo e
impulsar actividades mas alla de la distribu-
cién alimentaria, como son las de sensibiliza-
cion, formacion y dinamizacion territorial.

oBJETivoS DE [0f cAD :

\

Los CAD estan siendo considerados como
innovaciones sociales sustentadas en la necesi-
dad de generar estrategias colectivas de viabilidad
de la pequefa y mediana produccién y de aumen-
tar el acceso de las producciones locales y ecolo-
gicas para la poblaciéon en general, no solo a través
del consumo individual sino también a través del
consumo amplio y colectivo (p.j: la restauracion
colectiva, sector detallista, hosteleria o la compra
publica de alimentos, entre otros). Todo ello con un
enfoque de territorio que fortalezca las economias
locales y el desarrollo enddgeno y que promueva
estrategias de gobernanza territorial de los actores
e instituciones implicadas, de manera ascendente
y en cooperacion horizontal. De esta manera, se
manifiestan como modelos emergentes que pro-
mueven la transicidn ecoldgica desde los sistemas
alimentarios territorializados.




2.1 &.coMo FUN(IONA UN cAD?

Como ya hemos visto, los CAD son entidades de
colaboracion que permiten agrupar los pedidos y las
ventas, realizar tareas de marketing y comercializa-
cion y distribuir los alimentos de productores locales.
Estas tres grandes areas tienen un reflejo directo en
su funcionamiento.

En la FIGYRA DE (A DERE(.HR, se representa un dia-
grama simplificado de las diversas casuisticas
de funcionamiento de un CAD que distribuye en
diferentes canales.

Existen tres procesos fundamentales entre los agentes:

1. En general, el proceso se inicia con la reali-
zacion de pedidos por parte de los diferentes
clientes y que el CAD agrupa para realizar a su
vez los pedidos a la produccion y otros pro-
veedores.

2. La producciény los proveedores envian los
productos.

A. Directamente al cliente, pero siendo co-
mercializados a través del CAD.

B. Al CAD, para ser recepcionados, almacena-
dos y/o acondicionados para posterior-
mente ser distribuidos al cliente final.

En algunos casos el CAD puede realizar
acciones de transformacion.

3. Por ultimo, los clientes pagan al CAD que a su
vez liquida a la produccién/proveedores por la
venta de sus productos.

Los CAD también pueden prestar servicios a la
produccién en forma de, por ejemplo, compra
conjunta de insumos o asesoramiento técnicoy al
cliente en forma de catering, acciones de forma-

informacion
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cion y sensibilizacidn, entre otros servicios, como
veremos mas adelante.

Ademas del flujo de productos y dinero, existe
otro muy importante, el flujo de informacién entre
los diversos actores, que nos ayuda a conocer de-
talladamente las necesidades de los proveedores
(personas productoras y proveedores de servicios
relacionados, como transportistas y empresas de
logistica) y de los clientes, ofreciendo soluciones
personalizadas a cada uno de ellos.

Por parte de los clientes, la informacidén sobre

los habitos de consumo, su forma de comprar, o
su satisfaccion con el producto ayuda al CAD a
entender mejor las necesidades de la demanda,
transmitiendo dicha informacién a las personas
productoras. Desde la produccion, las posibles
fechas de disponibilidad de producto, las inciden-
cias en la producciodn, las formas de hacer o sus
experiencias vitales sirven al CAD para sensibili-
zar y fidelizar a los clientes.

De esta forma, es muy importante que el maxi-

mo de informacién obtenida en estos pasos e
intercambios se registre e integre en el CAD para
planificar y organizar la produccion y los procesos
internos de los CAD, gestionar el negocio y evaluar
como funciona todo con el objetivo de realizar me-
joras en los procesos de forma continuada.

La irrupcion de diferentes softwares y herramien-
tas digitales ha hecho que muchos de los proce-
sos (picking, ventas a clientes, pedidos a provee-
dores, albaranes y facturacién, etc.) que se llevan
a cabo en los CAD se realicen de una manera
mucho mas eficiente y agil gracias a estas tecno-
logias. Ademas, la informacion se recoge de una
forma mucho mas rapida y sencilla.
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Los CAD se estan desarrollando como herramien-
tas para promover el llamado salto de escala de
la produccién y consumo de alimentos ecolégi-
cos de proximidad. Pretenden hacer frente a los
limites a la accesibilidad de estos alimentos que
pueden presentarse en los canales cortos de
comercializacion, ampliando y mejorando la oferta
alimentaria para canales de venta que requieran
tanto volumenes mayores de alimentos, incluidos
los altamente perecederos, como variedad sufi-
ciente y determinadas frecuencias de recepcion
de los alimentos. Los CAD logran dotarse de una
serie de mecanismos, herramientas y criterios

de funcionamiento para manejar los productos
procedentes de explotaciones individuales, de
pequena y mediana escala, caracterizadas por

su dispersion en el territorio y dar una respuesta
colectiva a la distribucion coordinada de estos
alimentos. En si mismos, los CAD son o promue-
ven procesos participativos multiactor al tener
que generar dinamizacion y coordinacion por un
lado, entre la propia produccién de un territorio y
por otro, entre la produccién y el consumo. Ade-
mas, es habitual que intervengan otros actores
como administraciones publicas (locales y auto-
ndmicas), Mercas, entidades privadas, asociacio-
nes y ONG e incluso universidades y centros de
investigacion.

[0 SISTEMAS ALIMENTARIOS TERRI ‘g

Esta coordinacion y articulacion territorial para
canalizar el alimento ecoldgico de proximidad

hacia el consumo amplio presenta una serie de
impactos deseables, alld donde se desarrollan,
entre los que destacamos los siguientes:

s0BR [ PRODU(CION E(oL5GI(A
PE| TERRIToRIo

Los CAD ofrecen una estructura y un espacio para
introducir una produccién local y ecolédgica di-
versa y suficiente en los circuitos comerciales de
cadena corta y geograficamente préximos, lo cual

ALZADOS,

fortalecera la viabilidad de la produccion de cer-
cania e impulsara la escalabilidad de la transicién
ecologica del territorio.

Son espacios que permiten agrupar y visibilizar la
variedad de la produccion ecoldgica de la zona,
generando una oferta de mayor volumen, diversi-
dad y calidad que puede responder a la creciente
demanda de alimentos ecoldgicos y locales. Estas
estructuras pueden, ademas, generar un efecto
de atraccion de otras producciones locales para
promover su transicion ecoldgica y aportar a la
expansion de la produccion ecoldgica.

SoBRE [ E(oNoMiA (oA

El funcionamiento coordinado y articulado con
una gobernanza compartida y consensuada de-
terminan la forma de redistribuir el valor afnadido
a lo largo de toda la cadena alimentaria, mejo-
rando la capacidad de negociacién en el cadena
alimentaria local y que el valor de las produccio-
nes ecoldgicas y locales de pequena y mediana
escala permanezca dentro de las economias
territoriales.

Facilitan que los precios que se establecen re-
muneren de una forma digna y sostenible a las
personas productoras y conseguir precios de mer-
cado estables durante todo el ano.




La coordinacion de la oferta y el diseno eficiente
de las rutas de reparto suele derivar en una baja-
da de los costes logisticos, lo que recae directa-
mente en una mayor viabilidad de las produccio-
nes locales.

La accesibilidad es extendida no solo a la venta
directa individual sino a entidades que, a su vez,
llegan a numerosas personas consumidoras fina-
les, como son los comedores escolares, los hospi-
tales, las residencias, la hosteleria, los mercados
de abastos o ecomercados.

SoBfE £ ENTORNo NATURAL

Los CAD impactan de manera directa en la sos-
tenibilidad ambiental al impulsar la produccién
ecologica de alimentos.

Los co-disefos operacionales, la digitalizacion, la
concentracion de la oferta y el diseno eficiente del
enrutado contribuyen a la reduccién de la huella de
carbono asociada a la distribucion de los alimen-
tos. Y ademas, el acopio de la oferta de alimentos
dispersa en el territorio y su distribucidén coordina-
da pueden disminuir el desperdicio de alimentos.

La cooperacion puede llevar a reducir el uso de en-
vases y embalajes al fomentar la logistica inversa
(por ejemplo, de las cajas de reparto o de ciertos
envases retornables).

Por otro lado, el hecho de generar un espacio de
confluencia fisica entre distintas producciones
también permite que se generen alianzas diver-
sas, mejorando el intercambio entre las propias
producciones, fomentando el cierre de ciclos a
través del intercambio de subproductos entre
agricultura y ganaderia, y reduciendo de este
modo el impacto de los sistemas alimentarios en
el medio ambiente.

soBfE [o oI

Son espacios en los que se trabaja colectivamen-
te y se generan redes y relaciones de apoyo mu-
tuo, lo que fortalece el tejido social, tan necesario
en la viabilidad del sector. Ademas, son espacios
donde los procesos operativos se co-disefian
entre los agentes participantes, lo que deriva en
intercambios de buenas practicas y conocimiento
compartido.

La cooperaciéon y construccion de relaciones de
confianza entre los diferentes agentes partici-
pantes resultan elementos clave para responder

a los retos y encontrar soluciones colectivas con
una orientacion agroecoldgica a la distribucién
alimentaria relocalizada. Por ello, los CAD son una
oportunidad para la compra publica de alimentos
que incluya, en los pliegos y licitaciones, clausulas
que garanticen medidas hacia la transicion ecolo-
gica y que se enmarquen en politicas alimentarias
territoriales.

Ademas los CAD estan realizando una labor de
acercamiento de la alimentacion saludable y sos-
tenible a la poblaciéon por su labor sobre la acce-
sibilidad de alimentos locales y ecoldgicos para
la restauracion colectiva. Los comedores escola-
res, las cocinas de hospitales y residencias, las
cocinas comunitarias son ejemplos de este tipo
de restauracién que diariamente ofrece menus
determinados conjuntos de la poblacion. De esta
manera se aumenta la disponibilidad de este tipo
de alimentos en la dieta diaria.

Promueven, ademas, una labor educativa a través
de programas formativos (elaboracion de menus
saludables y sostenibles, cursos para cocineras/
os, etc.) y acciones de sensibilizacion (charlas,
visitas a finca, jornadas, etc.).

Ademas desde los CAD se pueden desarrollar e
implementar politicas internas de cuidados y con-

ciliacion adaptadas a las peculiaridades de traba-
jar dentro del sistema agroalimentario.

SoBRE [0 (W TWRAL

Los CAD suponen un acercamiento de lo ruraly lo
agrario a la ciudad y a los nucleos de poblacion, lo
que aproxima nuestra cultura agraria y nuestros cam-
pos a la vida urbana. Esto permite tomar conciencia
de la diversidad y variedad de alimentos adaptados
y propios de nuestros territorios, y de la importancia
y beneficios de su consumo. Y todo esto lo hace a
través de alianzas con entidades dinamizadoras de
los territorios, especializadas en produccion ecolé-
gica, especializadas en alimentacién sostenible o en
comunicacion, entre otras.

SoBRE [ SEGWRIPAD ALIMENTARIA

La seguridad alimentaria depende cada vez mas
del correcto funcionamiento de las redes logis-
ticas globales, y cualquier shock o interrupcién
afecta fuertemente a la capacidad de abasteci-
miento de alimentos para la poblacién. Por ello,
las alternativas de comercializacion y distribucion
local se proponen como herramientas para forta-
lecer las conexiones territoriales entre las zonas
de produccioén y las zonas de consumo, lo que
mejora la resiliencia del abastecimiento y reduce
la dependencia de perturbaciones globales.




e Q)3 2 E§TADOS UNIDoS DE AMERicA

Agroecoldgicos de Distribucion (CAD) venden de
forma habitual productos ecoldgicos y en canales

cortos de comercializacion (CCC). PUNTOS DE \ENTA

Por un lado, los principales paises consumidores 55'6% Agroturismo.
(volumen total de compras) y con mayor consumo

90,
per capita son EEUU, Alemania, Francia, Suiza 312% Mercados proqluctores.
y Suecia y representan el 67% de las ventas de 13% Mercados en finca.
producto§ e.colégico.s mundifales. Por otro lado, 4'5% CSA.
y al no existir datos internacionales en CCC, se 1% Food hubs.

tienen en cuenta los datos de la venta directa de
productos ecoldgicos en los cinco paises citados

anteriormente, que indican que estas ventas son Plbpu‘ |OS

importantes en Francia (12%), Suiza (6%) y EEUU

(6%) y practicamente inexistentes en Suecia (1%) 61'3% Ecoldgico.
y nulos en Alemania (0%). 27% Certificado.
° . , L.
El volumen total en venta directa de EEUU y 34% No c.e.rtlfcado pero con practicas eco.
Francia supone el 95% del volumen total de venta 16%  Certificado "Naturaly Grown".
directa de los cinco paises indicados, por lo que . .
se analizaran estos pafses. . Vegetales, frutas, huevos, hierbas, miel,

productos lacteos, carnes rojas, productos
avicolas, panaderia, productos transformados,
cereales/harinas, setas.

70'4% de las frutas locales.
FOOD HUBS 61'3% de los productos de panaderia locales.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

CREAGION FoRMAS JURIDIcAS TAREAS SERVIC[0S VENTA

46% entre 2007 y 2014. 48'5% Sociedades limitadas 83% Distribucion. ® Marketing, etiquetado, demostracion @ Canales mayoristas
30% entre 2014 y 2021. 39'29% Entidades sin 4nimo de lucro 76% Concentracion oferta. / granja incubadora, formacion (produc-  Restaurantes, tiendas comestibles indepen-
(+] . . . . . . . , .
El mas antiquo 1891 7'39% Coop. productores 56% Almacenamiento. cion, manipulacion, post cosecha, buenas dientes, catering, panaderia, restauracion
. (<] . . , . , . .
El mas recignte 2021 2'50, Coop. productores/consumidores 41% Envasado y reenvasado. practicas agricolas), asesoramiento en colectiva.
. (¢} . . ., . , . °
gestion empresarial, consultoria, seguri- ® Venta directa

Otras: Cocina compartida,

.. dad alimentaria, seguro de responsabili- Tiendas on line, CSA, Mercados productores.
congelacién y corte.

dad civil y servicio de transporte.




cANALES VENTA EN FrANCA

o Pais que mas vende en CCC.
3 S aR ® Mercados de productores.
° ® AMAP (Association pour

le Mantien de l'Agriculture Paysanne, @ 63% puntos censados.

PﬂlS O.UE MAS \/ENDE EN CccC el equivalente a los CSA en Francia).

® 4'4% Tiendas de productores censadas (equivalente a CAD).

TiENAs pE PRopu(ToRES

40% Sociedad limitada.
36% Asociaciones.
Creacion 1/4 antes de 2005.
Crecimiento exponencial.

Mobu(los =)

45% Carne volumen de venta.
26% Fruta y hortalizas.
13% Productos lacteos.

16% Otros.
(Huevos, pan miel y bebidas alcohdlicas). km\ 'ﬂb
o[fos PAioS

12% productos eco excusivamente.

TARE AS y S ER\/l(:lOS 30% en ecoldgico.

@® Abastecer en volumen y calidad.

@® Acoger e informar a los clientes.

@® Gestion diaria de tienda.

® Gestion colectiva de venta.

@® Velar por las buenas realciones en el colectivo.




4 Lo§ cAD EN E[ eSTApo ESPANO|

FoRMAS JUR|DICAS

3 Asturias | 1Ledn | 2 Ca:t;\.brla. 2 Guipuzkoa 2 Huesca 28% Asociacion.
zkaia . 58% C rativ rarias, de trabajo
‘ 5 Nafarroa { Lieida o Cooperativas (agrarias, jo,
4 A Corufa ® ® de servicios, de segundo grado).
- 1,3% Comunidad de bienes.
ugo
g °® . ® 2,6% SAT.
1 Pontevedra ——@ 5% SL.
2 Ourense 9 1,3% Auténomo.
® ®— 2 Girona 1,3% Empresa de insercion social.
_ 1,3% CSA.
2 Valladolid ® o S o
1 Zamora o ®&— 6 Barcelona 1,3% Sin forma juridica.
@ 2 Tarragona
1 Salamanca @
EN [o IMPU[sA
4 Madrid - l ‘ S

® 1 Cuenca Asociaciones de personas productoras o
@ —— 1 Castelldon . .. . -
consumidoras, administraciones publicas

AN-nGUEDAD (Ayuntamientos, grupos de accion local,

18% de 1980-2000. 5 Caceres ® ® 5 Valéncia Sindicatos agrarios, Centros innovacion
1,5% de 2000-2005. ° 1 Albacete 3 Tlles Baloars agraria vinculados a las CC.AA, Entldac.les.
18,5% de 2005-2010. del 3° sector (ONG, fundaciones, asociaciones
12% de 2010-2015. 2 Santa C y cooperativas de trabajo).

