Rumbo al Marketplace de la Economia social y Solidaria

ENCUENTRO II: COMUNICACION

FECHA: 10 de noviembre de 2021 de 10 a 13h
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Miguel Brafia, Comunicacién REAS GALIZA

Susana Ortega, REAS RdR y Mercado Social Aragon.

Ana Lorenzo, REAS Mercado Social Galiza. Ben mercado
Joana, comunicacién Opcions

Genoveva Lopez, Mercado Social de Madrid

Monica, Comunicacién Mercado Social Madrid

Lander Geltoki, Navarra

June REAS Mercado Social Navarra
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0-PRESENTACION

Recordatorio de los encuentros y el objetivo de los mismos y presentacion de la agenda de
este segundo encuentro acerca de comunicacion.

1-EXPERIENCIAS INSPIRADORAS

@® Crowdfarming.com. Mercado online de pequeiios/as productores/as. Nos lo cuenta
EmmelineHess, directora de comunicacién.

Crowdfarming es una tienda online de productos ecoldgicos o en proceso de conversion que
lleva activa desde 2017 y que ha experimentado un crecimiento bastante exponencial. En Espaiia
no son muy conocidos, el 75% de sus clientes son de paises donde se habla aleman, luego de
Francia, Paises Nordicas. La web de Espafia: https://www.crowdfarming.com/es

Se autodenominan “lideres europeos” en MKP de agricultores. Estan casi en 200 agricultores de
toda Europa.

En esta plataforma, agricultores y agricultoras pueden vender su cosecha de forma directa al
consumidor final. Se les exige cierta capacidad de produccién y compromiso con produccion
sostenible. Ahora estan vendiendo mangos y aguacates, que es lo que crece en Espaiia de
momento.. Cosechan bajo demanda.
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https://www.crowdfarming.com/es

Siempre han sido una plataforma uUnicamente digital. Su origen tiene lugar porque los
fundadores del proyecto heredan un terreno con naranjos en Valencia. Comienzan a vender
naranjas a personas alemanas, tienen mucho eco en medios de comunicacion alemanes y desde
ahi dan el salto.

Crowdfarming se lleva un margen de entre el 16 y el 20% del precio final por los servicios que
prestan pero la persona productora decide el precio final. Sélo aceptan a agricultores
comprometidos con agricultura eco o en conversion (que en unos 3-4 afios tengan realizada esta
conversion a eco).

Estos son los servicios que ofrecen a proveedores/as:

- Apoyo tecnoldgico para que se hagan su propia Web dentro de la Web de crowdfarming.

- Atencion al cliente de 8 a.m a 8 p.m los 7 dias de la semana. Las incidencias de los
pedidos las gestiona Crowdfarming y no las personas productoras.

- Marketing.

- Logistica: buscan las rutas mas cortas y la forma de rellenar al maximo los camiones.

- También dan un servicio de packing(esto no lo contéd Emeline pero nos lo cuentan mas
tarde), ayudan a empacar los productos de forma que no usen plastico y no se deterioren
los productos, optimizando también el espacio.

Sobre la comunicacion y el marketing:

- Comunican su modelo como un modelo win-win-winner: gana el productor, el
consumidory el medio ambiente. Todo el mundo gana.

- Dan importancia al relato: “no somos un supermercado on line”, “somos amantes de la
fruta fea”. “queremos desintermediar, simplificar la venta on line”

- Mandan una newsletter 1 vez al mes presentando los productos de temporada y a
algunos agricultores en concreto. Les funciona muy bien, y creen que el motivo es que no

abusan de este medio. Por esa via se generan bastantes ventas.

- Anuncios en redes sociales, les va bastante bien especialmente Instagram y Facebook.
Tienen mas de 100.00 seguidores/as. Ademas del relato del compromiso y los valores, lo
que realmente funciona para vender son los anuncios. También pagan googleads, que es
caro pero les compensa. Sobre todo para productos que necesitan un empujon de
ventas.

