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Cartilla ilustrativa del esquema de
Circuitos Cortos de Comercializacion - CCC
para 13 organizaciones de los municipios de Puerto Asis,
Puerto Guzman, Puerto Caicedo y San Miguel.
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Nombre completo de
la organizacion:

NIT:

Nombre del
Representante Legal:

Celular(es) de
contacto:

Municipio:

Vereda(s) donde estdn
los productores:

Actividad(es)
comercial:

Adaptada de:

“Las lecciones de la Colmena, Cartilla para emprender”. Programa
de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD), 2015.

GESTION EMPRESARIAL ESTRATEGICA. El Anlisis Interno y Externo.
Instituto Interamericano de Cooperacién para la Agricultura (lICA),
2018.

Esquemas de comercializacion que facilitan la articulacién de
productores agricolas con los mercados. Daniel Rodriguez vy
Hernando Riveros. IICA, 2016.




¢Qué son los Circuitos Cortos de Comercializacion CCC?

a Segun Rodriguez, 2016, los CCC son “Articulaciones de
productores individuales u organizados informalmente, de
productos frescos o pro- cesados, diferenciados sin

certificacion, con consumidores intermedios o finales, en las que

participa maximo un intermediario con el que, en la mayoria de los
casos, no se definen acuerdos previos a la venta, y en las que
se desarrollan relaciones de proximidad”.

Generalmente, los consumidores son los principales
: actores dinamizadores de el esquema de Circuitos
- Cortos de Comercializacion CCC, igualmente es de
resaltar otro actor de vital importancia como lo son
las autoridades locales, municipales, regionales, e
incluso las nacionales con presencia territorial, en funcion
del alcance del circuito.

Debemos tener en cuenta que en los CCC la cercania que se

tiene con el consumidor final tiene ventajas por la
posibilidad de generar empatias, permitir conocer mejor las
preferencias y expectativas del consumidor, pero al mismo
tiempo, presentan desafios porque las exigencias de calidad
son mayores que en un circuito tradicional de
comercializacion.

Cuando el mercado tiene un potencial, la alternativa de los
circuitos cortos de comercializacion, puede plantearse como el
primer paso de un proceso que ayuda a conocer los mercados
locales, asi como a identificar limitantes y oportunidades que
tienes las organizaciones y sus productos.
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é¢Qué son los Circuitos Cortos de Comercializacion CCC?

Algunos ejemplos de los CCC son las ferias o mercados de productores, las ventas
en finca, predio o carretera, las transacciones asociadas con el agroturismo, las
ventas a hoteles y restaurantes, las canastas o anchetas de productos para
distribucion a domicilio, las tiendas y la provisién a agroindustrias rurales.

Para poder conocer el potencial de los productos que estamos produciendo en
nuestras asociaciones, es necesario conocer nuestro mercado potencial y realizar
una segmentacion del mercado, la cual se encarga de dividir el mercado en
sectores o grupos de consumidores que tienen caracteristicas similares, por lo
que sus respuestas ante las acciones de marketing también van a ser similares.

Esto es importante al momento de desarrollar y adaptar una estrategia comercial
pues al estar enfocada directamente a sus clientes objetivo, tendra alta
probabilidad de éxito, mayores ingresos y estabilidad en el mercado




¢Qué son los Circuitos Cortos de Comercializacion CCC?

En el marco de los Circuitos Cortos podemos encontrar productores no
organizados o con algun nivel de asociatividad, con oferta de productos
diferenciados por cualidades relacionadas con lo local, lo artesanal, lo cultural, o
con la propia identidad de los productores (ej. agricultura familiar). Cuando los
precios de los productos que se pueden adquirir en los circuitos cortos son
menores con respecto a los largos o tradicionales, estos también pueden ser
concebidos como cualidades diferenciadoras que permiten mejorar sus
posibilidades de comercializacion.

Lo que se busca en los CCC es que la distancia entre productor y consumidor sea
corta y predominantemente proxima, en términos geograficos, actuando maximo
un intermediario local. Algunos ejemplos de los CCC son las ferias o mercados de
productores, las ventas en finca, predio o carretera, las transacciones asociadas
con el agroturismo, las ventas a hoteles, restaurantes, supermercados, tiendas, y
las canastas de productos para distribucion a domicilio.