- ®——— 1 Alicante anta t.ruz
33% de 2015-2020. de Tenerife
9% de 2020-2024.
8% Sin datOS. 1 Cordoba ® 2 Las Palmas

1 Sevilla @ ° 4 Granada
o 1 Granada/Almeria

®——— 1 Almeria ] = )
1 Jerez de la Frontera ——@ SE HAN lDEN-I-‘F‘(:ﬁDO 76 CAD AC[(VOS EN El_ ESTADO ESPAﬁOl_

2 Malaga




5.coMo PONER EN MARCHA UN cAD

510k DONDE SE EMPIEZA?

La puesta en marcha en un CAD tiene que con-
templar La reflexion y toma de decisiones

en diferentes dimensiones o ambitos que
configuraran las caracteristicas del proyec-
to. Estas decisiones vienen influenciadas por
diversos factores internos (quiénes lo ponemos
en marcha, nuestro volumen de produccion, qué
tipo de producto queremos comercializar, cudles
son nuestros objetivos, qué recursos y disponi-
bilidad tenemos, si tenemos un recorrido previo
o no...)y factores externos (las caracteristicas
de nuestro territorio, la posibilidad de contar con
apoyo y financiacién de entidades aliadas o de la
administracion, la demanda potencial de nuestros
productos, etc.), que tendremos que considerar.

El tiempo necesario para analizar y tomar las
decisiones para ponerlo en marcha puede distar
mucho en funcién de los factores que nos afec-
ten; pero siempre recomendamos contar con
asesoramiento adaptado a las caracteristicas
de nuestra actividad y conocer el recorrido
de experiencias previas para, posteriormente,
adaptar este conocimiento a las particularidades
de nuestro proyecto o situacion.

AR AfupA PARA PONER

(VER 2DoNpE puEPO EN(O

Este andlisis previo a la puesta en marcha de
nuestro CAD es importante, no sélo porque sienta
las bases para definir nuestro proyecto, sino que
posteriormente puede limitar o condicionar futu-
ros cambios o ampliaciones del mismo.

A continuacion, hacemos una sintesis de los
principales aspectos a considerar a la hora de
poner en marcha un CAD, que agrupamos en las
siguientes dimensiones (algunas de las cuales se
trataran con mayor profundidad en posteriores
apartados):

. Organizacion y gobernanza.

® 1Implantacion del CAD y normativa.

® Plan de negocio, viabilidad y servicios a ofrecer.
. Operatividad y procesos.

® Recursos econémicos y financiacion.

Ademas, queremos remarcar que cada una de las
anteriores dimensiones estan relacionadas entre
si, por lo que se tiene que considerar sus interre-
laciones y que, probablemente estas decisiones
necesitaran ser revisadas y/o replanteadas con

el paso del tiempo, bien por cuestiones internas
(cambios organizativos, reorientacion del proyec-
to, etc.), externas (nuevas oportunidades o cam-
bios en nuestro modelo de negocio) y/o por el
cambio de escala y consolidacién del CAD.




52 SQUEN [0 PONE EN MAR(HA?

La reflexion en torno a la puesta en marcha de
un CAD esta condicionada y se va ver orientada
también por el rol que jueguen los diferentes
agentes involucrados en el proyecto.

. ¢Quién es el agente emprendedor?
¢Quiénes son los agentes promotores?

. ¢El proyecto nace de un acuerdo previo
entre diferentes entidades en torno a un
marco de colaboracién o bien un agente em-
prendedor disena el proyecto para posterior-
mente buscar alianzas?

Todas estas preguntas son clave el proceso de
reflexion inicial, dado que van a condicionar en
buena medida la marcha del proyecto, la forma de
abordar las oportunidades de financiacion o el tipo
de alianzas que se presenten en nuestro territo-
rio o incluso los ensamblajes y la arquitectura de
gobernanza en el propio proyecto.

La puesta en marcha de un CAD puede:

® Partir de un grupo de personas producto-
ras que desean comercializar conjuntamente
(o compartir otro servicio) y a partir de este
impulso inicial se buscan alianzas.

® Puede nacer del compromiso por parte de
una administracion publica en el apoyo a
la pequena distribucidon y comercializacion
agroecoldgica en su territorio.

Q /

>

@® También encontramos experiencias pro-
movidas por entidades del tercer sector
especializadas en el ambito agroecoldgico.

De forma preliminar, de acuerdo a los analisis
que hemos podido desarrollar en el marco de
GIASAT a partir del mapeo sobre CAD reali-
zado en el conjunto del estado, se observa
como factor transversal a muchas de estas
experiencias el caracter multiagente en las
primeras fases piloto del proyecto, buscando
diferentes forma de colaboracién y ensamblajes
que por lo general da mayor consistencia o re-
siliencia al proyecto, precisamente, en sus fases
mas criticas o de vulnerabilidad como son los
primeros pasos.

De forma esquematica, como en cualquier inicia-
tiva empresarial, en una primera aproximacion
podemos distinguir aquellos CAD impulsados
desde la iniciativa privada, aquellos que parten de
la iniciativa publica o los que son puestos en mar-
cha por entidades del tercer sector vinculados al
ambito agroecoldgico. Sin embargo, observando la
diversidad de agentes que vienen participando en
cada uno de los CAD vy las diferentes formas y arre-
glos de colaboracion que se estructuran para su
puesta en marcha, podemos distinguir con méas
detalle tres tipologias de agente de acuerdo a
sus funciones iniciales en la puesta en marcha de
un CAD vy los primeros pasos iniciales; funciones
que en muchos casos a lo largo del proceso de
maduracion y consolidacion del proyecto pueden ir
variando y modificandose.




En este sentido, podemos hablar de:

. Agente emprendedor: Suelen ser las per-
sonas o entidad que impulsan la idea. La
creaciéon de un CAD tiene en su propio ori-
gen una idea de cooperacion y trabajo con-
junto para sumar a una estructura comun que
permita beneficiar al conjunto de las partes
que la componen. Este principio basico de \
cooperacion, que se puede expresar bajo ’
muchas formas juridicas y de colaboracidn
entre entidades, siempre tiene en el inicio un
conjunto de personas mas implicadas en los
trabajo técnicos, en la identificacién inicial
de la necesidad, en la busqueda de financia-
cion, en el desarrollo de trabajos técnicos o
en la busqueda de apoyos para el desarrollo /
de los mismo, etc... En definitiva, en los pri-
meros pasos del proyecto el agente empren-
dedor es quien arrastra a los demas, quien
los involucra en el proyecto y quien, por lo
general, también se implica mas en términos
emocionales.

o Agente promotor: Con esta figura, por lo
general, se refiere a aquella entidad que dis-
pone los recursos econémicos para el desa-
rrollo del proyecto.

® Agente coordinador o gestor: Esta figura
es clave, sobre todo en las fases piloto del
proyecto, dado que va desarrollar un papel
de articulacion entre todos los agentes que
formen parte del proyecto, va a gestionar los ‘ '

tiempos y pasos a dar en el proyecto.




EMPRENDE

PROMUEVE

cooRpINA/GESTIONA

VALLEYVEGH

Dos grupos agricultores
pertenecientes a dos
asociaciones diferentes,
Ecovalle y Vergel de la
Vega.

No se cuenta con financiacion exter-
na de partida en los primeros pasos
del proyecto.

Los primeros pasos se gestionan y coordinan con el
trabajo voluntario de las personas socias implicadas
en la construccion del CAD.

Posteriormente se constituye un érgano gestor en el
marco del nuevo CAD.

HORTA—cuINA

ONG CERAI y grupo de
agricultores/as con inte-
rés en conectarse con-
juntamente al canal de la
restauracion colectiva.

Financiaciéon del Ayuntamiento de
Valéncia y el Consell de 'Horta.

Colaboracién de Mercavaléncia en la
habilitaciéon de espacios.

Formulacion de proyectos para optar a
subvenciones por parte de CERAI para
financiar los primeros pasos del CAD.

Los primeros pasos se gestionan y coordinan a tra-
vés de CERAL

Posteriormente se constituye la SAT Horta-Cuina,
que pasa a gestionar el conjunto de operaciones
vinculado al servicio de fruta y verdura a los centros
escolares.

VAl LAECoLip

Fundaciéon Entretantos y
grupo de agricultores/as
vinculados al proceso de
creacion del Ecomerca-
do de Valladolid.

Colaboracién de Mercadolid en la ha-
bilitacién del espacio.

Formulacion de proyectos para optar
a subvenciones por parte del la Fun-
dacion Entretantos para financiar los
primeros pasos del CAD.

Se crea desde inicio la asociacién Vallaecolid.

Se gestiona con el apoyo de la Fundacién Entretantos.

EROADE

Comité de agricultura
ecolégica de Navarra
(CPAEN/NNPEK)

y el Instituto Navarro de
transferencia e investi-
gacion agrario (INTIA).

Promueve CPAEN/NNPEK, INTIA y
AEN en el ano 2018, con ayudas del
Gobierno de Navarra (Medida 16.802
del PDR) y el Fondo Europeo Agricola
de Desarrollo Rural.

Se crea desde inicio la asociacion de productores y
elaboradores de Navarra, Ekoalde.

Se gestiona con el apoyo de un equipo técnico de
CPAEN-NNPEK.

PRoG. E(o(oMEDORES
DE cANARIAS

Instituto Canario de Ca-
lidad Alimentaria (ICCA).

Consejeria de Agricultura, Ganaderia,
Pesca y Soberania Alimentaria del
Gobierno de Canarias.

El Programa Ecocomedores tiene su propia estructu-
ra de gestidn a través de diferentes Mesas Sectoria-
les coordinadas por el ICCA.

E(o(oMEDORES
DA BlOSFERA

GDR Marinas Betanzos.

Escuela Municipal A
Caracola.

GDR Marinas Betanzos.

Inditex ha colaborado en aspectos
logisticos y de equipamiento.

GDR Marinas Betanzos coordina técnicamente el
proyecto.

La Fundacién Juana de Vega implementa acciones
de asesoramiento técnico.

La Escuela Municipal A Caracola desarrolla dinamiza
el trabajo con los centros escolares.

Tras nueve afos se crea una red de productores/as
vinculadas al proyecto denominada “EcoAgra”.

Ambas asociaciones trabajan en el mismo
territorio, coincidiendo en canales de venta,
clientes y productos ofertados. Se decide
cooperar en vez de competir.

Nace en el marco de los compromisos
derivados de la Estrategia Agroalimentaria
Valéncia 2025 del Consell Alimentari Mu-
nicipal de Valéncia y del Plan de Desarrollo
Agrario del Consell de I'Horta de Valéncia.

Nace de los compromisos derivados de la
Estrategia Alimentaria de Valladolid.

Comienza en 2012 con un proceso de diag-
ndstico participado impulsado por el ICCA
que da lugar a un Plan de Accién y poste-
riormente a la creaciéon de Ecocomedores.

Nace en 2014 en el marco del Plan Agroali-
mentario 2014-2020 elaborado por el GDR
Marinas Betanzos.

No han contado con mas agentes a lo largo
del proceso para la puesta en marcha.

Convenio de colaboracién suscrito entre
el Ayuntamiento de Valéncia, Las Naves, el
Consell de 'Horta, Mercavaléncia, CERAI y
el CAECV.

Convenio de colaboracion suscrito entre
Mercadolid, la asociaciéon Vallaecodolid y la
Fundacion Entretantos en el marco de los
trabajos para la habilitacion del espacio.

Demanda histérica de la produccién eco-
logica de Navarra que recogen e impulsan
diversas entidades.

Acuerdos de colaboracion del ICCA con la
Consejeria de Agricultura y la Consejeria de
Educacion para el desarrollo del Programa.

No hay un acuerdo formalizado entre las
entidades colaboradoras.




Es importante que las personas beneficiarias
de esta tipologia de proyectos, la produccion
primaria de base agroecoldgica, se sittie en el
centro de las decisiones y se implique en el
proyecto. Sin embargo, en muchos casos este tipo
de proyectos tienen una implicacién de tiempo y
dedicacién en las primeras fases muy importan-
te, tiempo del que muchas veces no disponen las
personas productoras. Buscar un equilibrio entre
la implicacion real de la parte de productora
en el diseino del proyecto, las cuestiones mas
deliberativas o estratégicas del proyecto y a

la vez el desarrollo de trabajos técnicos que
requieren de tiempo profesionalizado especi-
fico es un factor clave y critico. De ahi que en
su fase piloto muchos CAD tengan un enfoque de
“transferencia progresiva” y de “trabajo multiactor”,
donde la gestidon y promocion por parte entidades
del tercer sector, administraciones publicas, orga-
nizaciones agrarias u otros perfiles pueden jugar
un rol importante, siendo progresiva o acompafna-
da la gestion y coordinacion por parte de la agru-
pacion de productores/as que se ponga en marcha
en torno al CAD.

BUENAS
PRACTjcA

Gobernanza
y Viabilidad:
Organic Valley




5.3 J.cOMO SE ORGAMZA UN cAD?

La organizacion de un CAD depende de numero-
sas variables. Las principales son:

® EUlos canales/es de venta elegidos; directo
a la persona consumidora, minorista, restau-
racion colectiva, mayorista, etc

® Los productos ofertados, como fruta, ver-
dura, lacteos, carne y derivados, conservas...

® E( tamaiio, definido en funcién de su volu-
men de venta, n° de personas productoras
asociadas y n° de personas trabajadoras,
entre otras variables

@® La localizacion geografica, tanto en el
Estado espanol como su caracter urbano,
periurbano o rural.

@® EL modelo de gobernanza elegido, que tiene
que ver con como se toman las decisiones y
varia en funcién de diversos aspectos, sien-
do los mas importantes la forma juridica y la
implicacidén de las personas que lo forman
(maxima participacion versus delegacion)

En la ThB[A DE LA DERECHA se muestra cémo y en
qué aspectos influyen las diferentes variables, asi
como un ejemplo practico de cada una de ellas.

VARiABlE

iNFvYE PRINCIPALMENTE EN

cANAL DE
VENTA

Estructura organizativa y operativa.
Personal necesario.

Infraestructura fisica y materiales: dimensiones de la nave, maquinaria, cajas, cama-

ras...
Infraestructura digital: software empleado, equipamiento necesario, necesidades
formativas.

Servicio atencidn al cliente.

Presentacion y calibrado de productos.

Condiciones de entrega.

Precios de venta.

PRopu(Tos
orFERTAPOS

Infraestructura fisica y materiales: dimensiones de la nave, maquinaria, cajas, cdmaras...
Almacenamiento, manipulacion y condiciones distribucion.

Requisitos en trazabilidad.

Formacién del personal.

Requisitos sanitarios.

Tamafio

Estructura organizativa y operativa.

Personal necesario.

Toma de decisiones.

Infraestructura fisica y materiales: dimensiones nave, maquinaria, cajas, cdmaras...)
Infraestructura digital: software empleado, equipamiento necesario, necesidades
formativas.

Lo(ALIZACION

Infraestructura (precio de nave, dimensiones de almacenamiento, espacio para la
realizacion de picking...).

Acceso fisico de productores y clientes al CAD.

Transporte al cliente final.

MobElo pE
(GOBERNANZA

Toma de decisiones.
Operatividad y reaccién ante factores externos (rapidez de respuesta).

La venta a la persona consumidora final necesita
mucho mas trabajo, espacio y una infraestructura
especifica a la hora de elaborar pedidos que la
venta al por mayor o a colectividades.

