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INTRODUCCIÓN 

• Importancia del sector agroalimentario en la economía tanto a nivel europeo, como a nivel nacional. 
 

• En la comercialización de alimentos intervienen múltiples actores (productores-distribuidores-consumidores). 
  
• Las grandes empresas distribuidoras (CLC):  
 

 
 
 - Se convierten en el eslabón principal entre el productor y el consumidor. 
 
 - Frágil posición de productores y consumidores en la cadena de comercialización de alimentos. 
 
 - Aumentan más su poder de negociación. 
 

- Precios muy bajos para los productores agroalimentarios, que no encuentran un mercado 
estable ni un retorno por su actividad.  
 
- Efectos adversos sociales y medioambientales. 
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• Se están experimentando cambios en la tendencia de comercialización de alimentos:  
 

 - Aparición de segmentos crecientes de consumidores que buscan relaciones más directas con los    
   productores. 
 
 - Más información respecto al origen de los alimentos y sus posibles efectos sobre la salud. 
 
 - Concentración entre algunos eslabones de la cadena de comercialización de alimentos.  

Nuevas formas de comercialización de alimentos: 
 
 
 
   Canales Cortos (CCCA) 
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Diferentes tipos de Canales Cortos 

 (CCCA): 
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Los objetivos de este estudio: 

 

  1. Caracterizar los canales cortos de comercialización de alimentos (CCCA) desde el punto de 

 vista de los consumidores, teniendo en cuenta tanto los aspectos que los consumidores perciben 

 como características que definen a los CCCA frente a los canales largos de comercialización de 

 alimentos (CLC). 

 

 2. Conocer las preferencias que tienen los consumidores de comprar en los CLC o en CCCA 

 según el tipo de alimento que deseen adquirir. 

   



METODOLOGÍA 
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• Esta investigación se ha desarrollado mediante grupos de discusión/focus group (técnica de análisis cualitativo). 

 

FASES: 

1) Empresa de estudio de mercado: Moderador y asesoramiento selección núcleos de población a desarrollar grupos de discusión. 

2) Selección del lugar de desarrollo de los focus group: 

  1 ciudad pequeña <30.000 habitantes (Navalmoral de la Mata). 

  5 ciudades medianas 30.000-150.000 habitantes (Don Benito, Almendralejo, Pinto, Badajoz y Toledo). 

  2 ciudades grandes >150.000 habitantes (Sevilla y Madrird). 

3) Participantes 8-12 en cada grupo de discusión (selección muestreo de conveniencia): 

4) Elaboración del protocolo para el seguimiento de las sesiones: 

  Bloque I: Caracterización de los CCCA y CLC. 

  Bloque II: Preferencia de los CCCA o CLC según el producto a comprar. 

5) Inicio de las sesiones y grabación. 

6) Análisis resultados utilizando Atlas.ti como software de análisis cualitativo (análisis de contenido): 

 - Transcripción. 

 -Categorización, codificación, estudio frecuencia de palabras, nube de palabras y tabla de coocurrencias. 
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LUGAR Nº PARTICIPANTES  GENERO EDAD SITUACION LABORAL 

DON BENITO (FG1) 12  
 

MUJER  
51,72% 

 
 
 

HOMBRE  
48,28% 

 
 

18-30 AÑOS: 18,39% 
 
 
 

31-60 AÑOS: 59,77% 
 
 
 

>61 AÑOS: 21,84% 

 
 
 

ACTIVOS 
88,51% 

 
 

NO ACTIVOS 
11,49% 

NAVALMORAL (FG2) 10 

ALMENDRALEJO (FG3) 11 

BADAJOZ (FG6) 14 

MADRID (FG4) 10 

PINTO (MADRID) (FG5) 10 

TOLEDO (FG7) 10 

SEVILLA (FG8) 10 

TOTAL 87 

DESCRIPCIÓN DE LA MUESTRA 
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ATRIBUTOS 
Mejor relación calidad-precio Atención personalizada 