Es importante resaltar que la cercania al consumidor tiene ventajas tales como: Ia
posibilidad de generar empatias hacia los productos locales, permitir conocer
mejor las preferencias y expectativas del consumidor local, pero al mismo tiempo,
presentan desafios porque las exigencias de calidad son mayores que en un
circuito tradicional de comercializacion, por lo tanto los productores deben estar
preparados para sacar provecho de estas ventajas e igualmente asumir las
exigencias del mercado

“Articulaciones de  productores individuales u
organizados, de productos frescos o procesados, con
consumidores intermedios o finales, en las que participa
maximo un intermediario y en las que se desarrollan
relaciones de proximidad”.



Factores para el éxito de emprendimientos bajo el esquema de los Circuitos
Cortos de Comercializacién CCC

Productos
locales

Las condiciones econdmicas, sociales y culturales
de la zona deben generar que existan grupos de
consumidores interesados en promover y liderar
esfuerzos que favorezcan la articulacion con los
productores locales.

Los clientes potenciales deben tener una
valoracion positiva y una sensibilidad hacia los
productos locales para ayudar a difundir las
diferentes modalidades de comercio entre su red
de contactos sociales.

De parte de los productores debe existir un
compromiso con la calidad e inocuidad del
producto que que permita establecer un
relacionamiento positivo con el comprador, donde
no solo se vea la posibilidad de una transaccion
comercial, sino como un relacionamiento que
permita escucharlo y conocer mejor sus intereses,
asi como para informarlo, ampliar su
conocimiento, despejar dudas e incidir en la
compra, no solo de un producto especifico, sino
de una categoria de ellos.

Diversificar la oferta de productos que permitan
crear, posicionar y fortalecer un habito de
presencia del consumidor en los espacios de
comercializaciéon que se establezcan, mediante
una oferta continua y periédica que lleve a una
fidelizacion de estos.



Factores para el éxito de emprendimientos bajo el esquema de los Circuitos
Cortos de Comercializacion CCC

* Desde los productores de debe estar preparados para asumir mayores
exigencias por parte de los consumidores en temas de transporte,
tiempos de entrega, procesos de logistica, de consolidacion de la ofertay
empaque y presentacion final al cliente.

* Capacitacion, desarrollo e implementacion de estrategias que faciliten y
promuevan una mejor atencion al cliente, la adaptacion de los productos
a los gustos y preferencias de los clientes y al manejo de la calidad y Ia
inocuidad.

* El establecimiento de alianzas y redes de trabajo, orientadas a mejorar la
cantidad, calidad, continuidad y permanencia de la oferta; las
capacidades de comercializacion, venta y la posibilidad de acceder a
fortalecimiento técnico y financiero que les permita a los productores ser
cada dia mas competitivos.

* Generar estrategias que permitan que los lideres de opinién y figuras
reconocidas a nivel local se involucren en las estrategias de marketing lo
gue incremente las posibilidades de generar una imagen positiva de las
iniciativas.




Condiciones para que se den los Circuitos Cortos de Comercializacién - CCC

Si se cumple

Hay posibilidad de
que se pueda
cumplir

No se cumple ni
hay posibilidad
de cumplirlo
pronto

a. Condicionantes relacionados con la dema

nda

Existen en los territorios condiciones econdmicas,
sociales y culturales que favorecen el desarrollo de
mercados alrededor de productos originados en la
pequefia y mediana agricultura y en las MIPYME rurales.

Existe un reconocimiento, una valoracion o una
sensibilidad de los potenciales compradores por los
atributos locales y el territorio donde se desarrolla el
circuito o los actores.

b. Condicionantes relacionados con la oferta

Se ha consolidado una oferta variada, que se ha
adaptado a las expectativas y cambios del consumidor|
(aplica para instituciones de apoyo interesadas en
promover ferias y mercados y para productores u
organizaciones interesadas en ofrecer canastas,
implementar puntos de venta y vender a hoteles V|
restaurantes).

c. Condicionantes relacionados con los productores o las organizaciones

Existe la disposicion y la capacidad de asumir mayores
exigencias de tiempo y costos derivados del proceso de
comercializacién.

d. Condicionantes relacionados con la institucionalidad de apoyo

Se cuenta con el apoyo vy facilitacion, principalmente de
acceso a espacios y a un minimo de infraestructura, por|
parte de gobiernos nacionales, locales o entidades no
gubernamentales de apoyo al desarrollo (aplica para
instituciones de apoyo interesadas o para grupos de
productores interesados en promover ferias y mercados).




¢Qué es un negocio?

