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Objetivos de la presentacion

El participante:
- reconocera la importancia de realizar un estudio del mercado.

- podra identificar alternativas para realizar el estudio del
mercado.

- podra identificar las partes del Plan de Mercadeo o Plan de
\Ventas.

- reconocera agencias e instituciones que pueden brindarle
Informacion para redactar su Plan de Ventas.



Areas de administracion de fincas

Produccién Finanzas

MERCADEO Contabilidad




Mercadeo Agricola

Actividades asociadas con la produccion, acopio y empaqgue de
productos agricola, la elaboracion de alimentos, alimentos para
ganado y fibra y su distribucion al consumidor final.

Incluye el desarrollo de actividades y servicios relacionados con el

flujo de alimentos desde el punto de origen hasta que esta en manos
del consumidor.

Incluye el analisis de las necesidades de los consumidores, sus
motivaciones, su comportamiento a la hora de comprar y su
comportamiento al consumir los productos finales.
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Segmentacion del mercado

- Divide el mercado en grupos con caracteristicas y necesidades
semejantes para poder ofrecer una oferta diferenciada y
adaptada a cada uno de los grupos objetivo.




Segmentos del mercado

Caracteristicas

Institucionales

Demograficas
Geograficas
Econdmicas

Culturales y psicolégicas

Variables

gobierno (estatal, federal), empresa privada (intermediarios, plantas
de proceso, distribuidores, mayoristas, supermercados, empresas de
servicio de comida)

edad, sexo, escolaridad

ubicacion geografica de compradores, mercados agricolas

numero actual de compradores, numero potencial de compradores,
nivel de ingresos, volumen de ventas, frecuencia de las compras
habitos de compra, usos del producto, factores que afectan la

compra
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Mercado meta

- Se relaciona con las necesidades que tienen las
empresas de seleccionar de un segmento de mercado, la
poblacion o grupo de consumidores a los cuales se
quiere llegar. Al MERCADO META también se le conoce
como MERCADO OBJETIVO.
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Analisis de la oferta (competencia)

- Como se comportan tus competidores directos, tus aliados y
empresas relacionadas con el sector?

« ;Cual es su mercado meta?

- Ubicacion de sus proyectos

- Variedades de producto que ofrece

- ¢ Que necesidades atienden?

. ;COmMo cobra a sus clientes?

- Ademas del producto, ¢Qué servicios ofrecen?
- Utiliza estrategias de mercadeo digital

- Resalta tus ventajas competitivas ¢Qué es lo que te hace distinto
a los demas?




ESTUDIO DEL MERCADO
Y ANALISIS ESTADISTICO




Estudio del Mercado

- Revision de datos de
fuentes secundarias

- Entrevista a
interaccionistas

« Encuestas a consumidores
« Observacion
« Sondeo

- Encuestas a clientes
potenciales

L




Carta intencion de mercadeo

MODELO DE CARTA DE INTENCION DE MERCADEO
Carta de Feca

en eslablec m & M o | IntenCIOn de A quien pueda interesar:

corccla ceoera R 2 o o R Mercade o 0 ol s

potencial que existe para vender su -

producto. Debera preguntarse: , estoy di a eslud\ar la posibilidad de comprarle ala

cudl es la capacidad de produccién | del Sr(a). si venden el producto

que puede generar su empresa? . Mi empresa tiene un mercado mensual de:

scuales son los cllemes
?, Lqué de

producio estos clientes pueden |

Producto Cantidad ~ Unidad  Precio al que compra  Caracteristicas deseables

comprar?, {qué caracteristicas elios

prefieren del producto? El éxito del
negocio dependeréd de la

disponibilidad del mercadeo

Existen diferentes fuentes de donde
se puede obtener informacion. La

persona interesada puede evaluar {
documentos del gobiemo donde se
resumen datos secundarios del
mercadeo de productos agricolas o
puede hacer un esiudio de éste con
los clienles polenciales. El estudio
lo puede realizar utilizando el modelo

