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INTRODUCCION

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

Transformaciones recientes  concentración de eslabones  grandes empresas distribuidoras

- Eslabón principal entre productor y consumidor.

- Aumentan más su poder de negociación.                            

Frágil posición de productores y

consumidores en la cadena de

comercialización de alimentos.

Precios muy bajos para los

productores agroalimentarios, que

no encuentran un mercado estable

ni un retorno por su actividad.

Efectos sociales y ambientales

adversos.



INTRODUCCION

Consumidores: cambio de tendencia

- Aparición de segmentos crecientes que buscan relaciones más directas con
los productores.

- Mejor transmisión de precio consumidor - productor.

- Buscan más información con respecto al origen de los alimentos, productos
más frescos, saludables y de temporada.

Nuevas formas de comercialización

Canales Cortos

de

Comercialización de Alimentos



INTRODUCCION

OBJETIVO 1
Analizar el conocimiento de los 

consumidores sobre los Canales Cortos 
de Comercialización de alimentos.

OBJETIVO 2
Estudiar el uso que hacen los 

consumidores.

OBJETIVO 3
Conocer los factores y la 

disposición a pagar a través 
de los canales cortos frente a 

los canales largos.

Los objetivos de este estudio: 



INTRODUCCION

CANALES ON-LINE

Venta on-line
Productores o asociación de productores con página web donde se puede 
realizar la compra de sus productos alimentarios.

Plataforma on-line
Plataformas formadas por productores que permiten efectuar la compra 
on-line de productos. 

CANALES OFF-LINE

Tiendas de venta directa
En puntos de recogida o a domicilio. 
En establecimientos ubicados dentro de la propia industria donde el 
consumidor puede comprar los productos. 

Mercado de productores 

Mercados públicos colectivos, donde los productores venden directamente 
al consumidor. En esta denominación también pueden estar incluidos los 
“mercadillos” si el que realiza la venta es el productor o un único 
intermediario. En este apartado también se incluyen las Ferias artesanales. 

Grupos de consumo
Unión entre consumidores que realizan compras directamente a los 
productores.

Establecimiento local de venta al por menor
La venta de los productos locales también puede ofrecerse al comercio 
minorista.

Tipos de Canales Cortos de Comercialización de Alimentos:



METODOLOGIA

e
Selección de 

temas a tratar: 
guion.

Diseño de los 
Focus

Sesión 
3

Grabación Transcripción 

Análisis de los 
resultados

Sesión 
4

Sesión 
5

Sesión 
6

Desarrollo de los Focus 
Group

Frecuencia de palabras
Nube de palabras

Tabla de co-ocurrencias

Categorización/Codificación: resumen de 
los items frecuentes y obtención de los 

items esenciales

Sesión 
2

Sesión 
7

Sesión 
1

Sesión 
8

I. Conocimiento y utilización  de los 

CCCA.

II.  Percepciones sobre los beneficios 

del uso de CCCA frente a CLCA..               

III. Percepciones sobre los 

inconvenientes del uso de CCCA frente 

a CLCA. 

IV. Preferencias de productos para su 

comercialización en diferentes CCCA.

V. Disposición al pago según el tipo de 

canal.

- Muestreo por conveniencia.

- 8 grupos.

- Selección de ciudades.

Focus Group 
Consumidores

Triangulación
Análisis de 

contenidos: Atlas.ti



METODOLOGIA

LUGAR

Nº

PARTICIPAN

TES 

GENERO EDAD
SITUACION 

LABORAL

DON BENITO 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 10

ALMENDRALEJO 11

BADAJOZ 14

MADRID 10

PINTO (MADRID) 10

TOLEDO 10

SEVILLA 10

TOTAL 87

Descripción de la muestra: 



RESULTADOS

BLOQUE I: CONOCIMIENTO Y UTILIZACION DE LOS CCCA 

ON-LINE

OFF-LINE



RESULTADOS

N=174

TIPO TRANSACCIÓN PORCENTAJE MENCIONES

ON-LINE 30%

OFF-LINE 70%

N=174

TAMAÑO POBLACION ON-LINE OFF-LINE

GRANDES CIUDADES 31 52

MED-PEQ CIUDADES 21 70

Conocimiento de los diferentes tipos de Canales Cortos de Comercialización de Alimentos:



RESULTADOS

N=174 Operadores: P: Productores I: Industria D: Distribuidoras C: Cooperativas

• VD: Tiendas de productores de

embutidos, seguidas de las de frutas y

hortalizas.

• TO: Las más populares son las vinícolas.