Mayor desperdicio de 
alimentos 

Mayor cercanía productor-
consumidor 

Mayor sostenibilidad Desconocimiento del canal 

Alimentos ecológicos Menor variedad de productos 
ofertados 

Más naturales Mayor información sobre el 
producto 

Mejor precio para el 
productor 

Más cómodo 

Mayor confianza Apoyo al desarrollo rural 

Mejor sabor Menor impacto ambiental 

Alimento 
tradicional/artesanal 

Más frescos 

Mayor seguridad alimentaria Mayor calidad 

Menor precio para el 
consumidor 

Actividad 1              Objetivo 1  
 
Caracterización de los CCCA y CLC  
(Consenso entre participantes de cada grupo de discusión). 
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ATRIBUTOS RELACIONADOS CON LA SOSTENIBILIDAD Y EL DESARROLLO RURAL 

Participante 1_FocusGroup2: “Considero que los CCCA generan menor impacto ambiental porque son más cercanos con el productor y esto a su 
vez genera riqueza en las áreas rurales y fomenta el desarrollo rural”. 



RESULTADOS 
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ATRIBUTOS RELACIONADOS CON LA INFORMACIÓN Y SEGURIDAD ALIMENTARIA 

Participante 4_FocusGroup1: “Existe mucho desconocimiento sobre los CCCA. Yo al menos no conocía nada de los grupos de consumo”. 

Participante 5_FocusGroup5: “Para mí, pensar en un supermercado es pensar en seguridad alimentaria. Sin embargo, los productos de los 
productores pienso que no llevan tantos controles”.  
 
Participante 1_FocusGroup8: “Sinceramente..ir a a comprar a un productor directamente es menos práctico, y menos cómodo, sobre todo 
porque tiene menor variedad de productos y en un supermercado cuando vas…lo tienes todo”. 



RESULTADOS 
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ATRIBUTOS RELACIONADOS CON LA CALIDAD ALIMENTARIA 

Participante 4_FocusGroup2: “Comprar la verdura en un mercado es sinónimo de frescura y buen sabor”. 

Participante 5_FocusGroup5: “Los CCCA permiten que puedas encontrar productos más artesanales porque en los supermercados es más 
complicado”.  
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ATRIBUTOS RELACIONADOS CON EL PRECIO 

Participante 10_FocusGroup1:“En los supermercados juegan con los precios y al final el más perjudicado es el productor. Por ese motivo  
veces, intento comprar más en los CCCA porque los productores consiguen mejor precio por sus productos”. 

Participante 8_FocusGroup3: “Sí, claro, en los hipermercados y grandes superficies nosotros conseguimos precios más baratos, pero al 
productor le pagan muy mal”.  
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Actividad 2                Objetivo 2  
 

Preferencias de productos para su 

comercialización mediante diferentes 

CCCA y CLC (tradicional). 



- Los consumidores prefieren los CLC para la 
compra de ciertos alimentos como la leche y las 

conservas. 
 

- Los grupos de consumo y la web del productor 
son los tipos de CCCA menos elegidos por los 

consumidores. 
 

- Las frutas y verduras son altamente preferidas 
en mercados de productores. 

 
- En general, las tiendas de venta directa es el 
CCCA más preferido por los consumidores. 

Preferencias de productos para su comercialización mediante 
diferentes CCCA y CLC (tradicional). 

RESULTADOS 
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• La concienciación del consumidor hacia alimentos social y ambientalmente más responsables está 
cambiando las tendencias de comercialización de alimentos hacia aquellas que son más directas con los 
productores. 
 

• Los consumidores asocian los canales cortos de comercialización (CCCA) con productos de más calidad y 
mayor frescura, pero con menor comodidad para la compra y menor seguridad alimentaria. 

 
• Los consumidores asocian los CCCA con formas de comercialización que ofrecen mejores precios a los 

productores y fomentan el desarrollo rural de las áreas donde se producen. 
 
• De forma general prefieren comprar alimentos en los CCCA, destacando las tiendas de venta directa. 
 
• Sin embargo, en el caso de productos que requieren más atención en su conservación, prefieren su compra 

en CLC. 
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