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DIAGNOSI // INTRODUCCIO

Les cadenes de valor agroecologiques es troben en un moment clau. Es van evidenciar com un sector essencial
durant el confinament per la COVID-19, a la vegada que hi ha indicis d'un increment del consum de proximitat i una
major presa de consciéncia sobre les decisions de consum. En paral:-lel, noves experiéncies de distribucié directa,
tant a nivell col-lectiu com individual, s'estan organitzant per millorar l'accés al consumidor final dels petits productors
i productores locals. Algunes d'elles, inclis, han rebut financament d'un projecte Singulars (Generalitat de Catalunya)
per poder consolidar el projecte pilot.

A més a més, s'’han estat realitzant esforgos per coordinar les baules de la cadena i concretament a Ponent, tenim
en marxa experiencies com la Xarxa de Productores de Ponent, un projecte que ha realitzat una diagnosi de les
productores agroecologiques del territori (100 participants) per entendre i plantejar una alternativa al repte logistic
de la distribucid, i que esta treballant en el desenvolupament d'una plataforma tecnologica que en permeti millorar-ne
la viabilitat i la sostenibilitat.

Per aquest motiu, el present estudi pretén analitzar les experieéncies de comercialitzacié directa que existeixen en les
cadenes agroecologiques de Ponent, entre les quals diferenciarem:
- Les que estan impulsades des del consum organitzat i que es materialitzen en els grups de consum
agroecologic. En concret, l'estudi pretén analitzar la realitat de tots els grups de consum que existeixen
actualment a les comarques de Ponent.
- Les que estan impulsades des de l'oferta, que esta representada per les petites productores del sector, que
comercialitzen directament la seva produccié a la clientela final. L'estudi pretén analitzar les principals
experiencies de venda directa impulsades per aquestes productores agroecoldgiques, incloent tant les
experiencies de comercialitzacié que es realitzin de forma col-lectiva, com aquelles altres experiencies de
venda directa que s'estan realitzant a titol individual, i que poden incloure canals propis tant diversos com
botigues en linia, experiencies de distribucio de cistelles a domicili o punt de venda fisics.

Els objectius generals de la recerca sén ampliar el coneixement existent a Ponent del sector agroecologic, donant
continuitat als diagnostics recents i complementant-los des de '0ptica de la comercialitzacié directa (que inclou
també la que es produeix a través de les experiéncies de consum organitzat), per tal de contribuir a una millor
coordinacid dels actors i al disseny d'accions de millora de la cadena.

A nivell concret, els objectius especifics son els seglients:
- Objectiu 1 // Incrementar el coneixement dels grups de consum de Ponent: Coneixer el seu funcionament
intern, identificar-ne les bones practiques i punts de millora, i compartir-ne experiencies.
- Objectiu 2 // Identificar les principals experiéncies de comercialitzacié directa que s'estan produint al territori,
ja siguin de forma col-lectiva com individual. Coneixer quines son aquestes experiencies, el seu estat de maduresa,
i valorar possibles accions de millora i coordinacié amb la resta de la cadena.
- Objectius 3 // Obtenir informacié productiva i economica agregada de les experiencies analitzades (tant en
l'objectiu 1 com en el 2):
- Coneixer els habits de consum a nivell agregat (productes, freqiiencia, canals utilitzats, condicions de
compra, etc.).
- Ser capacos de realitzar un inventari acurat dels productes que s'hi estan consumint o comercialitzant,
freqliencia de compra, volums agregats, productores que els abasteixen o en formen part, etc.
- Conéixer de manera precisa la dimensié economica d'aquestes experiéncies a Ponent. Es a dir, quin
volum economic representen actualment i de quins productes estem parlant.
La diagnosi queda emmarcada en el pla de treball de Ponent Coopera per l'ordre 20-21.




DIAGNOSI // METODOLOGIA

La metodologia utilitzada per aquesta diagnosi s'estructura en base als objectius marcats.

En ordre cronologic, s'ha realitzat primer una enquesta (enllag) a totes les experiéncies de comercialitzacid directa,
tant als grups de consum com a altres formes col-lectives o individuals de comercialitzacio, amb preguntes encara-
des a coneixer i quantificar: 1) la dimensié economica de les experiéncies, 2) els productes que es consumeixen i en
quines condicions, (quins, quants, quan, canals, preus, volums) i 3) establir un mapa de les relacions comercials de
les experiéncies de comercialitzacio per tal de poder explorar possibles millores en les cadenes de distribucié o
altres elements que emergeixen de la analisi. L'enquesta ha recollit de forma sistematica i estructurada els
elements descrits anteriorment en forma d'indicadors quantificables i analitzables amb técniques estadistiques.

En segon lloc, l'estudi ha plantejat la realitzacié de tres grups de discussio, amb objectius diferenciats:
- Ta sessio: obtencid d'informacid i deteccié de bones practiques amb els Grups de Consum.
- 2a sessid: obtencidé d'informacid i deteccid de bones practiques amb la resta d’experiencies de comercialitzacio
directa (experiencies agrupades i productores individuals).
- 3a sessid conjunta de retorn analitic dels resultats de l'enquesta i dels resultats de les dues primeres
sessions, d'aprofundiment en aquests i exploracio de propostes de futur, incorporacié d'altres actors vinculats
al consum agroecologic i enxarxament.

S'escull el format de grups de discussié per diversos motius: 1) fomenta la coneixenca i enxarxament entre els grups,
2) facilita 'aprenentatge mutu i intercanvi d'experiéncies, 3) enriqueix el debat i la informacié obtinguda.