- Tienen un blog: tratan varios temas. Alin no tiene mucho trafico porque estan tratando
temas en profundidad que no puedes abordar en un anuncio. Muestra lo que hay detras
de la empresa, algunos post los escriben los agricultores.

- Ahora estan trabajando con medios de comunicacion de forma activa. Hasta ahora
venian los medios a ellos por su propia voluntad, hay interés de periodistas y les mandan
notas de prensa para que estén al tanto. Sobre todo desde que aparecieron en un
programa de la TV alemana donde el periodista habia adoptado una arbol de naranjay lo
comunicd. Han salido en muchos medios alemanes.
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Financiacion:

- Financiadores privados potentes. Entre ellos, Triodos Bank.
- Sistema de adopcidn, la gente paga por adelantado lo que va a recibir mas tarde. Se usa
para regalos de navidad, por ejemplo, se ha hecho popular en esto.

Turno de preguntas:

Joana de Opcions: presupuesto para comunicacion, criterios de segmentacion en los anuncios en
redes, si usan el blog para posicionar a nivel de SEO

Crowdfarming: No sabe decirnos con exactitud pero cree que es mucho dinero, no hay uno
definido, unos 500.000 euros al mes. Casi todo va para performance marketing [pagas en
funcion de los resultados, clics, etc-]. Se pueden permitir invertir porque el retorno compensa
mucho. Cuando no ponen anuncios, pagan las ventas.

Sobre los criterios de segmentacion: Trabajan con app de google para planificar campafias.,
porque quieren adaptar los anuncios a lo que quiere la gente, y asi se aseguran que los anuncios
tengan ciertas palabras clave (keywords). Trabajan mucho la segmentacion por localizacién del
consumidor/a. Ejemplo, aceite de oliva funciona muy bien en Alemania, no sacan anuncios de
aceite de oliva en espafia porque en espaiia es mas barato. En FB e IG estan restringiendo mucho
el acceso al perfil de quien ve tus anuncio, y no sabes mucho sobre el perfil de consumidores.

Acerca de su Blog: Al principio era un blog de contenidos de calidad pero habia muy pocas visitas.
Ahora trabajan mas el blog con SEO para promocionar productos y buscan keywords populares
pero con los que no haya mucha competencia. Pero quieren usarlo no solo para promocionar los
keywords. Ahora hacen algo hibrido, si quieren escribir sobre un tema usan la app de google para
ver las keywords o palabras donde no haya tanta competencia. Pero el SEO es un proceso que
lleva tiempo, hay articulos antiguos que se vuelven populares y creen que es por el uso de
keywords. Pero concluye que la calidad del articulo debe ser lo mas importante.

Susana de REAS RdR: volumen de ventas, cuantas del Estado espafiol y tacticas de comunicacién
para acercarse a productores/as.

Crowdfarming: Las ventas dependen de la temporada. Unas 70.000 cajas vendidas y 12.000
adopciones de arboles, de media al mes a nivel global. El verano suele ser muy flojo. Menos de un
10% son ventas en Espania.

Tienen una figura a la que llaman el farmer hunter, una persona que identifica agricultores
ecoldgicos y si les gusta como trabajan les visitan a la finca y les proponen. Tienen uno en
Valencia, dos en Malaga y estan pensando aumentar esta figura a mas lugares. Mas de la mitad de
todos los agricultores del proyecto son espafioles. También funciona el boca a boca entre
agricultores, tienen un apartado en la web. Han constatado que los agricultores se lo van
recomendando entre ellos. El mayor productor de maracuya en Europa se ha juntado porque un
amigo productor de valencia de Espafia le ha recomendado juntarse. La gente se conoce y habla.
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Miguel de REAS Galiza:Acerca de los perfiles profesionales que hacen falta para darle un toque
mas profesional.

Crowdfarming: Ahora mismo son unas 121 personas pero estan en proceso de crecimiento y
creen que llegaran hasta 150 personas minimo a finales de afio. Van a meter perfiles de gente que
trabaje en lo local porque se han dado cuenta que es lo que mejor funciona para sumar
agricultores. Ha sido un crecimiento muy rapido porque se han unido inversores. Hace 7 meses
eran unas 70 personas.