Esta carta no representa ninglin compromiso de mi parte para comprar el producto, salo la intencion
de estudiar el mercadeo.
Espero que esta informacion sea de su utilidad.

de la Carta de Intencion de Atentamente,
Mercadeo que se Incluye. | &8 e Firma
Recuerde, que esto no es un . Nombre
contrato, es s6lo una her Publicod: Direccién postal
o Adminisracion d@ FilGs du Universidad de P
que utilizamos para estimar el Puerto Rico, Recinio 06 Mayaqbez, Colepio de Univiraidnd ds Fiidno Rica Teléfono
mercadeo potencial Ciencias Aar.uw\\_ Hanick da L xtension Agricolny woirity de Malyagid, Fax

auspicindo por ol Farm. Sorvioo Agency del | Coleg! cclmu...uﬁ..
Departamento de Agricitura Federat ERVICIO DE ExTENAIQN AGRICOLA




Estudio del Mercado




Objetivos del Analisis Estadistico

- determinar si el producto objeto de la venta ha estado con
anterioridad en el mercado o se puede considerar como un
producto nuevo

- cuales son las tendencias del consumo per capita y de los
precios

- quienes son los compradores potenciales
- definir aspectos que nos permitan diferenciar el producto
- estimar la demanda y oferta por el producto




Consumo probable

C=P+I1-M-S
donde,
C = consumo probable
P = produccion local
| = importaciones
M = exportaciones
S = inventario




Consumo probable

1 2 3 4 5 Por ciento de
Afo Produccion Importacién Exportacion Inventario Consumo Participacion
(1+2-3-4) (1/5)*100

Departamenta de Ugricultura, Oficina de Estadisticas Ugricalas




Mercado probable

N*G=MP
donde,
N = numero de personas o entidades
G = gasto promedio (valor en dolares)
MP = mercado probable




Consumo per capita

Consumo probable
Poblacion total
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Estrategias de mercadeo agricola

- También se conocen como estrategias de marketing, estrategias
de mercadotecnia, o estrategias comerciales consisten en un
conjunto de acciones que se llevan a cabo para posicionar el
producto y/o la marca en la mente de los que componen el

mercado meta. Q
4Ps
Mezcla de mercadeo




Posicionamiento

- Lugar que ocupa un producto en la mente de un
consumidor . Es la percepcion de la asociacion entre
un producto o marca y sus atributos, comparandolo con
los productos que compiten directamente con él. El
agroempresario desarrollara estrategias para posicionar
el producto dentro de la mente del consumidor.




Estrategias de mercadeo




Estrategias de mercadeo

Promocion




Producto agricola

Cualquier articulo o producto basico, en bruto o elaborado, destinado al consumo humano
(excluidos el agua, la sal y los aditivos), alimento para animales, produccion de energiay la
industria (Ej. producir textiles o bioplasticos).

calidad relaciones interpersonales
forma manejo del producto
tamano beneficios

valor afnadido empagues

garantias marca

informacion




Preguntas del Producto

- ¢(Queé voy a producir?

- ¢Cuales fueron los niveles de produccion en la Isla en los Gltimos 5
anos?

- ¢ Cuanto voy a producir?

- (Como se clasifica este producto? (Ej. tradicional o innovador)

- ¢MVoy a procesar el producto?

- ¢ Queé empaque voy a utilizar?, ¢se utilizara marca?

- ¢Que tecnologia se necesita?

. ¢Cual sera el costo?

- ¢Que disponibilidad de recursos hay?

- ¢ Cuales seran las fuentes de capital?

- ¢ Como sera el tamafio del producto a mercadear?

- ¢Se considera éste de produccion estacional o de consumo estacional?




Producto




Diferenciacion de producto

- Estrategia de mercadeo que trata de crear una percepcion sobre
el producto de manera Unica con respecto a la competencia.
Intenta resaltar los atributos o caracteristicas del producto, ya
sean accesorias o sustanciales, de forma que el cliente perciba

el producto como unico.




