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1. INTRODUCCION

Galicia es la regién europea que presenta una mayor dependencia del sector pesquero,
pudiendo afirmar que el 12'2% de los empleos de la regién dependen del sector directa o
indirectamente'. Su importancia queda constatada al analizar los datos de la EPA en 1.997,
llegando a ser la tasa de ocupaci6n en varios ayuntamientos de las provincias de La Corufia
y de Pontevedra superior a la cuarta parte de la poblacién activa total®.

Una buena parte del peso del sector es debido a la existencia de un importantisimo sec-
tor extractivo, que depende en gran medida de recursos exteriores al litoral de Galicia. De
hecho, al analizar el sector extractivo podemos distinguir tres grandes dreas de pesca: lito-
ral, altura y gran altura, de estas 4reas, la de la flota de litoral tiene una importancia cada
vez menor, en parte como consecuencia del agotamiento de estos caladeros. Las otras dos
dreas aportan la mayorfa del pescado desembarcado en Galicia, que es traido desde aguas
internacionales y desde caladeros de otros paises.

La tradicién pesquera de nuestra regién y el volumen de su flota hizo que, pese a de-
tentar una situacién periférica, una buena parte de los canales de comercializacidn de los
productos pesqueros en Espafia pasase por Galicia. Sin embargo, la importancia creciente
que estdn adquiriendo las importaciones y la evolucién de los desembarcos a la baja, puede
provocar cambios en los circuitos comerciales.

2. LA COMERCIALIZACION ACTUAL DEL PESCADO FRESCO

Antes de introducimos en el tema que nos ocupa va a ser necesaria la clarificacién de lo
que entendemos por pescado fresco y que sepamos cual puede ser su posible procedencia.

"0 sector pesqueiro galego, problemdtica que afecta 6s distintos segmentos especificos da flota pesqueira”, Xunta
de Galicia, Documento de trabajo, 1997

? Segtin datos del censo de poblacién de 1991, las tasas de ocupacion en el sector de la pesca en algunos ayunta-
mientos de la provincia son: Baiona (233), Cangas (31°9), A Guardia (26°0)
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El pescado que se comercializa puede ser clasificado en base a las dreas de pesca, en base a
su procedencia y en base a su forma de presentacién en el mercado.

Aunque la flota que captura los productos marinos presenta una casuistica muy amplia,
yendo desde los pescadores artesanales hasta los grandes e industrializados buques factoria,
podemos utilizar el criterio de 4rea de pesca para clasificar los productos pesqueros. En ese
sentido y con respecto a las dreas de pesca podemos mencionar:

e Flota de gran altura. Actia a gran distancia de los puertos base y realiza mareas muy
largas aportando fundamentalmente productos pesqueros congelados (la ya escasa flota
bacaladera espafiola se incluiria en este epigrafe). Los desembarcos de ésta flota se concen-
tran en pocos puertos y en pocas especies, lo que puede favorecer su ordenacién pesquera.

e Flota de altura. Es una flota que actiia fuera de la plataforma continental, faenando
hasta profundidades que pueden acercarse a los trescientos metros. Realiza mareas de en
torno a los quince dfas y aporta fundamentalmente productos frescos, aunque para algunas
especies como el pez espada y el atin se congelen actualmente parte de las capturas de la
marea.

e Flota de litoral o costera: Actda en la zona que estd dentro de la plataforma continental
y en la franja paralela a la costa, con embarcaciones de pequefio tamafio. Es una flota que
va y viene en el dfa y que proporciona especies en fresco. Esta flota estd constituida por un
niimero muy elevado de pequefias embarcaciones que actdan bien de forma artesanal o bien
empleando artes comerciales.

El pescado que es desembarcado puede agruparse también teniendo en cuenta la proce-
dencia del mismo:

e Pescado desembarcado. Se englobaria en esta partida el pescado que es capturado por
la flota espafiola y que se desembarca en nuestros puertos. Este pescado procede de la flota
con base en nuestro pafs que aporta productos frescos y congelados.

¢ Pescado importado. Es el pescado capturado por flotas de otros pafses y que llega
hasta nosotros a través de medios de transporte aéreos, terrestres o maritimos. En los dlt-
mos afios se estd generando una polémica cada vez mds importante acerca de lo que debe
ser tratado como pescado importado. De hecho, ya existen discrepancias actualmente acerca
de si el pescado capturado a través de empresas mixtas y desembarcado en Espafia debe
considerarse como una importacién, tal como se hace actualmente, o como un desembarco.
Otras actuaciones que se estdn llevando a cabo como consecuencia de los avances en las
comunicaciones y que generan diferencias son los desembarcos de nuestra flota en paises
terceros y el transporte posterior de esos productos hasta nuestro pafs, sin que sufran ningtn
tipo de transformacién (Este seria el caso del pescado desembarcado en las Islas Britdnicas
o en Francia y que llega hasta aqui en camién, o de pescado procedente de Argentina o
Sudéfrica que llega a través de avién o barco). La propia Comunidad Europea mantiene
criterios que llaman la atencién como la imposicién de trabas al pescado procedente de
empresas mixtas de forma paralela a la disminucién de los requisitos y de los aranceles a
los productos provenientes de los pafses firmantes de la Ronda Uruguay, con los que existe
el compromiso de permitir la libre circulacidn de mercancias

