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Introduccién

Esta guia fue creada en respuesta a la pregunta: “;Cuanto podré cobrar por mis cultivos
organicos en los mercados mayoristas?”

No hay una respuesta sencilla a esta pregunta, ya que los precios no son estaticos. Los
precios fluctuan en funcién de muchos factores, incluyendo la regionalidad, la época del
ano, el volumen de producto y el valor percibido. Por lo tanto, en lugar de ofrecerte una
Unica respuesta a esta pregunta, esta guia tiene como objetivo:

- Brindarte una comprensién basica de cuatro estrategias de fijacién de precios
diferentes.

« Proporcionarte herramientas que se aproximen a los precios que se pueden esperar de
manera razonable en el mercado para tus cultivos organicos.

« Explicarte como se determinan los precios en diferentes relaciones mayoristas.

« Presentarte las mejores practicas para comunicar precios a tus compradores.

A quién va dirigida esta guia

Esta quia esta principalmente dirigida a agricultores de productos organicos certificados
y/o en transicién que estan fijando precios para ventas al por mayor. La informacion y los
métodos presentados aqui pueden adaptarse a otros productos agricolas (por ejemplo,
lacteos, carne y productos de valor agregado) y canales de venta. Entre los canales
mayoristas especificamente destacados se incluyen:

« Institucional - restaurantes, escuelas, carcelesy otras instituciones que compran direc-
tamente a las granjas o a través de pequenos centros de distribucion y distribuidores de
alimentos.

- Tienda de Abarrotes Independiente - tiendas de abarrotes independientes o pequenas
cadenas de tiendas que trabajan directamente con los agricultores y/o con pequenos
centros de distribucion y distribuidores.

« Centros de Distribucién y Distribuidores - estas son organizaciones que actian como
intermediarios, conectando a agricultores con compradores mayoristas y, en algunos
casos, consumidores individuales.

Precio para el Agricultor en Canales Mayoristas*
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*Rangos generales de precios recopilados a través de entrevistas con compradores mayoristas
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Recursos y Estrategias para Fijar Precios

Existen al menos quince estrategias comunmente presentadas cuando los expertos en
negocios discuten la fijacion de precios. Para esta quia, decidimos enfocarnos en cuatro que
son relevantes para fijar precios de productos organicos. Estas son estrategias que se deben
utilizar en conjunto, no son estrategias para elegir entre ellas. Usarlas juntas te permite:

« Beneficiarte del sobreprecio en los productos organicos.

- Establecerun precio que permita que tu granja sea rentable.

. Competir con alternativas en el mercado (a través de la fijacion de precios y/o el
marketing necesario para educar a tu cliente sobre tus precios).

« Mantener laflexibilidad ante cambios estacionales en la oferta y la demanda.

- Resaltar las formas en las que tu producto se alinea con los valores de tus clientes al

momento de comprar (especialmente cuando vendes un cultivo especializado o una
variedad de cultivo).

Sobreprecios en los Productos Organicos

Existen muchos beneficios en la agricultura orgénica, incluyendo mejorar la salud de la
tierray la calidad del agua. Sin embargo, la certificacidén organica requiere tiempo y tiene
un costo, por lo que es légico que te preocupe como puede afectar esta transicion a tus
preciosy por lo tanto, a tus ingresos.

En general, los productos organicos tienden a venderse mas caros en comparacion con los
convencionales. La diferencia de precio entre las variedades organicas y convencionales
del mismo producto se conoce como sobreprecio en los productos organicos y se
representa generalmente como un porcentaje.

Sobreprecio en los Productos Orgdnicos - 2023*

) HIERBAS FRESCAS
ZANAHORIAS CITRICOS =~ BANANAS TOMATES LECHUGA & ESPECIAS

24% 25% 30% 103% 1n9% 306%

[— SoBREPRECIOS MAS BAJOS—F——— SOBREPRECIOS MAS ALTOS —

*Datos del informe "Estado de los Productos Organicos" creado por Organic Produce Network, 2023.

Si conoces el sobreprecio de los productos organicos de tu cultivo, puedes aplicarlo a los
precios convencionales para hacerte una idea aproximada del precio por el cual podrias
vender tu cosecha si esta estuviera certificada como un producto organico.

Por ejemplo, digamos que vendes lechuga organica al por mayor a $2.35 ddlares lalibra. En
2023, con un sobreprecio del producto organico del 119%, podrias vender la lechuga
organica a $5.15 ddlares la libra.



Cadlculo de precios basado en los sobreprecios

Primero, convierte el porcentaje del a _
. ) S —=1.19
sobreprecio a un numero dividiéndolo 00
entre 100:
o ) ) $2.35 ¢\ precio orgﬁ“‘wa
Luego, multiplica tu precio convencional « $1.19 basado en an

por ese numero: ol NG%

Sob(eefzcio d
es de $5.15/\b.
) ) $2.25
Después, suma el resultado a tu precio + $2.€0
convencional: -
$5.15

Estrategia de Fijacion de Precios #1: Costo Plus

Quées

El Costo Plus establece los precios por encima de tus costos reales de produccién en un
porcentaje especifico (también conocido como markup) para asegurar un margen de
beneficio. Al calcular el costo plus de tus productos organicos, es importante considerar el
costo de la certificacion y cémo la produccion organica impactara tus costos de

produccion.
PORCENTAJE
DE MARKUP COSTO
FlJO
COSTO
VARIABLE
Beneficios

El mayor beneficio de esta estrategia es que esta basada en mantener tu negocio en
funcionamiento. Conocer tu costo plus te da un precio minimo para la rentabilidad y te
ayuda a identificar cuando un precio ofrecido NO es rentable. Si los precios al por mayor
caen por debajo de tu costo plus y tienes otras formas de vender tu producto (por ejemplo,
en un mercado de agricultores), puedes optar por enfocar tus ventas alli.