La fruta y verdura tiene unos requisitos sanitarios
y un manejo mas sencillos que la venta de pro-
ductos de origen animal.

Un CAD mas grande puede tener una estructura
organizativa mas compleja con varios departa-
mentos, cada uno con sus propios roles y respon-
sabilidades mientras uno mas pequefio puede
tener una estructura mas sencilla con roles mas
amplios.

Un CAD en zona urbana estard mas cerca de los
clientes y ahorrara en transporte, pero también
posiblemente mas lejos de los productores y la
nave sera mucho mas cara.

Hay CAD donde casi todas las decisiones son
tomadas por muchas personas y otros donde se
delegan en personas responsables.




La toma de decisiones es un pilar fundamen-
tal en la organizacion de un CAD. En primer lugar,
hay que saber que no todas las decisiones son
igual de importantes y podemos jerarquizarlas y
clasificarlas en estratégicas, tacticas y operativas.
En segundo lugar, es necesario identificar quién
tiene la responsabilidad de tomarlas y como se
van a coordinar las diferentes areas en las que

se divide el trabajo y cual va a ser el papel de la
produccion. Por ultimo, algunas formas juridicas
obligan a tener un organigrama o funcionamiento
especifico.

Existen numerosas casuisticas de funcionamiento
de los CAD, adaptandose cada una a condiciones
especificas y tamarios diferentes, como ya hemos
visto. Mientras unas tienden al funcionamiento
asambleario, con una gran participacion de per-
sonas en las decisiones, otras siguen modelos
mas empresariales y ejecutivos. Cada una tiene
sus ventajas e inconvenientes y no existe una for-
mula magica para lograr el éxito.

En la TABlA DE LA DERECHA presentamos algunos
ejemplos de toma de decisiones y como ejemplo
ilustrativo, tres tipologias muy sencillas de posi-
bles modelos de funcionamiento de CAD.

VARiABLE

eSTRATEGICAS © PE PLANIFICACION

TACTICAS © DE PlloTAJE

oPERATIVAS 0 REGULACION

EJEMP(OS
DE DE(ISIONES

Definicion de objetivos a largo plazo.
Seleccion de mercados y segmentos de
clientes.

Desarrollo de nuevos productos o servicios.

Alianzas estratégicas y trabajo en red.
Asignacion de recursos financieros y hu-
manos.

Liderazgo, direccion y, supervision del
CAD.

Planificacion de marketing y promocion
Gestion de relaciones con clientes y per-
sonas productoras/proveedores.
Desarrollo de proyectos piloto.

Gestion del personal y programacion
de turnos.

Gestion de inventarios y logistica.
Gestidon de procesos y operaciones
cotidianas.

Control de calidad.

flopElo (ooPERATIvo/
Aso(IATivo

Asamblea general.

Asamblea.

Departamentos o areas.
Responsables especificos.

Mopklo “INTERMEDIO”

Asamblea general.

Junta Rectora o equipo de gestion y
administracion.

Departamentos o areas.
Responsables especificos.

MopElo EMPRESARIAL

Junta Directiva
Director ejecutivo.

Equipo de gestion y administracion.

Departamentos o areas.
Equipo de gestion y administracion.
Equipo operativo.




Una vez definidas las cuestiones anteriores es necesario que su organizacion y funcionamiento queden

reflejadas en los estatutos (si la figura elegida los contempla) y un reglamento interno para:
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5 4 &.QUE RE(WRs0s NECESITAS PARA
PONER EN MAR(HA UN cAD?

Las decisiones que se tomen y definan el proyec-
to, vinculadas con los epigrafes anteriores sobre
quiénes lo ponen en marchay la organizacion,
determinaran sus gastos fijos y variables y sus in-
gresos, que deben estar equilibrados. Y,si bien lo
normal es que este proceso se actualice periédi-
camente (redefinicidon del proyecto), hay que tener
en cuenta que algunas decisiones pueden hacer
que determinados cambios a posteriori puedan
ser muy costosos o inasumibles.

Por ello, la fase inicial de este estudio y analisis
sobre los diferentes aspectos que influyen en el
funcionamiento de un CAD y su integracién en
nuestro proceso de disefo y plan de empresa es
muy aconsejable.

S(VE PRopu(Tos
(oMERCIALIZARA
NuisTRo (Ap?

SDONDE
(ueRemos
(oMERCIALIZAR?

INFRAESTRVCTURAS ¥ MEDIOS

La definicidon de los elementos (infraestructuras y
medios) necesarios para el desarrollo de los ser-
vicios, asi como los gastos derivados de la puesta
en marcha de un CAD y su funcionamiento com-
prende los siguientes:

@® un local o espacio adecuado para el desarro-
llo de la actividad;

® mobiliario, maquinaria y utensilios necesarios
para el almacenamiento y conservacion del
producto y la preparacion de pedidos: cama-
ras, estanterias, basculas, maquinaria para la
manipulacion de cargas, cajas, etc.;

@® medios vinculados a las actividades de gestion
de pedidos y de gestién y administracion del
CAD: equipos informaticos y de comunicacioén
(ordenadores, teléfonos), software y aplicacio-
nes informaticas, impresoras e impresoras de
etiquetas, etc.;

@ \ehiculos para el transporte y distribucion de
los pedidos: furgonetas con o sin refrigeracion.

Ademas, el CAD debera contemplar los gastos
vinculados a los servicios para el inicio de la
actividad y el funcionamiento, pudiendo diferen-
ciarse en:

® Gastos de implantacion de la actividad y
vinculados al local: proyectos arquitec
tonicos y de apertura, licencias, honora-
rios, pago de impuestos
y tasas, obtencion de
licencias, alquiler, etc.

® Gastos de constitucién de la empresa (si pro-
cede) y de creacion de la identidad empre-
sarial (manual de identidad corporativa, logo,
pagina web, etc.).

® Gastos asociados a servicios necesarios para
el funcionamiento: servicios de transporte, se-
guros, gestoria y asesoria, suministros, limpie-
za, reparaciones y mantenimiento, alquiler de
maquinaria o equipamiento de las instalacio-
nes, maquinaria y vehiculos, publicidad, mate-
rial fungible, etc.

® Gastos de personal.

. Impuestos y tributos.

Como se ha indicado anteriormente, las infraestruc-

turas y medios (materiales y humanos) con los que

se cuenta para la puesta en marcha de un CAD pue-

den y suelen tener una evolucion en el tiempo, en

funcion de su evolucidn y consolidacion, integracion

de necesidades y servicios de que le den respuesta,

capacidad de inversion, etc.

iNGRES0s Y FINANCIACLON

Los principales ingresos de un CAD dependen de
las caracteristicas y los servicios que este ofrezca,
pudiendo ser:

® La politica de margenes sobre el precio del
producto primario.

® Cuotas de mantenimiento a socios-as (ya
sean productores-as o consumidores-as).

@® Otras actividades que aporten ingresos, taly como
cursos de formacion, alquiler de espacio, visitas
formativas, etc.)

® e precio establecido para los y las productoras
por el uso del espacio (ya sea en forma de cuota
o precio estipulado, porcentaje de ventas, etc.).

Ademas de estos ingresos derivados de la propia
actividad del centro logistico, en las finanzas de
una empresa se encuentran:

® & capital o recursos propios: son aquellas
cantidades o recursos que las y los socios
aportan al inicio de la actividad o posterior-
mente. Pueden ser aportaciones de dinero
pero también de maquinaria, local, etc.

@® Préstamos bancarios, microcfeditos, crowd-
funding, créditos, etc.

® subvenciones y ayudas publicas y/o privadas.

e DONDE PUEDO EN(ONTRAR AYuDA |
PARR PONER EN MARLHA UN cAD? BN Rl
rentes fuentes de financiacidén y convocatorias de

ayudas y subvenciones de cara a conseguir recur-
S0s econdmicos.

Pagesos
Ecologics
de Mallorca

Han operado desde 2015 hasta la actuali-

dad sin contar con un local especifico para
ello, aprovechando la infraestructura de
APAEMA (Asociacion de Produccion Agra-
ria Ecolégica de Mallorca), para las tareas
de gestion y administracion, y pequenos
espacios de alguna persona socia del CAD.
Para ello han adaptado su logistica a la
infraestructura y medios con los que con-
taban (minimo acopio y operar sin stock)
y se han planteado invertir en un espacio
una vez el proyecto haya alcanzado un
grado de consolidacion.

EJemPlo NSPIRAPOR




Las alianzas y colaboraciones con entidades

y agentes del sector constituyen otro elemen-
to importante para garantizar la viabilidad de un
CAD vy, en caso de ser significativas, éstas deben
estar insertadas en su organizacion y gobernanza.

Dichas alianzas son elementos que facilitan la inno-
vacion e implementacion de mejoras, por ejemplo
por la coordinacion y conocimiento entre proyectos y
personas gestoras de los CAD. Ademas, estas alian-
zas potencian la visibilidad del CAD, generando opor-
tunidades comerciales y la obtencidn de financiacion
(inversiones y subvenciones).

5.5 SQUE FIGWRAS JRIDICAS
PUEDEN EMPIEARE?

A la hora de elegir una forma juridica hay una serie
de aspectos que se tienen que tener en cuenta como:

@® Tipo de socios que van a formar la entidad.
¢ Qué forma juridica tienen los proyectos que
quieren formar el CAD? ¢Son todas personas
autéonomas? ¢Hay entidades que pertenezcan
a la economia social?

® Grado de implicacién de los socios ;to-
dos pondran capital y trabajo?¢:solo capital?
¢;Como va a ser el reparto de responsabilida-
des? ¢y de beneficios?

® Aspecto econdmico: la cantidad de dinero de
que disponemos es otro factor clave, ya que
las distintas formas exigen aportar distinto
capital minimo.

@® Responsabilidad que asumen los socios: en
funcién de la forma elegida, se podra respon-
der sélo por el capital aportado o también
con el patrimonio personal.

® Qué tipo de servicios va a ofrecer el CAD o
qué actividades se van a desarrollar.

@® Conocer cémo tributa cada forma juridica, ya
que unas lo hacen a través del IRPF y otras a
través del Impuesto de Sociedades.

. Complejidad de constitucion y gestion.

FIGURA [EGAL

VENTAJAS

iNCONVENIENTES

ASOCIACION

¢ Pueden tener importantes incentivos fiscales.
¢ Faciles y econdmicas de constituir.

e Su fin principal no es la prestacion de servicios, aunque tengan
actividad econdémica

cooPERﬁTivﬁ
DE SERVI(10§ (S.(o0P)

¢ Se trata de una forma juridica bastante adaptada a la actividad de
los CAD

o La responsabilidad econdmica esta limitada al capital social.

¢ Pueden tener incentivos fiscales.

¢ Son abiertas y juridicamente flexibles.

¢ Tienen ayudas especificas vinculadas a la Economia social.

 Tiene por objeto la prestacion de suministros y servicios, o la
produccion de bienes y la realizaciéon de operaciones encaminadas
al mejoramiento econdmico y técnico de las actividades profesionales
o de las explotaciones de sus socios.)

¢ Pueden tener una gestion compleja.
e Los socios no tienen FOGASA

cooPERATIVA
pE SEGUNPO GRAPO

e Ayudan a generar economias de escala.

¢ Tienen ayudas especificas vinculadas a la Economia social

¢ La responsabilidad econdmica esta limitada al capital social.
¢ No supone un gran coste de implementacion

¢ Adopcidn de una democracia delegada. Esta situaciéon puede
conllevar un desinterés por parte de los socios al no verse invo-
lucrados directamente en la de grado superior.

e Capacitacion técnica de los directivos. En muchos casos las
estructuras de segundo grado no disponen de personal cualifi-
cado para una gestion eficaz y eficiente de este tipo social, lo
que dificulta el desarrollo e implantacion de las mismas

So(IEPAP AGRARIA
PE TRANSFoRMA(ION
(84T

¢ Libertad de estructuracion
¢ Posibilidad de integrarse entre diferentes SAT
e Tienen beneficios fiscales

¢ Responsabilidad econdémica ilimitada

¢ Derecho a voto segun su porcentaje de participacidon econémica.

e Requieren de un capital social minimo que depende de cada
comunidad auténoma

¢ No en todas las Comunidades auténomas tienen acceso a las
ayudas vinculadas a la economia social

So(IEPAD LIMITADA
LABORAL (S.L.L)

¢ Puede haber distintos niveles de participacion

¢ La responsabilidad de los socios por las deudas sociales esta limitada a las
aportaciones a capital, siendo el minimo de 3000 €

¢ Gran libertad de pactos y acuerdos entre los socios.

¢ Posibilidad de aportar el capital en bienes o dinero.

¢ Sin limite minimo ni maximo de socios.

e Restriccion en la transmision de las participaciones sociales, sal-
vo cuando el adquiriente sea un familiar del socio transmitente.

¢ La garantia de los acreedores sociales queda limitada al patri-
monio social.

e Complejidad del Impuesto sobre Sociedades.

¢ Bastante formalidad y rigidez juridica.

¢ No tienen incentivos fiscales.




5 6 DONDE PUEDO ENONTRAR #Yuph PARA PONER EN i R(HA UN cAD?

Hemos recopilado algunos recursos econdmicos para poner en marcha los CAD. Se trata de subvenciones (publicas o privadas) a través de convocatorias, y de
recursos de financiacion (a través de lineas de crédito o préstamos, principalmente recursos publicos y/o dirigidos a la Economia Social) a los que se puede
dirigir el sector. Si quieres saber mas sobre los recursos disponibles en tu CCAA o territorio te puedes poner en contacto con giasat

56,1 SUBVENCIONES Y AfwAs DE INTERES PARA lo§ cAD

*/ N \\ /7
1, FUNPACION cARASso: coNvo(AToRIA "DEL (AMPo 4 [4 PESPENSH
Esta convocatoria busca impulsar la alimentacién agroecoldgica territorializada a través del salto de escala de iniciativas de produccién local, obradores comparti-
dos, cocinas comunitarias, centros de logistica y distribucion, entre otras.

Tipo (#fupp/suBVEN(ION)

SUBVEN(CION

oBJET(vO

Impulsar los sistemas alimentarios territorializados. /\

ENTIDAD RESPONSABLE Fundacién Carasso. \ \
4
QUEN PUEDE OBTENER(A Empresas de la ESS, entidades locales, entidades sin animo de lucro. \
REO.UiSiTOS Ser una entidad sin animo de lucro o de la ESS, que el proyecto se desarrolle en Espafia. \
., Son diferentes tipos de convocatorias, aunque siempre con el objetivo de reforzar la alimentacion sostenible y el salto de escala.
DES(RlP(lON Pueden ser entidades solas o en conjunto y puede haber partenariado con instituciones publicas. La fundacién cuenta ademas con
un programa propio de asesoramiento que se llama CARTAE para acompafar a los proyectos financiados en sus convocatorias.
PlAZos o FRE(VENCIA Cada dos afios.
ENMCE https:/www.fondationcarasso.org/es/convocatorias/#convocatorias



https://www.fondationcarasso.org/es/convocatorias/
https://www.fondationcarasso.org/es/convocatorias/#convocatorias

2, RETo DEMOGRAFI(0:

Convocatoria para la financiacién de proyectos promovidos por entidades sin animo de lucro, entidades locales y empresas para la transformacion territorial del
Ministerio para la Transicion Ecoldgica y Reto Demografico (MITECO). Abre convocatorias para la financiacion de proyectos innovadores promovidos por las en-
tidades sin animo de lucro para la transformacion territorial, que desde una dimension econémica, social, medio ambiental y de género propicien la reactivacion
social y econdmica de zonas con problemas de despoblacion y revaloricen el espacio rural.

TiPo (Afuph/suBVEN(ISN)

SUBVENCION

oBJET(vO

Subvenciones para la financiacion de proyectos innovadores para la transformacion territorial y la lucha contra la despoblacion.

