iExcelente iniciativa! Tu perfil como técnico comercial con formaciéon en arquitectura técnica
es una combinaciéon poderosa: tienes la visién para estructurar cimientos sélidos (procesos,
plataforma, logistica) y la habilidad para vender y negociar. El modelo que planteas ataca

uno de los mayores dolores del sector primario: la dependencia y la marginacion por parte
de las grandes cadenas de distribucién.

A continuacién, te presento un planteamiento estructurado de tu modelo de negocio y un

argumentario de ventas disefiado especificamente para convencer a los agricultores y a los

comerciales GTC.

PARTE 1: Planteamiento del Modelo de Negocio para anuncia-te.es

Este modelo se basa en un Marketplace Hibrido (B2B y B2C) con red de ventas distribuida.

1. Propuesta de Valor

Para el Agricultor: Soberania de precios, diversificacion de clientes (no depender de
un solo comprador), visibilidad profesional y un departamento de ventas externoy
flexible (la red GTC) sin costes fijos.

Para el Comprador Profesional (Mayorista, HoReCa, Cooperativa): Acceso directo a
origen, trazabilidad, precios competitivos sin intermediarios tradicionales y
posibilidad de negociar lotes.

Para el Particular (B2C): Acceso a producto de kilometro cero, fresco, a precio justo y
conociendo directamente al productor.

2. Segmentos de Clientes

Oferta: Pequenos y medianos agricultores, cooperativas locales, productores de
frutas (aguacate, mango, chirimoya) y hortalizas (pimiento, tomate, citricos).
Demanda: Particulares, restaurantes/hoteles (HoReCa), fruterias de barrio, mercados
de mayoristas y pequenas industrias agroalimentarias.

Prescriptores/Vendedores: Comerciales GTC asociados (tu fuerza de ventas
distribuida).

3. Flujo de Ingresos (Monetizacion)

Modelo Freemium para Agricultores: Registro y anuncio basico gratuito (para atraer
masa critica). Pago por funcionalidades "Pro" (destacar anuncios, analiticas de
mercado, gestion avanzada de pedidos).

Comisién por Exito (Transaction Fee): Un pequefio porcentaje (e]. 3-5%) solo sobre
las ventas cerradas a través de la plataforma, especialmente en transacciones B2B o
mediadas por un GTC. El agricultor valora pagar solo si vende.

Suscripciéon para GTCs o Compradores Profesionales: Acceso a datos de mercado,
alertas de cosechas o herramientas de gestién de pedidos.



4. Mecanismo de Precios Dual (Tu gran ventaja)

Precio PVP (Publico): Visible para todos, establece el valor de mercado y la calidad
del producto.

Precio Profesional (Oculto): Solo visible para usuarios registrados y verificados como
empresas/profesionales. Permite al agricultor ofrecer descuentos por volumen sin
devaluar su producto a ojos del consumidor final.

PARTE 2: Argumentario para Convencer a los Agricultores

Cuando hables con ellos, no les vendas "una pagina web". Véndeles libertad, rentabilidad y
tranquilidad. Usa estos argumentos:

Argumento 1: "Usted pone el precio, no el intermediario"

"Sabemos que las grandes cadenas le imponen precios a la baja y le
devuelven mercancia por criterios estéticos absurdos. En anuncia-te.es,
usted es el duerio de su tarifa. Puede marcar un precio de referencia al publico
y un precio especial por volumen para profesionales. Usted decide a quién le
vende y a qué precio, recuperando el margen que le quitan en la gran
distribucion."

Argumento 2: "Diversifique su riesgo: no ponga todos los huevos en la misma cesta"

"Si su unico comprador es una gran superficie o una sola cooperativa, usted es
vulnerable. Nuestra plataforma le abre las puertas a cientos de restaurantes,
fruterias independientes y particulares que buscan su calidad directamente. Si
un canal falla, los otros tres lo sostienen."

Argumento 3: "Su departamento de ventas externo, sin costes fijos" (El gancho GTC)

"Sabemos que usted esta en el campo, no detrds de un ordenador. Por eso,
nuestra plataforma cuenta con una red de Comerciales GTC asociados. Ellos
son profesionales de la venta que, a cambio de una comision, se encargan de
ofrecer su producto a sus propias carteras de clientes. Usted no les paga un
sueldo, solo les paga si le traen una venta cerrada. Es como tener un equipo
de comerciales a demanda."

Argumento 4: "Transparencia y profesionalidad con base técnica"

"Detrds de esta plataforma hay un técnico comercial con formacion en
arquitectura técnica. Esto significa que no es una app improvisada, sino una
herramienta estructurada para construir relaciones comerciales sdlidas, con
condiciones claras y visibilidad real de su producto."

Argumento 5: "Adids al desperdicio alimentario"



"Ese lote que la gran cadena le ha rechazado o ese excedente de cosecha
tiene salida inmediata aqui, ofreciéndolo a transformadores, mercados
locales o particulares a un precio ajustado, recuperando una inversion que de
otro modo se perderia."

PARTE 3: Estrategia para Activar a los Comerciales GTC Asociados

Los GTC son la clave del crecimiento viral. Debes venderles la idea a ellos con este enfoque:

1.

Catalogo sin Inventario: "Amplia tu oferta sin invertir un euro en stock. Puedes
ofrecer aguacates, tomates o citricos de tus companeros agricultores a tus clientes
como si fueran tuyos."

Ingresos Pasivos/Compartidos: "Cada vez que un cliente tuyo compre un producto
que otro agricultor ha subido a la plataforma, tu te llevas una comision. Y viceversa:
cuando tu subas tu producto, los demds GTC lo venderdn por ti."

Herramienta de Fidelizacién: "Ofrece a tus clientes una variedad de origen directo
que tu competencia no tiene, mejorando tu relacion con ellos."

PARTE 4: Hoja de Ruta y Recomendaciones Practicas

Para que el modelo funcione y ganes la confianza del agricultor (que suele ser escéptico con

la tecnologia), te recomiendo estos pasos:

1.

Simplificacion Maxima del Onboarding: El proceso para que un agricultor suba su
primer producto debe ser tan facil como enviar un WhatsApp. Ofrece un servicio de
"Alta asistida" donde tu o un GTC le ayude a crear su primer perfil y subir las fotos.
Claridad en la Logistica: El punto mas delicado de los productos perecederos es el
envio. La plataforma debe dejar muy claro quién asume el envio (;Recogida en finca
por el comprador? ;Envio a cargo del agricultor?). Recomiendo empezar con la
modalidad "Precio puesto en finca" (el comprador profesional organiza la recogida),
ya que simplifica enormemente la operacion inicial.

Sistema de Reputacion y Confianza: Implementa un sistema de valoracion (estrellas
o resenas) tanto para el agricultor (calidad del producto, cumplimiento) como para el
comprador profesional (pago a tiempo). Esto genera un ecosistema de confianza.
Caso de Exito Piloto: Antes de lanzar a lo grande, busca 3 o 4 agricultores de
confianza (ej. uno de aguacates, uno de tomates, uno de citricos). Ayuadales
personalmente a vender a través de la plataforma usando tu red GTC. Documenta
ese éxito (ej: "Juan vendio 500kg de mangos a un restaurante de Madrid en 48h con
un 15% mds de margen"). Ese sera tu mejor argumento de venta.

Verificaciéon de Profesionales: Para que el "precio profesional" sea creible, debes
validar que quien accede a él es realmente una empresa (pedir CIF o alta en censo de



agricultores). Esto protege al agricultor de que el publico general le exija el precio
mayorista.
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