De forma més concreta, les tres sessions es van estructurar de la seglient manera:
lai2asessid

La primera (28/6/21) i la segona (30/6/21) sessi6 van tenir per objectiu obtenir informacié rellevant per a la diagnosi,
pel que fa els grups de consum i altres iniciatives de comercialitzacié directa impulsades per les productores,
respectivament.

A banda d'aquesta fotografia dels grups, aixd va permetre que, en una sessié posterior, s'avancés cap a models com-
partits i més eficients. En base a diverses recerqgues que s'han dut a terme es va plantejar una dinamica estructurada
en les seglients tematiques:

1/ Forma juridica: quina forma juridica es té i per qué*

2/ Composicio: nombre d'unitats, mida d'aquestes*

3/ Model de presa de decisions: com es prenen les decisions

4/ Estructura de governanca: quins espais de treball i presa de decisions existeixen

5/ Sistemes de gestid: quines eines de gestid interna es fan servir*

6/ Gestié economica

7/ Comunicacié interna i externa: eines, dinamiques de valoracid

8/ Logistica de funcionament: local, entregues, repartiment

9/ Intercooperacid i xarxa: participacio en espais de coordinacio

Algunes de les tematiques tenen una resposta breu i es van recollir a 'enquesta inicial (les marcades amb asterisc*)
i, aixi, es va poder reduir el temps de la sessid i centrar-se en aquelles tematiques amb major contingut i interes per
la generacio6 de debat i aprenentatges mutus.



3a sessid (21/09)

En aquesta 3a sessié es va voler aprofundir en els debats iniciats en les dues sessions anteriors, agrupant tant als
grups de consum com la resta d'experiencies de comercialitzacio. Aixi, la sessid es va estructurar en base a les parts
seguents:

- Retorn analitic dels resultats de l'enquesta i les dues primeres sessions

- Preguntes orientades a la reflexié conjunta

- Destacat d'experiéncies interessants i foment de la relacié per la millora conjunta de certes practiques

- Exploracié de dinamiques de futur: nous serveis, enxarxament, entre altres.

De forma complementaria, per a la preparacioé i realitzacié de la diagnosi, es van consultar altres fonts secundaries
com la Analisis Diagnosi Xarxa Productores de Ponent' o els resultats de la diagnosi realitzada amb el grup de
consum consum La Bajoca de Les Borges Blanques?.

Finalment, els resultats de la diagnosi s’han plasmat en el present document, que es presenta a la XI Taula Territorial

de Ponent Coopera el 29 d'octubre de 2021, i es posa a disposicio de tothom a la pagina web de Ponent Coopera.

CONSTRUCCIO DE L'UNIVERS | PARTICIPACIO EN LA DIAGNOSI

Per tal de generar l'univers de la diagnosi, es va partir d'una primera identificacié per part de l'equip tecnic de Ponent
Coopera de les principals experiencies:
- 7 grups de consum
- 2 plataformes de comercialitzacié col-lectiva
- 32 productores agroecologiques amb canals de venda directa, impulsores de les plataformes col-lectives i/o
proveldores de grups de consum

En base a les primeres respostes rebudes, va ser possible identificar noves experiéncies productores vinculades als
grups de consum, a les que es va incloure també a la base de dades. En total, es va convidar a participar a la diagnosi
a 6b experiencies de comercialitzacié directa.

Es van recollir un total de 31 respostes, un 19 % corresponents a grups de consum i el 79 % procedents d'experien-
cies de comercialitzacié impulsades per les productores. En el conjunt de les 3 sessions grupals, van participar 6
grups de consum, 4 productores amb experiéncies de comercialitzacié directa i 1 plataforma de productores de
comercialitzacio col-lectiva.

' Xarxa de Productores de Ponent. Analisis Diagnosi de Productores de Ponent, 2020. Projecte financat per la Federacié de
Cooperatives de Treball de Catalunya (79%), Tres Cadires (15%) i Ponent Coopera (6%).
2 Acompanyament realitzat per part de Ponent Coopera al grup de consum (20-21), amb l'objectiu d'analitzar la situacié actual i

valorar diferents accions de millora.



DIAGNOSI // LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA A PONENT

A continuacié es fa una analisi de les dades obtingudes a través del qlestionari a les experiéncies de comercialitzacio
directa a Ponent, complementat amb els resultats i reflexions dels grups de discussid. Sota el nom d'experiencies de
comercialitzacio directa, s'engloben les productores, els grups de consum i els grups de productors organitzats. Per
tant, quan no ens referim a caps del subgrups en concret, significara que estem analitzant la totalitat. Quan es faci
referéncia a algun d'ells s'especificara de quin es tracta.

TIPOLOGIA DE FORMES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA

En primer lloc s'analitzen les preguntes de 'enquesta vinculades a les caracteristiques i definicio de les experiencies
de comercialitzacié de Ponent.

GRAFIC 1, AUTO-DEFINICIO DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIG DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.

Es una iniciativa intermitent, que ha estat
interrompuda en diferents moments

3%

Es una iniciativa estable, amb voluntat de perdurar i consolidar-se 77%

Es un canal en construccié, en fase de prova 19%

La majoria d'experiéncies de comercialitzacid, es defineixen com experiencies estables amb voluntat de perdurar |
consolidar-se, per tant es tracta de projectes més o menys consolidats i amb una expectativa de projeccio a llarg
termini. En canvi, el 20% es consideren com un canal en construccié en fase de proves pendents de veure el seu
desenvolupament, aplicar els canvis pertinents i sondejar les possibilitats de desenvolupar el projecte a llarg termini.

