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COMERCIALITZACIO

Formules per comercialitzar aliments en circuit curt

CRisTINA Tous
TECNICA DE LA FUNDACIO AGROTERRITORI

Entre maig i octubre d’aquest any, la
Fundacié Agroterritori va participar en
el Grup Operatiu Supraautonomic ‘Agro-
FoodHub: alimentant persones, gestio-
nant territoris’, un grup de treball lide-
rat pel Grup de Desenvolupament Rural
Valle del Guadalhorce (Malaga) i en el
qual també ha participat Unié d’Unions,
Soc. Coop. And. Guadalhorce Ecolégico
(Andalusia), Heliconia Soc. Coop. Mad.
(Madrid) i la Universitat Autdnoma de
Madrid. AgroFoodHub cerca la millora
del sistema agroalimentari dels entorns
periurbans, amb solucions que sumin
sinergies camp-ciutat que assegurin la
viabilitat economica de les explotacions
familiars i millorin el subministrament
d’aliments de proximitat. Aquest projec-
te ha estat seleccionat a la convocatoria
2018 en el marc del Programa Nacional
de Desenvolupament Rural 2014-2020
i financat pel Fons Europeu Agricola de
Desenvolupament Rural i el Ministeri
d’Agricultura, financat en la seva totalitat
per la Uni6 Europea.

AgroFoodHub esta en la linia dels pro-
jectes que es porten a terme en els darrers
anys per configurar un sistema alimenta-
ri sostenible per fer front a les pressions
que pateix l’agricultura, especialment
la periurbana, i perque la proximitat a
la ciutat esdevingui una oportunitat per
apropar-se al mercat. El punt d’inflexié
és el Pacte de Politiques Alimentaries Ur-
banes de Mila del 2015, i ha portat a la
Barcelona metropolitana a preparar la
Carta Alimentaria Metropolitana previs-
ta per final d’any. A més, aquest movi-
ment ha anat acompanyat d’una major
valoracié de l’agricultura per part dels
consumidors, més enlla del preu, com la
qualitat del producte, el suport a ’econo-
mia local, la custodia dels paisatges, etc.,
valors importants apropiats també per a
la gran distribucié.

QUE ES UN ‘FOOD HUB' @ Es tracta d’un
sistema col-laboratiu que té per objec-
tiu garantir el proveiment d’aliments de
proximitat, crear valor afegit als produc-
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tes agraris i millorar la seva arribada a la
demanda (minoristes, restaurants, consu-
midors, etc.) tot mantenint el sistema de
comercialitzacié en cadena curta. En la
majoria de casos, és tradueix en un espai
fisic que facilita les funcions comercials,
logistiques i de distribucié. Els food hubs
s’adapten a la realitat de cada territo-
ri en crear diferents models que donen
resposta a problematiques comercials,
logistiques, d’agrupatge, de distribucié o
de serveis. Darrerament, també adopten
altres funcions de caire social i educatiu
amb programes de voluntariat, agricultu-
ra social, activitats formatives, etc. Quan
el sector agrari pren un paper rellevant
parlem d’agrofood hubs.

EN QUE CONSISTEIX ® AgroFoodHub arran-
ca amb una analisi del context territori-
al i economic d’Andalusia, Catalunya i
Madrid per caracteritzar el sistema ali-
mentari i aprofundir en les necessitats,
demandes i oportunitats que presenta la
comercialitzacié en circuit curt. Aques-
ta ha anat acompanyada d’un intens
treball de camp en diferents ciutats que
conserven una activitat agraria relle-
vant. En aquestes ciutats s’han enques-
tat productors agraris (principalment
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d’horta i fruita), comer¢ minorista (mer-
cats, fruiteries, carnisseries i comercos
tradicionals) i empreses de restauraci6
col-lectiva (catering per a menjadors es-
colars, hospitals, esdeveniments, etc.) per
coneixer les qiiestions que frenen 1’accés
al mercat local, des d’organitzatives, lo-

