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Problemas de comecialización

• Tradicionalmente los problemas de comercialización son 
debidos a:

• Logística: No se logra llegar a donde se pretende (donde está la 
demanda).

• Calidad: No se reúnen las condiciones de calidad exigidas por el 
mercado.

• Demanda: Hay ausencia o poca demanda.

• Competencia: Otro producto de similares características desplaza al 
nuestro.

• Organizativo: No existe una estructura comercial adecuada en la 
organización.
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Precio vs Comercialización

No vender al precio deseado no es por si tener un problema en 
la comercialización del producto

¿Por qué no alcanzó el precio deseado?
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Precio vs Comercialización

• Definir cuando existe un problema, nos ayudará a intentar 
resolverlo.

• “Inventar” el problema, nos ayudará a perder tiempo y dinero.
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Precio vs Comercialización
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Problemas en comercialización

Pregunta clave:

¿Es nuestra estructura 
comercial adecuada?
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Estructura comercial
• ¿Contamos con un plan comercial o de comercialización?

• Política de calidad: 
• Funciones definidas
• Existencia de un APPCC vivo
• Clasificación y calidades definidas

• Atención al Cliente: Lonja-> proveedores (barcos/mariscadores/as) y 
compradores. 

• Política de búsqueda de nuevos compradores.

• Logística:
• Servicio a proveedores (“clientes”)
• Servicio a vendedores

• Manipulación / Procesado
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¿Disponemos de política comercial?

NO
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Tenemos una mina y sólo vendemos 
materia prima
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¿Disponemos de política comercial?

SI
Felicidades es el camino!!

Podemos avanzar y plantearnos nuevas 
mejoras:

- Diferenciación
- Valorización

- Servicios
- Logística
- Calidad

- Etc.
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El objetivo: Llegar al consumidor
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Elaboración propia: Esquema cadena de valor de un producto pesquero típico



El camino

1. Describir el problema: ¿Es realmente un problema?.

2. Primero buscar solución dentro de la organización: Plan 
comercial (Solucionar las deficiencias comerciales: Logística, 
calidad, organización, atención cliente, etc.).

3. Integrar la comercialización en los Planes de 
Gestión/Explotación.
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Las herramientas

1. Compromiso

2. Trabajo constante (Perseverancia)

3. Adaptación al mercado
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Algunas medidas para mejorar comercialización

1. Diferenciación: Marcas / Trazabilidad.

2. Acuerdos comerciales.

3. El uso de internet.

4. Servicios valorización: procesado, manipulación, expedición, 
etc.

5. Alianzas entre puntos primera venta: Concentración de 
producto física o virtual.

6. Distribución.

7. El canal corto: Venta directa, Pesca apoyada por la 
comunidad (Community Supported Fishery)
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Medidas para mejorar la comercialización

Todas las medidas van a requerir de:

• Gran esfuerzo

• Inversión económica (recursos humanos)

Es recomendable realizar previamente:

• Análisis previo y objetivos a alcanzar para resolver el problema

• Buscar asesoramiento externo si fuese necesario

• Estudio de viabilidad

• Compromiso de trabajo (liderazgo en el proyecto)
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1. Diferenciación: Marcas
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Permite diferenciar e identificar productos por origen,

forma captura, etc..



1. Diferenciación: Trazabilidad
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1. Diferenciación: Marcas y Trazabilidad
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«Los consumidores se muestran 

cada vez más preocupados por la 

seguridad y la calidad de los 

alimentos, y valoran el origen de los 

mismos como un útil indicador de su 

calidad»

Fuente: Farnet Guía 8 - Producers' and Consumers' Expectations towards 

Geographical Indications – Ramona Teuber Justus-Liebig University Giessen, Germany



2. Acuerdos comerciales

• Acuerdo entre dos partes para la venta pactada de una parte 
de la producción a unos precios acordados:
• Tendencia en algunas grandes superficies.

• Garantía de venta.

• Adecuado para productos pesqueros con grandes volúmenes o 
sujetos a problemas de comercialización.

• Se firma un acuerdo de suministro.

• Son difíciles de cumplir por tendencia de muchos barcos en algunos 
puertos de cambiar de lonja.

• Pueden conllevar inversión económica: facturación y trazabilidad por 
EDI, implementar logística, etc.
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3. Uso de internet

• Comercio electrónico: 
• Es una alternativa, pero requiere de inversión constante: 

Posicionamiento.

• Hay mucha competencia.

• Estrategia orientada a pescado de calidad.

• Requiere tener adecuadas las instalaciones y cerrada la logística.

• Redes sociales:
• Para dar a conocer nuestro producto

• Para atraer a nuevos clientes

• Hay que atenderlas y ser constantes
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4. Servicios valorización: procesado, 
manipulación, expedición, etc.
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Hay varias iniciativas (ejemplos Galicia):

• Cofradía de Cangas

• Cofradía de Cambados

• Cofradía de Barallobre

• Cofradía de Baiona

• Cooperativa Ría de Arousa

• Cofradía de O Grove (pescadería)

• Cofradía de Lira

• Etc.



5. Alianzas entre puntos de primera 
venta
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6. Distribución (logística)

• Poder servir pescado y/o marisco donde sea necesario.

• Ofertar servicio a los clientes para llevarles mercancía.

• Poder responder ante problemas de comercialización (traslado a otro 
punto de venta).

• Incrementar capacidad respuesta.

• Puede ser propia o externalizada
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7. El canal corto: Venta directa, Pesca apoyada 
por la comunidad (Community Supported
Fishery)
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Situación actual del mercado de pescado 
y mariscos

• Agentes de la cadena de valor:
• Grandes superficies: Han ido ganando terreno con los años y mostrando su 

interés por acortar la cadena de valor (tendencia a comprar directamente en las 
lonjas).

• Pescaderías tradicionales: Son el motor gracias a las plazas de abastos, de 
muchas lonjas gallegas.

• Restauración: Un colectivo que muchas veces lo que necesita son servicios 
extras para responder a sus necesidades.

• Operadores intermedios (comercializadores).
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Situación actual del mercado de pescado 
y mariscos

• Importaciones en aumento (Europa y España tienen un balance 
comercial pesquero negativo).

• Logística internacional muy eficiente.

• Productos pesqueros pueden ir a cualquier parte del mundo en 
poco tiempo y llegar con gran calidad.

• Pesquerías de otros países con distintivos de calidad, sellos 
ecológicos, etc.

• Auge muy importante de la acuicultura (ya representa el 50% 
de la producción mundial).
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Situación actual del mercado de pescado 
y mariscos
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Fuente:

By Jason Holland, Contributing Editor reporting from London

Published on Monday, May 09, 2016 - See more at: http://www.seafoodsource.com/news/supply-

trade/europeans-are-eating-more-fish-mostly-thanks-to-one-species#sthash.s7Aql0Oo.Al3o93up.dpuf
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