Estas formas de actuar nos pueden ayudar a explicar el elevado volumen de importacio-
nes, que aiin siendo elevadas como consecuencia de la importancia que el pescado tiene en
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nuestra dieta y de los altos precios que se pagan en nuestro pais no son factores suficientes
como para explicar el por qué un pafs con una flota pesquera del tamafio de la espafiola
alcanza un volumen de importaciones préximo a las cifras de los desembarcos nacionales.

 Pescado procedente de cultivos. Al hablar de pescado proveniente de cultivos estamos
agrupando productos pesqueros procedentes de origenes muy distintos. Lo comdn a todos
ellos es la intervencién mayor o menor de la mano del hombre en el proceso de reproduc-
cién y crecimiento de las distintas especies. Dentro de este apartado se incluirfa el pescado
procedente de granjas de peces tanto de agua dulce como de agua salada. La importancia de
este epigrafe estd viéndose incrementada de forma exponencial en los dltimos afios. Se est4
teniendo un mayor conocimiento de las distintas especies, de su alimentacién, de sus en-
fermedades y de otros condicionantes biolGgicos y técnicos de las mismas. De esta forma,
el nimero de especies cultivadas y la productividad de las granjas se acrecienta al tiempo
que disminuyen los costes. Sin embargo, todavia queda mucho camino por andar y la acui-
cultura se presenta actualmente como una actividad complementaria, y no sustitutiva, a la
actividad pesquera. Al analizar los datos procedentes de los cultivos, si bien los cultivos de
peces son los que experimentan mayores crecimientos, el mayor volumen en la produccién
actual de los cultivos marinos lo aporta el cultivo del mejillén con unas 182.250 tn. en
1995, que suponen una cantidad cercana al 80% del total de la produccién acuicola.

Por dltimo, podemos referirnos también al formato con el que esos productos pesqueros
llegan a las manos del consumidor final.

® Pescado fresco: El que es comercializado sin que se hayan operado transformaciones
sobre el mismo salvo, a lo sumo, el troceado y envasado. El problema mayor que existe con
el mismo es su cardcter altamente perecedero.

¢ Pescado congelado: Llega congelado a manos del consumidor y es comercializado a
granel, envasado. Dentro de este grupo también podemos incluir algunos elaborados de
pescado. Su gran aportacién frente al anterior es la de haber prolongado el periodo de vida
del producto, por lo que el factor tiempo pasa a un segundo plano.

e Conservas: En este caso, el pescado llega a manos del consumidor envasado y tras ha-
ber sufrido procesos de transformacién. Bajo este formato también se comercializan platos
elaborados con base el pescado. El proceso industrial que conlleva este tipo de productos
hace que en sus caracteristicas sean muy diferentes de las de los otros tipos de pescado, al
tener una vida comercial mds dilatada y unas caracterfsticas que permiten su comercializa-
cién sin que tengan que mantenerse una cadena de frio u otras condiciones necesarias para
los restantes formatos.

e Curado/salado/ahumado: Son otras formas de presentacién posibles y que ofrecen una
mayor vida comercial que la que tendrian si se tratase de productos frescos.

En este trabajo vamos a analizar la comercializacién de pescado fresco, que es la forma
en la que se consume mds del 50% del pescado en Espaiia. Como veremos, abordar la si-
tuacion actual de la comercializacién de la pesca supone el enfrentarse a un proceso com-
plejo y heterogéneo interviniendo en el mismo una amplisima variedad de empresas y for-
matos comerciales (ver Fig. 1). Este proceso se inicia con el desembarco de pescado en un
puerto y finaliza con su venta a los consumidores a través de los detallistas, o con la venta
como materia prima a las industrias que lo procesan. Siguiendo a Varela (VARELA et al,
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1997) podemos distinguir tres grandes eslabones dentro de la comercializacién del pescado
fresco: El eslabdn de la primera venta o mercado en origen, el eslabén mayorista y el esla-
bdn minorista

2.1. MERCADO EN ORIGEN

Para realizar un andlisis de la comercializacién de pescado deberemos tener previa-
mente en cuenta algunos factores referidos a la situacién de la pesca en los Gltimos afios y
que han determinado la situacién actual.