@ EcoEko. Tienda de cosmética consciente, artesanal, ecoldgica y local. Victoria
Hermida Jiménez, fundadora de ecoeko Cosmética Consciente y responsable de la
comunicacion del proyecto.

Ecoeko es un proyecto con 10 afios de trayectoria e insertado en REAS desde el inicio. Se penso
como un proyecto de sensibilizacion ambiental y quiénes lo pusieron en marcha decidieron
hacer esto a través de la cosmética. Ahora mismo venden mas de 100 productos diferentes de
cosmética organica.

Financiacion y ventas:

- No tienen inversores, ni créditos. Han experimentado un crecimiento muy lento pero
sostenido en el tiempo.

- Yadelas ventas son por la Web y suponen unos 7000 €/mes. El resto en eventosy en la red
de tiendas donde venden sus productos.

Estrategia comunicativa:

- Linea comunicativa totalmente alineada con los valores del proyecto y la salud de las
personas. Ademas, ellas mismas fabrican los productos y eso les aporta un gran valor
hacia la clientela.

- Boca a boca como principal estrategia. Todas sus clientas son prescriptoras de lo que
consumen..

- Participacion en ferias y eventos de todo tipo.

- Divulgacion de la cosmética y sus toxicos. Es un mercado muy opaco. Cuando empiezan
s6lo habia marcas alemanas, no habia ninguna espafiola.

- La web no es solo para venta sino que es la herramienta para comunicar cosas sobre
cosmética en general y sobre el proyecto en particular.

- Desde 2021 las tiendas también hacen los pedidos desde la Web.

- Relacion familiar con las proveedoras, mucha formacion. Las proveedoras forman parte
de la estrategia comunicativa pues ellas también comunican.

- Tienen alumnas, que forman parte de la red que comunica.

- Ekotupper: charlas gratuitas en cualquier lugar. Las personas que van también
prescriben. No es algo buscado (pues no saben qué personas van a ir a las charlas) pero
les funciona.

- No hay estrategia de marketing. Nos cuenta Victoria que lo que les hace fuerte es tener
toda la cadena de produccion en sus manos y comunicar y hacerlo todo desde el corazon.

- Notrabajan con influencers o grandes, no comunican bien nuestro producto.
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- Hace 10 dias han comenzado con una newsletter. Unas 4000 personas la reciben.
Comunicaciéon muy intima.

- Nose han gastado un duro en comunicacion. Solo ahora con la newsletter estan pagando
un poco porque tienen mas de 3000 suscripciones.

Turno de preguntas:

Soraya de Tangente: ;Como os afectan el resto de marcas que estan apareciendo haciendo algo

parecido y con mas dinero o inversidon en comunicacion?

Ecoeko: Cuando mas ventas tuvimos via online fue en el confinamiento. Ahora hemos vuelto a
bajar. Al principio vendiamos muy poco a través de la Web, era mas un catalogo.

2- MANOS ALA OBRA

MURAL COLABORATIVO:

@ Elementos REPLICABLES:

OO

O 00000

Es necesaria inversion para comunicar.

Importancia de los lemas sencillos. Muchos de los lemas que usa Crowdfarming, y
les funciona muy bien, son directamente muchos de los lemas de la ESS.

La importancia de comunicar desde la emocion, lo cercano.

La importancia del relato.

Hacer participes a los proveedores para que sean prescriptores.

Divulgar en profundidad lo que nos diferencia. Dar una informacion fiable.
Posicionamiento organico: BLOG, palabras claves, red para que tu comunidad
genere también contenidos.

Tener claro qué marcas funcionan: REAS?, MES? Explorar cual llega mejor a la
gente consumidora. Se podrian explorar los resultados en este sentido de
anuncios en redes sociales.

@ Elementos NO REPLICABLES:

©)

La capacidad econdmica para invertir grandes cantidades en comunicacion.