Diferenciacion del producto

Producto

Variedades o
razas

Procesos

Empaques

Diferenciacion

Puntos de venta




Diferenciacion por producto




Diferenciacion por variedades
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Diferenciacion por uso

AGROTERAPIA
AROMATERAPIA
EQUINOTERAPIA

ECOCOSAS.COM

Médico norteamericano receta COMPARTIR

alimentos organicos en lugar de...




El principal objetivo del empaque de alimentos es proteger los
productos del dafiio mecanico y de la contaminacion quimica y
microbiana y del oxigeno, el vapor de agua y la luz, en algunos
casos. También facilitan el manejo del producto, ayudan a
Identificarlo y brindan inf

EYEMSA' - ~ At

wo !l 1

/
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Z 2y S R
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Empaques: factores a considerar

- Particularidades del producto (condiciones de temperatura, humedad, vida util)
- Materiales a utilizar

- Aluminio

- Celofan

- Polietileno

- Amigables con el ambiente

« Tamano

- Transporte
- Ladistancia y tiempo de transporte.
- Si habra cambios o no en el medio de transporte, logistica, etc.
- Quién y como realizara las manipulaciones de lotes de producto durante el transporte.
- Responsables en los puntos de salida y recepcion de producto




Requisitos de etiqueta

- ldentidad del alimento

- Lista de ingredientes Valor nutricional del

- Nombre y direccion de la chocolate
empresa/negocio que | |
manufactura el producto = a ., |

- Informacion nutricional mf, f

. Contenido neto .

- Informacion de alergenos i S

- Otra informacién relevante e ———

- Ejemplo- Tipo de chocolate




Diferenciacion por Marca

 Privada

- Derecho exclusivo a la
utilizacion de una palabra,
frase, imagen o simbolo DQJ 0”%
para identificar un producto = e
0 Servicio

- Registro de marcas —
Departamento de Estado

« Uso publico

COSECHA &
CRIANZA DE

PUERTO RICO




Marcas publicas y privadas de productos
agricolas en Puerto Rico

Caribbean
Produce

A"

Industria Lechera de Puerto Rico, Inc.
Desde/ Since 1952

e o e i M Bmauilla
\ezErETr e utte O

Peso 1lb (453g)- 4 CUARTAS/ NETWT. 1ib (453g) 4 QUARTERS

3] alan;y stock photo




Diferenciacion en puntos de venta

AGROTOUR

A & FRODUCTOS ELRAMERD

CARR: 417 KN 4.8, BARRIO GUANABANO AGUADA; PR .’l.’-ll.‘-!??.]'_TfT?l;fl:'-S(‘Il

AGROTURISMO




Estrategias de mercadeo

Producto

Promocion




Precio

El precio es la cantidad de dinero que un cliente paga por un
producto. Este se determina tomando en consideracion:

- Costos de produccion

- Diferenciacion del producto
- Oferta y Demanda

- Ciclo de produccion

- Intervencion del gobierno

- Factores internacionales

- Precio vs utilidad

« Otros




Ingreso neto del agricultor

Costos de los | l = Precio de los
insumos productos




Precio - Costos de produccion 'y

mercadeo

- Materiales

- Mano de obra

- Alquiler

- Mercadeo

« Administracion
- Otros

Precio minimo de venta = Total de Gastos/Cantidad Producida




Precio - diferenciacion de producto

- Materiales

- Mano de obra

- Alquiler

- Mercadeo

« Administracion
- Otros

+ Costos por diferenciacion




Precio — Oferta y Demanda

- P 20 T e

Oferta

Decisiones de produccion
Clima

Enfermedades

Tamano de la empresa
Importaciones
COMPETENCIA

® o0 T

Demanda

Ingresos

Precios de otros productos
Gustos y preferencias
Poblacion

Exportaciones



Precio - Ciclo de produccion

A S
output expansion

rising
prices

Price
—_—

e T

FIGURE 10-8 Agricultural price ar
web diagram.