El modelo pesquero espaifiol se construyd a partir de los afios 60 basdndose en unas altas
tasas de consumo interno y en empresas que tenfan niveles tecnolégicos y capacidad de
pesca competitivos a nivel mundial. De esta forma Espafia fue capaz de abastecerse del
pescado que necesitaba. Tras la generalizacién de las Zonas Econémicas Exclusivas hasta
las 200 millas en 1977, la situacién sufrié un vuelco importante y desde ese afio Espafia
sufre un déficit crénico en materia pesquera. Este déficit se vio agravado con la entrada en
la CEE en 1986. El desarme arancelario propicié que las importaciones desde la comunidad
se disparasen atrafdas por las altas cotizaciones alcanzadas en Espafia y la ausencia de aran-
celes de un pafs que tenia su moneda muy revalorizada.

Hoy en dia Espafia depende mucho de las importaciones para asegurar su abasteci-
miento en materia de pesca (que alcanzaron en torno a 1 millén de toneladas en 1995). Pero
la partida mds importante sigue siendo la de las capturas realizadas por la flota espafiola y
desembarcadas bajo ese pabellén®, que aunque presentan una tendencia a la baja estdn esta-
bilizadas en torno a 173 millones de toneladas (dato Eurostat, 1995). Una tercera fuente de
aprovisionamiento pesquero y que estd teniendo un crecimiento muy importante, la consti-
tuyen los cultivos marinos, que supusieron en 1995 unas 250 mil toneladas.

El pescado fresco que procede de los desembarcos realizados en Espafia tiene que ser
subastado en lonja’, sin embargo aquel que provenga de importaciones o de establecimien-
tos de cultivos marinos no tiene porque seguir ese camino. La subasta en las lonjas no es
obligatoria en todos los paises y, como mds adelante veremos, puede suponer un freno al
desarrollo del sector comercializador.

Las lonjas son el mercado en origen en el que se produce la primera venta de los pro-
ductos de 1a pesca, habitualmente siguiendo el método de la subasta holandesa o a la baja.
Este método permite que el pescado que llega al puerto en cantidades muy variables y con
calidades muy heterogéneas sea vendido de una forma rdpida tras haberlo desembarcado y
clasificado por especies y calidades. Cumplen la importante funcién de agrupar la demanda
y permiten que armadores que no disponen de capacidad para comercializar el pescado den
salida a su produccién y se aseguren el cobro. La mayor parte de las lonjas gallegas estdn
gestionadas por las cofradfas de pescadores existiendo 63 establecimientos de este tipo. De
esas lonjas, algunas como la de Vigo, son gestionadas por las Juntas de Obras del Puerto.

% Las capturas realizadas por las empresas mixtas se contabilizan como importaciones.
4 Reglamento CEE n° 2847/93 del consejo, de 12 de Octubre de 1.993; R.D. 1998/95 de 7 de diciembre de 1995;
Decreto 419/1.993 de la Xunta de Galicia, del 17 de Diciembre de 1993
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El primer intermediario puramente comercial que aparece en el canal de comercializa-
cién de pescado fresco es el exportador de pescado Se trata de un tipo de mayorista que
lleva el pescado, tras haberlo reclasificado y embalado, desde los puertos y lonjas de origen,
hacia el mercado. También pueden realizar envios de pescado a los mercados exteriores, si
bien esta es una actividad marginal dentro del negocio. Ademds, estos exportadores pueden
atender directamente a otros mayoristas y minoristas situados lejos de la localidad, o a
instituciones y establecimientos de hosteleria situados en la misma plaza. La mayor parte
del negocio de los exportadores proviene del pescado enviado a los mercados centrales, en
donde el asentador vende el pescado y tras quedarse con una comisién envia el dinero al
exportador. Otras formas de actuacién como la venta en firme de la mercancia, a un precio
pactado, o la actuacién de los exportadores como agentes de compra para otros intermedia-
rios cobrando una comisién por ello, son menos habituales. Los exportadores como grupo,
tienen una gran capacidad de presi6n frente al armador, actuando contra él en la subasta en
lonja. Sin embargo, los exportadores estén en una posicién muy débil frente a los asentado-
res de los mercados centrales. Los exportadores realizan pocas inversiones y necesitan poca
mano de obra auxiliar. Sus ingresos y beneficios estdn determinados por el comportamiento
de los asentadores de los mercados centrales. Para su actividad es necesario conocer la
informacién de sus clientes en cuanto a especies, cantidades, calidades y precios que esta-
rian dispuestos a admitir. Por otra parte, es necesario tener experiencia y saber comprar
bien, ya que el armador intenta presentar el pescado de la mejor forma (a veces engafiosa, al
poner en la parte superior de las cajas pescado de tamafio muy superior al de las capas infe-
riores, o mezclando peces con distinto grado de frescura), y durante la subasta a la baja
tiene que decidir en poco tiempo la compra de la mercancia a ese precio. Para reducir esa
incertidumbre, durante el perfodo previo a la subasta se examina el producto, se manosea se
vuelcan cajas, etc. lo que acaba repercutiendo en la calidad del mismo. En el almacén del
exportador se realiza fundamentalmente una reclasificacién y embalado del producto para
su posterior transporte, aunque en algunos casos también se realizan operaciones de evisce-
rado, troceado y otras manipulaciones. Del almacén del exportador el pescado sale hacia
sus clientes.