Un negocio provee algo por lo que los consumidores finales u otros negocios
quieren pagar, pues satisface una necesidad o un deseo. Ese “algo” se conoce
como producto.

Algunos negocios producen o fabrican cosas o bienes (productos).

Algunos negocios prestan servicios o realizan actividades para otros (servicios).
Algunos negocios compran cosas o bienes para venderlos (mercancias).

éQué es una empresa o Unidad Productiva?

Es una actividad organizada para la prestacion de servicios o la produccion de
bienes, donde se combinan los recursos humanos, financieros y fisicos con el fin
de obtener una utilidad o ganancia.

Tu unidad productiva hace parte de un entorno. El entorno es todo lo externo que
influye positiva o negativamente en ella; por ejemplo, las normas y las politicas
gubernamentales, tus competidores, las costumbres y gustos de tus clientes, |a
situacion de seguridad de tu municipio, los estimulos del gobierno, el
comportamiento de los precios, las temporadas escolares o de vacaciones, etc.

éQué es una idea de negocio?

Es una solucion a un problema, a una necesidad o a un deseo, a través de un
producto o servicio, por lo que la solucidon en si misma representa una
oportunidad de mercado. Alguien estara dispuesto a pagar por esta solucion
unicamente si la valora, si percibe que le genera algun tipo de beneficio.

Las necesidades se relacionan con algo que nos hace falta, mientras que los
deseos se relacionan con algo que aspiramos o queremos tener
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éQué es el mercado?

Es un espacio fisico o virtual (no presencial) donde se hacen negocios de compra
y venta de productos y servicios. Quienes ofrecen sus productos se llaman
vendedores o proveedores (La oferta), quienes los demandan son compradores,
clientes o consumidores (La demanda).

¢Qué es una cadena de valor?

La cadena de valor define las acciones y actividades que se desarrollan en un
negocio para fabricar un producto o prestar un servicio y llevarlo hasta un
comprador o cliente. Al ser una cadena esta compuesta de eslabones o pasos, en
los que se va agregando valor, que al final es percibido por el cliente como un
beneficio. Se espera que el cliente quede feliz o satisfecho.

Las actividades primarias son las relacionadas con la fabricacién del producto o la
prestacion del servicio hasta que llega a manos del cliente, y las actividades de
apoyo son aquellas que soportan a las anteriores como las de abastecimiento de
materias primas y equipos, la direccion del equipo de trabajo, la administraciény
la contabilidad.

Tu negocio puede realizar toda la cadena de valor (desde la produccion de las
materias primas hasta la venta al cliente final) o estar ubicado en un eslabdn
especifico de una cadena. Por eso es importante que sepas a cual cadena de
valor se integra tu negocio, pues asi podras identificar nuevas oportunidades de
mercado.



éQué es el valor agregado?

El valor agregado es un diferenciador de un producto o servicio, siendo una
caracteristica que ofrece un beneficio extra al cliente. El valor agregado es lo
gue hace que una idea se convierta en una oportunidad de mercado, pues
los clientes estaran dispuestos a pagar por ello.

Veamos algunos ejemplos:

* Un servicio gratuito de domicilios en la tienda del barrio.

* Un servicio de limpieza del carro cuando se lleva al taller de mecanica.

* Una fruta o vegetal cortado, lavado y empacado en el mini mercado del
barrio.

* Un producto de aseo para el hogar con un aroma de larga duracion.

* Un grupo musical durante el fin de semana en un restaurante.

* La instalacion de un producto en el hogar con servicio de reparacion
gratuito por 1 o mas meses.

* Una artesania empacada como un regalo y entregada directamente en el
hogar o trabajo del cliente.
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Las capacidades empresariales

Las capacidades empresariales son las destrezas y los conocimientos que necesitan
las personas que crean y/o poseen empresas para operarlas con éxito (OIT, 2017).
Estdan conformadas por dos tipos diferentes:

Las capacidades emprendedoras: es la destreza, habilidad y conocimiento que una
persona posee para asumir riesgos y aprovechar las oportunidades de negocios del
entorno en el que se desarrolla (Marulanda, Montoya, & Vélez, 2014).

Rasgos personales Conocimiento Experiencia previa
(creatividad, propensién al riesgo, etc.) (habilidades, know how, tecnologia, etc.) (en empresas, sector, mercado, etc.)

I J *
‘ |

Busqueda de Entorno Enlaces con redes
informacién especiﬁca (eventos, cambios, tendencias, etc.) (comunidad, sector, instituciones, etc.)