ENTIDAD ResPONshBIE Ministerio de Transicién Ecoldgica y Reto Demografico.
4
QUIEN PUEDE OBTENER(A Empresas, entidades locales, entidades sin animo de lucro.
REQUiSiTOS Estar al corriente de pago con la Seguridad Social y la Agencia Tributaria. Estar en el registro electrénico de apoderados (REA) o tener

certificado electréonico de empresa.

DESCRIP(ION

Hay varias lineas con diferente presupuesto y requisitos:

1. Reto rural digital,

2. Proyectos empresariales para la reactivaciéon econdmica de zonas con especiales dificultades demograficas,
3. proyectos promovidos por Entidades Locales para la lucha contra la despoblaciéon y

4. Proyectos promovidos por Entidades sin animo de lucro para la lucha contra la despoblacién.

PlAZos o FRECVENCIA

Anuales hasta 2025, salen el 20 trimestre. {

ENLACE

https://sede.miteco.gob.es/portal/site/seMITECO/procedimientos-intermedio?theme_id=14



https://sede.miteco.gob.es/portal/site/seMITECO/ficha-procedimiento?procedure_suborg_responsable=247&procedure_etiqueta_pdu=null&procedure_id=999&by=theme
https://sede.miteco.gob.es/portal/site/seMITECO/procedimientos-intermedio?theme_id=14

3, SuBVENCIONES A L (ooPERACION PARA L4 PREPARACION Y £JECu(iON PE PROYECTos PE INNOVACION PE INTERES GENERAL POR GRuPOS oPERATIVOS, (Mala)

Tipo (#fupp/suBvEN(ION)

SUBVEN(ION

oBJETIvVO

Estas ayudas sirven para la preparacién y ejecucion de proyectos de innovacion de interés general llevados a cabo por grupos ope-
rativos supra autondmicos de la AEI-Agri, en el marco del Plan Estratégico Nacional de la PAC (PEPAC) 2023-2027.

ENTIDAD RESPONSABLE Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion.
Esta ayuda la pueden solicitar agrupaciones de personas fisicas y/o juridicas, publicas y/o privadas de como maximo 8 integrantes
GUiéN PUEDE OBTENERM y los integrantes de la agrupacién deberan disponer de la estructura y medios necesarios para llevar a cabo los proyectos objeto de
la convocatoria. Los grupos tienen que estar formados por al menos una entidad vinculada a la produccién agraria o representativa
del sector. El representante del grupo debera ser una entidad sin animo de lucro de naturaleza juridica privada.
REQISIToS En varias CCAA.
Las actuaciones concedidas a las que se destinan estas subvenciones deben contribuir a la consecucion del objetivo transversal de
DES(RiP(iéN modernizar la agricultura y las zonas rurales, fomentando y poniendo en comun el conocimiento, la innovacidn y la digitalizacion en
las zonas agricolas y rurales y promoviendo su adopcidn por los agricultores, mediante la mejora del acceso a la investigacion, la
innovacion, el intercambio de conocimientos y la formacion, y adicionalmente.
PlAZos o FRECVENCIA Anuales. Entre julio y octubre.

ENLACE

https://sede.mapa.gob.es/portal/site/seMAPA/ficha-procedimiento



https://sede.mapa.gob.es/portal/site/seMAPA/ficha-procedimiento?procedure_id=990&procedure_suborg_responsable=21&procedure_etiqueta_pdu=null
https://sede.mapa.gob.es/portal/site/seMAPA/ficha-procedimiento

5,6.2 AfWAS Y SVBVENCIONES
VINQW[APAS 4 [0 PLANES DE
DESARROLIO RRAL

Los programas regionales de desarrollo rural
(PDRs), cofinanciados por el Fondo Europeo Agri-
cola de Desarrollo Rural (Feader), incluyen una
serie de medidas y operaciones entre una serie

de medidas e intervenciones establecidas para

el periodo 2023 - 2027 disponibles que tienen la
finalidad de contribuir a los objetivos de desarrollo
rural de la Unidn Europea. Actualmente, en el estado
espafol coexisten un Programa Nacional de Desa-

rrollo Rural (PNDR) y_17 programas autonémicos.

La eleccién de las medidas de cada plan autono-
mico se adaptan a las circunstancias regionales
para cumplir una o mas de las prioridades del
fondos FEADER, y, en cada una de estas medidas
existen diferentes operaciones vinculadas a sub-
venciones y ayudas concretas.

En el caso de aquellos CAD que se situen en
territorios rurales pueden verse beneficiados de
las medidas del Plan de Desarrollo Rural de su
comunidad auténoma para la financiacién de sus
infraestructuras o procesos a través de las medi-
das vinculadas con las ayudas a inversiones o a la
cooperacion.

AYDAS & INVERSIONES

Dentro de las medidas vinculadas a inversiones

recogemos las siguientes ayudas:

® Ayudas a inversiones con objetivos ambien-
tales en transformacién, comercializacion y/
o desarrollo de productos agroalimentarios (
intervencién 6842.1)

. Ayudas a inversiones Ayudas a inversiones en
transformacion, comercializacion y/ o desarro-

llo de productos agroalimentarios (interven-
cidon 6842.2) cuyo objetivo es subvencionar
inversiones para la creacién, ampliacion y
modernizacioén de las instalaciones ubicadas
destinadas a la transformacion y/o comercia-
lizacion de productos agrarios; en el primero
de los casos con fines (eficiencia energética,
reduccion del impacto ambiental, mejora de la
gestion o valorizacion de los recursos, etc.).

Consideramos que estas ayudas pueden ser
adecuadas en fases posteriores a la puesta en
marcha - consolidaciéon del CAD- debido a la bu-
rocracia y gestion vinculadas a estas ayudas, asi
como el nivel de inversién y compromisos que se
adquieren. Asi mismo, es muy recomendable con-
tar con alguna organizacion o entidad que pueda
apoyar tanto con la valoraciéon de la conveniencia
de esta ayuda como con su proceso de solicitud,
dada su carga burocratica y el nivel de compromi-
sos que se derivan de su obtencion.

AYAs DE (ooPERA(ION

El objetivo general de estas subvenciones es es-
timular la cooperacion horizontal y vertical entre
los diversos agentes de la cadena agroalimentaria
con el fin poner en marcha ideas innovadoras;
favorecer la vertebracion territorial y promover las
organizaciones o agrupaciones de productores.

. Cooperacion de grupos operativos de la Aso-
ciacion Europea para la Innovacidon en mate-
ria de productividad y sostenibilidad agrico-
las (intervencion 7161);

@® Grupos de cooperacion para la innovacion no
relacionados con la AEI-Agri (intervencion
7162);

. Cooperacion para la vertebracion del territo-
rio (intervenciéon 7163);

. Proyectos de cooperacidon para promover las organizaciones o gru-
pos de productores (intervencién 7191).

Consideramos que estas ayudas pueden ser de interés tanto para impul-
sar procesos entre agrupaciones de productoras/as que tengan interés
en la comercializacidon conjunta y el desarrollo de un CAD, como en la
implementacién de innovaciones en el desarrollo de esa actividad.

EJemplo
INSPIRADOR

Ademas, dado que se permite la participacion de diferentes tipos de
agentes vinculados con el sector alimentario, ademas de las beneficiarias
directas: organismos de investigacion, entidades del tercer sector, em-
presas privadas, etc., favorece el desarrollo de alianzas y permite integrar
diversas visiones y conocimientos.

Ekoalde y
Pagesos Ecologics
de Mallorca

Tanto los CADs de Ekoalde como Pagesos Ecologics de Mallorca (PEM) han contado con fondos
procedentes de la medida de cooperacion vinculada a los grupos operativos. En el primer caso
esta ayuda sirvié desarrollar un proceso participativo para el estudio y la busqueda de soluciones

en la implementacién de una comercializacion directa, profesional y eficiente a las personas que
producen y elaboran alimentos ecoldgicos en Navarra y la creacion de un centro de acopio de
alimentos ecoldgicos y de una entidad que lo gestione. Uno de los principales resultados de dicho
proceso fue, precisamente, la creacion de la asociacion Ekoalde y la puesta en marcha de su activi-
dad de comercializacion conjunta.

Por parte de PEM, se ha participado en dos grupos operativos: primero en uno donde participo

la seccion de carney, posteriormente otro con la seccion de huerta. Estos fondos sirvieron para el
desarrollo de procesos innovadores a través de proyectos pilotos; permitiendo costear inversiones
de equipamiento y sostener gastos fijos como salarios en dichas fases.

una vez el proyecto haya alcanzado un grado de consolidacion.



https://www.fega.gob.es/es/pepac-2023-2027/desarrollo-rural-2023-2027/control-medidas-dr-2023-27
https://www.fega.gob.es/es/pepac-2023-2027/desarrollo-rural-2023-2027/control-medidas-dr-2023-27
https://www.fega.gob.es/es/pepac-2023-2027/desarrollo-rural-2023-2027/control-medidas-dr-2023-27
https://redpac.es/ayudas

LEADER

Dentro de la medida de cooperaciéon nos encon-
tramos con las ayudas vinculadas a la intervencién
LEADER que, a diferencia del resto de intervencio-
nes de los planes de desarrollo rural, son gestiona-
das por los Grupos de Accion Local -GAL- / Grupos
de Desarrollo Rural -GDR-; formados por diferentes
entidades vinculadas con el desarrollo rural y de

escala comarcal.

Las medidas que desarrolla cada GAL / GDR en su
territorio se encuadran dentro de la Estrategia de
Desarrollo Local Participativo (EDL) y pueden
ser muy variadas. Actualmente los GAL / GDR se
encuentran en proceso de desarrollo de sus EDL
adaptadas al nuevo periodo de la PAC 2023 - 2027.

EJemPlo INSPIRADOR

Ecocomedores
da Biosfera

El proyecto Ecocomedores da Biosfera ha sido uno de los procesos de comercializacion
conjunta que se ha financiado a través de ayudas vinculadas con la intervencion LEADER.
De cara al nuevo periodo de programacion su Estrategia de Desarrollo Local, en proceso de
elaboracion, incluye una propuesta de proyecto piloto que da continuidad al proceso, esta-
bleciendo diferentes acciones para la mejora de la logistica en los canales cortos de comer-
cializacion y para el asesoramiento y sensibilizacion a agentes (escuelas y restauracion) para
el consumo de productos locales y ecolégicos.

5 6.3 FINANCIACION PARA 0§ cAD

A) Financiacion publica especialmente dirigi-
da al emprendimiento

[, EN{SA

Préstamos para inversiones en pymes (y startups)
de reciente constitucion creadas por jovenes (me-
nores de 40 afos) para abordar las inversiones que
precisa el proyecto empresarial en su fase inicial.
Importe minimo del préstamo: 25.000 € y un
maximo de 75. 000 €.

2, iNSTiTVTo oFi(iAL PE cRED(To jco

Dirigido a personas autonomas, emprendedoras

y empresas que deseen llevar a cabo actividades
empresariales y/ o inversiones, cubrir necesidades
de liquidez o gastos dentro del territorio nacional.

Se trata de préstamos que permiten financiar
proyectos de inversidon asi como, poder garantizar
una liquidez. El importe maximo por cliente es de
hasta 12,5 millones de euros.

3, MiCRo(RepiTos

Son préstamos de pequeino importe, sin aval que
se hacen a una persona o0 a un grupo de personas
para que puedan desarrollar algun proyecto. Suele
otorgarse sin tener que comprobar ingresos.

3.1 MiCRoCREPITOS PARA MUJERES

Esta iniciativa, en el marco del programa de apo-
yo empresarial a las mujeres (PAEM) , ofrece la
posibilidad de acceso a una microfinanciacion de
hasta 25.000 euros a las mujeres emprendedo-
ras. No se necesitan avales de terceros.

http://empresarias.camara.es/financiacion/micro-
creditos
https:/www.inmujeres.gob.es/areasTematicas/Em-
prendimiento/ProgFacilitarFinanciacion.htm

3.2 Mi(Ro(REviTos PARA LA ECONoMih so(i#|. FonreDess
FonRedess es un fondo para la ayuda y el acompa-
namiento de proyectos de emprendimiento social
a través de la concesion de ayudas sin interés.
Son ayudas para proyectos de economia social y
solidaria, de un maximo de 6.000<€ por proyecto

y 5.000€ por cada puesto de trabajo creado, no
superando los 10.000€ de ayuda total.

B) Financiacion especifica de la ESS

, COOP 57

Coop57 es una cooperativa de servicios financie-
ros éticos y solidarios cuya funcién principal es la
financiacidn de proyectos de economia social y
solidaria a través de la intermediacion financiera.
cooperativa.

Coop 57 ofrece diferentes servicios como présta-
mos de inversion, pdlizas de crédito, anticipo de
subvenciones, préstamos para la adquisicion de
locales y Préstamos de inversion para proyectos
relacionados con la energia.

C) Financiacioén alternativa:
La financiacioén alternativa es prestada por institucio-
nes financieras privadas independientes a los bancos.

Algunos ejemplos son:

cRoWFUNPING (Goteo, Lanzanos, Verkami) sitios

de micromecenazgo que se enfocan en proyectos
que, ademas de otorgar recompensas individuales,
también generan un retorno colectivo a través de la
promocion de los comunes, el software de codigo
abierto y/o el contenido libre.

cRoWENPING (MytripleA) forma de financiamiento
colectivo en el cual pequeios inversores dan su
dinero a empresarios, con el objetivo de recupe-
rar dicha inversion mas el pago de unos intereses.



https://www.enisa.es/es/financia-tu-empresa/lineas-de-financiacion/d/jovenes-emprendedores
https://www.ico.es/
http://empresarias.camara.es/financiacion/microcreditos
http://empresarias.camara.es/financiacion/microcreditos
https://www.inmujeres.gob.es/areasTematicas/Emprendimiento/ProgFacilitarFinanciacion.htm
https://www.inmujeres.gob.es/areasTematicas/Emprendimiento/ProgFacilitarFinanciacion.htm
fonredess.org
http://coop57.coop/es/informacion/
https://www.goteo.org/
https://www.lanzanos.com/
https://www.verkami.com/
https://www.mytriplea.com/

BUSINESS ANGELS (Asociacién Espafiola de Business

Angels)Red de inversores especializada que faci-
lita la busqueda de financiacién a las empresas
de base cientifico-tecnoldgica. Aunque su princi-
pal foco es la busqueda de financiacién, ofrecen
también servicios de formacion, asesoramiento
y tutorizacion para empresas con base técni-
co-cientifica.

EQuITY cRoWpFUNPING (1a Bolsa social) es una for-
ma de inversién en la que, a cambio de cantida-
des relativamente pequenas de dinero, los inver-
sores publicos obtienen una parte proporcional
del capital de la empresa.

MATCHFUNPING (Goteo) El matchfunding es la

financiacion colectiva de proyectos que, ademas
de recibir las aportaciones ciudadanas median-
te campanas de crowdfunding, reciben un apoyo
econdmico extra por parte de una organizacion.

56,4 E| PAPEL DE [AS APMING-
TRACLoNES PuBlICAS EN L IMPy[s0
DE |0f cAD

Las administraciones publicas estan jugando un
papel fundamental en el impulso de los CAD ya
que son muchas las maneras en las que pueden
apoyar a este tipo de iniciativas. Algunas ideas de
coémo pueden apoyar a los CAD son:

® Cediendo el uso de espacios publicos en
desuso y que podrian cumplir las condicio-
nes adecuadas para la creacion de un CAD.

® Apoyando a este tipo de iniciativas a través
de la compra publica alimentaria con crite-
rios de sostenibilidad en las licitaciones.

@® Apoyando en la difusion y publicidad de
este tipo de iniciativas. Promover cursos,
formaciones, acciones de sensibilizacion
orientadas al consumo. Promover el producto
local y ecoldgico a través de ferias, folletos,
mercados...

® Realizando formacion y capacitacion para
productoras y productores ecoldgicos ade-
cuadas a sus necesidades.

® Realizando un asesoramiento especifico
para este tipo de proyectos.

Administraciones autonémicas o de ambi-

to comarcal: Algunas comunidades auténomas
apoyan el impulso de los CAD bien aportando
recursos economicos o incluso acompanando los
procesos de creacidon de estos proyectos. Este
apoyo se puede vehicular a través de los centros
de investigacion agraria, los grupos de accion
local o grupos de desarrollo rural o los comités de
agricultura ecoldgica.