Tal como indicdbamos, una cantidad importante del pescado que comercializan los ex-
portadores va los mercas (en torno al 80%), alli el asentador recibe el pescado conociendo
el precio de compra y los gastos del mismo y lo vende cobrando una comisién por ello.
Como el exportador no conoce cual es el precio real de la venta y tiene que aceptar aquel
que le indica el asentador, pueden darse situaciones de abuso, ya que éste dltimo estd en
condiciones de limitar y regular los beneficios del exportador. Para intentar escapar de esta
presion se estdn realizando operaciones en firme, enviando la mercancia a un precio pacta-
do de antemano. Esto requiere actuar en plazas de menor importancia y vender a detallistas,
lo que significa competir con los mercados centrales en sus zonas de influencia, buscar
nuevos clientes o llegar a mercados geogréaficos no abastecidos.

A la lonja pueden acudir también, segiin indica la reglamentacién existente, los mino-
ristas de ]a localidad, los industriales que se dediquen a cualquier transformacién del pesca-
do o marisco fresco y también los propios armadores para adquirir su propia pesca y que
ellos expidan directamente a otros centros de consumo. En la prictica la ley se incumple al
permitir el acceso a las lonjas de un nimero muy superior de compradores (minoristas de
fuera de la plaza, instituciones, consumidores,...) sin que parezca existir una voluntad clara
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por parte de los administradores de las lonjas para hacer cumplir la ley, quizé porque intere-
sa que se alcance el mdximo precio posible y para lograrlo se consiente el libre acceso a la
subasta. Hay otros factores que incentivan el incumplimiento de la ley como la propia rigi-
dez de las lonjas, con subastas a una hora fija, las comisiones e impuestos que hay que
pagar por el pescado alli vendido, etc., de ahf que una parte importante del pescado que
llega al puerto eluda la subasta en la lonja.

Al referirnos a los otros participantes en la lonja merece la pena detenerse en las com-
pras que realizan las industrias y en las compras de los minoristas. Las industrias adquieren
grandes cantidades y debido a ello presionan mucho al armador que tiene una menor capa-
cidad financiera y un menor tamafio. En cuanto a los detallistas, al conocer a su clientela,
pagan precios mds altos en lonja por las especies que adquieren y en épocas de escasez
pueden acaparar la mayor parte de la oferta, como ademds a las lonjas importantes acuden
detallistas de zonas muy alejadas existe una tensién importante entre exportadores y mino-
ristas. En reuniones de grupo mantenidas con exportadores, se teme que la apertura de las
autovias agrave ain mds la situacién para puertos como los de La Corufia y Vigo.

2.2. ESLABON MAYORISTA

El segundo gran eslabon comercial esté constituido por los asentadores en los mercados
centrales y por mayoristas en lugares en los que no hay mercados centrales. Sus proveedo-
res son los exportadores de los distintos puertos, aunque tiene cada vez mds importancia el
pescado procedente de los mercados exteriores y el que envian los establecimientos de
cultivos marinos. Ambas figuras venden a otros mayoristas, a instituciones, y sobre todo a
detallistas.

Los asentadores, al estar situados mds cerca de los consumidores finales tienen una ma-
yor informacién acerca de la demanda y conocen las especies, cantidades, calidades ¢ inter-
valo de precios al que recibir el producto, transmitiendo esa informacién a los exportadores
de pescado de los puertos, que buscan cumplir con esas orientaciones al adquirir el pescado
a los armadores y otros intervinientes en la lonja.

Los asentadores tienen una posicién predominante y una fuerza decisiva en el proceso
comercial (VARELA, PARDELLAS y SURIS, 1997), entre otras razones porque:’

e Al estar situados en las poblaciones con mercado central, tienen concentradas en sus
manos una parte muy importante de la demanda. As{, Mercamadrid comercializé un 50%
del pescado y marisco consumido en Espafia. Por otra parte, los asentadores en los merca-
dos centrales son unos intermediarios muy fuertes porque adquieren un gran volumen de
productos

e El niimero de asientos en cada mercado central es limitado, y se obtienen por conce-
si6n administrativa. Asi, frente a los 156 mayoristas que trabajan en Mercamadrid sélo en
el puerto de Vigo estdn censados casi 200 exportadores, duplicdndose esa cifra en el puerto
de La Coruna

5 Adaptado de INSTITUTO DE REFORMA DE LAS ESTRUCTURAS COMERCIALES (IRESCO), Comerciali-
zaci6n de la pesca, Iresco-Ministerio de Comercio, Madrid, 1977, pp. 266-268.