Las capacidades gerenciales: son los conocimientos y las habilidades técnicas,
humanas y conceptuales que poseen las personas que administran una
agroempresa para realizar las actividades bajo su responsabilidad. Estos
conocimientos y habilidades pueden ser desarrollados a través del aprendizaje
(formal o informal) y la experiencia practica (Sutevski, 2009)

Ambos tipos de capacidades son complementarias y relevantes para el buen
funcionamiento de una organizacion. Por lo tanto, deben desarrollarse ambas.

_oI»

Relaciones con
el entorno.

Trabajo en Administracién
equipo. del desempenio.

N o

Comunicacién Manejo del
efectiva. cambio.

. Productividad. @

1



La gestidon agroempresarial

La gestion empresarial se refiere al conjunto de estrategias y actividades que la
organizacion implementa para desarrollar sus negocios y generar utilidades y
beneficios econdmicos; incluye medidas relacionadas con las negociaciones
comerciales, la oferta de servicios y productos, el manejo financiero, la
proyeccion y evaluacion de inversiones, el manejo de costos, y la
implementacion de sistemas para mejorar la eficiencia en el uso de los recursos
y mejorar los procesos de toma de decisién, entre otros (Gutiérrez & Gottret,
2012).

Las funciones de la gestion empresarial son planificar, organizar, dirigir vy
controlar las actividades que permitirdn a la organizacion lograr el resultado
econémico deseado (ver tabla); y constituyen un proceso de tareas
interrelacionadas entre las areas o funciones de la agroempresa, que se asientan
en estrategias, planes, programas y procedimientos que se deben seguir para
alcanzar lo que se planifica.

La gestion agroempresarial debe pensarse como un sistema orientado al
mercado; esto implica no solo comprender el entorno interno de Ia
organizacion, sino también el externo; la agroempresa es un todo, definida por
ambos contextos. El enfoque de mercado consiste en entender las necesidades
cambiantes de los clientes y/o consumidores, trabajar para lograr su lealtad y
conocer a la competencia, prestar atencion a los cambios culturales, las modas y
los estilos de consumo y tener en cuenta los cambios en las politicas y
regulaciones gubernamentales, entre otros factores, que se encuentran fuera de
la unidad econdmica.

La gestion agroempresarial esta f

orientada a desarrollar las
condiciones para que las empresas
sean rentables, competitivas vy
sostenibles en el tiempo. Sus
funciones  especificas  son la
planificacion, la organizacion, la

direccion y el control. o O O o
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FUNCION

DESCRIPCION

Es el proceso por el cual se intenta prever
situaciones o cambios en los mercados o en las
politicas publicas que pueden ocurrir en el

PREGUNTA QUE RESPONDE

i Cuales son los objetivos de la
organizacion?

i Qué estrategias, tacticasy

Por este medio se pueden detectar desvios o
hacer correcciones a tiempo.

Planificar . operaciones se deben desarrollar
futuro o que se propone lograr determinados o
o L, para alcanzar los objetivos?
objetivos, parte de la formulacion
de objetivos. . , . ,
¢En qué secuencia y con qué
plazos?
Es el proceso de disefio y construccion de la
estructura que relaciona los recursos humanos
de la agroempresa con los elementos fisicos N .
. . . . i Quién hace qué?
Oreanizar (insumos, equipamiento, infraestructura) y con
g los cargos, roles y funciones. . ,
iCon qué lo hace?
De esta manera, las partes se integran en un
conjunto que podra operar como un todo.
Es el proceso de coordinacién que deben ejercer
los lideres para armonizar los objetivos ¢ Como se logra que los
individuales de los asociados con los de la integrantes de la organizacién
Liderar empresa. hagan lo que tienen que hacer con
el menor conflicto, el mayor
Acd la capacidad de comunicacién, liderazgo, compromiso y la mayor eficacia
trabajo en equipo y motivacién son posible?
fundamentales.
Es el proceso de evaluacién, medicion de
resultados y comparacion de las acciones , .
) Y P L .. ¢ Cudnto se estd logrando hacer de
Controly |realizadas con los objetivos y metas planificados. , -
o lo que se habia definido como
evaluacion

objetivos y metas a lograr?
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éQué es el Plan de Negocios?