Coémo hacerlo

« Determina el costo total de produccion de tu cultivo. Considera tanto los costos fijos
(que no cambian de acuerdo a la cantidad cultivada, por ejemplo, empleados con
salario fijo, impuestos a la propiedad, pagos mensuales de camiones y tractores,
tarifa anual del Contador Publico Autorizado para los impuestos, etc.) como los costos
variables (que si cambian de acuerdo a la cantidad cultivada, como costos de mano de
obra por hora, semillas, fertilizantes, combustible, etc.).

« Sino puedes recopilar estos costos, desarrolla un sistema contable para rastrear tus
gastos y vuelve a realizar este ejercicio de fijacion de precios una vez que tengas los
datos necesarios.

- Sinotienes suficiente informacion sobre tus costos variables(por ejemplo, la cantidad
de semillas, combustible u horas de trabajo utilizadas por acre), desarrolla registros y
formularios que te permitan recopilar esta informacion y vuelve a realizar el ejercicio
de fijacion de precios una vez que tengas los datos necesarios.

Guia del Agricultor sobre Precios al Por Mayor de Productos Organicos - Recursosy Estrategias para Fijar Precios « 2024




Guia del Agricultor sobre Precios al Por Mayor de Productos Organicos - Recursosy Estrategias para Fijar Precios « 2024

« Suma tus costos fijos y tus costos variables para determinar el costo total de produccion de tu
cultivo en un volumen de produccién determinado.

- Divide el costo total de produccion por las unidades (en manojos, libras, toneladas, etc.) que
cosecharas para calcular el costo unitario de produccion.

« Decide un porcentaje de markup para agregar a tu costo de produccién. Este porcentaje cubrira
todos los costos que no estan directamente vinculados a la produccion (por ejemplo, marketing,
transporte y costos de la certificacion de productos organicos)y proporcionara ingresos para el
propietario de la granjay otros objetivos del negocio.

« Determina tu precio de venta agregando un porcentaje de markup a tu costo unitario. Para
agregar un markup del 20%, debes calcular cuél es el precio del que $1.00 (tu costo) representa el
80%, como se muestra en el calculo a continuacion. EI markup se basa en el precio final.
Un markup del 20% sobre $1.00 es $0.25, no $0.20, porque $0.25 representa el 20% del precio
final de $1.25.

$1.00 = (80/100) = $1.25

Desadfios

Para determinar tu Precio de Costo Plus, es fundamental comprender tus costos, lo cual suele
requerir una contabilidad clara de costos, registros de horas de trabajo y rendimientos de cosecha.
Es posible que tengas que realizar algunos ajustes para recopilar estos datos antes de poder
utilizarlos para poder determinar el precio de costo plus.

Esta estrategia también suele ser complicada para los agricultores con una gran variedad de cultivos, ya
que asignar costos a cultivos especificos puede resultar confuso. En estos casos, puede ser necesario
trabajar con un contador, un contable y/o un consultor financiero.

Conse\o: Sino sabes qué volumenes de cosecha puedes esperar, consulta recursos
gratuitos como el Manual de Cosecha de Cultivos de Roxbury Farm'. California FarmLink
ofrece un programa acelerador de negocios” para pequefas granjas de 10 semanas que
aborda temas de precios y otros aspectos. sEres nuevo en el seqguimiento de gastos? The
Farmers’ Office® ofrece cursos en linea sobre el uso de QuickBooks y como entender tus
costos de produccién. El California FarmLink® y el Center for Land-Based Learning®
ofrecen cursos en video disenados para que los agricultores y los ganaderos se
familiaricen con los conceptos basicos de QuickBooks.

Estrategia de Fijacion de Precios #2: Precios Competitivos

Quées

La fijacion de precios competitivos utiliza los precios de otros para establecer los tuyos. Después de
observar lo que cobran los demas, generalmente ajustas tus precios para que estén en linea con o
ligeramente por debajo de los de tus competidores.

Comparar los precios de venta al por mayor de productos organicos para tu cultivo en tu area de
ventas puede revelar los sobreprecios en los productos organicos que encontraras una vez que
obtengas la certificacion.

" https://www.roxburyfarm.com/more-information-for-farmers
Zhttps://www.californiafarmlink.org/courses/el-resilerador

*https://thefarmersoffice.com/
“https://www.californiafarmlink.org/resource-library/video-series-farmers-using-quickbooks-sign-up
5 https://www.youtube.com/watch?v=4z0llZ4FXA8&list=PLipS9UPaDvdY6ljuj9-mwBNQOWMErY8Rxp
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https://www.youtube.com/watch?v=4zoIlZ4FXA8&list=PLipS9UPaDvdY6ljuj9-mwBNQWM6rY8Rxp
https://www.californiafarmlink.org/courses/el-resilerador

Beneficios

Realizar una comparacién de precios con la competencia te permite conocer tu mercado y las
alternativas que tu consumidor esta considerando cuando compra tus productos. Fijar tus precios en
linea con los competidores significa que tus precios siguen siendo competitivos, lo que atrae (o al
menos no aleja)alos consumidores preocupados por los precios.

Comejo: Dos Tiro: de CoMchdoru

En pocas palabras, los competidores son otras granjas o empresas en las que tu
consumidor podria comprar en lugar de hacerlo contigo. Un competidor directo vende el
mismo producto que tu. Un competidor de producto sustituto vende un producto gue tu
consumidor podria optar por comprarles en lugar de a ti.

Como hacerlo

Para fijar los precios basandote en este enfoque, realizaras una comparacion de precios con la
competencia.

- Utilizando la plantilla del Apéndice A°¢, recopila al menos diez opciones de puntos de precio de
competidores con productos organicos certificados que ofrezcan tu cultivo. Puedes hacerlo
visitando puntos de venta al por mayor y recopilando precios, hablando con tiendas y
distribuidores para obtener informacién sobre sus precios de compra*, y/o recopilando datos de

mercado del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA, por sus siglas en inglés).