@ Dudas tras escuchar las experiencias inspiradoras:
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Estaria bien saber hasta qué punto a Ecoeko les ha servido la marca REAS para
posicionarte.

De donde exactamente vienen las inversiones privadas de Crowdfarming. Ver este
enlace para tener una pequena idea.

¢Pueden las productoras estar en varias plataformas? Entendemos que si y
entonces habria que darle una vuelta al tema de ser prescriptoras.

¢{Como abordas el tema de la huella ecoldgica cuando suministras a lugares
lejanos? Como tener coherencia entre lo que hacemos y lo que decimos pues es
un hecho que en cuanto sales del ambito muy cercano tienes que tirar de envios
en coche o furgoneta. Vender como ecoldgico el proyecto de crowdfarming no es
real. Explicar lo que si es real. Tenemos ya una red real que podemos usar
comunicativamente.
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@ Ideas que nos surgen tras escuchar las experiencias:
O Hacer estudios para conocer qué marchas y productos tenemos posicionados.
Estudios de marketing por territorios.

Imagen del mural creado con las ideas anteriores:

Importancia
de
comunicar hacer
desde la participes a los
emocién. proveedores :
para que sean Capacidad
prescriptores economica
para meter
Crowdfarming: esa pasta en
lemas muy publicidad
sencillos que
vienen de la Posicionamiento
economia social Inversién organico: BLOG,
precisamente. palabras claves,
para red para que tu
comunidad
arrancar genere también
contenidos
Linea de
comunicacion
que permitan
divulgar con
profuncidad lo
fque nos
diferencia

Ecoeko: ;hasta

Ver qué marcas

que punto les ha pcf: ;:r::;as
;E:S[dohﬁ;?r en hasta qui punto ) Estudios de
o para nuestro marketplace marketing de
posicionarse tendria que distribuir a algunos
entre las pesonas zonas de cualquier territorios

consumidoras?

arte del Estado?
Dilerna: para amphiar
ventas, dejas un

S—— poquito de tus
principios en el caming.
Inversianes
privadas: de
ddnde

Las productoras

exactamente,
cuanto dinero? PUEdEI’I estar en
— varias
plataformas,
tenerlo en
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DEBATE POR BLOQUES TEMATICOS:

PRIMEROS PASOS

Crear un equipo de trabajo profesional en comunicacién, con voluntariado no va salir.
Los primeros objetivos en La Zona fueron crear marca y notoriedad. Quiza aqui seria
generar mucho trafico en la web y de marca ya se veria.

Lista de deseos. Aunque esta la duda de si primero trabajar desde los deseos, o partir de
un presupuesto. Lo ideal seria deseo y luego presupuesto.

Establecer mision, vision y valores, y a partir de aqui se crea todo el resto.

Un plan de comunicacidn, con una estrategia y unos objetivos concretos.

Buscar el equivalente a red de REAS en otros paises, y crear alianzas, compartir buenas
practicas

Identificar quienes venden on line ya en la ESS. Y ofrecer a productores/as que no tienen
web propia la posibilidad de vender on line en una plataforma comun. Alcanzar un mayor
numero de entidades a través de la encuesta que estan haciendo venta on line
(estrategia).

Definir cudl es nuestra comunicacion ideal (si estamos dispuestas a darle dinero a FB,
Google..). Igual que en logistica y distribucion, la comunicaciéon también tiene una parte
ética importante. El valor diferencial es como el que hace Ekoeko.

Mejorar la comunicacidn interna entre nuestras entidades primero. Ver qué necesidades
tenemos.

@ Ver primero qué es lo que necesitamos, mas comunicaciéon interna en la que nos

acerquemos a las entidades y demas y ver qué recursos son necesarios. En el diagndstico
contar con otras experiencias de la ESS en otros paises europeos. Hacer un plan de
viabilidad econdmica partiendo de eso mas interno.

Minimo plan de viabilidad que podamos presentar a la administracion. Diferenciar lo
interno de lo externo.