GRAFIC 2: TIPUS DF FORMA DE COMERCIALITZACIO DIRECTA A PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.

Una plataforma de comercialitzacié directa col-lectiva 3.4%
Un grup de consum 10,3%

Productor/a amb un canal individual de comercialitzacid directa, distribuidors 13,8%

Productor/a amb un canal individual de comercialitzacio directa, 0
- 6,9%
Comunitat Corresponsable

Productor/a amb un canal individual de comercialitzacid directa 37,9%

Productor/a amb un canal col-lectiu de comercialitzacio directa, 27 6%
Productor/a amb un canal individual de comercialitzacio directa '

Productor/a amb un canal col:lectiu de comercialitzacié directa 6,9%

Comercialitzador del nostre producte creat 3,4%




La majoria de les experiencies de comercialitzacié que han donat resposta al questionari sén productores amb un
canal de comercialitzacié directa, ja sigui individual (productores) o col-lectiu (generalment productores organitzades).
Seguit dels grups de consum que impliquen un 10% de les persones enquestades.

A través dels grups de discussid s'’ha pogut observar com les productores opten per distribucions subcontractades
individuals o col-lectives amb agéncies de transport petites per botigues o particulars, com una forma d'arribar més
enlla. Algunes productores opten principalment per distribucié propia ja que és la forma més economica de trans-
port, amb un marge de beneficis majors i que permet mantenir el toc personal, essent les persones que participen
de la produccid del producte les que el distribueixen.

LA DIMENSIO ECONOMICA

Una de les principals dimensions a analitzar és la dimensié economica de les experiéncies de comercialitzacié directa
de Ponent, per tal d'entendre i dimensionar el volum de negoci que representen aquestes experiéncies.

LA DIMENSIO ECONOMICA DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA

Pel que fa a les productores, generalment tenen les seglents vies de comercialitzacid: en primer lloc el canal de venda
directa, ja sigui a través de plataformes online o comandes per telefon. També distribueixen a botigues petites amb
productes de proximitat, botigues gourmet i restaurants en alguns casos. Aixi com l'exportacié de productes a altres
paisos.

GRAFIC 3: PERCENTATGE DE COMERCIALITZACIO DIRECTA, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.

MES DEL 20%//17%

ENTREEL 10% | EL 20%//11%

MENYS DE L'1%//61%
ENTREEL 1% IEL 10%//11%

El canal de comercialitzacio directa és un dels que proporciona una major facturacié, ja que no hi ha intermediaris, pero
implica costos a nivell de gesti6 de les comandes i del transport. Observem doncs que en la realitat en el cas de la majoria
de productores la venda directa suposa com a molt un 1% de les vendes totals. | només en el 17% dels casos implica
un 20% de les vendes totals.



GRAFIC 4 FACTURACIO AGREGADA MENSUAL DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA A PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.

MES DE 5.000€//9%
MENYS DE 100€//18%

MENYS DE 100€ i 200€//18%

MENYS DE 500€ i 1.000€//36%

MENYS DE 200€ i 500€//18%

Pel que fa a volum de negoci, veiem com un ter¢ de les experiencies de comercialitzacioé directa facturen entre 500 |
1000 € mensuals, mentre que l'altre ter¢ facturen entre els 100 i 500 € al mes. En canvi el 9% factura més de 5000€
mensuals. Per tant, estem davant d'experiencies novells i que estan en procés d'iniciacié, que encara mantenen uns
volums de negoci moderats.

PRODUCTES QUE ES CONSUMEIXEN I EN QUINES CONDICIONS

A continuacié s'analitzen les tipologies de productes distribuits a les experiencies de comercialitzacié de Ponent.

GRAFIC 5, TIPUS DE PRODUCTES DISTRIBUITS A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de enquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.

Higiene i cosmetica natural 6%
Licors 6%
Viicervesa 13%
Ous 3%
Oli d'oliva 6%
Mel 3%
Productes alimentaris diversos 32%
Fruita i verdura 10%
Lactics 10%
Carnics 3%
Cargols 39
Caramels sense sucre 3%




Les experiéncies de comercialitzacid de ponent es centren en productes alimentaris, un terg de les quals distribueixen
productes alimentaris diversos combinant les diverses categories existents com la fruita i verdura, els lactics, els
carnics o els vins i licors. Un 13% de les experiéncies es dediquen a la venda de vi i cervesa, un 10% a productes lactics
iun 10% en fruita i verdura. El percentatge restant es distribueix de forma més o menys equitativa entre les diferents
categories de producte.

GRAFIC 6, PERCENTATGE DE PRODUCTES ECOLOGICS A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.

Cap 16%
Estem transitant 6%
Alguns | 0%
La meitat 16%
La majoria 29%

Tots els productes 32%

La gran majoria de les experiencies de comercialitzacié tenen productes ecoldgics, quasi la meitat tenen la totalitat o la
gran majoria de les referéncies de tipus ecologic i un 6% estan transitant. Destacar també que un 16% de les experiencies
no tenen cap producte ecologic.

GRAFIC 7, PERCENTATGE DE PRODUCTES ECOLOGICS CERTIFICATS A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.