AgroFoodHub s'emmarca
en la linia de treballs
que busquen configurar
un sistema alimentari
sostenible per fer front a
les pressions que pateix
I'agricultura

gistiques, legals, econdmiques i finance-
res, entre altres. A Catalunya i a Madrid
s’han elegit diferents mides de poblaci6:
Matar6 (126.127 habitants), el Prat de Llo-
bregat (63.897), Malgrat de Mar-Palafolls
(27.516), Fuenlabrada (194.669), Rivas-
Vaciamadrid (83.767) i Ciempozuelos
(23.737). En aquestes s’han realitzat 90
enquestes a productors (15 a cada ciutat),
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90 a minoristes (15 a cada ciutat) i 18
enquestes a la restauraci6 col-lectiva (10
a Catalunya i 8 a Madrid). A Andalusia,
la casuistica del poblament del territori
i de la produccié agraria a la provincia
de Malaga ha obligat a ampliar el nom-
bre de ciutats a 9, amb 45 enquestes a
productors repartides en Coin (51.562
habitants), Cartama (25.317), Alhaurin el
Grande (24.720), Alora (12.924) i Pizarra
(9.073); 45 a minoristes repartides en Ma-
laga capital (569.002 habitants), Marbella
(141.172), Torremolinos (67.701) i Estepo-
na (66.863), 1 10 a empreses andaluses de
restauracio col-lectiva.

La Uni6 d’Unions de Agricultors i Ra-
maders ha portat a terme una exhaustiva
analisi legal de les iniciatives de venda
directa i de comercialitzacié a través de
canal curt des d’una perspectiva d’ambit
estatal. Aquesta emmarca les qiiestions
de sanitat i higiene dels aliments, registre
sanitari, regulacions adjacents (manipu-
lacié d’aliments, venda en linia, etc.), re-
gims de la Seguretat Social i fiscals (IRPF,
IVA, i IAE) en I’ambit estatal, exposant la
normativa i les diferéncies en I’aplicacié
en el territori.

La Universitat Autonoma de Madrid
ha elaborat el model de qiiestionari de
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Projecte @ La Fundacid Agroterritori ha participat en el treball AgroFoodHub per a la millora de la comercialitzacio
de productes agraris d'entorns periurbans Enquestes ® La major part de la pagesia veu avantatges en el circuit curt

7 Compra en mercat de productors
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les enquestes i ha treballat els resultats
del projecte, creant tres documents de re-
cerca: un estudi comparatiu de food hubs
existents als Estats Units i a Europa; un
article amb els resultats de les enquestes
a productors, minoristes i restauracié col-
lectiva i un document compilatori dels
aprenentatges del projecte amb una pro-
posta de projecte innovador per executar
en la propera etapa d’AgroFoodHub.

Cal destacar que també s’han realit-
zat visites als food hub de Mila, Bolonya
i Florencia (Italia) i de Cardiff i Bristol
(Anglaterra) per tal de coneixer diferents
realitats d’organitzaci6 dels food hubs eu-
ropeus més rellevants.

El projecte va tancar amb la celebracié
d’un taller participatiu el 27 de setembre
a la seu del Grup de Desenvolupament
Rural Valle de Guadalhorce per presentar
els resultats i dibuixar amb els assistents
com hauria de ser un agrofood hub, esta-
blint els esculls que hauria de resoldre,
els elements que hauria de posar en re-
lleu i com s’hauria d’organitzar.

RESULTATS @ Les 135 enquestes fetes a pro-
ductors identifiquen la central de vendes
com el principal canal de venda per al
20,3 % de les explotacions (i movent més
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Subministrament del comerc minorista

del 70 % del producte). Per altra banda,
la venda a través de pagina web o comer¢
electronic continua sent un canal poc
utilitzat pels productors tot i que hi ha
moltes explotacions presents a les xarxes
socials. Els canals que consideren més in-
teressants per ampliar o millorar la viabi-
litat economica de les seves explotacions
sén els grups de consum, els mercats de
proximitat i la venda directa a I’explota-
cié. El 80 % considera interessant articu-
lar una oferta compartida amb altres pro-
ductors i el 40 % ja venen productes que
no només soén seus. Entre els problemes
principals a I’hora de la comercialitzacié
en circuit curt destaquen els costos de
distribucid (associats al temps, ma d’obra
i benzina), la logistica (gestié de les co-
mandes, fer de pages i anar a mercat o a
distribuir producte, etc.) i la competéncia
en el sector (produccions fora de tem-
porada, d’altres territoris, etc.). La falta
d’interes per part dels consumidors és un
problema important a les ciutats grans,
probablement per la desconnexié camp-
ciutat, perd no es dona en les de mida
mitjana i petita.

