'S 1A

FOLLETO #12

Impulsar la actividad

empresarial a lo largo
de la cadena de valor
de la pesca




Autores:

Monica Veronesi Burch y Stephanie Maes, con contribuciones de Urszula Budzich-Tabor, Hattie Booth, David Lamb y Gilles van de Walle

Créditos:

Bothnian Sea and Lake Pyhajarvi FLAG (5), FSU (5), Langeland FLAG (5, 41), Agrocampus Ouest Beg-Meil (15), VLAM (16), Seadog Foods (17),

North Devon FLAG (18), Kitkan Herkku Ltd (20), Christine Brandt (Agentur fiir Wirtschaftsférderung Cuxhaven) (20),

Associacao de Armadores de Pesca Artesanal do Centro e Sul (23), Blue Crab PC (24), Jean sur Mer (25), Fish and Kids (Marine Stewardship Council) (26),
Effkes (32), Ria de Vigo FLAG (35), Drecklyfish (38), Thorupstrand Kystfiskerlaug (39), East Scotland Seafood (44), Foodassembly (45).

Produccion:
DevNet geie (AEIDL/Grupo Alba)/Kaligram

Contacto:

Unidad de Apoyo FARNET

Rue de la Loi 38, boite 2 | B-1040 Bruselas

+32 26132650 | info@farnet.eu | www.farnet.eu

Editor:

Comisién Europea, Direccion General de Asuntos Maritimos y Pesca, Director General.

Clausula de exencion de responsabilidad:

Aunque la Direccion General de Asuntos Maritimos y Pesca es responsable de la produccién total de la publicacién, no lo es de la exactitud, contenido u opi-
niones expresados en los articulos. La Comisién Europea, a menos que se indique lo contrario, no ha aceptado o aprobado de ninguna manera las opiniones
que se incluyan en esta publicacion, y las declaraciones que en ella aparecen no deben considerarse como manifestacion de las opiniones de la Comision
o de la Direccion General de Asuntos Maritimos y Pesca. La Comision Europea no garantiza la exactitud de la informacion incluida en esta publicacion, y la

Comision o cualquier otra persona que actte en su nombre declina toda responsabilidad del uso que se pueda hacer de esta publicacién.
ISBN 978-92-79-65196-0
ISSN 2363-4049

doi:10.2771/9740

© Unioén Europea, 2017.

Impulsar la actividad empresarial a lo largo de la cadena de valor de la pesca # 2


mailto:info%40farnet.eu?subject=
http://www.farnet.eu

7

ndice

INtrOAUCCION L 5
1. Comprender las cadenas de valorlocales................................ 6
1.1. ;Qué sentido tiene realizar un inventario de la industria pesquera y de las cadenas de valor de su zona?..... 6

1.2. ;Qué deberianincluirlos GALP enesteinventario?. ................ ..ottt 6

1.3. Enfoques para realizar un inventario de las diferentes cadenas devalorlocales. ............................ 11

2. Apoyo directo alas empresas ... 14
2.1. ;Por qué invertir para proporcionar apoyo directo? ......... ... ...t e 14

2.2. Garantizar un apoyo eficaz alas empresas PeSqUEeras .. .............c.ouiniiuitinitiininn i 14

2.2.1. Trabajar con eStrucCturas A @POYO . . ...ttt ettt ettt et e et e et et 14

2.2.2. Asesoramientoy formacion personalizados. .. ..........ou ittt e 16

2 T T o 1= T = T T Y F-F- L3 18

2.2.4. Elaboraciény evaluacion del plan empresarial ...... ... e 18

2.2.5. Facilitar el acceso alafinanciacion ....... .. ... e 19

3. Accederanuevos mercados ... 2
3.1. ;Porqué ponerse a buscar NUEVOS Mercados?. . ... ... ..ottt ittt i it 22

3.2. Comprender el desarrollo de los alimentos locales: ;qué mercados para los productos pesqueros? ......... 22

3.2, Mercados Urbanos . . ...ttt e 23

3.2.2. Mercados regionales y FUIAlES . . ...ttt e e et e e e 24

3.2.3.  EVENTOS, ferias Y CONCIEITOS. o .\ vttt ettt e ettt e et et et e et et ettt n et 25

3.2.4. Elmercado alimentario pUblICO . . ..ottt e e e e 25

3.3. Accederanuevosmercadosenlapractica ........... ... ... i e 27

4. Innovar con la ayuda de la ciencia y la investigacion ................... 31
4.1. Cinco razones para conectar a las empresas pesqueras con la cienciaylainnovaciéon ....................... 31