» Asegurate de desglosar cada precio con una unidad de medida consistente, como libras, onzas,
piezas 0 manojos. Esto te permitird comparar precios de manera precisa.

« Calcula el precio promedio entre los competidores.

« Observa también el rango de precios. ;Qué puedes aprender de la distribucién de precios?
¢Existe una gran diferencia entre los precios o son muy similares? ;Cuél es el precio mas bajoy
cual es el mas alto?

« Responde las preguntas de la seccion de reflexion en el Apéndice A para extraer informacién que
puedas utilizar en tus materiales de empaque, marketing y ventas.

*Nota importante: recuerda que, al comparar precios al por mayor, te interesa el precio que el comprador de la tienda de
abarrotes paga por el producto, no el precio al que lo venden a los consumidores finales. Puedes usar el precio de venta en la
estanteria para estimar el precio que podrias esperar en una venta directa a un comprador de tiendas de abarrotes (ver pdgina 10)
0, aun mejor, puedes hablar directamente con los compradores para obtener una comprension mds precisa de los precios que
manejan con las granjas.

Desadfios

Un graninconveniente en este enfoque es que solo tiene en cuentalo que otros estan cobrando y no
lo que te cuesta a ti cultivar tus productos. Utilizar s6lo esta estrategia puede llevarte a fijar precios
por debajo de tus costos de produccion, con lo que te resultara imposible alcanzar la rentabilidad.

Por eso recomendamos combinar este enfoque con la fijacion de precios de costo plus(ver pagina 8).

Una forma de recopilar puntos de precio es utilizando los datos recogidos por el Servicio de Mercadeo
Agricola del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA AMS, por sus siglas en inglés).
En My Market News, puedes encontrar datos de precios para mas de 400 frutas frescas, verduras,
frutos secos, ornamentales y cultivos especiales. Dependiendo del cultivo que produces, los datos
pueden ser limitados, pero vale la pena revisarlos. Si existen datos, puedes aprender mucho
observando como han cambiado los precios en los ultimos tres a cinco anos. En el mercado
mayorista, es util pensar a largo plazo utilizando los precios promedio de tres a cinco anos, ya que
estos fluctlan estacionalmente, segun la oferta y demanda.

8 https://caff.org/competitor-price-comparison-spreadsheet-spanish/
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- Accede al portal My Market News” y busca en Search the Market News Database (botén verde
en la parte inferior de la pagina).

- Da click en Search by Market Types para limitar tu busqueda a los datos de precios (boton verde
en la cabecera, cerca de la parte superior de la pagina).

o Para mas informacion sobre los diferentes tipos de mercado, consulta la figura, Consejo:
Selecciona el Tipo de Mercado que ofrezca los puntos de precio que buscas.

« Rellenalos campos de busqueda en orden, del primero al ultimo, para no perder las entradas.

« Laslineas de datos en el mismo informe se presentan a menudo en varios tamanos de empaque,
asi que haz algunos calculos para comparar entre los puntos de datos.

- Sino sabes como leer el informe, encontraras algunos consejos Utiles aqui® o ponte en contacto
con el personal del USDA de tu estado aqui®.

Comejo: Selecciona el Tifo de Mercado que ofrezca los puntos de frecio
que buscas

Movement (Movimiento) - muestra el volumen de productos comercializados, pero no los precios.

Retail (Venta al Por Menor) - muestra los precios anunciados en los principales supermercados
minoristas (es decir, el precio al consumidor final).

Shipping Point (Punto de Envio) - datos de precios provenientes de productores y distribuidores
individuales en las principales regiones de cultivo.

Terminal Market (Mercado Terminal) - datos de precios recogidos cuando el producto se vende de un
mayorista a un minorista, transformador u otro comprador importante. Esto se ajusta mas al punto de
precio pagado a un agricultor o distribuidor que vende directamente a una tienda de abarrotes
independiente. Recomendamos utilizar estos datos y, si planeas vender a través de un distribuidor,
restar su markup y tarifas para entender el precio para el agricultor. En la pagina 15 puedes ver un
ejemplo de como se desglosa el precio del distribuidor.

;0ué pasa si tu precio al por mayor convencional ya es mds alto que el precio de productos
orgadnicos reportados por el USDA AMS?

Hay muchos factores que influyen en tu precio. A menudo las pequefas granjas, por ejemplo, venden
a nivel regional y se benefician de los precios mas altos que los consumidores estan dispuestos a
pagar por los productos locales. Una forma de sequir utilizando los datos del USDA en este caso es
comparar los precios de productos organicos y no organicos durante un periodo de tiempo dado para
determinar un sobreprecio en los productos organicos y aplicar ese sobreprecio a sus precios
convencionales actuales. También puedes utilizar los datos para ver las tendencias de los precios a lo
largo del tiempo.

¢;Como podemos obtener datos mds precisos para las pequeias granjas?

Los datos reflejan la poblacion que participa en la recopilacion de estos datos. Si ves el beneficio de
estos datosy quieres que sean mas relevantes para tu granja, comienza a proporcionar datos de forma
anonima al USDA poniéndote en contacto con el personal de tu estado™.

El precio de costo plus te permite saber cuanto te cuesta cultivar tu cosecha. Utilizar esta estrategia
para fijar tus precios te garantizara la rentabilidad. Pero si no tienes en cuenta los precios de la
competencia, puedes acabar fijando precios demasiado altos para tu cliente o tan bajos que perjudiquen

" https://mymarketnews.ams.usda.gov/

8 https://www.marketnews.usda.gov/mnp/fv-help-01
%https://mymarketnews.ams.usda.gov/contactus
0-https://mymarketnews.ams.usda.gov/contactus
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a otros pequenos agricultores como tu. Por eso recomendamos utilizar tanto el precio de costo plus
como el precio competitivo a la hora de determinar el precio al por mayor de tus cultivos orgénicos.

Una vez que hayas determinado tu precio de costo plus y realizado una comparacion con los precios
de la competencia, analiza como se comparan entre si.