Politicas alimentarias urbanas: En los ultimos
anos diversas ciudades han puesto en marcha
politicas alimentarias que han apoyado el impulso
de los CAD. Se han incluido acciones y medidas
en las Estrategias alimentarias y se ha visibilizado
la propuesta de los CAD como una herramienta
para la consolidacidn del sector agroecolégico. En
algunos casos se ha facilitado el acceso a infraes-
tructuras publicas vinculadas a las ciudades como
en el caso de los Mercas (acrénimo de Mercados
de Abastecimiento son una red de centros distri-
buidos por toda la geografia espanola).

AN SR Ekoalde

INSPIRADORES

VallaEcolid

Durante el proceso participativo de elabora-
cion de la estrategia alimentaria de Valladolid,
el Ayuntamiento puso en marcha el Ecomer-
cado mensual de productores. Paralelamente,
de manera participativa, se trabaja con dife-
rentes agentes en la posibilidad de poner en
marcha un centro de acopio y distribucion y
un obrador compartido. Finalmente se crea
“VallaEcolid" como entidad que gestiona los
tres proyectos: ecomercado, CAD y obrador
compartido. Una vez creada la entidad, se soli-
cité financiacion a la Fundacion Daniel y Nina
Carasso con co-financiacion de Mercaolid (que
cede una nave de sus instalaciones durante
dos anos sin coste alguno para ejecutar el
proyecto y pone a su personal técnico a dispo-
sicion de VallaEcolid para las obras de acondi-
cionamiento de la nave) y del Ayuntamiento
de Valladolid (que aporta financiacion para las
obras de la nave del merca).

La dinamizacién del proceso que llevoa™a
formacién de Ekoalde fue impulsada por

el INTIA (Instituto Navarro de Transferencia
e Innovacion en el sector Agroalimentario)
entidad adscrita al Departamento de Desa-
rrollo Rural y Medio Ambiente del Gobierno
de Navarra junto con el CPAEN (Consejo de
la Produccion Agraria Ecoldégica en Navarra).
Ademas las instalaciones donde se ubica el
centro logistico pertenecen al Gobierno de
Navarra y su adecuacion fue financiada por
el mismo.



http://www.aeban.es/
http://www.aeban.es/
https://www.bolsasocial.com/
https://www.goteo.org/

6. FUNCIONAMIENTO DE UN cAD

61 SQE SERVI(jos OFRECEN 0§ cAD?

Aunque los CAD ofrecen una serie de servicios a
diferentes agentes (ver tabla SERVICIOS), estos
estan basados, principalmente, en las necesi-
dades de logistica, distribucién y comercia-
lizacion de las personas productoras. Asi se da
respuesta a cuestiones como el acceso a deter-
minados canales de comercializacion, la soluciéon
de problemas o mejora de procesos vincula-
dos a la logistica y distribucion, la eficienciay
reduccion de costes de dichos procesos, aumento
del volumen de comercializacidn, etc.

Ademas, es frecuente que los CAD integren otra
serie de servicios vinculados a las necesidades y
potencialidades que se derivan de la articula-
cion colectiva (planificacion, facilitacion y dina-
mizacioén de reuniones, etc.); la solucién a pro-
blemas o incidencias derivadas de sus procesos
operativos o de la comercializacion (sensibiliza-
cion a diferentes tipos de clientes, establecimien-

to de procesos de calidad) o su propia innovacion.

cOMPRAS
(ONJuNTHS

LoGISTIC,
ﬁ@oPl.o Y(o
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coMERCIALIZACION
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En la SIGUENTE TAB[A explicamos en mas detalle
los servicios mas comunes que ofrecen los CAD
actualmente en el Estado espanol.

SERvI(lo

SEN Qe (oNsisTE ESTE seRviCio?

comPRAS (ONJUNTAS

Compras conjuntas de insumos a través del CAD para los productores: fertilizantes, mallas térmicas, etc.

LoGiTICA, ACopio /o piSTRIBU(ION

Existen varios modelos que se diferencian fundamentalmente en la recepcién de producto y envio de pedidos.

Alguna de las fases que pueden formar parte:

e Gestion de pedidos.

e Recepcion del producto. Pueden darse diferentes opciones: la recepcidon de producto en las instalaciones del CAD
(acondicionado y/o sin acondicionar), la recogida de producto en finca (acondicionado y/o sin acondicionar).

¢ Envio de los pedidos: Pueden enviarse productos desde la produccidn directamente al cliente, externalizar esta parte
a empresa externas la CAD o realizarse una comercializacion conjunta del producto dentro del CAD.

e Atencion al cliente.

coMER(IALIZACION (ONJuNTA

Dependiendo del modelo de funcionamiento puede incluir una o varias fases del proceso:
e Gestion de pedidos a clientes.

e Gestion de pedidos a proveedores (productores/as).

e Recepcion del producto.

e Acondicionamiento del producto (picking).

e Almacenamiento de productos (stock).

e Comercializaciéon de producto de forma conjunta..

¢ Atencioén al cliente.

e Marketing.

La transformaciéon de excedentes puede ser:

¢ Con los excedentes de las personas socias del CAD a través de convenios con obradores compartidos (maquila).

e Con los excedentes de las personas socias del CAD a través de su propio obrador.

e La transformacién de productos tanto de sus productores como de productores externos al CAD a través de su propio
obrador.

Al sector productor que forma parte del CAD: implementaciéon de mejoras o innovaciones, asistencia técnica en torno
a la planificacion conjunta, calculo de costes, gestion de subvenciones, asistencia técnica a la certificacion, a la gestion
de plagas y/o enfermedades, en torno a los criterios de las licitaciones, etc.

A los clientes: facilitar herramientas para que puedan estimar su demanda, etc.
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SERVI(lo

SEN QE (oNsisTE ESTE SERvi(io?

Sensibilizar las necesidades, obstaculos y caracteristicas del sector productor agroecoldgico y/o dar a conocer su

C e,

SENSIBl[lZR(.lON experiencia en congresos, charlas o sesiones formativas tanto a la ciudadania general, como a las empresas de
catering, escuelas, etc.

FORMR(.iéN Relacionados con aspectos técnicos de la produccion ecoldgica, de la transformacién de productos, de la comercializa-

cién conjunta, etc.

DINAMIZACION pE[ TERRIToRIO

Participacion del CAD en otros proyectos vertebradores del territorio como pueden ser las Estrategias Alimentarias.

A(TIVIDADES PARA ES(OLARES

Actividades relacionadas con la educaciéon ambiental dirigida a escolares de colegios o institutos: importancia de
cuidar el medioambiente, conocer el entorno agricola del territorio, fomento del consumo de productos ecoldgicos,
de compostaje de productos, de sostenibilidad,

Las actividades pueden compaginar sesiones formativas con visitas a fincas agroecoldgicas, catas de productos,
instalacion de expositores o con paseos interactivos.

cATERING EVENTOS

Organizacion de catering en distintos eventos (desayunos para escolares, eventos municipales, etc.) donde el CAD
transforma sus productos y los ofrece a través de su catering. Dicho servicio da la posibilidad de valorizar productos
no aptos para la venta por su apariencia y transformarlos en productos de alto valor agregado.

TIENDAS IN SiTu

Ademas de la comercializacidn on-line algunos disponen de tiendas fisicas dentro de las instalaciones del CAD
para ampliarsu servicio.

o
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6,2 &.covo (OMERW IZAN 0§ cAD?

Como ya hemos visto en anteriores apartados, los
principales canales de venta a través de los cua-
les comercializa un CAD son:

@® La venta directa: incluye la venta al cliente
final bien sea a través de la venta on-line de
cestas, venta en tiendas propias, venta en
ecomercados, venta en grupos de consumo,..

® La venta en el canal mayorista: incluye la
venta a grandes y medianos supermercados,
venta a empresas de transformacion, venta a
tratantes, venta a otros centros agroecologi-
cos de distribucion,...

® La venta en el canal detallista: incluye la
venta en comercio tradicional especializado
(fruterias, carnicerias,..), venta en comercio
tradicional no especializado (ultramarinos,
tiendas de pueblo,..), tiendas especializadas
de productos ecoldégicos, etc

® La venta en el canal HORECA: incluye res-
taurantes y/o cafeterias, hoteles,...

® La venta en canal de restauracién colec-
tiva: incluye la venta en centros educativos
(infantil, primaria, secundaria), comedores
sociales, residencias y centros de mayores,
centros de trabajo, comedores sociales, hos-
pitales, comedores universitarios,...

A continuacion se presentan los principales bene-
ficios/aprendizajes y dificultades/retos que pode-
mos encontrar dentro de cada uno de ellos.




TiPo DE (ANAL

BENEFI(loS Y APRENDIZAJES

DIFI(V TAPES Y RETOS

VENTA DIRECTA

Producciones pequefias ampliamente diversificadas pueden entrar en este canal.

La produccion recibe el dinero de ventas mas rapido.

Muy buena tesoreria al cobrar por cada reparto.

Libertad en el establecimiento de precios.

El cliente tiene acceso a productos muy frescos.

Mejor precio de venta para el consumidor final y mas margen para el CAD.

Altas ventas de producto local y de temporada.

Mejor promocion del CAD.

Mejor control de la imagen del CAD.

Mayor transparencia, calidad y trazabilidad sobre la produccidn y el origen de los alimentos
Flexibilidad en formatos y lugares de venta.

Posibilidad de diversificar la oferta y probar nuevas variedades, productos transformados o
productos de valor agregado.

Posibilidad de experimentar con productos unicos y diferenciados.

Posibilidad de adaptacion y buena retroalimentacion de las necesidades de los clientes.
Mejor comprension de las incidencias por parte del cliente.

Maxima interaccioén con la persona consumidora.

Posibilidad de realizar acciones de sensibilizacion sobre la produccién de alimentos y
agroecologia, los beneficios nutricionales y el impacto de las decisiones de compra.

e Falta de profesionalizacién para los productores amateurs (fallos en la calidad, en los
volumenes acordados y en la preparacion de los pedidos).

e Dificultad en la planificacién (fechas, variedades y cantidades) y fijacion de precios si existen mu-
chos productores.

e Mayor requisitos de etiquetado y trazabilidad para el seguimiento de pedidos.

e« Competencia entre productor-CAD por doble oferta en el mismo punto de venta.

e Problemas en excedentes en ciertas temporadas donde baja la demanda.

e Posibilidad de sobresaturacion de mercado en lugares donde hay muchas experiencias de produc-
cion en CCC.

e Gestion logistica mas compleja y menos eficiente para la entrega de pedidos, especialmente en el
reparto a domicilio.

e Mayor trabajo en la recepcién de producto y control de calidad, si existen alto nimero de producto-
res con pequefnas cantidades.

e Mayor necesidad de trabajo e infraestructura fisica (picking, puntos de venta fisicos o infraestructu-

ra para los ecomercados,..) y tecnoldgica (tiendas on-line, software,..).

Necesidad de muy buena coordinacion interna por alto nimero de pedidos (se maximizan los errores).

Necesidad de establecer acuerdos para los puntos de recogida.

Mayor requerimiento de envases y tiempo para su gestion.

Necesidad de inversion significativa en marketing y gestion comercial para la apertura de nuevos

canales de venta y clientes.

Alta necesidad de atencion al cliente a través de vias de comunicacion muy directa e instantanea

(WhatsApp/teléfono).

e Reticencias a uso de plataformas web para realizar los pedidos.

e Competencia con tiendas especializadas de producto ecoldgico y/o tiendas minoristas.

e En el caso de pedidos on-ling, el cliente no puede ver el producto hasta que no le llega el pedido,
frente a la compra detallista o en ecomercados.

e Bajos volumenes de venta por pedido, cada vez se cocina menos.

e Dificultad para hacer entender que no son intermediario si no una agrupacion de productores.

e Clientela cada vez mas comoda, que busca mucha proximidad y amplios horarios de apertura.
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TiPo DE (ANAL

BENEFI(loS Y APRENDIZAJES

DIFI(V TAPES Y RETOS

VENTA MAYoRsTA

e Numero limitado de clientes, por lo que se pueden establecer buenas relaciones de confianza y

ventas recurrentes.

Potencial para llegar a un amplio mercado geografico.

Maxima especializacidn de la produccion en pocos productos.

Mayor volumen de venta por pedido que en el resto de los canales.

Menor trabajo de picking que en el resto de los canales.

Minimo trabajo de gestidn por unidad de volumen que en el resto de los canales que en el

resto de los canales.

Gestidn interna mas sencilla al tener menos pedidos de mayor volumen.

e Menor numero de incidencias al tener menos pedidos de mayor volumen.

e Simplificacién de la distribucion (ej. Posibilidad de realizar envio directo desde la produccién
sin necesidad de infraestructura fisica).

e Facilidad de distribucion si se externaliza la distribucion.

e Baja necesidad de inversion en marketing y gestion comercial que en el resto de los canales.

e Maxima simplificacion de tareas de coordinacion y gestion.

e Pequefias producciones no tienen la posibilidad de acceder a este canal debido exigencias
del mismo (calidad, cantidad, tiempos, formatos, etc).

e Precios ofrecidos por produccion pueden ser muy altos para el canal.

e Canal muy sensible al precio, por la alta competencia. Los precios pueden ser mas bajos
que en el resto de los canales.

e Encarecimiento al consumidor final en el caso de las ventas a través de varios intermediarios

e Posible necesidad de una amplia red de productores externos al CAD para ampliar oferta
y volumenes.

o Dificultad en ofrecer grandes cantidades y calidad homogéneas de producto si muchos pro-
ductores.

e No se pueden beneficiar de precios de envio mas econdmicos si no existen acuerdos con
las empresas de transporte.

o Dificultad de respuesta rapida del CAD ante un aumento volumen de demanda en poco
tiempo.

e Dependencia de venta en un bajo nimero de clientes.

e Necesidad de buenas habilidades de negociacion de precios y términos de venta.

e Logistica se complejiza si el CAD realiza el almacenamiento y distribucién a gran escala.

coMi Al ResTo
DE (ANALES

(A EXCEP(ié_N pE[ CANAL
pE VENTA PIRECTA Y
MAYORISTA)

e Si el volumen del pedido es alto, mejora la eficiencia de transporte del productor al CAD.

e Relaciones comerciales estables y recurrentes posibilitan la estabilidad financiera, planificacién
a largo plazo y la articulacion de la produccion.

e Acceso a una clientela ya establecida con consumidores que busca productos de calidad y de

cercania.

Si se cita el origen, puede aumentar la visibilidad y la promocién del CAD .

Menor trabajo de picking con respecto a la venta directa.

Menor necesidad de infraestructuras para realizar los pedidos con respecto a la venta directa.

Menor trabajo de gestién por unidad de volumen con respecto a la venta directa.

Gestion interna mas sencilla al tener menos pedidos de mayor volumen.

Menor nimero de incidencias al tener menos pedidos de mayor volumen.

Menor necesidad de inversion en marketing y gestion comercial.

Importante tener un técnico para realizar la planificacion y ofrecer un calendario.

e Pequenas producciones tienen dificultad para seguir exigencias del canal (calidad, cantidad,
tiempos, formatos, etc).

e Dificultad en ofrecer grandes cantidades y calidad homogéneas de producto si muchos
productores.

e Necesidad de delegar al canal el esfuerzo para transmitir el valor de este tipo de productos,
asi como la visibilizacién de la produccion local.

e Canal muy sensible al precio final de venta, con menor margen de venta para el CAD y/o para
los productores.

e Mayor precio de venta para el consumidor final y/o menor margen de venta para el CAD.

e Mayor tiempo de pago y peor tesoreria para el CAD que la venta directa.

e Pago a persona productora mas dilatado con respecto a la venta directa.

e Menor interaccion con la persona consumidora.

e Necesidad de eficiencias en la produccion y la logistica para mantener la rentabilidad.
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BENEFI(los Y APRENDIZAJES

DIFI(V TAPES Y RETOS

VENTA AL
DETALLISTA

e Posibilidad de vender volumenes medios de produccion por pedido.

e Dificultad de homogeneizar la produccion si hay muchos productores para hacer frente a volumenes medios.

e Necesidad de negociacion de precios, términos de pago y espacio en estanterias con los detallistas.

e Situacion actual en el canal de la venta detallista hace que no se apueste por los productos de proximidad/eco-
l6gicos.

e Reticencias de los comercios al uso de plataformas web para realizar los pedidos, prefieren comunicacion
mas directa: teléfono o WhatsApp.

e Posible competencia entre las personas productoras del CAD y el CAD al ofertar el mismo producto a los mismos
clientes.

e La visibilidad depende del espacio en los expositores y estanterias al existir una fuerte competencia con pro-
ductos de otros proveedores en el mismo espacio de venta.