¢ COMO manejar produccion de acuerdo a

fluctuaciones en precio?

- Aumentan produccion cuando aumenta precio y reducen cuando
baja precio

- Mantienen produccion constante y trabajan con un precio
promedio anual

- Aumentan produccion cuando otros bajan produccion, bajan su
produccion cuando otros aumentan




> Fijacion de precios

> Control de la oferta

> Politicas de intercambio

> Politicas para apoyar la oferta local




Factores Internacionales

> Politicas agricolas de otros paises

>  Politicas de comercio internacional

> Tasas de intercambio de la moneda

>  Politicas monetarias

>  Tasas de interés 5:‘5:‘.-::&;;'.;.':::::::::'

>  Impuestos e

> Tasade inflacion y de desempleo

> Politicas de intercambio
salive 128 ianpavtaciones
estadouridenses, puncipalmerde
divigidas a praductas agvicalas come
caree de cerde, rnuceces, fuddas y vina.

4/2/2018




Precio vs Utilidad

- Estrategias de posicionamiento (procurement) — Tiene que ver
con los procesos de adquisicion

- compra
- calidad

- cantidad

- tiempo requerido para la compra

- del mejor proveedor

- cONn términos optimos

- si hay obligaciones contraactuales
- como ocurre la adquisicion




Estrategias de mercadeo

Producto

Promocion




Plaza

- Lugar donde se puede adquirir el producto agricola. Incluye los
canales de distribucion. Incluye lugares de venta fisicos y
virtuales. En este se toman en consideracion:

- Canales de distribucion

- Estrategias de venta = B
- Localizacion

- Inventario | ek

- Transporte '




Agronegocios de
mercadeo

Ventas al por mayor

Ventas al detal

distribuidores

mayoristas

Otros (Clubs, Plantas

elaboradoras,
“brokers™)

detallistas

Empresas de servicio
de comida




Agronegocios Mapa

de insumeos CADENA LOCAL DE SUMINISTROS DE ALIMENTOS
. de Puerto Rico

Consumidor

Detallistas y
servicio de comida

Distribuidores/ _©
Consolidacion

i & Plantas de
elaboracion

, Plazas de
Mercado

I Y



Distribuidores de productos agricolas
Puerto Rico

s T

PAN AMERICAN GRAIN

Frutas, vegetales, farinaceos carnes

.% ;
(@I Brothers (J

\ PUERTO RICO, INC

Arroz, granos

Frutas, vegetales, farinaceos pr \1a5 yegetales, farinaceos, quesogarnes, mariscos, aves

N
FfeShPQ,_!ﬂFQ?‘ Puerto Rico Coffee Roaster (café)
Frutas, vegetales, farindceos Puerto Rico Garlic
Distribuidora Vazquez (frutas, vegetales, farinact
Liana Food Inc.



Factores a considerar para negociacion

con distribuidores y mayoristas

- Continuidad del abasto

- Volumen suficiente para satisfacer el mercado
- Consistencia en caracteristicas del producto

- Calidad del producto

- Precio adecuado

- Empagues adecuados

- Manejo adecuado

- Informacion del producto
- Accesibilidad




Supermercados

Econo Salvador Ramirez (787) 620-9292  sramirez@superecono.com
Carlos Santiago (787) 620-9292  csantiago@superecono.com
Selectos Kenriffe Morris (787) 644-8840 k.morris@selectos.pr.com
Pedro Rodriguez (787) 962-0079 p.rodriguez@selectos.pr.com
Mr Special Teddy Mercado (787) 834-2695 teddy.mercado@mrspecialpr.com
Antonio Soto (787) 312-2039  Antonio.soto@mrspecialpr.com
Ralph’s Food Warchouse José Soto (787) 504-3080 josé@ralphspr.com

