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-Qué es FEPECO
La FEDERACIÓN ESPAÑOLA DE EMPRESAS CON PRODUCTOS 
ECOLÓGICOS (FEPECO) es una organización profesional sin ánimo de 
lucro de ámbito nacional, que incorpora a cuantas organizaciones 
voluntariamente lo soliciten, para la defensa, representación y 
fomento de los intereses de las empresas españolas que elaboran, fomento de los intereses de las empresas españolas que elaboran, 
transforman o comercializan productos ecológicos ce rtificados 
oficialmente . 
- Para ello organizan, dinamizan diversos tipos de actividades:

- Participación en Ferias
- Formación
- Interlocutor con el Ministerio
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Por qué la PE en las IIAA

- Naturaleza de las IIAA y su vinculación con la 
materia prima y el territorio. (Diferentes tipos de 
IIAA)

- Exigencias de los Clientes y Consumidores

- Exigencias de los Agricultores (Ecológicos).- Exigencias de los Agricultores (Ecológicos).

- Diversificación de Oferta

- Diferenciación

- Calidad

- otras



Para qué la PE en las IIAA … Objetivos a 
Conseguir:

- Dar  solución a Productores Ecológicos

- Dar solución a los Consumidores Ecológicos

- Diversificación de Producto- Diversificación de Producto

- Nuevos Mercados  “Nuevos” Objetivos

- Incremento y Estabilidad del Negocio

- Fortalecer la MISIÓN  de la Entidad.
-Imagen corporativa, Social, 
ambiental…

- …



Consideraciones a tener en cuanta en las  IIAA

- GESTIÓN DE PROVEEDORES
- Control de Agricultores
- Exigencias reglamento

- GESTIÓN PROCESOS
-Separación, Registros, Trazabilidad, Garantizar la 
producción, Eficacia y eficiencia, Calidad,..producción, Eficacia y eficiencia, Calidad,..

- GESTIÓN DE CLIENTES
- Clientes más exigentes, Certificaciones de 
Calidad, Más Profesionalidad, Sensibilidad 
diferente, 

TODO LLEVA A UN CAMBIO DE MENTALIDAD y 
SENSIBILIDAD.



Mercados a los que dirigirse.

Objetivos que se persiguen:

- Aumento de Volumen de Ventas
- Ampliar cartera de clientes
- Reforzar posicionamientos de la Marca- Reforzar posicionamientos de la Marca
- Reforzar imagen corporativa.

¿Cómo?

- Comercialización alternativa 
- Planificación Estratégica diferente
- Desarrollo de los canales de comercialización



Marco Nacional

- Potente estructura productiva básica. < 2 mill
Has , 39.600 operadores. 

- Bajo desarrollo del mercado interior
- 1.600 millones € facturación
- 1,5 % gasto alimentario total
- Consumo algo más 33 € habitante /año- Consumo algo más 33 € habitante /año

- Gran dependencia de las exportaciones.        
75-80 % se exporta sin elaborar.

- Importaciones de productos alto valor añadido
- Canales de distribución minorista más 

especializaos
- Diferenciación de consumidores











Marco Europeo

- Crecimiento continuo…
- En superficie, en operadores, 

en industrias, en mercado, en 
exportaciones,… 

- Mercados de gran relevancia 
económica.                         Mill €
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Marco Mundial

- Crecimiento continuo…
- En superficie, > 50 mill Has.
- en operadores, > 2 mill productores
- en industrias, > 45,000
- en mercado, > 88.000 M €- en mercado, > 88.000 M €
- en intercambios internacionales,… 

- Concentración de consumo productos 
ecológicos en 20-25 granes mercados



Fuente: Elaboración a partir de Informe IFOAM  para BioFach 2009,
Encuesta de producción y consumo 06-07 MARM, Estudio sobre alimentación en España 2007 MARM. 



Fuente: Elaboración a partir de Informe IFOAM  para BioFach 2009,
Encuesta de producción y consumo 06-07 MARM, Estudio sobre alimentación en España 2007 MARM. 



CAMBIO DE MENTALIDAD EN LAS IIAA FRENTE A PE

• EN FUNCIÓN DE LA SITUACIÓN INDIVIDUAL HAY QUE 
PROCEDER A LA TOMA DE DECISIONES

– QUÉ TIPO COMERCIAILIZACIÓN
– ESTRATEGIAS



ANÁLISIS DE LOS 
PRODUCTOS QUE 
PUEDEN ENTRAR 
EN COMPETENCIA

COMPETENCIA??

- SECTOR EN 
CRECIMIENTO, SE PUEDE 

COMPETENCIA

EN COMPETENCIA CRECIMIENTO, SE PUEDE 
HABLAR MÁS QUE DE 

COMPETENCIA 
COMPLEMENTARIA



PRODUCTO: Diversificar Formatos, Mejorar Imagen, Nuevo Packaging

PRECIOS: Nueva Política de Precios.  El Gran Reto

DISTRIBUCIÓN: Búsqueda de nuevos clientes internacionales, 

TOMAS  DE DECISIONES

DISTRIBUCIÓN: Búsqueda de nuevos clientes internacionales, 

revisión de la estructura Comercial actual, estudiar viabilidad venta online.

PROMOCIÓN/COMUNICACIÓN: Nuevos Catálogos, Campañas 
Publicitarias, Visitas comerciales.

CALIDAD/ CERTIFICACIÓN : Nuevos Sistemas de seguridad. Con el 
sello de ecológico será insuficiente







DISTRIBUCIÓN

CANALES A LOS QUE VAMOS DIRIGIDOS:

- EXPORTADORES - IMPORTADORES 
- GRANDES SUPERFICIES
- DISTRIBUIDORES ESPECIALIZADOS
- TIENDAS ESPECIALIZADAS PRODUCTOS 

ECOLÓGICOS
- TIENDAS MINORISTA EN GENERAL- TIENDAS MINORISTA EN GENERAL
- TIENDAS DELICATESSEN
- HORECA
- ASOCIACIONES DE CONSUMIDORES
- VENTA ON-LINE
- HERBOLARIOS
- TIENDAS DE REGALOS
-…



DISTRIBUCIÓN

PRESENTE:

-DISTRIBUCIÓN ESTANDAR O NORMAL
-Muy Profesional pero con desconocimiento de los 
productos ecológicos

-DISTRIBUCIÓN ESPECÍFICA DE PRODUCTOS 
ECOLÓGICOSECOLÓGICOS

-Poco profesional (todavía) con gran conocimiento y 
defensa de los productos ecológicos

¿ Se puede vender un producto ecológico como 
uno convencional?

FUTURO:

SE TENDERÁ MÁS A NORMALIZAR LOS PRODUCTOS 
ECOLÓGICOS



CALIDAD - CERTIFICACIONES



¿PODEMOS LLEGAR A ALGUNA CONCLUSIÓN?

- La  Producción Ecológica abre nuevos retos a las IIAA. 
Satisfacer a consumidores y productores.

- Hay que afrontarlos con una MENTALIDAD DIFERENTE. 
Aunque hay muchas facetas comunes, se debe de tener 
especial “SENSIBILIDAD”. especial “SENSIBILIDAD”. 

-Debe ser la trasmisora de los valores del sistema productivo

-Garantiza y refuerza el sistema de control de los alimentos 
ecológicos

-Necesidad de mayor profesionalización (preparación)
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