HorRECA

e Posibilidad de vender altos volumenes de produccion en cada pedido sobre todo
en grandes hoteles, restaurantes y/o cafeterias.

e« Complementariedad con otros canales/clientes por fechas y en el tipo de producto
y/o formato (Ej., en carne comedores escolares consumen cortes diferentes de la
carne en HORECA).

e Puede disminuir el procesado en algunos casos (Ej. en la carne se compran canales
enteras que disminuye el gasto del corte) y dar salida a ciertos productos que son
mas dificiles de comercializar (ej. Huesos) sobre todo en grandes hoteles, restau-
rantes y/o cafeterias.

e Posibilidad de realizar ciertos tratamientos con el producto para alargar su vida util
(ej. congelar la carne) y hacer frente a los picos de demanda.

e Posibilidad de ofrecer productos exclusivos que ayudan a diferenciarse frente a un
mercado saturado y homogéneo.

Dificultad de homogeneizar la produccion si hay muchos productores para hacer frente a altos volumenes.

Alta frecuencia de repartos porque pequeno HORECA cada vez tienen menor almacenamiento.

Canal muy ligado al turismo, el pico de la demanda puede no ajustarse a la época de mayor produccion.

Dificultad de respuesta rapida del CAD frente a una demanda muy ligada al turismo que esta sujeta a factores

climaticos (ej. mal tiempo) estacionales, tendencias del mercado y cambios en la economia.

e Negociaciones de precios y términos de contrato complejas (horarios de entrega, empaquetado especializado o
condiciones de almacenamiento especificas).

e Demanda de productos fuera de temporada.

RESTRURACION
(olECTIvA

e Puede disminuir el procesado en algunos casos (Ej. en la carne se compran canales
enteras que disminuye el gasto del corte) sobre todo en grandes compras.

e Permite comercializar productos que no se pueden comercializar en otros canales
(ej. grandes tamanos, canales enteras, huesos).

e En el caso de licitaciones o contratos a largo plazo se establece un suministro regu-
lar, una buena planificacion y una estabilidad en la demanda..

Rigurosos requisitos de trazabilidad y seguridad alimentaria.

Desconocimiento de la demanda anual por parte de las pequenas cocinas.

Demanda de productos fuera de temporada.

Escaso presupuesto para la partida alimentaria genera la priorizacion del precio a la calidad de los productos o
la compra a través de otros proveedores.

e Las cocinas tienen dificultades para trabajar con producto fresco.

e Necesidad de formacion (cocina, personal del comedor y nutricionistas) y medios para trabajar con productos
ofrecidos.

Reticencia al cambio de proveedor y al cambio de producto.

Posible desabastecimiento de otros canales por cumplir compromiso con este canal.

Alta frecuencia de repartos porque las pequenas cocinas cada vez tienen menor almacenamiento.

Necesidad de realizar contratos con los comedores e incluir criterios de sostenibilidad en las clausulas de com-
pra para asegurar la estabilidad.

e Necesidad de adaptarse a menus y restricciones dietéticas especificas.

e Posible limitacidn de la flexibilidad y la capacidad de adaptacién a cambios en el mercado por la durabilidad de
los contratos.
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6.3 SUA S [ NoRvifTiva (ue
DEBEN (PR [0f cAD?

Para poner en marcha un CAD se necesitan una
serie de requisitos y permisos que van a depen-
der de diversos factores: caracteristicas de nues-
tro proyecto, territorio donde se ponga en marcha
y ambito de actuacién, normativa vigente, etc.

Generalmente, un CAD tendra que cumplir los
requisitos para realizar las actividades de: recep-
cionar, clasificar y envasar alimentos (de origen
primario o previamente envasados) y hacer envios
o transportar colectivamente al consumo final o
un agente intermediario).

A continuacion se recogen las diferentes nece-
sidades relativas a la normativa y a los procedi-
mientos administrativos que vamos a tener que
llevar a cabo.

6.3 iMPIANTACION Y APERTURA
DE WN [o{AL

La apertura de un local implica revisar la norma-
tiva municipal para la obtencién de la licencia de
apertura, mediante la que se garantiza que el local
cumple con las condiciones adecuadas para llevar
a cabo la actividad.

Habra que asegurarse de que en la normativa
municipal, la actividad del centro logistico, sea
tratada como una actividad inocua (no es suscep-
tible de generar molestias y no pone en riesgo

la salubridad ni puede causar dafnos en el medio
ambiente), ya que este tipo de actividades tienen
un tramite mucho mas sencillo.

En caso de que el local tuviera una actividad
anterior y una licencia de apertura para, en caso

contrario, iniciar la legalizacion del local a través
de un expediente de legalizacion.

Si el local necesita ser reformado, se necesitara
la licencia de obra, vinculado al proyecto de acti-
vidad. Suele tratarse de licencias rapidas en caso
de obras menores. que suele ser muy rapida si se
trata de una obra menor.

En el caso de que el local no necesite obra, se
pasara directamente a la tramitacion de la licen-
cia de apertura, que en el caso de que sea una
actividad inocua bastara con una declaracion res-
ponsable, suscrita por una persona técnica. Si la
actividad es considerada calificada (aquellas que
en su desarrollo pueden resultar molestas, insa-
lubres o peligrosas tanto para las personas como
para el medio ambiente), requerira de un proyecto
de actividad redactado por una persona técnica.

6,32 APE(TOS HGEN(O~SANTRIOS

En el caso de que se vaya a manipular, transfor-
mar, envasar, almacenar o distribuir alimentos, se
tendra que dar de alta en el Registro Sanitario de
Empresas y Establecimientos Alimentarios de cada
comunidad auténoma.

No obstante, habra que tener en cuenta el tipo
de actividad y de producto que se va a manipular
y envasar.

Sera necesario definir e implementar un Siste-

ma de Autocontrol basado en los principios del
APPCC: un conjunto de procedimientos elabora
dos y puestos en practica de forma permanente
por las empresas alimentarias, que deberan:

® Ser esencialmente preventivos.

® Estar dirigidos a controlar los peligros pre-
sentes en los alimentos.

® Cuando proceda, aplicar las acciones correc-
toras necesarias.

! <

N

6.3, ERTIFACACION E(oLOGCA

Para comercializar producto ecolégico, cada pro-
ductor/a debera contar con su certificacion y el
CAD en los ambitos que proceda: preparacion, al-
macenamiento y/o distribuciéon / comercializacion
y cumplir con la legislacion correspondiente.

La operacién con producto ecolégico y conven-
cional conlleva:

® desarrollar algunas actividades de acuerdo
2 los
quisitos de la certificacion ecoldgica para
el conjunto de los procesos (por ejemplo los
productos a utilizar en la limpieza de las ins-
talaciones),

@® llevar un adecuado sistema de trazabilidad que
permita identificar el producto asi como me-
didas que no permitan la contaminacion entre
productos.

No obstante, existen diferencias entre comunidades
auténomas de acuerdo a las medidas a desarrollar
para evitar dicha contaminacion y puede resultar
complicado operar con ambos tipos de producto.




6.3 TRANsPORTE

En el caso de que se decida contar con un trans-
porte propio, éste deberd contar con todos los re-
quisitos para el transporte de alimentos, segun la
tipologia de estos; siendo de especial relevancia
el mantenimiento de la temperatura en algunos.
A modo de buenas practicas higiénico-sanitarias
en el transporte de alimentos se destaca:

@® La limpieza y buena conservacién de las ca-
jas o recipientes donde se transportan.

@® La disposicion de los alimentos de manera que
se evite cualquier riesgo de contaminacion.

® La separacién adecuada de alimentos de dis-
tinta tipologia dentro de la furgoneta o camion.

@® Cuando sea necesario, por la tipologia de
productos, habra que contar con contenedo-
res capaces de mantener una temperatura
concreta o vehiculos refrigerados.

En el transporte, se debera contar con un sistema
de informacién o documento de control sobre la

carga (en algunos casos bastara con los albaranes).

635 ET(ETPo Y TRAZABIIPAD

Las personas responsables del etiquetado y traza-
bilidad dependen de los canales de ventay fun-
cionamiento del centro logistico. En el caso de que
los productos se envien directamente al cliente sin
pasar por el centro logistico, son las personas pro-
ductoras, mientras que si es el CAD el que realiza
la distribucién esto puede depender de acuerdos
internos (ej. producto etiquetado directamente
desde el campo), aunque habitualmente es el cen-
tro el que ejerce esta responsabilidad.

La presentacion y etiquetado de los produc-

tos se realizara de acuerdo al Reglamento (UE)
N° 1169/2011 sobre la informacién alimentaria
facilitada al consumidor final; el Real Decreto
1334/1999, de 31 de julio, por el que se aprueba
la norma general de etiquetado, presentacion

y publicidad de los productos alimenticios; y/o

el Real Decreto 126/2015, de 27 de febrero, por

el que se aprueba la norma general relativa a la
informacidén alimentaria de los alimentos que se
presentan sin envasar para la venta al consumidor
finaly a las colectividades, de los envasados en
los lugares de venta a peticion del comprador, y
de los envasados por los titulares del comercio al
por menor.

Las citadas normas regulan la presentacion y eti-
quetado de los productos alimenticios que puede
variar en funcién de aspectos como: la naturaleza
del producto, si se trata de un producto envasado
o sin envasar; si su venta se va dirigida al consumo
final, colectividades, comercios al por menor, etc.

El Reglamento (CE) N° 178/2002 define la trazabi-
lidad como “la posibilidad de encontrar y seguir el
rastro, a través de todas las etapas de produccion,
transformacion y distribucion, de un alimento, un
pienso, un animal destinado a la produccion de
alimentos o una sustancia destinados a ser incor-
porados en alimentos o piensos o con probabili-
dad de serlo”.

La produccién primaria que se entregue o su-
ministre a establecimientos alimentarios debera
implementar sistemas y procedimientos que per-
mitan poner esta informacidn a disposicion de
las autoridades competentes si éstas lo solicitan.
Por ello, la comercializacién de alimentos conlle-
va la obligacion de identificar los productos
primarios no envasados mediante documen-
tacion fisica o electréonica donde se identifi-
que el expedidor, el receptor, o el propietario
de los alimentos si es distinto al expedidor/re-
ceptor mediante el nombre -razén social- y la
direccion. Esta documentacién de trazabilidad
debera entregarse o enviarse en las diferentes
operaciones de comercializacién de los produc-
tos, debiendo quedar una copia que quedara en
poder del expedidor.

Ademas, cuando los productos que se expiden
son de origen animal, ademas de la obligacion
de identificar al expedidor y al receptor, es obli-
gatorio también indicar los siguientes aspectos,
con arreglo al Reglamento de Ejecucion (UE) N°
931/2011: descripcidn exacta de los alimentos, vo-
lumen o cantidad, fecha de expedicion e identifi-
cacion de la remesa o lote (Conjunto de unidades
de venta de un producto alimenticio producido,
fabricado o envasado en circunstancias practica-
mente idénticas).

La indicacion del lote, al Real Decreto
1808/1991, sdlo se podran comercializar alimen-
tos que vayan acompanados de una indicacion
del lote, con las siguientes excepciones:

® Productos agricolas que al salir de la explo-
tacion sean vendidos o entregados a centros
de almacenamiento, de envasado o de emba-
laje, o enviados a organizaciones de produc-
tores, o recogidos para su integracion inme-
diata en un sistema operativo de preparacion
o transformacion.

. Cuando, en los puntos de venta al consumi-
dor final, los productos alimenticios no estén
previamente envasados y sean envasados a
peticion del comprador o previamente enva-
sados para su venta inmediata.

@® A los envases o recipientes cuya cara mayor
tenga una superficie inferior a 10 centime-
tros cuadrados.

No obstante, también es recomendable para
los productos primarios agricolas, indicar es-
tos aspectos en la documentacion de trazabi-
lidad que se entrega y las copias que se mantie-
neny, algunos CAD lo han incluido como requisito
en sus procedimientos internos.

La indicacién del lote serad determinada por el
productor, fabricante, o primer vendedor del
producto alimenticio. En el caso de alimentos sin
envasar, la indicacion del lote podra figurar en el
embalaje, o en el recipiente, o en los documen-
tos comerciales de expedicion.
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https://www.boe.es/doue/2011/304/L00018-00063.pdf
https://www.boe.es/doue/2011/304/L00018-00063.pdf
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-1999-17996
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-1999-17996
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2015-2293
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2002-80201
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2011-81765
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=DOUE-L-2011-81765
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-1991-30678
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-1991-30678

7. A Mobo DE (IERRE...

l Crear el CAD a partir de una iniciativa de
base social, con dinamicas de participacion
previamente establecidas entre productores,
que fomente su implicacidon y ponga en valor
la gobernanza participativa, ademas de un
equipo impulsor dedicado.

2—, Hay que echar los numeros al principio y
hacer un seguimiento del plan de viabilidad
constante. Si es necesario reorientar el mode-
lo de negocio es importante volver a revisar
los numeros y definir claramente los costes y
beneficios esperados.

3. Establecer vinculos de confianza con las per-
sonas productoras. Que prescriban y acompa-
nen entre ellas para fidelizar su vinculacion.

4". Generar vinculos personales y de proximi-
dad entre equipo del CAD y las personas pro-
ductoras, invirtiendo tiempo en acompana-
miento personalizado y comunicacion fluida
que fomente el intercambio de informacion.

5 iHay que vender desde el principio! Posicionar
el CAD principalmente como agente comer-
cializador en vez de distribuidor (priorizando
las necesidades del cliente, diversificando la
oferta de productos e invirtiendo recursos en
accion comercial), y asi conseguir demostrar
tacticamente resultados con rapidez en etapas
tempranas a los proyectos productivos. Ante
resultados tangibles concretos, las personas
productoras creen mas en el proyecto.

6. Centrar el reto comercial en crecer en volu-

men, aprovechando economias de escalay
generando sinergias entre productores, para
garantizar la sostenibilidad econémica del
CAD y de los productores.

7. Focalizar la venta a clientes que compran a

gran escala (mas frecuencia, mas volumen y
mayor variedad) a los que de otra forma los
proyectos productivos solos no podrian llegar.

8. Contar con un equipo técnico con conoci-

miento y experiencia en el sector y disponer
de los recursos iniciales con los que asegu-
rar la eficiencia logistica y la optimizacién de
los costes.

g. Tener peso en las ventas de los proyectos

productivos que forman parte del CAD, para
que consideren el valor de atender a sus res-
ponsabilidades y obligaciones y se impliquen
en la gobernanza, evitando que lo perciban
como un canal de venta mas.

(O, Aprovechar los procesos de digitalizacion

para estandarizar y optimizar procesos, apro-
vechando especialmente las ventajas en el
area comercial.

“. Trabajar en red con alianzas publico-privadas

que potencien la visibilidad, la generacién de
oportunidades comerciales y la obtencién de
financiacion para poder sostener el proyecto
en etapa temprana.




%. PARA SABER MAS..

e Sobre la puesta en marcha de empresas

grupales “Guia practica del promotor de
rupos para la formacién y administracién de
pequenas empresas de éxito” de IICA y FAO;

&

‘Guia para el desarrollo de asociaciones
intergrupales” de la FAO y “Dando vida a una

idea. Herramienta practica para los procesos

de viabilidad integral en experiencias econd-
micas de Soberania Alimentaria” de Emaus.