Walmart Jorge Ramirez (787) 393-3944 jorge(wagronegocio.pr.com




Mercados de
agricultores

Plazas del

Bercado Privados

Auspiciados
por el gobierno

En centros
comerciales

En
universidades
agencias

En lugares
publicos

Programa WIC

Programa
envegecientes

El Mercado
Familiar




Ventas directas al consumidor

- Produce - VERDEYA (787) 444-6053
puertorlcoproduce.com « El Viandon (Mayaguez)

- Frutos del Guacabo (Manati) (787) 265-5148
(787) 242 7423 . Agroempresarias de Puerto

- Agricultor Cruz (La Victoria Rico (787) 725-3040
Farm) (787) 981-9171 . Sweetwater Farm

- Verde Encantopr (787) 636 (Barranquitas) (787) 399-
1201 3614

- Hidrocultivo Marte Inc (939) - Finca Quintana Jorge
271-4885 (Utuado)

. El Josco Bravo fincaquintanajorge@gmail.co
eljoscobravo@gmail.com m

. Enca Peninsula del Rio
(787)390/8943



mailto:fincaquintanajorge@gmail.com

Ventas directas al consumidor

- Tu Caja Jibara (787) 517-
8278

- Finca El Reverdecer (787)
365-5401

- Comida Restaurativa (787)
399-1992

- Vallejo Frutas y Vegetales
(787) 969-1183

- Cinderella Poultry Huevos
www.cinderellapoultry.com

- Bananera Fabre (787) 804-

0420 tucajitabf@yahoo.com

- Tu cosecha fresca (787) 455-

7359

- Las cajitas (939) 228-0367



Estrategias de mercadeo

Producto




Promocion

- Se relaciona con la comunicacion que se genera para provocar
la compra del producto. Esta incluye los siguientes elementos:

- Anuncios

 Ventas personies R
- Publicidad * S

- Relaciones publicas
- Exhibiciones

- Mercadeo digital




Publicidad

consumidor

CLIENTELA exportacion

\restaurante Q[ENC IAL

_

supermercado




Estrategias de mercadeo digital para

productos agricolas
SEO (Search Engine Optimization) Agropecuaria

Redes sociales

Uso de influencers

Email

“Story telling” agropecuario
Publicidad digital

™ B & 49, il 86% W 2:47 p. m.

€ Jesus M. Rosario-Solis Q
& Jesiis M. Rosario-Solis estd con

Lucy Ann y 47 personas mas.

3 feb. a las

31am.-Q

Previo escribi sobre la dificultad para venderle
a los supermercados de los que producimos
pocas cantidades. Busqué alternativas:
promocién por redes sociales con fotos y dias
de cosecha, encargos por Messenger,
WhatsApp o texto; entrega 4., directa al
pequefio negocio o al cliente en la ruta, venta
en la finca, dias especificos de ruta
establecidos por los que mds compran, el
concepto de la cajita de Stephanie Rodriguez
Ocasio o la bolsita con variedad de productos
que me sugiri6 Nilda Malave.

Hay que reinventarse y aprender de todos los
que dan buenas ideas.

Ya no se me quedan productos sin vender,
amplié la produccién y tendré lechugas , ajies
dulces y tomates el 14-15 de febrero,
cilantrillos a final de febrero, Swiss Chard
primera semana de marzo, espinaca 2da
semana de marzo. Sembraré hoy Bok Choi en
el semillero aue estardnde cosecha en 45 dias.

Escribe un comentario... @
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Plan de \Ventas

Es un documento en formato de texto, esquematico o
combinacion de ambos donde se resumen los estudios del
mercado realizados por la empresa, la mision, vision, 1os
objetivos de mercadeo, las estrategias a implementar y la
planificacion a sequir.




