
Una experiencia de distribución colectiva, para mejorar las fincas 
agroecológicas mediante la concentración y la cooperación



Problemas detectados en las fincas de hortaliza y fruta ecológica, 
destinadas a la venta directa, a los que pretende dar respuesta el 
proyecto.
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COMPLEJIDAD EN CAMPO: ENTRE 20 Y 40 
REFERENCIAS POR CAMPAÑA

• Sobreocupación de la tierra

• Se “fuerzan” determinados cultivos para poder ofrecer variedad.

• No se amortiza la adquisición de maquinaria específica 

• Necesidad de invernaderos

• Se van relegando los cuidados a largo plazo por lo abrumador del día a día. 

El modelo de venta directa y la dependencia del 
mercado agroecológico de la plaza del pilar genera una 
serie de problemas en campo:
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DISPERSIÓN DE TAREAS Y FALTA DE TIEMPO EN CAMPO (COSTE DE 
OPORTUNIDAD DE HORAS DEDICADAS A VENTA Y DISTRIBUCIÓN)

Trabajo 
en la 

huerta

Cosechar 
y 

preparar 
pedidos

Reparto
Trabajo 

en la 
huerta

Mercado
Familia, 
amig@s, 
descanso, 

ocio…

Cosechar
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DEBILIDADES

• Multiplicidad de repartos: varias furgonetas haciendo rutas muy similares. 

• Capacidad de suministro insuficiente para determinados clientes (restauración colectiva)

• Baja resiliencia

• Escasa capacidad de inversiones de mejora
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NUEVAS AMENAZAS

• Entrada de grandes capitales en producción ecológica

• Gran distribución se sube al carro de lo ECO

• Techo del mercado agroecológico
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ANTECEDENTES

2016 • Propuesta de REAS al Ayuntamiento en 
el contexto LIFE Km0

2017 • Intento de materializar la propuesta La 
Veloz+Gardeniers+CERAI

2018
• Impulso desde los 

agricultores con 
apoyo técnico. 

CONTEXTO POLÍTICO 
FAVORABLE PERO FALTA DE 
INICIATIVA DESDE LA 
PRODUCCIÓN
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DICIEMBRE 2017:JORNADAS DE 
COMERCIALIZACIÓN

EXPERIENCIA MEJOR VALORADA LA MÁS DEPENDIENTE DE 
UN APARATO TÉCNICO BASTANTE INDEPENDIENTE
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ENERO 2018: PROYECTOS INTERESADOS, MODELO DE 
GOBERNANZA, CRITERIOS…

Comenzamos el proceso 22 proyectos

Desde la organización se huye de discutir sobre política, ética u otras 
cuestiones subjetivas con el objetivo del pragmatismo y efectividad de 
reuniones.
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FEBRERO 2018: ¿QUÉ QUEREMOS?: NECESIDADES, 
VALORES, CRITERIOS, LÍNEAS ROJAS…

Vivero propio

Planificación 
conjunta: según 
potencialidad de 

cada finca

Compra conjunta 
de insumos

Maquinaria 
compartida: 
acolchadora, 
volteadora, 

esparcidora…

Investigación de 
variedades y 

técnicas

Planta de 
compostaje 

propia

Asesoramiento 
agronómico en 

campo

Seguimiento 
fitosanitario 

(ADV)

Control de 
calidad  según 

parámetros 
establecidos

Recogida del 
producto en 

campo

Transformación: 
conservas, 

potitos, caldos…

Procesado 
básico: limpieza, 

manojos, 
barquillas…

Procesado cuarta 
gama: troceado, 

embolsado,…

Mantener e 
identificar la 
identidad de 

cada finca

Cocina: comida 
precocinada

Venta en 
mercaZaragoza

Almacén: patata, 
ajo, frutos secos, 
manzana, pera…

Congelados

Packaging: 
envases más 

atractivos para el 
consumidor,

Transporte  hacia 
el consumidor

Hostelería: 
restaurantes, 

bares, hoteles…

Investigación de 
mercado

Comerciales: 
búsqueda activa 

de ventas

Venta web, app y 
reparto a 
domicilio

Venta en grandes 
superficies

Tiendas 
especializadas

Tiendas propias

Cestas: a 
domicilio, a 
centros de 
trabajo…

Restauración 
colectiva: 
colegios, 

hospitales, 
residencias…

EcoRed y grupos 
de consumo

Agricultura 
sostenida por la 

comunidad 
(coop. consumo-

producción)

Sistema 
participativo de 

garantía: 
alternativa al 

certificado

Publicidad, 
marca y 

educación del 
consumidor.