Sobre la elaboraciéon de planes de empre-
sa para empresas grupales “Elaboracién de
planes de negocio para la gestidén de empre-
sas asociativas rurales” de varias organiza-
ciones.

Sobre recursos de financiacion para proyec-
tos emprendedores, "Guia de recursos para el
emprendimiento de Germinando S.Coop.Mad".

Sobre marketing adaptado a CCC “Una
propuesta agroecoldgica para la comercia-
lizacién de agricultura familiar” de ENEEK vy
sobre comunicacion “Estrategias de comu-
nicacién para facilitar saltos de escala en
agroecologia documento de sintesis” de la
Fundacién Entretantos.

Si perteneces a una administracion local
puedes consultar “Abastecer los municipios
a través de la agroecologia” de la Red de
Municipios por la Agroecologia y “Manual de
Politicas Transformadoras” de CERAI .

e Sobre aspectos higiénicos sanitarios se

puede consultar la Guia para el registro
sanitario de las empresas y establecimien-
tos alimentarios de la Agencia Espafiola de
Seguridad Alimentaria y Nutricion (AESAN) y
para realizar una autoevaluacién de aspec-
tos mas generales_“Guia de autoevaluacion

rapida para la pequefa industria alimentaria
rural” de la FAO.
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https://www.aesan.gob.es/AECOSAN/docs/documentos/seguridad_alimentaria/registro/Guia_RGSEAA.pdf
https://www.aesan.gob.es/AECOSAN/docs/documentos/seguridad_alimentaria/registro/Guia_RGSEAA.pdf
https://www.aesan.gob.es/AECOSAN/docs/documentos/seguridad_alimentaria/registro/Guia_RGSEAA.pdf
https://www.fao.org/3/y5625s/y5625s.pdf
https://www.fao.org/3/y5625s/y5625s.pdf
https://www.fao.org/3/y5625s/y5625s.pdf
https://www.fao.org/3/v9779s/v9779s.pdf
https://www.fao.org/3/v9779s/v9779s.pdf
https://www.fao.org/3/v9779s/v9779s.pdf
https://openknowledge.fao.org/server/api/core/bitstreams/1109500c-929a-43d1-96bf-c94bc60132d1/content
https://openknowledge.fao.org/server/api/core/bitstreams/1109500c-929a-43d1-96bf-c94bc60132d1/content
http://emauscursos.com/pdf/DEF-DandoVidaBajaResolucionPliegos.pdf
http://emauscursos.com/pdf/DEF-DandoVidaBajaResolucionPliegos.pdf
http://emauscursos.com/pdf/DEF-DandoVidaBajaResolucionPliegos.pdf
http://emauscursos.com/pdf/DEF-DandoVidaBajaResolucionPliegos.pdf
https://repositorio.catie.ac.cr/bitstream/handle/11554/7821/106.pdf?sequence=2&isAllowed=y
https://repositorio.catie.ac.cr/bitstream/handle/11554/7821/106.pdf?sequence=2&isAllowed=y
https://repositorio.catie.ac.cr/bitstream/handle/11554/7821/106.pdf?sequence=2&isAllowed=y
https://germinando.es/guia-de-recursos-para-el-emprendimiento/
https://germinando.es/guia-de-recursos-para-el-emprendimiento/
https://www.ekolurra.eus/wp-content/uploads/2022/10/20160918_viabilidad-economica-viabilidad-social-Vmaquetada-a-revisar.pdf
https://www.ekolurra.eus/wp-content/uploads/2022/10/20160918_viabilidad-economica-viabilidad-social-Vmaquetada-a-revisar.pdf
https://www.ekolurra.eus/wp-content/uploads/2022/10/20160918_viabilidad-economica-viabilidad-social-Vmaquetada-a-revisar.pdf
https://www.entretantos.org/wp-content/uploads/2019/10/DocDivulgativo_EstrategiasComunicacionAgroecologia_fr.pdf
https://www.entretantos.org/wp-content/uploads/2019/10/DocDivulgativo_EstrategiasComunicacionAgroecologia_fr.pdf
https://www.entretantos.org/wp-content/uploads/2019/10/DocDivulgativo_EstrategiasComunicacionAgroecologia_fr.pdf
https://www.municipiosagroeco.red/manual-rurbact/
https://www.municipiosagroeco.red/manual-rurbact/
https://cerai.org/wordpress/wp-content/uploads/2020/11/Manual_Pol%C3%ADticas-Alimentarias-Transformadoras.pdf
https://cerai.org/wordpress/wp-content/uploads/2020/11/Manual_Pol%C3%ADticas-Alimentarias-Transformadoras.pdf
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PENTIFICACION GoBERNANZA Y Viteiliotp: oRGANIC VALLEY (usa)

NOMBRE

CONTEXTO Durante los 89, muchos miembros de la contracultura y del movimiento Back to the Land (Vuelta a la Tierra)
se sintieron atraidos por la zona. Los agricultores "de toda la vida", incluyendo a amish con practicas ecologi-
cas de cultivo, y los recién llegados compartian la vida en comunidad, la cultura de la cooperacion y espiritu

Organic Valley

VBN

emprendedor. Esta combinacion de comunidad agricola local, experiencia empresarial y familiaridad y los
La Farge, Wisconsin, EEUU mercados urbanos contraculturales emergentes, fue el origen para la creacion de una cooperativa de comer-

Ao Y piRACIN

cializacion de verduras ecoldgicas. Poco después, siete productores lacteos se unieron a la cooperativa y han
seguido creciendo hasta el dia de hoy, llegando a una facturacién de 1.000 M$, convirtiéndose en la mayor

1988-actuali . , . . . ,
88-actualidad cooperativa ecoldgica propiedad de agricultores del pais y una de las mayores marcas de consumo del mundo.

DESTINATARIOS /AS

Es lider en EE.UU de productos lacteos ecolégicos (leche, queso, nata agria, requeson, mantequilla) siendo
su negocio principal con mas del 85% de las ventas. También venden carne ecoldgica de vacuno, porcino y
aves de corral, huevos y productos agricolas (horticolas, soja, zumos). Comercializan sus productos con sus
propias marcas, Organic Valley y Organic Prairie en minoristas y servicios de alimentacion.

Productores/as de leche
y otros productores

REQUMEN

Organic Valley destaca por su modelo de gobernanza y su sélida viabilidad econémica, pero empezaron siendo muy pequefios.
o de gobernanza esta basado en el de una cooperativa convencional, pero con una serie de particularidades. Al ser tan grande, para que todos los
gan voz en la cooperativa, los agricultores se agrupan por regiones y productos. Cada grupo de agricultores se reline mensualmente y cuenta con un

a junto a sus productos. Gracias al ajuste de la oferta a la demanda de sus productos se mantiene un precio de pago estable a lo largo del ano que
refleja los gastos de produccion y las necesidades de beneficios de las fincas.

REP{|(ABIIDAP

Las buenas practicas de gobernanza y de estructura econdmica son adaptables a cualquier tipo de cooperativa, independientemente de su tamafo.




DENTIFICACION

REGIAMENTO iNTERNo: Ex<oflPE (NAVARRA)

NOMBRE

Ekoalde es una asociacion de productores/as ecoldogicos de Navarra, creada en 2018 y formada por 66 so-
cios/as que comercializa un 70% de sus ventas en restauracion colectiva. Los principales servicios prestados

coTexTo

Ekoalde

UBI(ACON

intentan facilitar y agilizar el pedido por parte de este tipo de canal mediante la programacion de cultivos, el

Noain, Navarra suministro de una oferta combinada de productos, la gestion agrupada de facturas, la recepcién y almacenado

Ao Y DiRf(IoN

de productos y una logistica semanal adecuada.
El trabajo con el canal de la restauracion colectiva implica una profesionalizacién del equipo técnico, audito-
rias y una serie de requerimientos documentales para las empresas y administraciones a las que suministran,

2020-actualidad

DESTINATARIOS /AS

Productores/as de la aso- asi como las inspecciones desde el consejo regulador de la produccion ecoldogica de Navarra (CPAEN).
ciacion, otros proveedores

y equipo técnico

REQMEN

Desde un principio se dieron cuenta de que era muy importante poner orden en la calidad y el momento y la forma de recepcionar los productos, generando
un primer boceto de reglamento de régimen interno, que ha ido evolucionando en funcién de las nuevas necesidades que han ido surgiendo.

El reglamento permite asegurar y controlar el abastecimiento y la calidad, en cuestion de seguridad alimentaria; ajustarse a las exigencias especificas de la
restauracion colectiva; marcar las reglas de juego de forma objetiva y univoca; y recoger los principales procedimientos de Ekoalde en gestidon de pedidos,
imiento, recepcion, control y verificacion de la calidad, trazabilidad, fichas técnicas de los productos, almacenamiento y preparacion de pedidos,

Ibo ciertas reticencias pero posteriormente el apoyo del equipo técnico y las personas productoras ha hecho que sea visto como una herra-
ental para la asociacidon y ha seguido un proceso de mejora continua tanto por motivacion interna como por exigencias del canal. Ademas de

simplificar las diferentes inspecciones y auditorias y a estar preparados para nuevas licitaciones y canales de venta.

REP{|(ABIIDAP

Se trata de una buena practica que puede ayudar enormemente a otros centros de distribucidon y es exportable a otros contextos. Para aplicarla, hay que
comenzar por los principales problemas y por cuestiones concretas, poco a poco, e invirtiendo el tiempo necesario para explicar el proceso a las personas
productoras y proveedores.




iDENTIFICACION

PLANIFICACION (ONJUNTA: ECovAlLE (ANDACIA)

NOMBRE

Ecovalle

UBICACON

Valle de Lecrin, Granada

Ao Y DiR(IoN

2010, 6 anos

DESTINATARIOS /AS

Productores/as de
la asociacion

coTexTo

La asociacion Ecovalle fue una asociacion de 12 productores ecoldgicos que funciond en Granada desde 2010
hasta 2016, fecha que se fusiondé con el Vergel de la Vega para crear la Cooperativa Valle y Vega. La parte de la
Asociacion que formo el proyecto Ecovalle Cestas tenia como principal objetivo la venta de frutas y hortalizas
del Valle de Lecrin en mercados de productores y cestas cerradas, tanto en el area Metropolitana de Granada
como en el Valle de Lecrin.

La puesta en marcha de cestas cerradas en un territorio muy restringido y con inviernos bastante frios obligo

a la Asociacion a aprender de la Cooperativa Agroecoldgica Hortigas (Durcal) que habia afinado bastante la
planificacion de cultivos.

REQMEN

Se cred un sistema de planificacion que permitia ofrecer un nimero maximo de productos durante todo el ano (9 o 10 variedades de verduras y frutas en la
ecocesta grande, 8 o 9 variedades de verduras y frutas en la mediana y 5-6 variedades de verduras en la ecocesta pequefa), integrando las fincas de todos
los productores en una rotacién Unica, teniendo en cuenta criterios agrondmicos, de reparto econdmico de los ingresos y buscando siempre una cesta ape-
ecible. Asi, mediante esta herramienta se estructuré el colectivo, guiando el conjunto de la actividad y coordinando a las diferentes unidades productivas

REP(I(fBIlIPAD

La experiencia es replicable en otros contextos, siempre teniendo en cuenta las demandas desde el consumo y su ajuste a ella.




iDENTIFICACION

LEAN MANAGEMENT & pESRReLlo DE SorFTWARE PARA VENTA PIRECTA

NOMBRE

Se hicieron cargo de un servicio de reparto de agricultores que vendia productos ecoldgicos locales con la
idea de liberarlos de la tarea de marketing y ofrecer una amplia gama de todo tipo de productos ecoldgicos

coTexTo

BoBhammersch Hof

UBICACON

como frutas y verduras, pan, productos lacteos, embutidos y carnes, quesos, vinos, productos secos, cosmética

Kirchhain, Alemania ,
natural y mas.

Ao Y DiR(IoN

Su venta principal se realiza al consumidor final y han pasado de distribuir de 100 hogares a la semana en sus
inicios a mas de 3000. Ademas de los particulares, distribuyen a mas de 50 colegios, guarderias, empresas e
instituciones y empresas publicas.

1997-actualidad

DESTINATARIOS /AS

Con los productores y transformadores tienen acuerdos sobre la gama de productos y cantidades con garantia

Personal de la empresa de compray precios justos.

REQMEN

Desde un principio han apostado por la innovacion tecnoldgica. Crearon su tienda online en 1998 buscando una interfaz facil de usar e intuitiva y han co-de-
sarrollado un sistema de tienda en linea (https://www.oekokiste.de/) y un software de gestion de cestas (https://pcgaertner.de/) con la Universidad de Mar-
burgo y programadores externos.

Adoptan los principios de la gestion y produccion LEAN (lean management). Para ello utilizan una serie de herramientas procedimentales que pueden apli-

ersch Hof es un ejemplo de éxito pues no ha dejado de crecer desde sus comienzos en un pais donde los canales cortos tienen muy poco peso.
ualidad emplea a 70 personas y su volumen de facturacidon supera las decenas de M€.

REP{|(#BIIPAP

Las practicas Lean son facilmente exportables a todos los centros, pero implican una reformulacion y un importante cuestionamiento de las formas de ha-
cer. El desarrollo de herramientas digitales especificas implica unas importantes inversiones individuales, mientras que pueden usarse alternativas que
estan actualmente en el mercado.




iDENTIFICACION

AMENAMIENTO, TRANSPORTE Y pASTRiBU(IoN: co-oP PARTNERS whitRetiowE (usa)

NOMBRE

En 1999, un gestor de producto fresco de la Food Coop de productos locales y ecolégicos The Wedge, con
decenas de miles de miembros, buscaba opciones para proporcionar mas espacio de almacenamiento para

Co-op partners
Wharehouse (CPW)

coTexTo

VBI(ACN

su proyecto. Ademas, se dio cuenta de que las otras dos Food Coops de la zona tenian el mismo problema vy

Saint Paul, Minessota decidio alquilar una nave.

Ao Y piRA(oN

El impulso inicial para crear CPW surgid de la consideracion que ninguna empresa regional representaba ade-
cuadamente los productos de pequenos productores ecolégicos centrados en la calidad, asi como como las
grandes marcas de productos ecoldgicos, tanto a nivel local como en todo el pais.

2000-actualidad

DESTINTARIOS/AS

Productores.as/cooperati-
vas/empresas alimentarias

REQUMEN

Su funcionamiento es sencillo: todos los productos que se reparten en las diferentes Food Coops y otras empresas llegan al almacén, donde si es necesario
son empaquetados, posteriormente son agrupados y almacenados o bien directamente distribuidos.

El almacén es en realidad una serie de almacenes conectados, pues hay muchos tipos de productos que necesitan distintas temperaturas y humedades,
por lo que CPW ocupa una serie de espacios de almacenamiento con puertas estancas interconectadas.

a ventaja de los almacenes cooperativos es que sus miembros aunan sus recursos para obtener tarifas reducidas en el almacenamiento, el transporte y la

repartir @A 7, de 3 clientes a 480 y de una superficie de almacenamiento de 1400 a 4750 m2. En los primeros afnos sus ventas eran aproximadamente 1 M$
anuales, realizando la mayor parte de las ventas a la Food Coop Wedge. En 2020, las ventas anuales habian aumentado a 25 M$, y las ventas a la Wedge
epresentaban soélo el 23% de ese total.

REP(ABILIPAP

La buena practica podria ser extrapolable a ciertas ciudades donde la compra publica y la distribucién al por mayor tienen un peso importante, el espacio
de almacenamiento es escaso y hay varios proyectos que realizan estas tareas. Las inversiones iniciales podrian ser un freno pero la rentabilidad de la dis-
tribucién podria verse enormemente mejorada.