Ejemplo 1: Mi precio de costo plus se ajusta perfectamente a los precios que recopilé en mi
comparacion de precios con la competencia.

» iGenial! Estdas en el camino correcto para establecer tus precios alineados con tu precio basado en
el costo plus.

Ejemplo 2: Mi precio de costo plus es inferior alos precios que recopilé en mi comparacién de precios
con la competencia.

» Puede que quieras revisar nuevamente tu costo plus para asegurarte de no haber omitido o
calculado mal alguno de tus gastos. Si todo esta bien, puedes establecer tu precio segun el de la
competencia para no perjudicar a otras granjas y ofrecer descuentos saludables en la temporada
alta y para pedidos al por mayor.

Ejemplo 3: Mi precio de costo plus es superior a los precios que recopilé en mi comparacion de
precios con la competencia.

» Si te encuentras en esta situacion, hay dos pasos mds que debes dar. Primero, esto podria ser una
senal de que estas desaprovechando algunas formas mas eficientes de cultivar tu producto. Observa
los gastos que contribuyen a tus costos de produccidn. ;Existen maneras de reducir esos costos sin
sacrificar la calidad del producto nila calidad de vida de tu personal? Si es asi, tu precio de costo plus
podria bajar y alinearse con los de tus competidores.

» Si aun asi acabas con precios mas altos, tendras que desarrollar una estrategia que respalde esa
fijacion de precios. Un buen punto de partida es preguntarte por qué tu precio es mas alto y
asegurarte de comunicar claramente este atributo a tus clientes. Por ejemplo, tal vez sea porque
utilizas empaques sostenibles mds costosos, como cestas compostables. Pues bien, entonces
incluye una foto de tu producto ya empacado en tu lista de precios y detalla este tipo de empaque en
el nombre del articulo.

Estrategia de Fijacion de Precios #3: Precios Basados en el Valor
Percibido

Quées

Los Precios Basados en el Valor fijan los precios en funcién del valor percibido por los clientes.
Como el valor percibido es subjetivo, tendras que comprender la mentalidad de tu cliente para aplicar
esta estrategia.

Engeneral, hay dos formas de que aumente el valor. Sila calidad entre dos articulos es igual, entonces
elvaloraumenta a medida que baja el precio. Un cliente podria pensar: «iVaya! Esto es un gran valor»,
cuando un manojo de cilantro organico es $1.00 délar mas barato que otro de la misma calidad.

La otra forma en que aumenta el valor es si el cliente cree que el producto es de mejor calidad. Por
calidad entendemos aquino solo la frescuray el tamano, sino también cosas como la facilidad de uso,
un sabor interesante y la alineacién con los valores personales. Por ejemplo, un determinado
subconjunto de clientes esta dispuesto a pagar mas por productos organicos porque se alinean con
susvalores entornoalasaludy laecologia. Las tiendas saben que tener opciones organicas atraera a
estos clientes, porlo que estan dispuestas a pagar al agricultor un precio al por mayor superior.

Recursos y Estrategias para Fijar Precios « 2024
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Beneficios

Este enfoque captura el valor que tu producto aporta a los clientes. Se basa en el punto de
vista del cliente, lo que puede conducir a la lealtad de marca. También suele dar lugar a
establecer puntos de precio mas elevados.

Como hacerlo

- Volviendo a tu comparacién de precios con la competencia, squé diferencia a tus
productos de los de la competencia?

« ;Por qué seria importante esta diferencia para tu cliente final y/o tu comprador
mayorista (por ejemplo, un comprador institucional, una tienda de abarrotes
independiente o un distribuidor)?

- ;Como puedes comunicar claramente esta diferencia a través del empaque de tu
producto?

« ;,Como puedes comunicar claramente esta diferencia a través de tu lista de precios
para compradores mayoristas?

« ;Cémo puedes comunicar claramente esta diferencia en otros materiales de
marketing?

- Una vez certificado, asegurate de utilizar el sello de producto organico en tus
empagques, listas de precios y material de marketing.

« Consulta el Apéndice B para obtener una hoja de precios que apoye la fijacion de
precios basada en el valor.

Desadfios

La fijacion de precios basada en el valor es méas aplicable alos cultivos especializados que
alos cultivos de materias primas. Es dificil diferenciar una patata Russet organica de otros
competidores organicos. En estos casos, asegurate de ofrecer consistenciay calidad para
consequir el precio mas alto posible de las cuentas mayoristas. La fijacion de precios
basada en el valor también es un método menos exacto, ya que se basa en un
entendimiento subjetivo de la valoracion subjetiva de un cliente.

Estrategia de Fijacion de Precios #4: Fijacion de Precios
Dinamicos
Quées

La fijacion de precios dinamicos es la practica de subir y bajar los precios en respuesta a
cambios en la oferta, como bajar los precios cuando hay una cosecha abundante o subirlos
si hay una cosecha temprana. La fijacién de precios dinamicos reconoce que el mercado
cambia constantemente y que los precios pueden reflejar esta fluidez.

Algunas razones por las que puedes cobrar un punto de precio mas alto a lo largo del ano:

- Cosecha temprana (eres uno de los primeros productores de tu zona/mercado en
tener la cosecha).

- Cosechatardia(eres uno de los Ultimos productores de tuzona/mercado que aun tiene
productos de tu cosecha).

« Suministro limitado de otros productores.

Algunas razones por las que puedes cobrar un punto de precio mas bajo a lo largo del ano:

- Temporada alta de cosecha con mucha competencia de otros cultivadores.
« Precios al por mayor para fomentar pedidos de mayor volumen.

« Cuando tienes una cosecha mayor de lo esperado de un cultivo muy perecedero que
necesitas mover rapidamente.



Beneficios

Este enfoque te permite sequir siendo competitivo en un mercado cambiante y te permite
perseqguir objetivos temporales, como aumentar el volumen de pedidos para impulsar los
ingresos y reducir tus costos de entrega.