Análisis/optimización 
de costes

Gestoría integral: 
CAAE, hacienda, S.S…

Producto 
bruto

Producto 
procesado Detallistas

Peso excesivo en el diseño de los objetivos relacionados con aumentar 
las ventas. 
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LA SOLUCIÓN PROPUESTA
• Reducir la complejidad en finca planificando en conjunto con otras fincas

• Compartir estructura de distribución y comercialización. 

• Unión de pequeñas fincas para ganar fuerza de compra, de venta y de inversión. 

Valores:
• Cercanía
• Ecológico
• Justicia en la cadena de Valor
• Economía Social y Solidaria

DISTINTAS EXPECTATIVAS ENTRE MIEMBROS DE LA 
AGRUPACIÓN:
• Incrementar las ventas
• Cambiar su estructura productiva
• Hacer funcionar la cooperativa



Factores de diseño de la campaña piloto 12
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INTEGRANTES DEL GRUPO

13

• SUBVENCIÓN DEL 50 O 60 % DE LOS GASTOS PREVISTOS, 
EL RESTO DEPENDE DE VENTAS
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MODELO DE FUNCIONAMIENTO: DISTRIBUIDORA

14

• Política de precios y pagos justos fue incompatible con viabilidad económica
• GOBERNANZA + “ESTRATEGIA” COMERCIAL = DISTRIBUIDORA 
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A pesar de elegir un modelo 
de gobernanza con alta 
implicación de la asamblea 
de socios (agricultores) el 
tiempo dedicado al 
seguimiento y toma de 
decisiones no fue suficiente 
para un correcto 
funcionamiento de la 
estructura. 
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LA ACTIVIDAD COMERCIAL SE CENTRA EN UNA PRODUCCIÓN PLANIFICADA PARA TAL OBJETIVO

16

Demasiado producción para 
incertidumbre de ventas
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PREMISAS COMERCIALES

• Dos líneas de negocio diferentes.
• LÍNEA 1: consumidor de producto ecológico.

• Según las conclusiones del estudio de mercado.

• LÍNEA 2: pequeño/mediano productor ecológico de fruta y hortaliza.
• Según las necesidades detectadas en los agricultores y por el proyecto.

• Resultados del estudio de mercado promovido por el Ayuntamiento de 
Zaragoza.

• Confiar en un estudio de mercado no es suficiente
• El mantener cada socio su propia actividad comercial al margen de la 

planificada con la agrupación supone duplicidades y dificulta la 
amortización de gastos de la estructura de concentración. 

• La precariedad económica pasa factura. O hay liquidez y crédito para 
subcontratar todo tipo de tareas o hay una mayor implicación de los 
socios. 
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FASES COMERCIALES PREVISTAS

• Fase 0: desde el primer momento y sin labor comercial
• Productor ecológico.

• Fase 1: proyecto piloto y primeros canales de venta
• Tienda especializada.

• Restauración.

• Venta en empresas y similares.

• Distribuidoras*.

• Fase 2: horizonte próximo en función de la evolución del proyecto
• Tienda convencional.
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LA ESTRATEGIA DE VENDER EN CENTROS DE TRABAJO

19

Se apostó por acercar el género de proximidad a las 
personas en su centro de trabajo y en torno a ello se 
trabajó en conjunto con ECODES. Esta opción no 
generó los resultados esperados y apenas generó una 
decena de clientes en diversos centros, haciéndola no 
viable para la sociedad. En el fracaso de esta línea 
comercial influyó:
• Dificultad para conseguir audiencia directa entre 

agricultores y trabajadores. Los mensajes se 
transmitían a través de personal directivo de la 
empresa objetivo

• La agrupación de agricultores no podía permitirse 
aguantar vender a pérdidas mientras crece la 
demana por el boca a boca dentro de las empresas.



Estructura de costes y resultados del ejercicio. 20
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• Al no poner a disposición medios de distribución propios se acaba creando una 
estructura más. 

• Gasto en personal VS. Herramientas y procesos eficientes y UNIFICADOS de 
gestión. 
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VENTAS

22

MOTIVACIÓN Y TRABAJO 
EN EQUIPO

IMPORTANCIA DEL 
PERFIL HUMANO

DESMOTIVACIÓN Y 
FALTA DE APOYO DEL 

GRUPO
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RESULTADOS 2019  

23

• Factor compras (distribuidora VS. 
Central) complejiza gestión 
económica  y de tesorería. 