EN PROCES 4%

NO 50%

Sl 46%

Entre les experiencies que venen productes ecologics només el 46% els té certificats, la meitat no tenen certificacié
de producte ecologic i el 4% es troba en procés de tramitacié del segells i certificats.

Pel que fa a canals de distribucio, els hi agradaria poder projectar els productes a l'exterior i tenir possibilitat de
realitzar més exportacid, créixer més en particulars, ampliar a restaurants i reforcar les relacions amb els comercos
amb vinculaci¢ al territori.



LA DIMENSIO ORGANITZATIVA

L'altra dimensié d'interes a analitzar és la forma d'organitzacid tant interna com externa i les estructures emprades per
les experiéncies per gestionar els projectes.

FORMA JURIDICA

La primera giestié analitzada és la forma juridica formal emprada per les experiéncies.

GRAFIC 8, FORMA JURIDICA DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.

SL 10%
SCP 13%
PERSONA FISICA EN REGIM D'AUTONOM 39%
COOPERATIVA DE TREBALL 6%
COOPERATIVA DE SERVEIS 10%
COOPERATIVA DE CONSUM 3%
ASSOCIACIO 16%
ARA MATEIX ASSOCIACIO, EN PROCES DE CRACIO D'UNA SCCL 3%

S'observa com el 40% de les experiencies sén persones fisiques en regim d'autonoms, de manera que es pot deduir
que es tracta d'experiéncies petites gestionades per una Unica persona o amb un equip molt petit. El 16% de les
experiencies son associacid i un altre 16% sén cooperatives de serveis o de treball. Destacar que un 3% dels casos
son associacié en procés de consolidacié en forma de cooperativa.

GRAFIC 9, MOTIUS DE LA FORMA JURIDICA DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DE PONENT, 2021

Font: Elaboracic propia a partir de enquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.

TOTES LES ANTERIORS 3%
NECESSITAT DE FORMALITZAR LA SITUACIO 16%
ESTEM COMENCANT | ES EL QUE MILLOR S'ADAPTA 19%

ES LA QUE MILLOR S'ADAPTA A LA NOSTRA SITUACIO INICIAL |
PER VINCULACIO A LAJUT DE NOVA INCORPORACIO DEL DARP

ES LA FORMA JURIDICA QUE MES SADAPTA ALS 299
NOSTRES VALORS 0 A LA NOSTRA FORMA DE FUNCIONAR

ES LA FORMA JURIDICA MES ECONOMICA QUE ENS PERMET TENIR ESTRUCTURA 19%
COMODITAT / FACILITAT 10%

3%

Pel que fa a les motivacions per triar la forma juridica destacar que el 30% consideren que és la forma juridica que
més s'adapta als valors. Aquest fet succeeix principalment en el cas de cooperatives ja que es considera una aposta
politica i ideologica.



A les aportacions realitzades als grups de discussié es donen alguns matisos i es veuen tres qliestions principals, per
una banda, les facilitats a nivell de tramits i requisits que es perceben de les SL en el sentit que totes les gestories
tenen prou coneixement i només és necessiten dues persones (cosa que ara ja ha canviat en el cas de les cooperatives
al llarg dels primers cinc anys). Els que pel fet de que la inversid inicial és menor i també perceben més facilitats es
constitueixen com a associacié sense anim de lucre, per després explorar l'opcié de la cooperativa. Per ultim,
constituir-se com a cooperativa és en part per aposta politica i ideoldgica.

COMPOSICIO

A continuacio es mostren dades sobre la composicié de les experiencies de comercialitzacid, tant pel que fa a persones
socies com treballadores.

GRAFIC 10, NOMBRE DE PERSONES SOCIES DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.

45%

14% 14% 14%

5% 5% 5%

1 2 3 4 10 14 20

Tali com s'ha anat veient, la majoria d'experiencies sén molt petites, i la majoria d'elles (més del 85% de les respostes)
tenen menys de 4 persones socies. Més especificament, predominen els projectes que tenen 2 persones socies, i sén
poc habituals els projectes amb 10 o més persones socies (que només representen un 15% de les respostes).

GRAFIC 11, PERSONES SOCIES PER GENERE DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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El grafic anterior mostra el percentatge d'homes, dones i persones no binaries en funcié del nombre de persones
soOcies totals. A trets generals s'observa un cert equilibri entre la presencia d'homes i dones, amb un percentatge molt
reduit de persones no binaries, gue només estan presents en un 10% dels casos. Destacar que els projectes amb una
sola persona com a socia hi ha un major nombre de dones que d’homes.

GRAFIC 12, NOMBRE DE PERSONES TREBALLADORES DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.

46%

25%
17%

0,
8% 4%

Pel que fa a persones treballadores es pot constatar com les experiencies soén petites i cap té més de 4 persones
treballadores. De fet, practicament la meitat de les respostes (46%) indiquen no tenir-ne cap, i un 42% indiguen
tenir-ne entre una i dues persones.

GRAFIC 13, PERSONES TREBALLADORES PER GENERE DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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El grafic anterior mostra la distribucio de genere de les persones treballadores, per tant en el cas dels projectes que
tenen una persona treballadora hi ha un 40% de dones, un 27% d’homes i un 33% de persones no binaries. A trets
generals, pel que fa a les persones treballadores, s'observa un major equilibri entre sexe amb una preséncia similar
de dones, homes i persones no binaries.



GRAFIC 14, NOMBRE D'UNITATS DE CONVIVENCIA ALS GRUPS DE CONSUM DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.