Como hacerlo

« Determina tu precio de costo plus y realiza una comparacion de precios con tu
competencia al principio, a mediados y al final de la temporada de cosecha de tu
cultivo para hacerte unaidea de como cambian tus costosy los precios del mercado al
principio de la temporada, en plena temporaday al final de la temporada.

- Ten en cuenta los matices de la oferta y la demanda cuando tienes productos
organicos certificados. El hecho de que haya tomates convencionales en el mercado
antes que los tuyos puede suponer una ventaja si eres uno de los primeros de tu zona
en disponer de tomates organicos. Algunos mayoristas estan especificamente (o
incluso Unicamente) interesados en comprar productos organicos.

- Mantente al tanto de las tendencias del mercado que puedan influir en los precios,
manteniendo un contacto reqular con tus compradores y leyendo los informes de
mercado, como el Produce Alliance’s Weekly Market Review™.

Desadfios

La fijacion de precios dinamicos se basa en una comprensién continua de las tendencias
del mercado y en un conocimiento firme de tus rendimientos de cosecha actuales y
futuros. A menudo tienes que tomar una decision rapida para fijar el precio de una cosecha
con precios dinamicos o se te escapara la oportunidad. Tomar esa decision puede ser un
reto entre todas las demas cosas que van aconteciendo en tu granja.

Como puedes ver en los ejemplos anteriores, algunas estrategias de fijacion de precios se
basan en datos concretos, mientras que otras se basan en la experiencia en el mercadoy en
el conocimiento de las tendencias de los clientes. Lo que llamamos "el mercado" esta
influenciado por muchos factores aparentemente invisibles, como las elecciones
individuales, la politica gubernamental, los patrones climaticos globales y las percepciones
de los clientes. Por eso, los compradores mayoristas experimentados pueden ser un
recurso extremadamente Util a la hora de determinar como cambiaran los precios de los
productos con una certificacién de productos organicos. A continuaciéon veremos como se
determinan los precios en tres relaciones mayoristas entre agricultor y comprador, con

algunos consejos sobre como maximizar los precios de productos organicos en cada canal.

Comejo: déres wn productor que estd haciendo la
transicion a lo Orsanico?

No es comun que los cultivos producidos por los agricultores durante el periodo de
"transicion alo organico" de 36 meses reciban sobreprecios en sus productos organicos en
los canales mayoristas. Para aliviar las dificultades financieras resultantes, podrias
considerar completar un Plan de Produccién Transitoria y que sea revisado por un
organismo certificador como CCOF, OTCO y Ecocert/NICS. Al completar este plan, podrias
ser elegible para el sequro de cultivos transitorios™ de la Agencia de Gestion de Riesgos del
USDA (RMA, por sus siglas en inglés) y para los incentivos por productos organicos®™
ofrecidos por el Programa de Incentivos para la Calidad Ambiental (Environmental Quality
Incentives Program, EQUIP) de los Servicios de Conservacién de Recursos Naturales.

" https://www.producealliance.com/market-report
2https://www.rma.usda.gov/about-crop-insurance/highlighted-initiatives-plans/organic-crops
-https://www.nrcs.usda.gov/programs-initiatives/eqgip-organic-initiative
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Entender la Fijacion de Precios por Canal

Como lafijacion de precios se basa en cierto modo en el valor percibido, veamos tres canales
de venta al por mayor y quién es tu cliente (a quién le venderas directamente), como se fijan
los precios y qué valoran los compradores.

Consejo: Recurre a la Experiencia de los Compradores

Los datos mas precisos sobre precios pueden proceder de las cuentas de tus suenos.
No tengas miedo de ponerte en contacto con los compradores en los canales que se
detallan a continuacién para preguntarles qué estan pagando actualmente por una
alternativa de productos organicos. A través de la conversacién también puedes
aprender mas sobre lo que estan buscando (por ejemplo, tamafo de los empaques,
cronograma de entrega, etc.). No tienes por qué satisfacer todas las peticiones, pero esto
te proporciona buena informacion que puedes utilizar a la hora de tomar decisiones.

jb \\ I, ‘
Comprador Institucional
AX Y j=———0"A\S

Escuelas, hospitales, prisiones y otras instituciones que compran alimentos para el
funcionamiento de sus cafeterias. Las cafeterias pueden preparar alimentos a partir de
ingredientes crudos o pueden tener productos listos para el consumo para suministrar
como comidas envasadas. Algunas instituciones dan prioridad a la compra de productos
organicos y/o locales.

Tu cliente

Cuando vendas a instituciones, estards interactuando con un Director de Servicios
Alimentarios o un cargo similar.

Como se fijan los precios

Los compradores institucionales trabajan bajo un presupuesto establecido por la
institucion para la que laboran. Ademas, algunos trabajan para alcanzar una iniciativa de
compra establecida por la institucién, por ejemplo comprar principalmente productos
organicos o que una mayoria de productos sean de granjas locales. A menudo tienen un
presupuesto por comida que intentan alcanzar. Suelen pagar precios mas elevados que las
tiendas de abarrotes.

Proceso de fijacion de precios

Hay dos formas de determinar los precios con los compradores institucionales. Tomemos
como ejemplo los sistemas escolares. Puedes ponerte en contacto con un Director del
Servicio de Alimentacion para presentarte. Enviale una lista de precios (consulta el
Apéndice B)y entabla negociaciones sobre pedidos individuales. Este tipo de acuerdo suele
dar lugar a compras inferiores a $50.000 USD, un umbral federal que permite microcompras
menos restrictivas. Alternativamente, puedes responder a una Solicitud de Propuestas
formulada por la escuela o el distrito escolar. Presenta una lista de precios con tu propuesta.




Siaceptan tu propuesta, generalmente firmaras un contrato que fijard un precio especifico
durante un periodo de tiempo.