PENTIFICACION P<iING Y PREPARACION DE PEDIPOS: WWLE Y VEGH (ANDA(A)

NOMBRE Valle y Vega CONTEXTO La Cooperativa Valle y Vega, creada en 2016 por fusidon de dos asociaciones, esta formada por 6 socias
productoras y 5 socias trabajadoras. Comercializan en diversos canales de venta, siendo el mas importante
. 4 Churriana de la Vega, Gra- la venta directa al consumidor de cestas abiertas, que se reparte en dos dias de la semana para asegurar la
UB‘(‘A(:‘ON nada. maxima frescura en la entrega.
. Las funciones y procesos que realizan son similares a los comentados para Ekoalde, pero su especializacion
Aﬁo y DM(]{)N 2017-Actualidad en la venta di.re.ct.a ha hecho que inviertan conocimiento y recursos en el “picking” y la preparaFién de pedidos.
Los recursos iniciales para la puesta en marcha fueron escasos, por lo que a pesar de que el sistema de mon-
s . taje de cestas empleaba al maximo los recursos disponibles, no permitia optimizar los tiempos de trabajo de
DEST‘NATAR‘OS/ AS las personas y ademas se generaban ciertas incidencias en los pedidos por errores o fallos en la calidad.
Traba.jadores/ as de la coo- Tras visitar diversas experiencias y siendo conscientes de la necesidad de mejorar el proceso, se decide co-
perativa menzar a emplear el software de gestién de cestas PC-Garden y la forma de elaborarlas del proyecto Bossha-
merch Hof (hay una ficha especialmente dedicada a él).
RESWEN La puesta en marcha del nuevo sistema implicé realizar inversiones en el software, ordenadores y basculas y una nueva forma de trabajar. Tras cierto tiempo

empleando la herramienta digital, que estaba en aleman, se decide elaborar una herramienta en castellano y a medida, asi como invertir en un sistema de

as persopas trabajadoras.

Ademas de mejorar el rendimiento, se ha ganado en seguridad y confianza en el trabajo en equipo, mejorando el ambiente en general. La optimizaciéon de
areas permite invertir en otras cuestiones necesarias para el funcionamiento de la cooperativa, asi como minimizar el espacio ocupado por los pro-
ductos en la nave mientras se hacen las cestas.

REPU(AB‘UDAD La practica es extrapolable a otras situaciones, mediante adaptaciones, y necesita de una serie de inversiones que en algunos casos no pueden estar al al-
cance de los inicios de todos los proyectos.




DENTIFCACON ~ HERRAMIENTAS DIGITATES PARA (A4 PEQUERA Y MEDIANA EMPRESA AGROE(OLOGI(A: PoD (GRANAPH)

NOMBRE

Pland on Demand (pod) CONTEXTO Plant on Demand (pod) es -una pyme de.t’>ase tecnolc'?gi.ca orientada al diseno y desarrollo de soluciones digi-
tales para la pequena y mediana produccion agroecologica en CCC.

UBICACON

Desde sus primeros pasos en 2018, su forma de trabajar ha estado siempre marcada por una escucha activa y

Escala territorial, Espana . N . . .
por el codiseno participativo de soluciones basadas necesidades de las personas usuarias.

Ao Y DIRf(loN

2018-Actualidad

DESTINATARIOS /AS

Equipos técnicos de las
agrupaciones, productores
y productoras de las agru-
paciones

REQMEN

La propuesta ha sido crear un sistema de gestion integral que abarca desde la post-produccién hasta la gestoria.
Ello incluye la creacién y envio de ofertas semanales y propuestas comerciales, la gestion y correccidon de pedidos , la trazabilidad, la emision de albaranes
as, la preparacion de pedidos y envio de confirmaciéon de disponibilidades, la preparaciéon de hojas de ruta para los repartos, el etiquetado de las ca-

ambitos y contextos, esta solucion se presenta como una respuesta para las necesidades de digitalizacion de cualquier empresa del sector
ario que venda en CCC y busque optimizar o profesionalizar sus procesos operativos y de gestiéon de una manera sencilla, humana y amigable.

REP{(ABIIDAS

a'adoepcion de esta herramienta es extrapolable a cualquier entidad, mediante un proceso adaptado y a medida de implantacién y acompanamiento y del
pago de unas cuotas mensuales por el uso del servicio.

Elimina la necesidad de invertir en el desarrollo de una herramienta propia de gestion, o pagar grandes sumas de dinero para adaptar otras que hay dispo-
nibles en el mercado menos adaptadas o especializadas.




iDENTIFICACION

VENTA DIRECT: LA GRANGE (FRANI)

NOMBRE

El proyecto surgié en 2004 cuando un pequefio grupo de productores que ofrecian su productos en merca-

La Grange
dos, vendian en la explotacion y a través de cooperativas deciden organizarse para vender conjuntamente. Tras

coTexTo

UBICACON

unos afnos de reflexion y una larga busqueda de locales se instalan en 2008 en Saint-Péray, cruce estratégico

Saint-Péray, Francia , . - . .
y: a la entrada del area de Valence. Desde hace varios anos, forman parte de la red Bienvenue a La Ferme, una

Ao Y DiR(IoN

red de productores agricolas vinculados por una carta de calidad.
En la actualidad son 11 asociados y 5 asalariados, con un total de 54 productores (18 ecoldgicos) de los depar-
tamentos (provincias) de la Drome y Ardéche.

2008-actualidad

DESTINATARIOS /AS

Consumidor final

REQUMEN

Una tienda de productores esta gestionada colectivamente por agricultores/as, independientemente de su figura juridica, y permiten vender sus productos
directamente a los consumidores. La principal caracteristica de estas tiendas es que esta regulado por dos normativas: el articulo L. 611-8 del Cddigo Rural,
que define lo que es una tienda de este tipo y cubre el ambito comercial y la nota de servicio n° 8103 de la DGAL de 2010, que cubre el ambito sanitario.
Este tipo de establecimientos ha crecido enormemente desde el 2010 en toda Francia, triplicando en estos 14 afnos el numero de tiendas abiertas.

La estructura puede emplear personal o designar a empleados de la explotacion para que trabajen en ella, pero al menos un productor debe estar presente
aggarantizar las ventas. Se firman contratos de mandato entre los productores (mandantes) y el punto de venta (agente). Los productores conservan la

ece una amplia gama de productos locales, ecoldgicos y sostenibles, producidos como maximo a 50 km alrededor de la tienda: carnes diver-
e Vercors (pre-alpes), tarrinas y patés, quesos, vinos, cervezas, zumos, verduras, frutas, panes, mermeladas, mieles, pastas, legumbres, cosmeé-

REP(|(ABIIDAP

Esta buena practica es totalmente extrapolable a nuestro contexto a pesar de no contar con una normativa que hace exclusiva este tipo de tiendas a las las
personas productoras y la defiende de técnicas de marketing enganosas como pasa en muchas ocasiones.




VEENTA EN comEDORES £5(o[ARES: E(o{oMEDORES (cANARIAS)

iDENTIFICACION

NOMBRE

Es un programa que el gobierno de Canarias puso en marcha a través del Instituto Canario de Calidad Agroali-
mentaria, organismo autonomo de la Consejeria de Agricultura.

Ecocomedores de
Canarias

coTexTo

VBI(ACN

Los objetivos principales son fomentar y potenciar el desarrollo de la produccion agraria ecolégica en Cana-

Islas Canarias rias, facilitando un asesoramiento al sector para que se pueda hacer la conversion hacia un modelo agroeco-

Ao Y piRA(oN

légico fomentando el consumo en un primer momento en comedores escolares (actualmente 700), y en un
segundo momento en centros sociosanitarios, con una participacion de 111 productores/as y 11 empresas de
distribucién asociadas.

2010-actualidad

DESTINTARIOS/AS

Comenzd con un proceso de diagndstico participado que dio lugar a un plan de actuacion para el desarrollo

Productores-as y restaura- .. . . . . C e .
de la produccidn ecolégica en Canarias y que finalmente originé el proyecto piloto de comedores escolares.

cioén colectiva, empresas
de distribucioén

REQMEN

Se ha ido desarrollando y perfilando una metodologia que trabaja una serie de ejes y un sistema de coordinacion.

En el centro del proyecto se encuentra el alimento ecoldgico local, fresco y de temporada y la administracién actua o interviene como facilitador de los pro-
cesos a través de la licitacidon mediante contratacién publica y coordina todos los procesos a partir de la mesa técnica de coordinacion.

esa de produccioén, asesora a los agricultores/as en el manejo ecoldgico, la calidad de la produccidn y la planificacién de los cultivos, asi como en su
alizacion y en el trabajo en red. Los precios también se trabajan de manera colaborativa y se hacen revisiones y propuestas de precios a final de
Del precio final de venta a la restauracioén colectiva, el 85% lo perciben las personas productoras y el resto se destina a cubrir los costes de dis-

ivo docente para incorporar el proyecto y también se preparan y ejecutan campanas de sensibilizacién y se comunica facilitando la interaccién
distintos colectivos a través de la pagina web y de las redes sociales.

REP(|(ABIIDAP

Si bien esta iniciativa es necesaria que fuera replicada por una administracion publica para tener un gran impacto, los distintos centros de distribucion que
venden fundamentalmente a restauracion colectiva pueden aprender de las diferentes tareas llevadas a cabo en las mesas técnicas para mejorar su funcio-
namiento.




iDENTIFICACION

cENTRAL Pt (oMPRAS REGIONAL DE AnvERGNE-RHONE-AIPES (FRANCIA)

NOMBRE

Centrale d'achat Régionale

UBIA(ON

Regidon Auvergne-Rhéne-Alpes que esta en el sudeste francés (limita
con Suiza e Italia)

Ao Y pRA(N

2017-actualidad

DESTINATARIOS /A

Productores/as convencionales y ecologicos; Réseau Manger Bio (Coo-
perativa que reune plataformas locales de distribucion ecoldgica) en la
region; Compradores de la administracion publica: institutos, colegios,
cocinas centrales de ayuntamientos y mancomunidades , otras auto-
ridades locales, universidades, departamentos (provincias), servicios
sociales, servicios de salud y otros.

coNTexTo

Francia lleva afios trabajando la compra publica alimentaria y
para ello ha desarrollado una abundante normativa que permite
alcanzar unas importantes cotas de alimentacion publica salu-
dable y sostenible. El establecimiento de la ley Egalim ha obli-
gado a los diferentes agentes a poner en marcha herramientas
y procedimientos para simplificar las compras y procedimientos
administrativos.

A partir del proyecto «La Région dans mon assiette « la Region
puso en marcha diferentes lineas de trabajo entre ellas esta
plataforma para conectar a todos/as los agentes en la compra
publica.

REQUMEN

e trata de un “hub virtual” que ofrece una gama que responde a las necesidades de todo tipo de compradores publicos, tanto alimentarios como no ali-
i0s. En el caso de la restauracion colectiva se ofrecen frutas y verduras, carne y pescado fresco, embutidos; huevos y tortillas; lacteos, pasta y legum-
bres, conservas, ayudas culinarias, condimentos y especias; coadyuvantes culinarios, bebidas, postres, bollos y dulces; tartas y pastas; menus vegetarianos y

US6"de un paquete informatico de pago de gestion integrada en "Full Web" o SAS.
La gran implantacion de la herramienta es su mejor carta de presentacion pues cuenta con un total de 900 miembros (fundamentalmente institutos, escue-
las y servicios municipales y de mancomunidad) y 120 proveedores y productores que ofrecen aproximadamente 1700 productos alimenticios.

REP{(ABILIPAP

La herramienta se puede exportar a otros territorios, pero necesita del apoyo de la administracion publica tanto para su desarrollo como para el apoyo de la

compra publica alimentaria.




DENTIFICACION VENTA MYoRiSTA: TieRRA Y LiBERTAD (ANPAMCIA)

NOMBRE

Tierra y Libertad CONT EXTO Co’operativa de 20 personas productoras/errlpresas/cooper-ativas de Sevilla, Cordoba,
Malaga, Granada y algunas fuera de Andalucia, con el objetivo de exportar productos

VBN

ecoldgicos a diferentes paises de la Union Europea.

Fuenteheridos, Huelva Surge por la gran saturacion de las redes locales de productos en la zona de Huel-

Ao Y DiR(IoN

va, Malaga y Sevilla. Se concluyd que si se aumentaba un porcentaje razonable al
2013-actualidad precio actual en distribucion seria muy viable un posible proyecto de exportacion a
la UE, con un precio muy competitivo.

DESTINATARIOS /AS

Cooperativas de consumidores, AMAPs-CSA y tiendas
de productos ecologicos de la UE

REQMEN

El proyecto empezd poco a poco, realizando en un inicio envios de aceite y naranja complementando con limones, pomelos, aguacate, miel, etc. Se han ido
aumentando los productos y se ha llegado a la situacion actual donde se ofrecen fundamentalmente dos tipos, frescos y elaborados.

Los frescos se componen principalmente de fruta fresca, sobre todo citrico y también subtropical (mango, aguacate, papaya, pitaya, maracuya); higo, grana-
das, membrillos, nisperos, etc, asi como horticolas, fundamentalmente en la temporada en que en otros paises son de invernadero calefactado: berenjena,
pepino holandés, pimientos california, calabacin y algo de tomate. Los elaborados se componen fundamentalmente de aceite de oliva, miel y otros produc-

Ue piden. De esta forma, la estructura de distribucion es muy ligera y se reducen mucho los costes de tener una propia, permitiendo que los pre-
fijados por la persona productora y teniendo que incrementar tal sélo un 10% el margen en la distribucion, alcanzando precios muy competitivos
ermediarios mayoristas.

También se realizan visitas de clientes para la promocion del proyecto.

REP(I(fBIlIPAD

Esta practica es totalmente extrapolable a otras zonas de la peninsula donde la demanda del canal corto local no sea capaz de absorber toda la oferta de
productos que pueden ser facilmente exportables.




iDENTIFICACION PAGES0s (ol oGi(s D MALLORCA (islAS BAlEARES)

NOMBRE

Pagesos Ecologics de Mallorca (PEM) CONT EXTO Pagesos Ecglo-gu:s de Mallorca adqumo,. desde sus.cgmlenzos - cuando aun no
estaba constituida como tal-, un compromiso de suministro con una cadena hotelera

VBI(ACN

local que apuesta por la sostenibilidad y la oferta de cordero ecoldgico.

Mallorca, Islas Baleares . N
A su vez, para PEM dicho acuerdo fue lo que posibilitd el proceso de la puesta en

Ao Y pRA(N

. marcha de una estructura para la distribucidon y comercializacién conjunta.
2015-actualidad

DESTINATARIOS /AS

Canal HORECA, Restauracion colectiva (escuelas
infantiles y centros escolares) y comercio minorista
(supermercados cooperativos, tiendas y carnicerias).

REQUMEN

REP{|(ABIIDAP

En 2015 un conjunto de personas ganaderas asociadas en APAEMA (Associacio de la Produccio Agraria Ecologica de Mallorca) comenzaron un proyecto de
promocion de promocion del cordero con el fin de comercializar dicho producto de manera conjunta.

Durante ese primer ano de funcionamiento, suscribieron un acuerdo y compromiso con la cadena hotelera local Garden Hotels, que les permitioé contar los
recursos suficientes para comenzar a desarrollar una infraestructura asociada a la actividad de comercializaciéon (medios de transporte, etc.).

ompromiso se ha mantenido durante 9 afos, tratandose de un acuerdo que va mas alla de lo comercial, compartiendo filosofia y valores y manteniendo
una comunicacion constante y fluida entre las partes.

a relaciofeon la cadena se considera como parte del proyecto, dado que han adaptado su operatividad para incorporar el producto local y ecolégico; ad-

La replicabilidad de este tipo de compromisos y alianzas con clientes estratégicos que demandan una volumen considerable de alimentos otorgan una esta-
bilidad y recursos que permite la puesta en marcha y consolidaciéon de los CAD es posible si se tienen en cuenta, no sélo aspectos como unos valores com-
partidos, sino la necesidad de adaptacion mutua y el desarrollo de una comunicacion fluida que genere relaciones de confianza y reciprocidad.

Para ello fue necesario, ademas de la voluntad del cliente, la labor de promocidn, informacién y pedagdgica del CAD, de cada transmitir los valores que fue-
ron integrados en la propuesta de valor de la cadena; y la adaptacién mutua de los procesos de ambas partes (elaboracion de menus y logistica del CAD).