Es un documento y herramienta de gestién empresarial que resume cémo,
cuando, por qué, con qué y con quién desarrollaras tu negocio, permite
evaluar si es posible ponerlo en marcha o no. Es como la carta de navegacién
de un barco, porgue define el rumbo de tu negocio. Puede servir para evaluar
alguna oportunidad concreta de negocios, definir con precisién las areas de
gestiéon de la agroempresa y/o como guia para la operacidon de la
organizacion, entre otros fines.

Cuando planeas anticipas situaciones y entonces hay mayores posibilidades
de que tu negocio sea exitoso. El plan de negocios te ayuda a organizar tu
unidad productiva con inteligencia, para hacer el mejor uso de los recursos
con los que cuentas. Estos recursos son de distintos tipos:

Recursos humanos: TU y quienes te ayudan en el negocio.

Recursos fisicos: Todo lo que puedes tocar y sentir, y que utilizas en tu
negocio como el local para elaborar tus productos o prestar tus servicios, las
materias primas, las maquinas o equipos que necesitas para fabricarlos.

Recursos financieros: El dinero que recibas por ventas o por créditos, y el que
uses para comprar materias primas, pagar tus obligaciones y cubrir todos los
gastos de tu negocio.

Recursos tecnoldgicos: todos los conocimientos, técnicas y procedimientos
qgue utilices en tu unidad productiva para satisfacer las necesidades,
problemas o deseos de tus clientes.




Hagamos nuestro propio plan de negocios en 10 pasos

Paso 1. Definir nuestra idea de negocio

Paso 1. ¢Cudl es nuestro producto y/o servicio?

Paso 2. ¢Cuales son nuestras capacidades de produccién para
nuestro producto y/o servicio con sus caracteristicas?

19



Paso 4. |dentificar a nuestros competidores, sus caracteristicas,
fortalezas, donde se encuentran, qué precios manejan etc.

Paso 5. ¢Cuales son nuestras técnicas de produccion actualmente?

Paso 6. éCual es el capital humano que necesitamos para nuestro
agronegocio?

16



Paso 7. éQué permisos, registros y/o licencias necesitamos para el

funcionamiento de nuestro agronegocio?

Paso 8. ¢Qué hace competitiva nuestra empresa?, ¢ Qué nos diferencia de las otras
que estan en el mercado?, ¢ Qué caracteristicas Unicas tiene nuestro producto?

Paso 9. éQué inversiones y en qué plazo requiere nuestro agronegocio?

11



Paso 10. éCuales son los principales riesgos que pueden hacer fracasar

nuestro agronegocio como asociacion?

18



éPor qué llevar las cuentas de nuestro negocio?

Porgue asi sabras:

.
.
|
|
|
]
[

[7

4/

Si estas ganando o perdiendo dinero.

Cuanto te debeny cuando te deben pagar.

Cuantos materiales necesitas comprar para producir.
Cuantos productos tienes disponibles para vender.
Cuandoy a quién les has vendido.

Cuanto y cuando debes pagar lo que debes.

Esto te ayudara a decidir si puedes crecer o si, por el contrario, debes cerrar el
negocio. Con este fin debes llevar registros de todas las actividades,
movimientos o transacciones que hagas en tu negocio.

Es muy importante que aprendas a separar las cuentas del negocio de las cuentas
del hogar, asi habra seguridad de los ingresos y gastos, de lo que tiene y debe tu
negocio. Hay gastos del negocio y gastos del hogar; los del hogar son lo que
pagas por la alimentacidon, transporte, vestido, salud, servicios publicos vy
educacion de tu familia, entre otros gastos. También hay ingresos del hogar e
ingresos del negocio, los del hogar son aquellos ingresos que recibes por fuera
del negocio y los que reciben tu pareja, tus hijos u otros familiares que vivan
contigo.

Gastos

Ventas
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éCuales son nuestros costos de produccién en la Unidad Productiva?

PARA PRODUCIR DE

EN EL 2022

CANTIDAD | VALOR UNITARIO

VALOR

LO QUE NECESITAMOS TOTAL
JORNALES TRABAJADOS (C)
COSTOS FIJOS TOTALES $
VENTAS PRODUCTO FINAL DIAS DESPUES DE INICIADO EL PROCESO
VALOR
LO QUE VENDEMOS CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
*VENTAS TOTALES S
GANANCIAS BRUTAS (VENTAS TOTALES)
*B—C=D
GANANCIAS TOTALES (NETAS) $

*

VENTAS TOTALES =A
GANANCIAS BRUTAS =B
JORNALES TRABAJADOS =C
GANANCIAS TOTALES =D



¢Como determinar nuestros clientes objetivo en el marco de los
Circuitos Cortos de Comercializacion - CCC?