• Escaso margen de producto fresco
• Precios de referencia 

artificialmente bajos
• Distintas percepciones sobre el 

concepto de crédito
• Hábitos alimentarios juegan en 

nuestra contra. 



Un último intento frustrado por la COVID-19 24
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DICIEMBRE 2019: CIERRE DE CAMPAÑA PILOTO

• A la vista de los resultados económicos expuestos se decide dar por terminada la experiencia 
piloto tal como estaba planteada en el diseño inicial. 

• Paralelamente al proceso de decisión a nivel técnico, las relaciones personales entre la asamblea 
de socios se van deteriorando progresivamente y se genera una falta de confianza considerable.

• Se propone un ajuste de los factores de diseño que permita:
• Reducir los gastos fijos (nave, vehículo y personal contratado) de estructura colectiva mediante la 

utilización de los medios propios  

• Cambiar la estrategia comercial. Eliminar la persona comercial contratada y buscar un punto de 
promoción que permita a los propios socios realizar esa labor. 

• Dada la delicada situación de la agrupación, se plantea un último intento, de mínimos, para 
mantenerla con actividad conjunta durante 2020: establecer un punto de venta tipo mercado 
de productor en la Universidad de Zaragoza. 

25
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Nuestra propuesta para Unizar

- Una prueba piloto de Muestra Agroecológica en la Universidad 
de Zaragoza, en el Campus de San Francisco/ Río Ebro y/o 
Veterinaria. 

- Durante el periodo docente del año 2020

- Gestionada de manera coordinada entre ECOCENTRAL 
ARAGONESA y la Universidad de Zaragoza

- De manera que al finalizar el periodo, la Universidad tenga 
herramientas de juicio basadas en la práctica para decidir 
autónomamente sobre su continuidad y regulación…
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Implicación de Unizar

- Solicitamos la cesión de un espacio en los Campus de San 
Francisco y/o Río Ebro, y/o Veterinaria.

- Durante el periodo docente de 2020, comenzando en 
primavera. La propuesta es de 1 día a la semana.

- Como fórmula de implicación se podría valorar una 
addenda al contrato firmado entre Unizar y Ecodes en el 
marco de este proyecto o bien la fórmula que Unizar
estime oportuna.

Con cualquiera de las fórmulas, Unizar quedaría exonerada de los gastos y responsabilidad en relación a 
necesidades de electricidad, agua, apertura, seguridad y responsabilidad civil.



Un proyecto piloto fallido del que aprender para el futuro 28
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FEBRERO DE 2020: FRACTURA DE LA AGRUPACIÓN POR 
CONFLICTOS PERSONALES

29

UN ASPECTO IGNORADO: LAS RELACIONES HUMANAS EN EL SENO DE 
LOS COLECTIVOS DE TRABAJO ASOCIADO

A pesar de la contrastada necesidad de articular los pequeños proyectos en espacios de 
mayor magnitud, los conflictos humanos en el seno de las experiencias de cooperación 
entre productores del sector primario son a menudo un freno para trabajar 
colectivamente. 

En el caso de este proyecto han sido sin duda el factor desencadenante de un fin 
precipitado. Si bien la COVID-19 dio al traste con el planteamiento para 2020, 
explicado en las diapositivas anteriores, podría haber supuesto un desarrollo importante 
de la línea de negocio dedicada a agricultores, que podrían haber suplido las deficiencias 
que impidieron a muchos de ellos mantener sus ventas con el mercado agroecológico 
cerrado

Es importante establecer con anterioridad a la acción colectiva las distintas expectativas, 
capacidades y aportaciones de las personas  integrantes de la asociación, con el fin de 
prevenir conflictos una vez la acción está en marcha. 
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PROPUESTAS DE MEJORA PARA SEGUIR INTENTÁNDOLO

• Dejar lo comercial para lo último: hay margen de acción en la distribución y producción

• Incorporar herramientas y procesos eficientes y unificados en la gestión diaria que permitan 
ahorrar personal

• Incluir el tiempo dedicado a la gestión humana en el diseño y dotarlo de presupuesto si es 
necesario

• Si se decide una gobernanza colectiva es necesaria una cierta uniformidad en valores y 
expectativas

• Asumir que existen opciones de articulación con menor participación y no por ello son injustas 
con el agricultor (central de compras VS distribuidora).

30