4.2. Aliarse conlacienciaylainvestigacion ........... ... .. . 33

4.2.1. EStablecer CONTaCtO . .. v ettt ettt et e e e e 33

4.2.2. Implicar a los institutos de investigacion en las actividades de los GALP. . ...........coiiiiiiiii i, 33

4.3. Lacienciaylaempresa, @nacCion. ... ... ...ttt e 34

4.3.1. Actividades para facilitar oS CONtACTOS .. ... .ottt i e ettt e e 34

8 07 R e 4 ¥ 31 - T o o 1 PP 34

4.3.3. Viabilidad frente @ asunCion de reSg0S . . ... vv ittt et et e 35

4.3.4. Implicara la sociedad civil:innovacion abierta ... e 36

4.3.5. Financiacidn de la investigacién relacionada conla pesca. .......ouuiii i 36

Impulsar la actividad empresarial a lo largo de la cadena de valor de la pesca # 3



5.1. ;Porqué trabajar en asociaCion?. ... ... ... .. i e 38

5.2. Cooperacion entre [os Productores . ... ... ... ...ttt e 38

LT R @o Yo o 11 - V7 T 39

5.2.2. Plataformasy programas de comercializacion compartida ..........oiuiiti i i 40

5.2.3. Organizaciones de ProdUCLOIES. . . ...ttt ettt et e ettt e et et et e e e e e 40

5.3. Cooperacion alo largo de la cadena de suministrodelapesca...................coiiiiiiiiiiiiiiiiii.. 41

5.4. Relacion €O Otros SECEONES . . ... ... .ttt ettt e e ettt et e e e e e 42

54, ElSeCtor PUDIICO . .ottt e e e e e e e e e 42

T 0 V14 11 02 Vo PN 43

5.4.3. Laagriculturay otros SeCtores iNNOVAAOIES . . ... ..ttt ettt et ettt aaeans 44
CONCIUSIONES. . 47
Plan empresarial — preguntas clave.............................................. 48

Impulsar la actividad empresarial a lo largo de la cadena de valor de la pesca # 4



Introduccion

En el contexto de la pesca y la acuicultura, la cadena de valor
se refiere a «todas las actividades y servicios —desde los insumos
a la produccién (pesca de captura y acuicultura), la transforma-
cién, la venta al por mayory, finalmente, la venta al por menor)»'.
Cada especie, incluso las provenientes de cada barco o pisci-
factoria, tendra una cadena de valor especifica dependiendo
del método de produccion, la calidad del producto (incluido
su tamano), los canales de comercializacion establecidos y los
«intermediarios» participantes. Parte del pescado se vendera
fresco, directamente en la comunidad local, mientras que otros
productos se pueden comerciar, almacenar, transformar y en-
viar a consumidores situados en el otro extremo del planeta.

Los flujos de los productos de la pesca y la acuicultura depen-
den de muchos factores, desde las preferencias de los consu-
midores en los distintos lugares, a la capacidad y competiti-
vidad de una zona de pesca dada para capturar o producir,
manipular, transformar, distribuir y comercializar sus produc-
tos. La ruta que siga cada pescado hasta llegar al mercado de-
terminarg, a su vez, el valor afiadido generado por dicho pes-
cado, y quién se queda con la mayor proporcion de tal valor.

El sector de la pesca artesanal se enfrenta, en particular, a una
serie de retos que van desde el caracter irregular (y, a veces,
el escaso volumen) de la pesca desembarcada por los opera-
dores mas pequenos, hasta el reducido ciclo de vida util del
pescado y el marisco, y la elevada demanda por un limitado
abanico de especies. Muchas empresas pesqueras de Europa
se enfrentan a la realidad de una dura competencia por parte
de otras empresas del sector, incluidas extranjeras, mejor or-

ganizadas y altamente especializadas.