Objetivos del Plan

- Introducir un producto en el mercado
- Atraer mas clientes

- Presentar nueva oferta de productos

- Introducir la empresa en nuevos mercados
- Incrementar los beneficios de la empresa

- Incrementar la participacion de la empresa en el mercado




Plan de VVentas

- Resumen ejecutivo
- Objetivos de la empresa desde la perspectiva de mercadeo
« Segmentacion del mercado
- Mercado Meta
- Analisis de la demanda (Estudio de mercado, Analisis estadisticos,)
- Analisis de la oferta (competencia)
- [Estrategias para penetrar el mercado
- Producto
- Precio
« Promocion
- Plaza y Canales de distribucion
- Organigrama administrativo relacionado con las ventas
« Presupuesto de Mercadeo




Resumen ejecutivo

- Resumir en una pagina

- Nombre de la empresa
¢Quien es el representante de la empresa?
¢ Cual seréa el producto que vendera?
¢Quienes son su mercado meta?

¢Que estrategias de mercadeo utilizara para atraer su
atencion?

- Presupuesto para cumplir con el plan




Mision y Vision

- Mision - ¢Para que existe la empresa?

Ceridley un praducte gowmet - 1007 puedtavviguerio, cor
expasicidn a rwvel rnacianal. Con liases estvalegicas ern produccidrn
eca amigalite, casechia de alla vendimiente y valay.

- Vision - ;Como esperas que los demas vean la
empresa?

Empresa agruicola lider en Puerta Rice en praduccidn de cacaa
fino con miras a convextivse en una chocolatera de gran prestigio




Objetivos de la empresa desde la perspectiva

de mercadeo

Objetivos a corto plazo — Objetivos a
largo plazo

- Cuantitativos
« Volumen de ventas
 Rentabilidad
« Cobertura de distribucion
« Beneficios

- Cualitativos
- Percepcion de la marca
« Posicion en el mercado

Objetivos SMART

- SPECIFIC — especificos

- MEASURABLE — medibles
- ATTAINABLE — alcanzable
- RELEVANT - relevante

- TIMELY — tiempo en que

deben alcanzarse



Segmentacion del mercado

- Es necesario dirigir las ventas al segmento del mercado
correcto.

« Canales de mercadeo
: - -
- Personas que quieren comer sar L) o 7 &=

-
- Nifios, jovenes, adultos, ancian .,,-, - ﬁ
. Amas de casa, empresarios @ - n |

- Personas con dietas especificas
- Cuanto dinero gastan
- Donde viven y compran los productos agricolas
- Cuales son sus preferencias culinarias
- Obstaculos que tienen para comprar el producto




Mercado meta

- Destinatario final de un producto. Seleccionar el grupo de
personas que se atendera dentro del segmento del mercado o sea
la poblacion especificao grupo de consumidores a los cuales
quieres llegar. También se le conoce como mercado objetivo o

target




Analisis de la demanda

Mercado

meta nélisis Estadisticos Demanda




Analisis de la oferta (competencia)

- Como se comportan tus competidores directos, tus aliados y
empresas relacionadas con el sector?

« ;Cual es su mercado meta?

- Ubicacion de sus proyectos

- Variedades de producto que ofrece

- ¢ Que necesidades atienden?

. ;COmMo cobra a sus clientes?

- Ademas del producto, ¢Qué servicios ofrecen?
- Utiliza estrategias de mercadeo digital

- Resalta tus ventajas competitivas ¢Qué es lo que te hace distinto
a los demas?




Estrategias de mercadeo




Organigrama area de mercadeo

Administrador

Contable

Gerente area de empaque Gerente area de ventas

choferes

vendedores

obreros




Presupuesto de Mercadeo

Estudio del mercado

Costo del Producto

Costo de procesamiento y elaboracion

Marca

Empaque

Costos de promocion (personal de ventas, mercadeo digital etc.)
Costos de almacenamiento

Costos de logistica y transporte

Otros

TOTAL

Un presupuesto de mercadeo es un estimado de los costos proyectados para el estudio del
mercado, el costo del producto y su manejo la compensacion al personal y los costos
relacionados con la implantacion de las estrategias de mercadeo.