626



Tendencias en la comercializacién de pescado fresco
LORENZO RODRIGUEZ, M* CARMEN OTERO, ROCIO RODRIGUEZ,

@ Madrid tiene unas distancias medias relativamente cortas con los principales puertos,
por lo que esté en estrecho contacto con la oferta total pesquera, muy disgregada a lo largo
de toda la periferia espafiola. Esto, unido a su condicién de centro consumidor més impor-
tante hace que los precios que se alcancen en Mercamadrid tengan un cardcter orientador
para todos los eslabones comerciales. (Algo similar sucede con Mercabarna, el segundo
merca en importancia)

* Dentro de cada Merca, hay un pequefio grupo de asentadores que por su volumen de
negocio asumen el papel de la "direccién” del mercado. (un solo asentador en Mercamadrid
puede comercializar diariamente un volumen de pesca semejante en valor al desembarcado
en un puerto como La Corufia). Las decisiones de ese grupo no recaen sélo sobre los otros
participantes de la cadena comercial, sino también sobre el mismo gremio. De esta forma,
los asentadores como grupo actdian de forma oligopolista tanto frente a los exportadores
como frente a los minoristas.

® Los asentadores tienen mayor capacidad tanto empresarial como financiera que el
resto de los participantes en la cadena de distribucién de productos pesqueros, lo que les
posibilita la realizacién de actuaciones por su cuenta.

Los asentadores influyen en los exportadores, quienes transmiten a los armadores esa
presion, condicionando y ordenando la actuacién de éstos dltimos. Por otra parte, su posi-
¢ién de dominio sobre los detallistas les facilita el traslado de sus mdrgenes sobre las espe-
cies y cantidades que quieren comercializar, sin encontrar resistencias a sus precios sobre
todo mientras el detallista pueda a su vez trasladarlos al consumidor y mantener su nivel de
ingresos.

2.3. ESLABON MINORISTA

Son el dltimo gran eslabén de la cadena de distribucién, y estd constituido por aquellos
detallistas que una vez adquirido el pescado, llevan los productos pesqueros hasta su esta-
blecimiento, en donde van a manipular cada especie en funcién de lo que le pida el com-
prador, eviscerandola, trocedndola o filetedndola. Los establecimientos que actdan en este
nivel son de muy diversos tipos, pudiendo encontrarse: puestos en mercados de abastos yen
galerfas de alimentaci6n, establecimientos especializados e independientes, secciones en
supermercados, autoservicios e hipermercados, puntos de venta ambulante y en la via pu-
blica. Los principales abastecedores son los mayoristas de los mercados centrales, aunque
en las zonas pesqueras los propios detallistas acuden a la contratacién y subasta en la lonja.
En algunos casos, son también abastecidos directamente por uno o més exportadores, aun-
que no siempre de forma exclusiva, y en zonas préximas a los mercas pueden acudir a estos
en busca de mds variedad de producto.

El minorista mds importante es la pescaderfa, ya que el consumidor tiene tendencia a
adquirir los productos frescos en el entorno residencial mds inmediato. (TARRAGO. 1997).
Actualmente detenta el 50% de las ventas, siendo seguida en importancia por los supermer-
cados con un 24% y los Hipermercados, con un 8%¢ Durante los dltimos diez afios, las

¢ Datos del "Panel de consumo alimentario en 1997" del MAPA
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pescaderias han estado perdiendo cuota de mercado frente a los supermercados e hipermer-
cados al igual que el resto de los establecimientos de alimentacién. Sin embargo el descen-
so en el nidmero de pescaderias, que son un establecimiento especializado, ha sido porcen-
tualmente menos importante. De hecho, al analizar con detalle la evolucién del numero de
pescaderfas, se observa que se estd produciendo una reconversién dentro del mismo, asf,
mientras que hay un grupo de pescaderias formado por pescaderias tradicionales, a menudo
situadas en plazas de abastos, que estd teniendo cada vez menos miembros, hay otro grupo
de pescaderfas que est4 constituido por pescaderfas especializadas, situadas cerca del con-
sumidor, que estd siendo muy dindmico a la hora de abrir nuevos establecimientos. La si-
tuacién actual podria calificarse como estabilizada, con un ligero descenso, aunque debido
a que las pescaderfas comercializan pequefias cantidades de pescado y carecen de fuerza
negociadora, ademds de ser un sector muy individualista, esa situacién puede llegar a cam-
biar.