33%

17% 17% 17% 17%
MENYS ENTRE ENTRE MES DE MES DE
DE 5 5110 10115 15 40

Pel que fa a grups de consum s'observa com en general son forca petits i molts tenen menys de 5 unitats de
convivencia, i la resta ja sén més grans o molt grans, destacant els que tenen més de 40 unitats de convivencia vinculades.
Aquestes unitats de convivencia acostumen a ser d'entre 2 i 3 persones de mitjana.

MODEL DE PRESA DE DECISIONS

A nivell de governanca interna un dels elements claus i més dificils de gestionar dels processos col-lectius sén els
sistemes i mecanismes de presa de decisions.

GRAFIC 15, MODELS DE PRESA DE DECISIONS A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de enquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.
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A'la gran majoria de projectes les decisions es prenen per consens o de forma conjunta entre els socis, essent aquesta
també una forma de consens. En general el consens es considera la forma optima de prendre decisions pero en
alguns casos s'han bloguejat o endarrerit processos a causa d'aguest mecanisme i algunes experiéncies estan
reflexionant i intentant explorar altres férmules.

Un altre element a destacar és la distribucié de les tasques i responsabilitats en funcié de l'expertesa i coneixements
més adients per la tasca concreta. Les decisions es continuen prenent per consens, pero el punt de vista i largumentacié
de la persona identificada com a experta té un pes major en la presa de decisions.

Una questio especial pel que fa a grups de consum és que en els inicis de la seva constitucié es debaten i consensuen
els criteris de consum a l'hora de triar productores.



ESTRUCTURA DE GOVERNANCA

Per entendre els sistemes de presa de decisions i la forma de funcionament de les experiéncies és fonamental
coneixer l'estructura de governanca i els diferents espais de debat, gestié i presa de decisions existents.

GRAFIC 16, ESPAIS DE GOVERNANCA A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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La majoria de experiéncies funcionen a través de grups de treball i assemblees generals, com a espais principals de
gestid i presa de decisions. Normalment es realitza una assemblea mensual ordinaria i assemblees extraordinaries
per temes concrets quan és necessari. Les comissions acostumen a estar molt vinculades a la gestié econdmica, la
logistica o la comunicacio.

SISTEMES DE GESTIO

A l'enquesta també s'exploren les eines practiques concretes emprades per les experiencies pel que fa a la gestio del
dia a dia.

GRAFIC 17, US D'EINES DE GESTIO INTERNA A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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Més de la meitat de les experiencies tenen eines de gestid interna, mentre que el 32% no en tenen. Als grups de
discussié es va comentar que molts cops a linici es funciona sobretot amb fulls de calcul i no es fa inversid en
programari per reduir costos. Pero un cop fan la inversié acostumen a notar una millora substancial en l'agilitat de
les gestions, la disminucié dels errors i la fluidesa dels processos.

GRAFIC 18, TIPUS D'EINA DE GESTIO INTERNA EMPRATS A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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Pel que fa a les eines concretes la gran majoria d'experiencies fan servir carpetes compartides al nuvol, principal-
ment amb programari privat. L'Us del programari lliure és una de les principals arees de millora de 'Economia Social
i Solidaria en general, quelcom observat a les darreres edicions de l'informe del Balan¢ Social.
En general el programari emprat es pot classificar en:

- Programari privat al ntvol: Drive, Dropbox

- Programari de fulls de calcul: Excel (Microsoft Office)

- Programari de missatgeria instantania: whatsapp, Telegram

- Programari de facturacid, comptabilitat i gestio: Factursol, Gestiorsol, Manager

- Programari lliure d'ERP i CRM: Dolibar, Ten Cloud, ClassicGes

- Plataformes web i de gestid interna: Katuma, i altres plataformes de programari lliures que s'han adaptat a les

necessitats de l'entitat

LOGISTICA DE FUNCIONAMENT

A nivell de funcionament i gestid interna, tant els grups de consum com les productores es comuniquen a través de
correu electronic o sistemes de missatgeria instantania com el Telegram o el Whatsapp. A nivell de comunicacio
externa s'empra també el teléfon i les xarxes socials.

Un altre element vinculat a la logistica son els recursos disponibles tant propis com compartits de les diferents
experiéncies i la gestié dels espais fisics.

GRAFIC 20, RECURSOS PROPIS DISPONIBLES A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.
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En general les experiencies no disposen de masses recursos propis, pero aguests sén principalment els perfils de
xarxes socials, el magatzem i el local on realitzen l'activitat principal.

GRAFIC 21, RECURSOS COMPARTITS DISPONIBLES A LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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Pel que fa a recursos compartits, hi ha un quart de les experiéncies gque no en comparteixen cap i els que si comparteixen
son novament el magatzem i el local, amb l'afegit de la pagina web.

L'espai fisic és un dels elements claus i més costosos per mantenir les experiencies, de fet, en el cas dels grups de
consum és un dels elements que més costa de resoldre i molts cops es tracta de cessions per part de veines, socies,

entitats o el propi Ajuntament.

INTERCOOPERACIO | XARXA

Un dels valors de 'Economia Social i Solidaria és la intercooperacid i la creacid de xarxa per col-laborar entre

experiencies enlloc de competir.

