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AMIGO AGRICULTOR: I Yar

Hoy te presentamos la cartilla “El Negocio Semillero”
con una serie de recomendaciones, acciones y actividades
que se deben realizar en el trabajo que dedicamos a la
produccién de semilla de calidad con el objetivo de tener
buenas ganancias para todos los agricultores.

Un buen negocio semillero significa, entre otras
cosas, preocupacién por una eficiente organizacién
interna, una adecuada planificacién de las actividades, la
bisqueda de mejorar permanentemente la oferta y una
procupacién constante para satisfacer a nuestros clientes
o usuarios de semilla de buena calidad.

Toda persona o grupo de personas dedicadas a la
produccién de semillas de calidad, por el hecho de manejar
tecnologia, capital y producir el insumo mas importante
para la agricultura, se constituye en un empresario
.semillero, protagonista de su Sistema Local de
Abastecimiento de Semillas (SLAS).

No interesa la cantidad de semilla que se produzca;
lo mds importante es hacer que esta actividad sea rentable
y sostenible, tanto para el que vende como para el que
compra la semilla y que ganemos dinero con nuestro
esfuerzo y trabajo.

La Oficina Regional de Semillas de Chuquisaca, a
través del Componente de Asistencia Técnica Semillera
(ATS) apoya a los agricultores productores, usuarios y
comercializadores de semillas de calidad, ofreciendo sus
servicios y produciendo materiales divulgativos como esta
cartilla que ponemos a tu disposicién.

Atentamente

Oficina Regional de Semillas
Chuquisaca
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¢Qué es el negocio semillero?

El negocio semillero es la relacion entre agricultores productores,
usuarios y comerciantes de semilla de calidad donde intercambian sus
productos, servicios, recursos e informacién con el fin de ganar dinero.




Acciones del negocio semillero

Para que nuestra empresa semillera tenga éxito debemos fomar en
cuenta las siguientes acciones:

1. ORGANIZACION

Es el paso inicial en el quehacer semillero donde se debe ordenar las actividades a
realizar y las relaciones que deben existir entre los miembros de la empresa, es decir,
plantearse los objetivos en comin, compartir los esfuerzos y también, compartir los
beneficios.




2. PLANIFICACION

La planificacién es fundamental para el éxito de una empresa semillera;
planificar es prever actividades, dificultades; es hacer presupuestos,
conocer el mercado de nuestro producto; conocer nuestros potenciales
clientes y sus necesidades, es decir, planificar es pensar en el futuro de
nuestro negocio.
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Para la produccién de semilla de calidad realizamos una planificacién
adecuada, tomando en cuenta los siguientes aspectos:

¥ Caracteristicas climéticas de la zona (lluvia, temperatura, viento, efc.)
v/ Especies y variedades adecuadas a la zona.
¢/ Area disponible para la produccién agricola.

o Disponibilidad de medios para la produccién (maquinaria, mano de obra,
infraestructura, capital, efc.)

o Expectativas de productividad y calidad. :

v Expectativas de precios; cuénto estan dispuestos a pagar los usuarios de
nuestra semilla.
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¢COMO PLANIFICAMOS LAS ACTIVIDADES DEL
NEGOCIO SEMILLERO?

Para realizar una buena planificacién entre todos, debemos seguir los
siguientes pasos:

v Andlizamos cémo estd nuestra empresa

v Analizamos cémo es nuestra semilla

¥ Analizamos el mercado donde vamos a vender




Respecto a nuestra empresa debemos conocer lo siguiente:

NESENTRONOGSINTNENS

Con cuénta tierra, herramientas y mano de obra contamos

Qué tipo de tierra tenemos

Cuantos compaiieros trabajaomos

Cuénto dinero tenemos

Si podemos comprar facilmente la semilla, insumos y herramientas
Quiénes son los responsables

Cada cuénto tiempo nos reunimos

Para qué nos reunimos

Si nuestra empresa es conocida en el mercado

Si podemos comunicarnos con nuestros clientes o usuarios




Para conocer nuestra semilla debemos tomar en cuenta lo siguiente:
v ;Qué variedad producimos?
v ;Qué calidad de semilla ofrecemos?

/Qué categoria, famafio y generacién ofrecemos?

;Cuanta semilla tenemos?

;Cuando tenemos semilla de calidad?

Nuestra semilla, es conocida por nuestros clientes?

A qué precio vendemos?
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Qué costo de produccion tiene nuestra semilla?




También vemos cémo es nuestro mercado:

v

v

Lo pdrimero, identificamos los aspectos positivos del mercado que nos pueden
ayudar.

Segundo, los aspectos negativos del mercado que nos pueden perjudicar en
la comercializacién de nuestra semillas.

¢Qué es nuestro mercado?

Nuestro mercado son todas las personas que compran y venden semilla; es
importante conocer a nuestros clientes, competidores, saber quiénes y cuando
venden la semilla de calidad, variedad y la cantidad.




Al mismo tiempo, redlizar sondeos de mercado a nuestros potenciales,
usuarios o clientes de semilla tomando en cuenta lo siguiente:

v (Qué variedad de semilla quieren?
De dénde son nuestros clientes o usuarios?
(Qué cantidad de semilla quieren?
(Qué tamafio o calibre de semilla quieren?

