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La comercialización es fundamental para asegurar la viabilidad económica de
los negocios. 

En el sector agroalimentario, una estrategia de comercialización eficaz
permite conectar los productos o servicios agrarios con los consumidores
adecuados, maximizando el valor de cada venta.

La comercialización es especialmente importante para las mujeres en el
sector rural, ya que contribuye a su autonomía económica y refuerza su
posición en el mercado. Entender los conceptos básicos de la
comercialización, como la segmentación de mercado, el desarrollo de marca y
la elección de canales de venta, permite que las productoras, empresarias y
directoras identifiquen las oportunidades adecuadas y adapten sus
estrategias a las características y valores de sus productos y servicios.

1. INTRODUCCIÓN
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OBJETIVO DEL MANUAL

DEFINICIÓN DE COMERCIALIZACIÓN

Entender los conceptos básicos de la comercialización aplicada en el
sector agroalimentario y en el ámbito rural.

Proceso para llevar productos o servicios al consumidor final, asegurando
su viabilidad económica.

IMPORTANCIA PARA LAS MUJERES RURALES

La comercialización efectiva permite destacar la calidad del producto o
servicio, diferenciarse en un mercado competitivo y establecer una
relación duradera con los clientes, a la vez que se generan ingresos
sostenibles y se fortalece la autonomía económica.
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BENEFICIOS CLAVE

1

3

2

Aumenta la rentabilidad y
estabilidad financiera.

Se fortalece la posición en
el mercado del negocio.

 Se crean relaciones
comerciales con los

consumidores duraderas y
de valor.

En definitiva, se busca construir una
imagen de marca sólida que refleje
la autenticidad y los valores de la
empresa o explotación agrícola.
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El análisis del mercado permite a empresarias y productoras identificar y
entender a sus consumidores potenciales, anticipando sus necesidades y
adaptando los productos o servicios en consecuencia.

2. ANÁLISIS DEL
MERCADO

Ejemplo

Una empresa de mermeladas artesanas puede segmentar su mercado
entre consumidores interesados en productos ecológicos y

restaurantes de alta gama y bodegas que valoren la producción
artesanal.
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Investigación de mercado

Segmentación de mercado

Definición del público objetivo

ACCIONES A
SEGUIR

Estudiar la competencia, las tendencias actuales en productos y servicios
agroalimentarios y rurales.

Segmentar según características de los clientes (preferencias por
productos orgánicos, demanda de productos locales, etc.) permite ajustar
los mensajes y productos a cada grupo.

Definir el perfil de los cliente a los que se dirige el producto o servicio que
se ofrece (por ejemplo: restaurantes de proximidad, comercios
ecológicos, familias locales, etc.) ayuda a adaptar las estrategias de
comunicación y venta.
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3. ESTRATEGIAS DE
MARKETING DE
PROXIMIDAD

Para fidelizar a los consumidores, es
efectivo ofrecer cestas de productos
o suscripciones mensuales.

El marketing de proximidad permite crear una relación directa con el cliente
local, una ventaja competitiva significativa en el entorno rural y
agroalimentario.
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ALIANZAS CON TIENDAS Y
RESTAURANTES LOCALES

PARTICIPACIÓN EN FERIAS Y
MERCADOS LOCALES

Estos eventos permiten la venta
directa y la creación de relaciones
personales con los clientes.

Las alianzas estratégicas con
establecimientos de la comunidad
(como tiendas ecológicas o
restaurantes de kilómetro cero) son
una gran oportunidad para asegurar
una clientela recurrente.

OFERTAS Y CESTAS DE
PRODUCTOS

Ejemplo: Una empresa de miel que colabora

con panaderías locales puede ofrecer

productos conjuntos como cestas para

desayunos.



4. MARCA PERSONAL Y
VALOR AGREGADO

Tener una marca sólida es clave para diferenciarse y destacar los valores de
la empresa.
En particular, la creación de marca incluye desarrollar una identidad auténtica
y consistente.
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CT
OS

Elegir un nombre, logotipo y eslogan que reflejen la identidad y
valores de la empresa.

DEFINICIÓN DE LA MARCA

HISTORIA Y VALORES
La autenticidad es un valor agregado en la marca. Compartir la
historia de la empresa, el origen de los productos y los métodos de
producción ayuda a fortalecer el vínculo con el cliente.

VALOR AGREGADO
Certificaciones ecológicas, packaging sostenible y mensajes sobre
el proceso de producción, por ejemplo, son elementos que
enriquecen el valor percibido del producto.



5. VENTA DIRECTA Y
COMERCIO
ELECTRÓNICO

La venta directa y el comercio electrónico abren oportunidades tanto para
productoras como para empresarias del sector agroalimentario y ámbito rural.
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VENTA DIRECTA

COMERCIO ELECTRÓNICO

Ofrecer una experiencia de compra
en la misma finca o centro de
producción permite una relación
directa y refuerza la confianza del
cliente.

Tener presencia online, con una
tienda en línea o mediante
marketplaces, permite llegar a
clientes de diferentes regiones. 



6. USO DE REDES
SOCIALES

Las redes sociales son una herramienta
poderosa para crear una comunidad de
clientes y dar a conocer el trabajo de la
empresa.
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ELECCIÓN DE PLATAFORMAS

CREACIÓN DE CONTENIDO

ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN

Es recomendable utilizar opciones visuales como Instagram o
Facebook, que permiten mostrar fotos y videos del día a día y
del proceso de producción, elaboración, etc. de los productos o
servicios.

Compartir contenidos de valor, como recetas o beneficios de los
productos/servicios, enriquece la relación con los seguidores.

La comunicación constante y la interacción con los seguidores
ayudan a construir una comunidad fiel en torno a la marca.



7. FIDELIZACIÓN DE
CLIENTES
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La fidelización de clientes permite
construir una base sólida de
consumidores leales que valoran los
productos/servicios y continúan
comprándolos a lo largo del tiempo.

Implementar descuentos o recompensas para clientes
recurrentes incentiva la compra constante.

PROGRAMAS DE FIDELIZACIÓN

Organizar actividades en la finca o taller, como visitas guiadas o
degustaciones, ayuda a crear una experiencia memorable y
refuerza la conexión con los clientes.

EVENTOS IN SITU

Una atención personalizada y cercana es clave para mantener la
fidelización, responder a consultas y gestionar adecuadamente el
feedback.

ATENCIÓN AL CLIENTE



8. ADAPTACIÓN DE
ESTRATEGIAS
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La comercialización es un proceso dinámico que debe adaptarse a los
cambios del mercado y las preferencias de los consumidores.

Monitorizar el rendimiento de cada
estrategia permite identificar qué
tácticas son más efectivas y cuáles
necesitan ajustes.

Observar las tendencias del sector y
adaptarse a las demandas del mercado
asegura una mayor competitividad.

Escuchar a los clientes permite mejorar la
experiencia de compra y adaptar el
producto o la estrategia de marketing para
satisfacer sus necesidades.

ANÁLISIS DE
RESULTADOS

ADAPTACIÓN DE
TENDENCIAS

RECOPILACIÓN
DE FEEDBACK