AGENCIAS E INSTITUCIONES
EN PR RELACIONADAS CON
EL MERCADEO AGRICOLA




UPR - Colegio de Ciencias Agricolas

» Asesoramiento
l! ' 0 . - = -
oro: Estableciendo In d VI d u al I Zad O
redes locales de mercadeo ) )
e iggucts sariols - Foros y Adiestramientos

« Publicaciones

Sewicia de Extensidn
Ugricola




UPR - CCA - Ciencia y Tecnologia de

Alimentos

Valor anadido de productos
agricolas

- Incubacion y
comercializacion

- Investigacion y Desarrollo

- Servicios técnicos y
analiticos
Dn. Fenande Pénez
(787 ) 832-4040 Eat. 2924
Fennando.perez]l @upr.edu




Compania de Fomento Industrial

Valor anadido
- Incubacion y

comercializacion
% PuP %IDWCO - Renta de edificios
 Incentivos

Untheny Cardena
787-758-4747 Eat. 3353
anthony.cardona@pridcae.p
1.gou




Compania de Comercio y Exportacion

Exportacion de productos

- Competencia PR Emprende

- Auspicio eventos internacionales
- Asesoramiento

Dayanira Diaz
787-294-0101 Eat. 2093
dayanira.diaz@cce.pr.gov




Departamento de Agricultura

- Estadisticas Agricolas
- Produccion local
- Importaciones
- Exportaciones
- Consumo

Consumo local de alimentos en PR

farinaceos
leche/derivados
huevos

frutas
sopas/especias
hortalizas
café/cocoalte
carnes
pescados/mariscos
legumbres
azucar

grasas

cereales

———————  (787)72]-2120 &at. 2169
0 20 40 60 80 100 wenadriguez@agricultura.pr.gen

B produccién ®importacidén




Administracion para el Desarrollo de
Empresas Agropecuarias

Mercados de Agricultores
« El Mercado Familiar

- Mercado del WIC

- Mercado de OPPEA

Undiés Raosade
(787 )362-9199




Administracion para el Desarrollo de
Empresas Agropecuarias

Mercados Institucionales
- Comedores Escolares

- Instituciones Carcelarias
- Centro Médico

Undiés Rosade
(7857 )362-9199




Fondo de Innovacion para el Desarrollo
Agricola de Puerto Rico

COSECHA &
CRIANZA DE
PUERTO RICO

I e )

Manejo de marcas
DelPais

Crianza y Cosecha
de Puerto Rico

Umarilys de Jesus
(787)723-9090 Eat. 2411



Fondo de Innovacion para el Desarrollo
Agricola de Puerto Rico

Ventas locales de
productos agricolas

- Coordinacion de
participacion en eventos
locales

 Establecimiento de redes
locales de mercadeo

Mexcedes Sein
(7857 )723-9090 Ext. 2400




Fondo de Innovacion para el Desarrollo
Agricola de Puerto Rico

Ventas locales de productos
agricolas

- Coordinacionde
participacion en Placita en
Plaza

Mexcedes Sein
(787)723-9090 Ext. 2400




Fondo de Innovacion para el Desarrollo
Agricola de Puerto Rico

Exportacion de productos agricolas
- Coordinacion de participacion en eventos internacionales

- ldentificacion de programas federales dirigidos al mercadeo de
productos agricolas

(787)725-3986




USDA Agricultural Marketing Service

Provee fondos para
- Crear redes de mercadeo entre agricultor y consumidores

- Crear redes de mercadeo entre agricultor y otros miembros de la
cadena de distribucion (supermercados, restaurantes, otros)

Home | Agricultural Marketing Service (usda.gov)


https://www.ams.usda.gov/

¢ PREGUNTAS?