GRAFIC 22, COL-LABORACIO AMB ALTRES PRODUCTORES PER

PART DE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de

comercialitzacid directa de Ponent.
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GRAFIC 23, NOMBRE D'EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DE
PONENT QUE TREBALLAT LA XARXA, 2021

Font: Elaboracic propia a partir de lenquesta a experiencies de
comercialitzacid directa de Ponent.
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La gran majoria de les experiencies col-labora amb altres productores o treballa en xarxa amb altres experiencies
per la realitzacio de les seves tasques de comercialitzacid, produccié i distribucid.

Els grups de consum acostumen a col-laborar per realitzar comandes compartides amb altres grups de consum o
compartir informacié sobre productores de nous tipus de producte que fins al moment no estan consumint dins del
grup de consum. També han participat conjuntament en alguna Festa Major del Territori per donar a coneixer els
grups de consum.

Les productores col-laboren amb altres productores per compartir canals de distribucié i promocié dels productes.
També participen de projectes vinculats a 'Economia Social i Solidaria com la Xarxa d'Economia Solidaria, la Federacio
de Cooperatives o els Ateneus Cooperatius. Algunes experiencies també participen de projectes amb el Consell
Comarcal del Territori. També han participat conjuntament de xerrades, formacions i trobades per mirar d'articular-se
amb altres projectes que vagin en la mateixa linia. Aixi com en fires i festes de la zona i inclus realitzant activitats
amb les escoles del territori.

GRAFIC 24 SOCIOGRAMA DE LES RELACIONS ENTRE LES EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA A PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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El grafic anterior mostra el mapa de les relacions entre les diferents experiencies de comercialitzacié directa a
ponent. Es tracta d'una xarxa poc densa, hi ha vincles perdo només es donen el 10% de les relacions possibles. L'Hort
de la Cistellera és la iniciativa més enxarxada i amb la que es vinculen més experiencies de comercialitzacié, seguit
de Mengem Garrigues, Olicatessen, Matoll i Be Happy. Tenint en compte la baixa densitat, seria interessant afavorir i
incentivar els vincles creant per exemple més espais de trobada, intercanvi i intercooperacio.



GRAFIC 25, NOMBRE D'EXPERIENCIES DF COMERCIALITZACIO DIRECTA DE PONENT QUE HAN REBUT SUPORTS | AJUDES DE LADMINISTRACIO PER INICIAR EL CANAL, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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Pel que fa a ajuts institucionals només un 13% de les experiencies han rebut suports en forma de subvencions o
cessions de d'espais. Perd la gran majoria de les experiéncies han hagut d'engegar els projectes sense aquest suport
ni massa impuls per part de lAdministracié.




DIAGNQOSI // REPTES | OPORTUNITATS DE LES EXPERIENCIES DE
COMERCIALITZACIO DIRECTA A PONENT

Un cop analitzats els resultats de 'enquesta i el procés de contrast dels resultats a través dels grups de discussio,
s’han identificat els seglents reptes i oportunitats de les experiéncies de comercialitzacié directa a les terres de
Ponent.

A continuacié es presenta una taula resum dels reptes i propostes que han sorgit al llarg del procés de treball de camp.

Reptes Propostes

Generals Difusié del projecte Campanyes i sensibilitzacio
Eines de gestiod Formacié en programari lliure
Intercooperacio i intercanvi Espais de trobada
Més clientela i usuaries Publicitat
Necessitat de professionalitzar tasques Financament i coneixement (formacio)
Millores en l'organitzacié interna L
(eficiencia, comunicacions, etc.) Formacio i eines
Consolidacié com a projecte
Grups de Més persones pel projecte Campanya de captacio
consum
Necessitats sense cobrir: espai, punt _ ;
de trobada, etc. Financament i suports
Mantenir la dimensio politica Comunicar el missatge
Productores Canals de comercialitzaci6 Xarxa de comercialitzacié de ponent

Incrementar les vendes

Espai per produir

Publicitat i difusio

Financament i espais compartits

A nivell general, una de les principals mancances és la difusié dels projectes, el que més costa és donar-se a coneixer
al territori i més enlla i cal millorar les estratégies de comunicacid, per tal d'incrementar la clientela o tenir més
persones usuaries. Aixi com una major intercooperacié per donar a coneixer el projecte. També caldria implementar
millores en l'organitzacio interna per treballar de forma més eficient i eficac i aixi poder consolidar-se com a projecte.

Una de les formes de posar-hi remei seria també millorar els coneixements sobre xarxes socials i gesti¢ de la pagina



web per transformar les interaccions i comunicacions en aguest ambit en vendes o com una forma de que les persones
hi participin. Implementar aquestes estrategies de forma efectiva passaria per professionalitzar aquestes tasques,
pero els recursos son limitats i cal prioritzar a quines giestions es dediquen més recursos.

Els grups de consum identifiquen alguns reptes i qliestions concretes pero relacionades, comparteixen la necessitat
de sumar persones als grups de consum ja que les gestions impliquen forga feina i alguns sén molt petits i es té la
sensacio de que hi ha gentinteressada. A més la COVID-19 ha afectat en la composicid i vincles que s’han pogut generar
dins d'aquests. Alguns grups a més tenen la dificultat afegida de no disposar d'espai propi o compartit com a punt de
trobada que compleixi els requisits i necessitats.

Als grups de consum es suma una dimensid politica vinculada a la sobirania alimentaria i al consum col-lectiu com a
construccié d'alternativa que cal comunicar bé i fer una bona tasca de sensibilitzacié també respecte temes de canvi
d’habits alimentaris i la seva vinculacié amb la salut i la proteccié de 'entorn natural. Pero les tasques i dinamiques
del dia a dia afecten i entorpeixen.