RECURSOS

Entidades que ya tienen tienda on line hay que dedicarles menos tiempo. Pero hay que
conocer los dilemas que les puede plantear a las empresas que tienen ya tienda on line.

@ Grupos de consumo. Acercarnos a ellos, ya hay redes que estan funcionando, que llegan

al territorio mucho mas concretos, en reas Navarra hay un par que son entidades socias.
Inversores privados tipo Fundacidn Carasso (acercarse a ellos es una estrategia).

MODELO

Descentralizado/nuevo. Crear otra marca genera dudas. Ya nos cuesta vender REAS, MES,
otra marca puede generar problemas comunicativos.

No pensar en clave dicotdmica, sino circulos concéntricos de proximidad. Técnicamente
se pueden buscar las formas de encontrar las cosas que te quedan mas cerca. Hay
productos donde si tiene todo el sentido pero otros que no porque no estan disponibles.
Si se cifie a lo local, puede ser disuasorio.

De proximidad. El tema de la proximidad lo estamos trabajando tecnoldgicamente para
que recibas el producto de la proveedora mas cercana. Pero es un debate, ;qué
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entendemos por proximidad? Y la capacidad de cada territorio para captar entidades y
proveedores.

@ Plurilinglistico. Un MKP estatal tendria que ser en 4 idiomas, esto supone complejidad
comunicativas

ESTRATEGIAS

@ Alianzas con medios de comunicacion y storytelling.. En La Zona ha sido una obsesion y
se ha conseguido relativamente. Les han dicho que lo que les interesa son las historias
personales, no s6lo promocionar un proyecto para generar empatia (storytelling), crear
relato y discurso mediante técnicas de storytelling.

@ Tener una red de entidades proveedoras mas fuerte. Es una inversion de tiempo grande.
Muchas son muy pequefias, vamos a tope, es tirar de teléfono, tirar de reuniones
presenciales. Las convocatorias no funcionan tan bien. Tener una persona en cada
territorio que esté en relacion con los proveedores/as. Para fortalecer la red, se hacen
tantas cosas que se pierden.

@ Tocar la puerta de inversores privados afines (fundaciones).

MODELO ESTRATEGIAS

Ventajas e inconvenientes comunicativas
de cada modelo

RECURSOS

PRIMEROS PASOS

Claves Necesidades
Oportunidades

¢ Qué estrategias?

Prioridades ¢como compartirlas?

Saber quign Mejorar la £0OMG meter
Crea; un equipo ecta haciendo eomLnicacian AR sk {un Mo pansarios come Historias
profesional de ya venta online T Infema con nuesiras nueve marketpace) Todsios Bees ok rsanales
wrabajo de yver qui ":‘rmvm’or entklades y ver qué enlos eMieonos con ot o sfomples et _ detrds, para
SompcasLY. dificukades dinero de la necesames oo ya hebons verder: tams,
EGR Hempd. estan teniendo. tenamda claro este comuricar @ de wber iy - . ralarc an
profesional, no 3 diagnéstica tada terrineia? it medias "_‘;
voluntario. v municacién
FOnaar an una esiategls Lol
Plan de e cirucdos concénricos de
¥ wiabiidad proximidac
Tarer econdmica
esteblecides interno a partir
previamenie fos de las doué Tener una red
objetives GO Facke con necesdades da entendamas de entidades

esperados de ik i las entidades por proximidad? proveedoras
farma iy las ‘f":"“"ﬁ:" ne es ka mismo fuerte: recursos
conereta, XLie ya tenah en cada Para Encargarse
tends online. ¢ terriiorio de esto,
Les compensard Sies algo estanal
estar en el - habria que
Marketplace? Las entidades meter < idigmas
tienen acceso v eso complejiza

Trabajar
primero &n una
lista de deseos y

ver qué

presupussto o
al revds?

Plan de
comunicacion
y estrategias

Criterios para
ver qué
entidades
aceptas.
Tenerlo claro
desde e inicio.

Buscar el
equivalente a la
de red de REAS
€0 otro paises.

Genarar
alianzas desde

ahi.
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