(Qué precio quieren pagar?
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Cuéndo y dénde vamos a vender?




PASOS PARA COMERCIALIZAR

¢ Redlizar un andlisis de la situacién de la empresa, de la semilla y
del mercado.

" Organizar nuestra produccién en funcion de la demanda del
mercado.

 Tomar decisiones sobre la calidad de nuestro producto, precio,
lugar de venta y qué tipo de promocién realizaremos




DETERMINAR LA VIA DE COMERCIALIZACION

¥ A quiénes y dénde queremos vender nuestra semilla.
v Si podemos vender nuestra semilla a nuestros clientes.

v Si podemos vender nuestra semilla a ofros clientes o usuarios que
adn no compraron.

v Si podemos vender nuestra semilla a otros mercados.




ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION DE SEMILLA

Se foma en cuenta lo siguiente:

SESESEES-N

Debemos producir lo que nuestros clientes desean y necesitan.
Fijar el precio de acuerdo a la oferta y demanda del mercado.
Debemos elegir la mejor forma de llegar al cliente oportunamente.
Considerar precios diferenciados.

Promocionar nuestro producto.




TOMA DE DECISIONES

Tomamos decisiones sobre la semilla, precio, dénde vamos a vender, cémo
y dénde realizaremos la promocion, efc...
Respecto a la semilla:

v Qué variedad y categoria de semilla vamos a producir?

¥ La calidad de semilla que quieren los usuarios.

¢/ Hacer certificar la semilla por la ORS para tener garantia y calidad de toda
a semilla.

¢/ La bolsa cuenta con una identificacién (marca), lo que permitira reconocer
para la préxima vez que compre.




Precio de la semilla

Una vez conocida la semilla a producir, tenemos que fijar y considerar lo
siguiente:
+/ La ofertay demanda en el mercado

Si hay mucha oferta en el mercado, el precio es bajo;
pero si hay mucha demanda, el precio es alfo.

¢ Si los usuarios y/o clientes estan dispuestos a pagar el precio por la semilla.

l/ El precio al cual venden la semilla nuestros competidores en el mercado.




Respecto al lugar:

La semilla, ademas de buena, debe estar lista en el momento oportuno; en el lugar
adecuado; a precios accesibles y, si es posible, ir acompafiada por los servicios de
asistencia técnica. f

Para ello se toma en cuenta lo siguiente:
v/ ;Dénde ofrecemos nuestra semilla?
v Cuando ofrecemos nuestra semilla?
v’ (En cuanto ofrecemos nuestra semilla?
v/ ;Cémo ofrecemos nuestra semilla?

Luego se deciden los canales de comercializacién, a través de los cuales la semilla

llega a los usuarios en el momento oportuno y en las cantidades requeriﬁi
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CANALES DE COMERCIALIZACION

PRODUCTOR DE SEMILLA I
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INSTITUCION ASOCIACION DE INTERMEDIARIOS
DE APOYO : PRODUCTORES RESCATISTAS

USUARIOS DE SEMILLA




En la comercializacién es importante considerar los siguientes puntos:

¢/ Vender directamente a los usuarios que siembran nuestra semilla.

v/ Se pueden establecer relaciones comerciales con los intermediarios.

o/ Instituciones de apoyo, porque no establecemos relaciones directas con los
usuarios de semilla.
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¢QUIENES PARTICIPAN EN NUESTRO MERCADO?

En el mercado participan las siguientes personas:
¢/ Productores de semilla.

v/ Usuarios de semilla.
¢ Intermediarios.

/ Competidores.

o/ Comerciantes al detalle
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PROMOCION O PROPAGANDA

Para promocionar nuestra semilla debemos hacer lo siguiente:
¢/ Motivar a nuestros compradores para que nos compren.
v Informar sobre la calidad de nuestra semilla.
¢/ Informar dénde pueden comprar la semilla.
¢ Informar cuéndo pueden comprar la semilla.
¢/ Informar sobre la cantidad de semilla disponible.

' Informar sobre el precio de nuestra semilla.




Podemos promocionar nuestra semilla a través de:

¢/ Un letrero con el nombre de la empresa en la parcela o camino a nuestra
comunidad.

v/ Una visita a la zona de produccién invitando a los usuarios.

¢/ Una invitacién a nuestros usuarios a la parcela de produccién de semilla en época
de floracién y cosecha.

¢/ La radio, indicando la cantidad y calidad de la semilla que ofrecemos.

¢ La venta personal en el mercado para conocer a nuestros clientes y que fambién ellos
4 nos conozcan.

v’ A través de volantes en las ferias.

¢/ Visitas directas a nuestros posibles usuarios.
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| EVALUACION DEL NEGOCIO SEMILLERO

Finalmente, en cada gestion agricola y antes de empezar la préxima

campaiia, se debe redlizar una evaluacion del trabajo, en base a lo
siguiente:

¥/ Porcentaie ejecutado de la planificacion.

¢/ Problemas y causas que impidieron la completa ejecucion de nuestra

planificacion.
i P
¢/ Recursos econémicos gastados y ganancias. lt-:%
¢ Nuestras limitaciones como empresa semillera. >

v Cémo mejorar la produccion y calidad de nuestro producto.

v/ Cémo proyectar nuestra empresa hacia el futuro.




BUENAS $EMILLAS
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