Les productores tenen com a principal repte la tasca de distribucid, com fer arribar el producte a la clientela de la
forma més efectiva possible. Les agéncies acostumen a passar un parell de cops a la setmana i caldria més distribucio.
Alterritori, arran de la necessitat detectada per la Analisis Diagnosi Xarxa de Productores de Ponent, s'esta treballant
en un aplicatiu que té per objectiu optimitzar la distribucid, transport i logistica de les productores, basat en la cooperacio |
l'aprofitament de les xarxes ja existents. Aquesta eina, recollira informacié sobre 'oferta de transport existent (rutes
disponibles) aixi com de la demanda de transport, de manera que permetra les productores arribar a llocs on no
poden arribar actualment, i es facilitara una logistica més eficient econdmica i mediambientalment.

També cal una xarxa de comercialitzacid potent que acostuma a requerir d'un equip comercial fort i inversions
economiques que no totes poden assumir. Els processos d'estabilitzacio i consolidacié dels projectes sén també
importants per garantir unes bones condicions laborals que s'allunyin de les dinamiques d'auto-explotacid que
acostumen a requerir els projectes en construccio.

Algunes oportunitats per contribuir a resoldre aquests reptes les trobem per exemple a la gran intercooperacié i
coneixement mutu entre els projectes del territori, que s'uneixen per objectius comuns. Aquest teixit existent faria
factible l'articulacié de campanyes de sensibilitzacié sobre el producte de qualitat i l'alimentacié saludable aixi com
les avantatges per les saluts i el medi de la promocio dels productes del territori. Argumentant també, que el consum
local és una forma de fer front al despoblament, que afecta als territoris rurals.

En aquest sentit existeixen algunes plataformes i eines, com la guia de gustum.org impulsada per Leader Ponent on
hi ha productores de tot tipus, o la campanya “tinc sort de tenir-te aprop” de la Diputacié de Lleida. Caldria visibilitzar
més, emprant eines similars, els productes del territori, i es podria aprofitar molt aquest teixit de relacions existent
per impulsar una alternativa propia.

Per facilitar la viabilitat economica dels projectes i enfortir-los, algunes productores, com Tres Cadires, han optat per
la creacidé de comunitats corresponsables, on les persones de la comunitat paguen una quota anual i s'impliquen a
llarg termini. Aquestes comunitats acostumen a implicar un 10% de les vendes anuals exercint com a coixi.

A nivell més global i amb la intervencié d'altres actors, altres solucions o suports passen per subvencions o préstec
a interés 0 per intentar premiar i promocionar productes de proximitat, facilitats a nivell fiscal en productes del
territori amb denominacioé d'origen o inclis donar més facilitats economiques per obtenir el certificat ecologic, que
acostuma a implicar un cost important. Malgrat hi ha algunes plataformes de la generalitat on et pots inscriure com
a productor de productes Bio, cal continuar facilitant la coneixenca.




DIAGNOSI // CONCLUSIONS

En termes generals, s'observa com la majoria d'experiencies de comercialitzacio directa a ponent s'auto-identifiquen
com a experiéncies estables amb voluntat de perdurar i consolidar-se en el temps. La majoria sén productors amb
un canal de comercialitzacié directa, individual o col-lectiva o grups de consum.

Les experiencies del territori sén experiencies petites i experiencies novells en procés de consolidacié i facturacions
modestes i treballen l'alimentacié en un sentit ampli, des de fruita a verdura a productes elaborats com el formatge
i els licors. Tant productores com grups de consum intenten prioritzar que els productes que elaboren, produeixen i
consumeixen siguin agroecologics, pero no tots estan certificats, ja que es tracta d'un procés costés.

La majoria d'experiéncies son de persones fisiques en regim d'autdbnoms, associacié o cooperativa. Les raons de la
tria son practiques, organitzatives i de facilitats a nivell burocratic. Constituir-se com a cooperativa és en bona part
una aposta politica i ideologica.

Talicom s’ha comentat la majoria de projectes son petits, amb 2 o 3 persones socies i entre 1 3 persones treballado-
res, i forca equilibri de génere en ambdds casos. Els grups de consum tampoc son gaire nombrosos i tenen entre 5 i
10 unitats de convivéncia.

A nivell d'estructura de governanca la majoria funcionen a través de les assemblees generals que és 'espai principal
de presa de decisions i es reparteixen responsabilitats i tasques en forma de comissions i/o grups de treball. Les
decisions es prenen per consens en la majoria dels casos, ja que es considera la forma optima, perd que en ocasions
ha endarrerit o bloguejat decisions, per a les que s’han hagut d'emprar altres estrategies com la votacié.

Un dels principals punts forts de les experiencies de comercialitzacio del territori és la intercooperacid i la xarxa exis-
tent, quasi la totalitat de les experiéncies participeni col-laboren amb altres i treballen en xarxa. També comparteixen
informacio i es coordinen per guestions concretes com compres conjuntes o canals de comercialitzacié.

No obstant, les iniciatives tenen encara cami per desenvolupar aquestes relacions d'intercooperacid, ja que ara
mateix només s'estan donant un 10% del total de relacions possibles a la xarxa.

Els reptes continuen sent la difusid dels projectes i la comercialitzacié dels productes i la possible solucié passaria
per professionalitzar les tasques, perd molts d'aquests projectes encara es troben en procés de consolidacid i no
sempre poden assumir el cost d'invertir en aquestes tasques.