TABLA 1:Evolucién del niimero de tiendas de alimentacién en Espaiia

Tiendas genera- Tiendas especialistas
listas (Fruta,carne,pescado,...)
Enero 90 77.097 53717
Enero 91 71.734 52.337
Enero 92 67.898 52.317
Enero 93 63.580 53.554
Enero 94 60.250 53.770
Enero 95 57.758 54.624

Fuente: Nielsen, citado en (Melle, 1997)

3. CAMBIOS EN LOS SISTEMAS DE COMERCIALIZA CION

En el apartado anterior hemos presentado la situacién actual de los canales de comer-
cializacién de pescado fresco, a continuacién profundizaremos en los mismos para tratar de
encontrar tendencias que puedan ser desarrolladas durante los préximos afios.

El proceso actual de comercializacién no satisface ni a los productores ni a muchos in-
termediarios de la cadena, estando marginados del proceso tanto los productores como los
consumidores. De entre los productores, el armador no tiene incentivos para mejorar la
calidad del pescado, y sin embargo su colaboracién es imprescindible para hacer llegar al
consumidor un producto de alta calidad. De hecho, las condiciones en las que se capture el
pescado, de almacenamiento en el buque, con las condiciones de frio adecuadas, la coloca-
cién del pescado en las cajas y la cantidad de hielo en las mismas pueden hacer que el
pescado permanezca mds de 20 dfas en buenas condiciones sanitarias y ornanolépticas’.
Una vida comercial tan dilatada requerirfa que se evitasen técnicas de enmalle que hacen
que el pescado se agite durante horas en el agua antes de fallecer, lo que provocaria varia-
ciones en el PH muscular que favorecerfan la proliferacién bacteriana. En ese sentido se
requerirfan técnicas que permitiesen que el pescado muriese de forma rdpida y agitandose

7 Documento interno de ANFACO/CECOPESCA elaborado tomando como base pescado obtenido a partir de
Prodemar, 1998
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lo menos posible y que a continuacién el pescado se enfriase de la forma més rdpida posible
hasta temperaturas préximas a los 0 °C, evitando el punto de congelacién. Es importante
también realizar mejoras en la estiba del pescado a bordo, introduciendo la cantidad de
hielo adecuada y evitando que las cajas apiladas estropeen el producto contenido en las
cajas inferiores. Sin embargo, el armador puede encontrarse con que en las lonjas los ex-
portadores de pescado actiien de forma coordinada dejando caer el precio de ese pescado
hasta niveles que no compensen el sobrecoste para el armador. Otro problema, es que la
propia forma de actuacién en los canales de comercializacién con continuos manoseos en el
producto, con la "preparacién” del pescado mezclando peces con distinto grado de frescura
y las dificultades para realizar de forma adecuada todas las tareas indicadas a bordo del
buque harfan dificilmente viables en las condiciones actuales actuaciones en el sentido
indicado.

En la acuicultura, las técnicas de matanza estén en niveles que permiten una alta cali-
dad del producto, y una alta duracién, ya que el pescado muere en poco tiempo y sin agitar-
se al introducirlo en tanques de agua con hielo. El propio embalaje del pescado realizado en
las granjas puede asegurar un mayor nivel de calidad al guardar una adecuada proporcion
entre pescado y hielo, al realizarla en envases adecuados y aislantes y al evitar introducir
demasiado producto en cada caja, que harfan que se abombase una vez cerrada y que consi-
guientemente, al apilarla estropearia su contenido. Los productos procedentes de los culti-
vos marinos tienen ademds frente a los productos pesqueros otra gran diferencia, que es la
falta de incertidumbre en cuanto a cantidades y tamafios producidos. La forma de actuar de
estas empresas es muy diferente a la de los armadores. Son empresas que pueden actuar
bajo pedido y sin la presién que el tiempo impone a los armadores, ya que si los precios
caen, las granjas pueden reducir las ventas esperando periodos de alzas en los mismos. Por
otra parte, las granjas ante la ineficiencia y el mal trato que proporcionan al pescado los
canales de comercializacién actuales, estdn emprendiendo actuaciones para saltarse algunos
intermediarios, de forma que acuden directamente a los mercas, a establecimientos de hos-
teleria y a cadenas de supermercados e hipermercados. Asf, pueden lograr precios més altos
por sus productos y hacer que los mismos estén en el mercado en un tiempo menor. Algu-
nas granjas estdn buscando afiadir mds valor al producto al vender el pescado fileteado o
troceado y envasado por ellas mismas.