Consideraciones del comprador

Los compradores institucionales valoran los productos que se adaptan a sus operaciones.
Los productos procesados (por ejemplo, zanahorias cortadas en rodajas en lugar de
enteras) o los productos que no requieren preparacion o que requieren una preparacion
minima (por ejemplo, manzanas y naranjas) pueden ser muy adecuados para las
instituciones que no tienen cocinas completas.

También buscan proveedores que puedan satisfacer sus tiempos de entrega. Por ejemplo,
siun distrito escolar tiene quince escuelas y ningun almacén central, puede que necesiten
que hagas quince entregas a la semana. Si esto supera tu capacidad, considera la
posibilidad de trabajar con un centro de distribucion que pueda hacer las entregas por ti.

COMCJO: Algunas instituciones dan prioridad a las compras de productos organicos.
Acércate a las escuelas que estan inscritas en el Good Food Purchasing Program™ o que
participan en el Friends of the Earth Climate Friendly School Food Program®. Algunas
tienen financiacion especifica para alimentos locales, asi que asegurate de que tu correo
electronico, tu firma de correo electrénico y tu lista de precios incluyan donde se

encuentra tu gra ja.
k o :j ‘?.\\.__ Q ‘ ‘ k T L‘i) 0 i ‘@

Tienda de Abarrotes independiénte
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Tiendas de abarrotes de propiedad individual o pequenas cadenas que trabajan
directamente con agricultores y/o con pequenos centros y distribuidores de alimentos.
Algunas tiendas independientes compran principalmente (o incluso exclusivamente) a
productores organicos.

Tu cliente

En las tiendas de abarrotes independientes, tu cliente es un comprador de productos
frescos. Enunatienda de tamafno mediano, este comprador suele ser una personadiferente
de quien compra categorias como lacteos, pescado, productos no perecederos, etc. Esta
consciente y le preocupa el valor percibido de tu producto para el consumidor final.

Como se fijan los precios

Generalmente, estos compradores trabajan con un margen del 38 al 45%. Algunas tiendas
aplican este margen fijo a todos los productos frescos, mientras que otras buscan
alcanzar este porcentaje mediante un margen mixto. Los margenes mixtos permiten al
comprador cierto margen de maniobra para aceptar un margen menor en algunos
productos frescos y compensarlo con margenes mas altos en otros.

"“ https://goodfoodpurchasing.org/about-the-center/#local-partners
®https://foe.org/projects/school-food-purchasing/
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precio en estanteria precio fogsao\o por el cow\frao\or

$10/1b $6/1b
($10.00 - $6.00) = $10.00 = 4Y0% margen

Proceso de fijacion de precios

Los pedidos suelen hacerse dos o tres veces por semana, basandose en una lista de precios semanal
elaborada por el agricultor. Es normal que haya una ligera negociacion sobre los precios.

Consideraciones del comprador

Los compradores de productos frescos en tiendas buscan proveedores confiables que entreqguen
constantemente productos frescosy de calidad. También buscan minimizar el trabajo necesario para
colocar los productos en exhibicion: los productos frescos duraran mas en las estanterias y los
productos de buena calidad evitaran la necesidad de clasificarlos o recortalos nuevamente. Mas alla
de sus propias necesidades operativas, piensan en lo que valora su cliente final. Al final, buscan
concretar la venta. Por ejemplo, sus clientes pueden valorar una certificacion de productos
organicos, los empaques compostables tipo “clamshell" o atributos adicionales como practicas sin
labranza, negocios de mujeres o de comunidades BIPOC (personas de raza negra, indigena y personas
de color, por sus siglas eninglés).

// N
/|\ f.‘.

Centros de distribucion/distribuidores

Los centros de distribucion y los distribuidores actuan como intermediarios entre el agricultor y el
cliente. Compran tu productoy lo venden, por ejemplo, a una tienda de abrarrotes independiente, aun
comprador institucional e incluso, a veces, aun cliente individual. El beneficio paralos agricultores es
que el distribuidor asume los costos de distribucién y, posiblemente, de ventas, de modo que el
agricultor puede vender a varios compradores y acceder a mercados fuera de su regiéon inmediata sin
incurrir en los costos de entrega asociados. Algunos distribuidores se especializan en productos
organicos, mientras que otros buscan expandir sus opciones organicas para atraer a un tipo
especifico de minorista.

Tu cliente

Esta relacién es un poco mas parecida a una asociacién, porque trabajaras junto con el centro de
distribucion o el distribuidor de alimentos para hacer y entregar una venta final. Tu contacto directo
sera alguien que trabaje para el distribuidor, a menudo un gestor de cuentas o de ventas.



Como se fijan los precios

En general, existen dos modelos para estas relaciones: el modelo tradicional y el modelo de
compensacion. En el modelo tradicional, los precios se fijan en funcion de las condiciones del mercado.
Los distribuidores estudian las tendencias y utilizan su instinto para tomar decisiones sobre los precios
de ventay, a partir de ese precio de venta, determinan el precio que estan dispuestos a pagar a un
agricultor. Algunos distribuidores consideran la parte de la venta final que retienen como una comision,
mientras que otros lo ven como un markup en el precio que pagan al agricultor, ademas del costo de
llevar el producto a su almacén. Algunos cobran tarifas de refrigeracion o almacenamiento, mientras
que otros no.

Segun cambien los precios en el mercado, el precio que recibe el agricultor subirdy bajara.

En el modelo de compensacion utilizado por algunos centros de distribucion de alimentos, el agricultor
establece sus cantidades disponibles y precios de manera semanal. El centro de distribucién luego
anade un markup para cubrir sus costos de distribucion. Los compradores realizan sus compras a este
precio combinado, que puede ser diferente para el mismo producto pero suministrado por distintas
granjas. Esto a menudo resulta en volimenes mas bajos y precios mas altos que el modelo tradicional.
El comprador final en este escenario suele ser un consumidor individual o un restaurante de alta gama,
y no una tienda de abarrotes independiente.