ANNEX 1// ELS GRUPS DE CONSUM

Per tal d'aprofundir en el coneixement sobre els grups de consum del territori, a continuacié es mostren els resultats
corresponents als grups de consum de forma separada.

ELS GRUPS DE CONSUM

Tal i com s’explica a la metodologia, 'enquesta s'ha realitzat tant a productores com a grups de consum, tenint en
compte que a la comarca existeix un nombre limitat de grups de consum i no s'ha realitzat cap diagnosi del seu abast,
s'’ha considerat oportu realitzar una diagnosi monografica.

GRAFIC 26, FORMA JURIDICA DELS GRUPS DE CONSUM DE PONENT, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiencies de comercialitzacié directa de Ponent.
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La majoria de grups de consum estan constituits com a associacid, ja que es considera la forma juridica més senzilla,
més accessible i que dona resposta a les necessitats del grup de consum. Tanmateix, s'assenyala que tant la cooperativa
com l'associacio sén formes que es trien per que son les que més s'adapten als valors i forma de funcionar de les
persones socies. En alguns casos els grups de consum no estan configurats com a cooperativa ja que no tenen clar
els beneficis de constituir-se com a cooperativa de consum.

Pel que fa a la composicio dels grups, ja s’ha mencionat abans que la majoria de grups de consum sén petits i estan
composats per unes b unitats de convivencia de mitjana. Aquests no compten amb persones treballadores, siné que
totes les tasques de coordinacié es fan de forma auto-gestionada entre les persones socies.

La majoria de grups també es consideren experiencies estables amb voluntat de consolidar-se i tenir continuitat a
llarg termini.

La totalitat dels grups de consum distribueixen productes de fruita i verdura i alguns amplien l'oferta també a
productes lactics, ou, mel, elaborats, vins, licors i inclis productes de neteja o cura personal.

Tots els productes que ofereixen els grups de consum analitzats son ecologics, perdo només la meitat tenen la
certificacio, ja que no es considera un requisit indispensable. A I'hora de comencar a treballar amb una productora,
tenen una conversa i visiten les instal-lacions per entendre la seva manera de produir i entre els seus criteris esta
que produeixin de forma sostenible i ecoldgica encara que no tinguin la certificacid.



Pel que fa a l'estructura de governanca i les formes d'organitzacié a nivell intern es destaca el seglent:

GRAFIC 27, GRUPS DE CONSUM DE PONENT SEGONS SI TENEN PERSONA ENCARREGADA D'ECONOMIA, 2021
Font: Elaboracid propia a partir de lenquesta a experiéncies de comercialitzacid directa de Ponent.
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La majoria de grups de consum de ponent no tenen persona encarregada d'economia ni responsable d’economia,
sind que es divideixen les tasques de forma horitzontal, és a dir, que cada membre del grup s'encarrega d'un producte
i gestiona les comandes. De cara al repartiment i recollida dels pagaments es fan torns entre les unitats de convivencia.

A nivell de presa de decisions aquestes es prenen per consens a les assemblees, que és l'espai principal de debat |
presa de decisions. Les tasques a realitzar es distribueixen per persones, comissions o grups de treball.

GRAFIC 28, GRUPS DE CONSUM DE PONENT SEGONS SI FAN SERVIR UNA EINA DE GESTIO, 2021

Font: Elaboracid propia a partir de [enquesta a experiencies de comercialitzacid directa de Ponent.
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La majoria de grups de consum tenen eines de gestid informatica pel seguiment de les comandes, aquestes acostumen
a ser sistemes privats per compartir arxius al ndvol com Drive, Dropbox i Microsoft, o eines de missatgeria instantania
com grups de Whatsapp.

A nivell de recursos propis, es troben el local, la nevera o l'espai d'emmagatzematge. El local és també un recurs
compartit en tots els casos amb altres entitats o col-lectius.

La majoria de grups de consum col-laboren amb altres productores tal i com s’ha comentat anteriorment per
donar-se suport i consells en algunes gestions, aixi com per fer compres conjuntes. El principal suport i ajuda rebut
pels grups de consum ha sigut la cessid del local per part d'alguna entitat o inclus veina que tenia un espai disponible.



ANNEX 2 // EXPERIENCIES DE COMERCIALITZACIO DIRECTA PARTICIPANTS

A continuacié mostrem la llista d’experiencies de comercialitzacié participants a les que volem agrair el seu temps i
participacid, ja que sense elles res de tot aixo hagués estat possible.

- Lo Vilot Farm Brewery, Contrabandistes

- Mengem Garrigues SCCL

- Les Basselles, Jardi Etnobotanic de L'Albi

- Torrent Beer

- Oli Cimal

- Thymus Organic Soaps

- Ca La Maite

- Olicatessen

- Apicola Bee Happy

- La Lleteria

- Hortia

- Celler Matallonga

- Formatges Camps

- Granja La Fumada

- Lo Caragol de la Serra

- Boira Experience SCP

- Tres Cadires SCCL

- Associacié de consum ecologic Lo Fato

- Matoll

- La Cistella de la Imma

- La Cristalleria Germina

- Grup de consum LAll Negre

- Els Corremarges

- Ramon Jové Fruits

- L'Hort de ca la Cistellera

- Ecomaus

- Aubagueta Agropecuaria SL

- L'Aixolet, grup de consum de Bell-lloc

- Lo Cau de la Figuera

- Lo Cabas, grup de consum de Juneda
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