Una tercera fuente de aprovisionamiento de pescado fresco en nuestro pafs la estdn
constituyendo las importaciones de pescado provenientes fundamentalmente de Francia y
de Inglaterra (pafses para los que esas especies constituyen pesca de bajura). Ese pescado
llega en cami6n desde los puertos de esos pafses y no tiene que pasar por lonja para ser
vendido en Espafia. Por lo tanto, muchas de esas importaciones se dirigen directamente a
los mercas, llevando hasta ellos pescado con un grado de frescura mayor que el pescado
que procede de los puertos. Otro factor a tener en cuenta es que el precio de estas importa-
ciones puede ser inferior al precio al que se est4 subastando el pescado en las lonjas, lo que
puede causar pérdidas importantes a los exportadores de pescado que actdan en las mismas
y a presionar a la baja los precios pagados al armador por su pescado en las subastas. Las
importaciones estdn llegando también hasta las lonjas de las ciudades costeras, que reciben
el pescado que pasard a manos de los exportadores quienes en algunos casos, paraddjica-
mente, envian a los mercados centrales. La explicacién que da a esta actuacién el propio
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sector es que existe una percepcion por parte de los intermediarios acerca del pescado pro-
veniente de las lonjas de los puertos como de "mayor calidad”

En cuanto a las lonjas, su nimero puede ser excesivo, habida cuenta del volumen co-
mercializado a lo largo del afio en las mismas. El elevado niimero de lonjas provocan una
oferta muy dispersa y contribuyen a que exista muy poca claridad al no haber conexion
entre ellas. Las instalaciones de muchas lonjas son poco adecuadas por lo que es dificil el
cumplimiento de las normas técnico-sanitarias y el asegurar un nivel de calidad.

Actualmente la obligatoriedad de la lonja supone varios frenos para el desarrollo del
sector:

e Impide que se realicen acuerdos directos entre armador y los compradores esto difi-
culta la realizacién de contratos que permitan al armador reducir su incertidumbre

o Impide la integracién hacia adelante del armador, que tendrfa que ir a lonja para com-
prar su propia produccion y luego distribuirla.

e El tiempo necesario para que se venda el pescado y las condiciones en las que éste
permanece durante ese tiempo, perjudican la calidad del mismo.

e Hoy en dfa existen métodos para prolongar la vida del pescado capturado por lo que
aunque el tiempo que lleva capturado causa una importante depreciacion en el mismo, con
unas adecuadas condiciones de almacenamiento este efecto se hace menos importante

e El armador con la lonja est4 poco incentivado a colaborar con el canal de comerciali-
zacién, se le paga poco por el pescado.

e Para algunos procesos industriales, como la elaboracién de pescado y conservacién
del mismo en atmdésfera modificada, se requiere pescado que tenga una determinada calidad
o condiciones de matanza especiales que son dificiles de conseguir sin acuerdos previos con
el armador. Si ese pescado va a lonja, la empresa transformadora puede llegar a tener que
pagar precios excesivos por el mismo para evitar quedarse sin pescado para su proceso
productivo.

En cuanto a los exportadores, la mayor parte ellos afiaden muy poco valor al producto
limitdndose su labor a la reclasificacién del pescado o a manipulaciones sencillas sin reali-
zar operaciones de envasado, troceado, u otros procesos. Por otra parte, el poder de los
asentadores en los mercados centrales es cada vez mayor y se ve incrementado a causa de
las importaciones que llegan directamente a los mercados centrales. El exportador carece
habitualmente de informacién con suficiente antelacién de la cantidad de pescado importa-
do que va a llegar a los mercas (el exportador compra en la mafiana de un dia el pescado
que se venderd al dia siguiente en los mercas). Esta incertidumbre estd haciendo que se
reduzcan los margenes con los que operan los exportadores, al encontrarse cada vez con un
nimero mds elevado de operaciones en las que pierden dinero. Por otro lado, como la can-
tidad de pescado importado que va directamente a los mercas se incrementa afio a afio,
disminuyendo de forma paralela las capturas de las flotas de altura y de litoral, su volumen
de negocio se estd reduciendo. Al verse incrementados los costes de estos agentes en la
cadena de distribucién, es muy probable que muchos abandonen la actividad en los préxi-
mos afios, de esta forma Galicia y las otras zonas costeras irfan perdiendo peso en favor de
los distintos mercados centrales. Los mds dindmicos de los exportadores estdn inmersos en
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un proceso de integracién hacia adelante, contactando directamente con los clientes y afia-
diendo més valor al pescado al realizar transformaciones sobre el mismo.