Precio de Venta al por Mayor $1g/Lb $1g/Lb

- Comisidn % - 15% Comisidn - $230/Lb

- Cargos/Tasas - $1.00/Lb Tasa de refrigeracin - $1.00/Lb
Precio al Agricultor Precio al Agricultor $14.20/Lb

Precio Granja $3 / Manojo $3 / Manojo

+ Markup % + 30% Markap +$0490

Precio de Venta al por Mayor Precio de Venta al por Mayor $3290 / Manojo

COMC‘\O: Si trabajas segun el modelo de compensacion, los compradores compararan tu precio
para tomates organicos, por ejemplo, con otros precios de tomates organicos disponibles a través del
centro de distribucién. Asi que ten en cuenta el markup que es usado cuando fijes tus precios y compara
el precio final de venta al por mayor de tus productos con el de tus competidores directos.

Proceso para fijar precios

En algunos casos, puedes establecer un contrato con un costo por acre que incluya precios minimos
y maximos. De lo contrario, suele haber un acuerdo verbal en el que te comprometes a suministrar
productos al distribuidor, y los precios fluctuan segun las condiciones del mercado.

Consideraciones del comprador

Los distribuidores piensan en la facilidad de sus operaciones y en las consideraciones de los
compradores detalladas en apartados anteriores, ya que es a ellos a quienes venden. La calidad, la
coherencia y poder escalar son consideraciones importantes. También suelen exigir que tengas un
Plan de Inocuidad Alimentaria, como minimo, y posiblemente una auditoria de inocuidad alimentaria
de terceros. Utiliza estos recursos y plantillas de capacitacion' de CAFF para ayudarte a redactar un
Plan de Inocuidad Alimentaria.

Sea cual sea el canal en el que vendas, puedes apoyar tu fijacién de precios presentandote de forma
coherente y profesional. En la siguiente seccidn presentaremos algunas de las mejores practicas a la
hora de comunicarte con los compradores mayoristas. El objetivo es ofrecer informacion clara y
concisa, para que los compradores puedan entender rapidamente cémo hacer negocios contigo y
qué hace que tu granjay tus productos sean unicos.

5 https://caff.org/food-safety-templates-spanish/
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Buenas Practicas para Comunicarte con Compradores Mayoristas

Paso#1 Enviauncronograma de cosecha

Una vez al ano o al comienzo de cada temporada, envia un cronograma de cosecha previo a la
temporada para que los compradores sepan cuando esperas tener disponibilidad (es decir, en qué
meses de la temporada) y los precios que planeas manejar. Esto les informa de tu existencia como
productory les da unaidea de cuando y qué podran pedirte. Acuérdate de indicar que tus productos
son organicos si estas certificado.

Paso#2 Envialistas de precios semanales

Cuando tengas productos disponibles, envia listas de precios 2-3 veces por semana. Es una buena
practica enviar la lista de precios 24-48 horas antes de cada entrega, aunque los precios no hayan
cambiado, para recordarle al comprador que realice una compra. Incluye el nombre de tu granja, la
ciudady el estado donde estas ubicado, y una lista de productos con los precios. Utiliza el logotipo de
producto organico en la parte superior e inferior de tu lista de precios junto con la abreviatura "ORG" o
la palabra "ORGANICO" en los nombres de los productos. Utiliza el logotipo de producto organico del
USDA y/o menciona los productos como organicos soélo si estan certificados oficialmente segun la
norma del USDA. Consulta el Apéndice B para ver un ejemplo de lista de precios.

Paso#3 Mantente abierto ala negociacion, pero sin descuidar tus margenes de ganancia

Cuando se trabaja con compradores mayoristas, es habitual que haya cierta negociacion sobre los
precios. Conoce tus costos para poder rechazar las ventas que no se ajusten a tu modelo de negocio.

Paso#4 Entrega pedidos de calidad a tiempo

La mejor forma de hacer crecer una relacion de venta al por mayor es entregar siempre a tiempo lo
que se ha pedido y asequrarte de que los productos que entregas estan listos para exponerlos a la
venta. Sitienes algun problema para cumplir un pedido, sé sincero al respecto lo antes posible y, de
ser viable, ofrece soluciones.

Qué incluir en una lista de precios

Los compradores estan ocupados. Toda comunicacion con ellos debe facilitarles que actiuen
rapidamente. La informacion de las listas de precios debe estar bien organizada, ser breve y
realmente clara. Los elementos graficos, como el logotipo de producto organico de la USDA,
ayudan al comprador a asimilar la informacién incluso cuando escanea tu lista de precios. Una
lista de precios debe comunicar tres datos clave:

Tu Diferenciador. ;Qué hace que tu producto sea adecuado para tus clientes? Cuando analicen tu lista
de precios, deberian darse cuenta facilmente de:

- Donde esta ubicada tu granja.
« Que tus productos son organicos.

« Cualquier otro factor diferenciador que aumente el valor de tus productos.

Consejo: Usa ¢lementos Visuales
USDA

Los elementos visuales, como el logotipo de producto organico de la
USDA, proporcionan informacion aun cuando el comprador esta W

escaneando rapidamente tu lista de precios. ®




Logistica. Debes proporcionar a tus compradores toda lainformacién que necesitan saber para hacer
un pedido, incluyendo:

« Cualquier pedido minimo.
« Comoy cuando hacer pedidos.
« Tucronograma de entregas.

Precios. Crea lineas separadas para cada articulo que tengas a la venta. En cada linea, indica el
nombre del cultivo, si es un producto organico, el tamano del empaque (en libras o unidades), el tipo
de empaque (caja, bandeja, bolsa, etc.)y el precio. Si tienes dos tamafios o tipos de empaque, indica
ambos precios. El que los indiques en lineas separadas o como columnas diferentes en la misma linea
depende del resto de tu oferta de productos. Indica también los descuentos por volumen que
ofrezcas. Opta por el formato mas claro y facil de entender.

Conseylo: Incluye la palabra Organico después del nombre del cultivo (en
lugar de antes) para que al comprador le resulte mas facil escanear rapidamente
la lista de articulos.