Els 135 comercos minoristes enques-
tats es proveeixen de diferents canals,
i encara és majoritaria la compra a ma-
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joristes (73,3 %), tot i que la meitat dels
enquestats diuen que compren una part
del producte directament a pagesos (més
en ciutats petites i mitjanes, on el sistema
alimentari esta més territorialitzat i és
més facil coneixer els productors locals).
Cal tenir present que bona part d’aquests
establiments ofereixen productes de cir-
cuit curt juntament amb d’altres que no
ho sén amb l'objectiu d’ampliar ’oferta
de productes de la botiga. La majoria dels
comercos s’estimen més ’entrega del ge-
nere en el mateix establiment (53,8 %),
fet que canvia en les ciutats petites, on
els minoristes prefereixen recollir les cai-
xes preparades amb les comandes a peu
de finca (31,3 %). Una tercera part dels
comer¢os enquestats venen productes a
punts de consum col-lectiu del municipi
com restaurants, col-legis, caterings o si-
milars (36,7 %). Pel que fa als motius pels
quals els minoristes opten per la compra
a majoristes destaquen el fet de poder
assegurar producci6é durant tot I’any, la
comoditat i el preu.

Pel que fa a la restauracié col-lectiva,
encara sén pocs els exemples que apos-
ten per oferir ments amb productes de
proximitat. Per tant, queda un llarg cami
per recérrer en la venda directa a aquest
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col-lectiu (menjadors escolars, hospitals,
empreses, etc.). Els segments on es troben
més exemples s6n les empreses que ser-
veixen en esdeveniments (principalment
organitzades pel mén académic i I’Admi-
nistraci6), seguides dels menjadors esco-
lars. Per altra banda, cada vegada hi ha
més restaurants que ofereixen productes
de proximitat adquirits setmanalment a
peu de finca (per a alguns suposa un so-
brecost que cal valorar) per mantenir el
contacte amb el pages i poder planificar
els menus dels propers dies.

CONCLUSIONS e Lo majoria de pagesos en-
questats consideren que el circuit curt mi-
llora i augmenta el consum de producte
local, pero troben escasses les mesures de
sensibilitzacié d’aquest. Les ciutats mitja-
nes i petites amb diversitat de productes
agraris poden optar per diferents canals
de venda, pero impliquen una major de-
dicacié. Veuen en la venda a col-lectius
i restaurants un canal important per de-
senvolupar. Alhora, destaquen la impor-
tancia de millorar la relacié de confianca
amb els consumidors, amb el comer¢ mi-
norista i la restauracio col-lectiva.

El comer¢ minorista acudeix principal-
ment als majoristes per motius de como-
ditat i per assegurar el subministrament
de tot i tot I’any. Per tant, millorar la cen-
tralitzacié de l’oferta per oferir un canal
més comode, directe i amb major volum
és cabdal.

En general, es valora positivament la
participaci6 de l’administracié en l’ar-
rancada d’un agrofood hub, pero la gestié
hauria de ser compartida amb els agents
de la cadena, i s’hauria d’atendre les de-
mandes de la pagesia. Alhora, es consi-
dera que a més de resoldre les qiiestions
logistiques, cal donar-li un valor social i
de compartir serveis (obrador comunita-
ri, espai d’activitats d’alimentacié, salut
i territori, etc.). La segona etapa d’Agro-
FoodHub s’adaptara a les demandes i ne-
cessitats de cada mercat local per donar
suport a la millora del sistema de submi-
nistrament i dels punts de venda, afavo-
rint la consolidacié del circuit curt i faci-
litant I’obertura a menjadors col-lectius,
en especial escolars.
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