El eslabdn minorista puede experimentar cambios importantes debido a las transforma-
ciones habidas en el comportamiento del consumidor®. Los consumidores valoran cada vez
mds las dietas sanas, y en ese sentido, el pescado como elemento integrante de la dieta
mediterrdnea es un alimento a tener en cuenta, y supone el segundo grupo en gasto en ali-
mentacién por detrds de la carne, manteniéndose estabilizado en torno al 12%. A la hora de
realizar las compras, los consumidores de productos alimentarios aprecian cada vez mis la
calidad y el horario de compra. Con respecto a la primera, se prefiere la pescaderfa especia-
lizada porque inspira mds confianza, siendo en ese sentido muy importante la relacién con
el pescadero, que serfa el experto que sabe asesorar y prescribir el mejor producto. En
cuanto a los habitos de adquisicién del pescado, se han producido variaciones, creciendo las
compras de esos productos realizadas por las tardes. Todos los trabajos que hemos revisado
coinciden en la alta frecuencia de compra de los pescados, que estarfa muy relacionada con
la preferencia por realizar las compras es establecimientos préximos al lugar de trabajo o de
residencia.

Los establecimientos minoristas buscan la adaptacién a estos requerimientos de los con-
sumidores y ven que los intermediarios que estdn antes que ellos en la cadena no siempre
son capaces de aportarles el producto que necesitan, especialmente si se trata de productos
pesqueros.

Las grandes superficies quieren una buena calidad constante y una entrega en el mo-
mento adecuado en los voldmenes y condiciones mds interesantes para ellas y al mejor
precio de ahi que sean uno de los mejores clientes de las empresas de acuicultura. Las
granjas contactan directamente con ellas y les venden. En Italia y Espafia la compra de
pescado de granja por las grandes superficies comienza a desarrollarse, aunque es menos
habitual que en pafses del norte de Europa. Con el pescado de granja se pueden crear mar-
cas y ademds, con éxito, al poder ofrecer una calidad y una garantia estables, tal como est4n
haciendo con el salmén pafses como Noruega. Otra forma de asegurarse un aprovisiona-
miento de producto en unas condiciones adecuadas es la de establecerse como exportadores
en las lonjas, adquiriendo ellas mismas el producto, o bien llegando a acuerdos con un
exportador para que actie como su agente de compras.

En cuanto a los supermercados, la seccién de pescaderia no siempre estd presente en
ellos, asi, en 1992 un 26% de los mismos carecia de esta seccién. Sin embargo, ésta seccién
es la seccion que mds echan en falta los consumidores, especialmente familias jOvenes. A
Juzgar por este tipo de cliente, la seccién de pescado fresco es una de las de mayor poten-
cial de crecimiento. En estudios realizados posteriormente (RUIZ, SIERRA, OLARTE,
1997) podemos observar que sigue siendo la existencia de una buena seccién de pescaderia
uno de los factores mds valorados en los supermercados y en los hipermercados. Todo esto,
nos lleva a pensar que en la medida en la que estos establecimientos la incorporen, la cuota

* Informacién extraida a partir de: (RUBIES y RIUS 1992); (RUIZ, SIERRA y OLARTE, 1997); (TARRAGO
1997); (RUIZ y FLORES, 1995);
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de mercado de las pescaderfas tradicionales se reducird. Por otra parte, dada la alta concen-
tracién que se estd produciendo en el sector de los supermercados, tendrian volumen de
compra suficiente como para poder actuar con las fuentes directas de aprovisionamiento, al
igual que estdn haciendo las grandes superficies.

4. CONCLUSIONES

Actualmente Espaiia es el cuarto importador mundial de pescado, su produccion pesque-
ra ronda los 1.300 miles de Tm’. La situacién de sobrepesca en los caladeros habituales, es
ya preocupante, de hecho, para sardina y merluza en las aguas de la peninsula ibérica, se
prevén paros bioldgicos drasticos durante los préximos afios, a fin de mejorar el estado de
los stocks. En cuanto a las exportaciones, la Gnica partida en la que la balanza comercial
pesquera presenta superdvit es la de las conservas, y esto pese a los aranceles que se impu-
sieron a éste subsector tras la entrada en el Mercado Comuin.

Los cambios en los canales de distribucién de pescado fresco no son s6lo consecuencia
de los cambios habidos en el sector pesquero espafiol. La variacién experimentada en el
comportamiento del consumidor de productos pesqueros no ha alterado hasta el momento
de forma significativa al comportamiento de los canales tradicionales de distribucién de
pescado. Sin embargo, durante los préximos afios tendrdn que modificarse los canales ac-
tuales de comercializacién de pescado para adaptarse a las exigencias del consumidor. De
hecho, parece existir una tendencia hacia la concentracién dentro del eslabén minorista de
la cadena de distribucién, especialmente en las cadenas de supermercados. Muchas de esas
cadenas no tienen actualmente secciones de pescaderfa pero se dan las condiciones que las
implanten. De hacerlo dafiarfan la cuota de mercado que ahora poseen las pescaderfas. Este
cambio podrfa colocar en una situacién dificil a intermediarios como los exportadores de
pescado. Por otra parte, la subasta obligatoria en las lonjas puede llegar a constituir un freno
para la modernizacién del sector y para poder ofrecer al cliente un producto con unos ade-
cuados niveles de calidad.
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