Revision

Como muchas cosas en la agricultura, la fijacion de precios no es una ciencia exacta. Las estrategias,
mejores practicas y consejos de esta guia son herramientas que puedes utilizar para comprender,
fijar y responder mejor a los precios de los productos organicos en los mercados mayoristas.
Utilizalas junto con los datos del mercado y las conversaciones con los compradores para hacerte una
idea, lo mas precisa posible, a cerca del sobreprecio de los productos organicos que podrias obtener
por tus cultivos en tu zona.

La equidad es uno de los cuatro principios de la agricultura organica sequn la Federacién
Internacional de Movimientos de Agricultura Organica” (IFOAM, por sus siglas en inglés). Dentro de
ese principio esta la dedicacién a una buena calidad de vida para el agricultor organico. Fijar un
precio adecuado a tus productos es un paso que puedes dar para incorporar ese principio y
continuar cuidando de la tierra mediante practicas organicas.

- https://www.ifoam.bio/why-organic/shaping-agriculture/four-principles-organic
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Apéndice A
Comparacion de Precios de la Competencia

Siguiendo las instrucciones de la pagina 7, utiliza esta hoja de calculo para recopilar al
menos diez puntos de precio organico de competidores directos. Puedes recopilar los
puntos de precio visitando tiendas de la zona en la que venderas tu cosecha, hablando con
los compradores de esas tiendas o utilizando los datos del Servicio de Mercadeo Agricola
del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos (USDA AMS, por sus siglas en
inglés).

Para obtener una version en Excel de esta hoja de calculo, visita el sitio web de CAFF aqui.™

Desglosa los precios a un tamafo unitario comun (cada uno, manojo, libra, onza, etc.)
antes de compararlos.

Una vez que hayas calculado el precio promedio de tus competidores, responde a las
preguntas que aparecen debajo de la hoja de calculo.

"8 https://caff.org/competitor-price-comparison-spreadsheet-spanish/
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COMPARANDO LA PRESENTACION DE LA MARCA

Echa un vistazo en profundidad a los competidores con los precios mas altos
visitando su pagina web y sus redes sociales. Ademas, estudia cualquier
pegatina, empaque o senalizacion que puedan acompanar sus productos en las
estanterias. ;Qué cosas te llaman la atencion? ;Qué imagenes y palabras utilizan a
menudo? ;Qué informacion transmiten?

Ahora observa mas detenidamente a los competidores con los precios mas bajos.
¢(La forma en que se presentan difiere de lo que has observado en los
competidores con precios mas altos? Si es asi, ;en qué aspectos?

Ahora fijate en como tus competidores presentan su marca a través de su
presencia online, sus empaques y sefalizacion. Intenta, en la medida de lo
posible actuar como si estuvieras viendo estas cosas por primera vez sin
informacion previa sobre tu granja o tus productos. ;Tu presentacion se alinea
mas con los competidores de precios mas altos o con los de precios mas bajos?
¢Qué informacion transmites con claridad? ;Qué informacién hace falta?

¢;Qué cambios puedes hacer en tu presencia online, en tus empaques y en tu
senalizacion paraincorporar lo que has aprendido en este ejercicio?



Apéndice B
Muestra de Lista de Precios

Esta lista de precios es un ejemplo que ofrece toda la informacién necesaria a un
comprador mayorista en un formato facilmente digerible. También destaca de forma
sencillalo que lo hace unico a tiy a tu granja. Puedes utilizarla como plantilla para crear tu
propia lista de preciosy enviarla a los compradores mayoristas.

Recuerda que sélo puedes utilizar el logotipo de producto organico del USDA si estas
oficialmente certificado conforme a la norma del USDA por un certificador externo. Una
vez que asi sea, también puedes indicar que tus productos son organicos en la descripcion
del articulo. Sivendes cultivos organicosy no organicos, asegurate de que quede claro qué
cultivos estan certificados y cuales no.

Actualiza esta lista de precios semanalmente. Adjuntala a un correo electrénico que
incluya fotos atractivas de tus cultivos, mas informacién sobre tu granja y lo que te hace
unico atiy a tus productos.
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LOGO DE LA
GRANJA

LOGODELA
CERTIFICACION

LOGODELA
CERTIFICACION

LOGODELA
CERTIFICACION

Nuevo:

[Algunos articulos nuevos o precios de venta sobre los que deseas
llamar la atencion]

Articulos Disponibles

[NOMBRE DE LA GRANJA]

[CIUDAD / ESTADO]

LISTA DE PRECIOS PARA ENTREGA EN:

[Dia de la semana y fecha]

REALIZAR PEDIDOS ANTES DE:

[Dia de la semana y fecha]

Proximamente:

[Cualquier cosa que planees lanzar al mercado pronto y quieras
publicitar]

2 UNIDAD DE TAMANO DEL PRECIO DEL PRECIO
CULTIVO VARIEDAD/DESCRIPCION EMPAQUE EMPAQUE EMPAQUE AL POR MAYOR
Ciruelas (0G) Santa Rosa Caja 331b S75 $70xcaja para 10+/cajas




Logistica

PEDIDO

[C6mo realizar un pedido y para cudndo]

PEDIDO MiNIMO

[Detalles sobre los pedidos minimos ]

ENTREGA

[Oué dias haces las entregas y a que direcciones (incluye un enlace a un mapa si es posible). Tarifas de entrega si aplican]
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TERMINOS DE PAGO

[Cémo se facturard, qué formas de pago se aceptan, tipo de términos (generalmente a 30 dias), direccién de pago si aplica. ]

[Breve declaracion de dos oraciones sobre tu granja y tus principales diferenciadores. ]

[NOMBRE DE LA GRANJA]

LOGO DE LA [CIUDAD / ESTADO]
GRANJA

LOGO DE LA LOGO DE LA LOGO DE LA
CERTIFICACION CERTIFICACION CERTIFICACION
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