• MercadoDeProductores/FocusGroup_8

/Participante 4 : “[…] A mí me

encantaría que mi pueblo tuviera un

mercado”.

• On-line/FocusGroups_4/Participante

3:“Yo creo que en Madrid los

consumidores tenemos pocos tipos de

canales cortos y difícil acceso y todo eso

hace que la forma de consumirlos sea

mediante el uso de plataformas on-line”

Conocimiento de los diferentes CCC y productos:
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Utilización habitual de los diferentes CCCA y productos adquiridos:

N=158 Operadores: P: Productores I: Industria D: Distribuidoras C: Cooperativas
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• VD: Los productos más comprados son

embutidos, frutas/hortalizas y vinos.

• MP: Para la compra de frutas, embutidos y

quesos.

• TO: Se utilizan principalmente para comprar

vinos.

• TiendaVentaDirecta/FocusGroup

7/Participante 5 :” Tienda de venta directa, en

la bodega puedes probarlo y en la web no”.

• On-line/FocusGroup 3/Participante 5 :”

Para comprar un vino solo tendría sentido

comprarlo on-line si no lo tienes cerca a un

precio de la mitad, podrías comprar un vino

excepcional de Chile porque no lo encuentras

en otro sitio o porque quieres un capricho”

RESULTADOS



RESULTADOS

BLOQUE V: DISPONIBILIDAD AL PAGO DE PRODUCTOS AGROALIMENTARIOS A TRAVES DE CCCA FRENTE A CLCA

CARNE

CHULETON DE 
RETINTO AÑOJO

CANAL PRECIO ENVIO TOTAL POSIBLES VENTAJAS

CLC SUPERMERCADO 18€/Kg 18€

CCC ON-LINE 19,80€/Kg 10€ 29,80€
Pedir más cantidad   Elegir grosor        

Envasado al vacío      Recibirlo en casa

VINO
“VIÑA PUEBLA” 

12 MESES EN 
BARRICA 

CRIANZA TINTO

CANAL PRECIO ENVIO TOTAL POSIBLES VENTAJAS

CLC SUPERMERCADO 7,90€/U 7,90€

CCC ON-LINE 7€/U
7,5€ ( >100€ sin 
gastos de envío)

14,5€
Recibirlo en casa                           

Pedir  más cantidad

ACEITE PACK DE 3 
GARRAFAS DE 5L 
ACEITE DE OLIVA 
VIRGEN EXTRA 
“COOPERATIVA 
LA MILAGROSA”

CANAL PRECIO ENVIO TOTAL POSIBLES VENTAJAS

CLC SUPERMERCADO 64,50€/Kg 64,50€

CCC ON-LINE 65,85€/Kg 0€ 65,85€
Pedir más cantidad 

Recibirlo en casa



RESULTADOS

• Carne/Focus Group_6/Participante 3: “En el

supermercado porque no me fio de que en el

canal corto no rompan la cadena de frio, en el

largo parece que esta más garantizado”.

• Vino/Focus Group_6/Participante 6: “En el

super tienen más variedad, puedes comprar una

de esas y llevarte otra de la que hay al lado que

quieres probar”.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
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RESULTADOS

• Aceite/Focus Group_6/Participante 4: “No hay

mucha diferencia de coste, por eso apostaría por

la compra local”.

• Aceite/Focus Group_6/Participante 4:

“Cuando compro aceite voy aquí a lo de Piedad y

me traigo tres garrafas de 5 litros, pero por el

simp,le hecho de que es una cosa que no se

estropea y que puedes consumir”0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
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CONCLUSIONES

• Los resultados evidencian cierto desconocimiento por parte de los consumidores de los que son los Canales Cortos de

Comercialización de Alimentos, aunque cabe destacar que existe un mayor porcentaje de menciones hacia los Canales

Cortos de venta física.

• Son los consumidores de poblaciones de menor tamaño los que están más familiarizados con los Canales Cortos off-line

mientras que en las grandes ciudades existe un mayor número de menciones relacionadas con los de tipo on-line.

• Dentro de los diferentes tipos de canales alternativos, las tiendas de venta directa son la opción más conocida y
preferida por parte de los participantes, que dejan en último lugar las formas on-line y los grupos de consumo.

• Con respecto a la disponibilidad al pago, gran parte de los consumidores prefieren comprar en las grandes superficies

frente a los Canales Cortos.

• El precio es un factor limitante para la compra en canales cortos on-line el consumidor percibe que para conseguir un

buen precio tiene que comprar grandes cantidades de producto almacenar o perder frescura.



MUCHAS GRACIAS      

POR SU                         

ATENCION