Lo primero que debemos hacer es conocer nuestro mercado potencial y para ello
es necesario conocer los datos de la poblacién de nuestro departamento y como
esta constituida, asi que iniciemos.

- DEPARTAMENTO PUTUMAYO -
- 13 Municipios

- Limita con departamentos de Narifio, Cauca,
Caquetay con Ecuador.

SIBUNDOY

PUERTO GUZMAN

PUERTO ASIS

PUERTO LEGUIZAMO

0 25 50 km
B_SjW fN 78 A&
www.mapaspara:ol orear.com

Fuente de los datos:
DANE / Colombia - 2012
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Nuestro departamento en cifras []] m & m

Poblacion
363.967

183.558 180.558
50,4% 49,6 %

PROYECCION POBLACIONAL POR EDAD Y SEXO

EDAD HOMBRES MUJERES TOTAL
80 - Mas 1674 0,9% 1960 1,1% 3634 1,0%
75-79 1747 1,0% 1820 1,0% 3567 1,0%
70-74 2730 1,5% 2691 1,5% 5421 1,5%
65-69 3567 1,9% 3567 2,0% 7134 2,0%
60-64 4877 2,7% 4732 2,6% 9609 2,6%
55-59 6115 3,3% 5969 3,3% 12084 3,3%
50-54 7789 4,2% 7716 4,3% 15505 4,3%
45-49 8553 4,7% 8480 4,7% 17033 4,7%
40-44 10087 5,5% 10300 5,7% 20387 5,6%
35-39 11214 6,1% 11392 6,3% 22606 6,2%
30-34 12666 6,9% 12884 7,1% 25550 7,0%
25-29 16015 8,7% 15796 8,8% 31811 8,7%
20-24 18235 9,9% 17652 9,8% 35887 9,9%
15-19 18926 10,3% 18271 10,1% 37197 10,2%
10-14 19108 10,4% 18453 10,2% 37561 10,3%
05-09 19545 10,6% 18853 10,5% 38398 10,5%
00-04 20710 11,3% 19873 11,0% 40583 11,2%

TOTAL 183558 100,0% 180409 100,0% 363967 100,0%
50,4% 49,6% 100,0%




Proyeccién de la poblacién del departamento del Putumayo para el

2022 segun el DANE.
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_ Poblaciéon urbana

Poblacion rural

éQué poblacion identificamos como nuestros clientes potenciales?
Explicar el porqué
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Ejercicio practico

Después de ver vy analizar la cifras de la poblacién de nuestro
departamento, identifiquemos cual seria un mercado objetivo para
nuestros productos en el marco de los Circuitos Cortos de Comercializacion.

Paso 1. ¢Qué productos queremos comercializar?

\

Paso 2. ¢Donde los queremos comercializar?
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Ejercicio practico \

Después de ver vy analizar la cifras de la poblacién de nuestro
departamento, identifiquemos cual seria un mercado objetivo para
nuestros productos en el marco de los Circuitos Cortos de Comercializacion.

Paso 3. (A quiénes les queremos vender? (Ndmero y caracteristicas de los clientes
objetivo)

Paso 4. (Cémo se los queremos vender a nuestros clientes objetivo?
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Conclusiones

* Los Circuitos Cortos de Comercializacion CCC pueden plantearse
como el primer paso de un proceso que peles permita a los
productores conocer los mercados y las preferencias de los clientes.

* La estrategia de comercializacion mediante CCC permite que los
productores identifiquen las oportunidades y sus limitantes, que
seran los puntos de partida para proyectar el crecimiento de sus
proyectos productivos y comerciales.

* Algunos de los ejemplos exitosos de CCC implementados hasta la
fecha en diferentes latitudes son las ferias o mercados de
productores, las ventas en finca, predio o carretera, ventas
asociadas con el agroturismo, las ventas a hoteles, restaurantes,
tiendas y supermercados y las canastas de productos para
distribucion a domicilio

» Algunas de las principales caracteristicas para el éxito de los CCC
son la existencia de un reconocimiento y una valoracion por parte
de los consumidores de las cualidades diferenciadoras de los
productos que se comercializan, relacionados con lo local,
artesanal, cultural y la identidad propia de los agricultores.
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