El objetivo de esta guia es
proporcionar herramientas a
los GALP que se propongan
reforzar las cadenas de valor
de sus zonas y conseguir que
las empresas locales, y espe-
cialmente los pescadores y

productores acuicolas loca-
les, retengan la mayor proporcién posible de ese valor. Una
de las consideraciones mas importantes a tener en cuenta es
que la comunidad local se beneficie de sus recursos pesque-
ros, gracias a la presencia en la zona de una actividad econé-
mica dindmica, rentable y sostenible. El apoyo a este tipo de
actividades puede consistir en aumentar el flujo de pescado
local a la comunidad por medio de una mejor organizacién de
la venta local, o bien en reforzar actividades como la transfor-
macién, que permitan a los productos locales alcanzar nuevos
mercados.

En el marco del Fondo Europeo Maritimo y de Pesca (FEMP),
los GALP tienen la oportunidad de apoyar los siguientes obje-
tivos: «kAumento del valor, creacién de empleo, atraccién de jéve-
nes y promocion de la innovacién en todas las fases de la cadena
de suministro de los productos de la pesca y la acuicultura»*. Los
siguientes capitulos ofrecen inspiracién y métodos para lograr
tales objetivos, ayudando a las empresas pesqueras a acceder
alos conocimientos, las redes y la financiacion necesarios para
emprender nuevas actividades e imaginar nuevos métodos de
trabajo, y contribuyendo, asi, a incrementar el dinamismo y la
resiliencia del sector de la pesca y la acuicultura a nivel local.

1 http://www.cftdi.edu.tt/pdf/Value_chain_approaches_in_fisheries_planning_CRFM_2014.pdf.

2 Articulo 63 (1a) del FEMP (Reglamento [UE] N° 508/2014).
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1. Comprender las cadenas de valor locales

1.1. ;Qué sentido tiene realizar un inventario de la industria
pesqueray de las cadenas de valor de su zona?

Invertir tiempo y recursos para entender perfectamente la indus-
tria pesquera local resulta esencial para que el GALP pueda ser ca-
paz de orientar su apoyo a aquellas fases de la cadena de valor en
las que pueda producir un mayor impacto. De hecho, como la ma-
yoria de los presupuestos de los GALP son relativamente modes-
tos, basar las inversiones en un enfoque estratégico puede conttri-
buir a maximizar los resultados y el impacto del apoyo del GALP.

Cualquier estrategia de GALP que tenga por objetivo reforzar la
competitividad de sus productos locales y la sostenibilidad del
sector en general, debera incluir un analisis exhaustivo del sector
pesquero local. Los conocimientos obtenidos gracias a esta labor
de recogida de datos y andlisis contribuiran a esbozar un riguro-
so panorama del contexto en el que operan las diversas empre-
sas relacionadas con la pesca, asi como a revelar los principales
puntos débiles en las diferentes cadenas de suministro locales y
las oportunidades para mejorar la capacidad de la zona para ge-
nerar mas valor a partir de sus productos pesqueros y/o acuicolas.

Esta informacion serd fundamental para proporcionar una
direccion estratégica a las inversiones del GALP, en el senti-
do de que les permitird adoptar decisiones basadas en hechos
contrastados y no en informacion anecdética, o simplemente
adaptadas caso a caso, en respuesta a las solicitudes de pro-
yectos que puedan recibir. En otras palabras, esta informacion
permitird a los GALP adoptar un enfoque proactivo y dinamico
a la hora de abordar ciertos puntos débiles de las cadenas lo-
cales de suministro de la pesca.

Finalmente, la realizacién de un estudio serio y coherente del
sector pesquero local y de las cadenas de suministro relaciona-
das, permitird a los GALP mejorar su credibilidad y reconoci-
miento como socio valioso para las empresas pesqueras loca-
les: un socio que no solo comprende sus contexto operativo y
sus limitaciones, sino que también ve el escenario general con
la perspectiva adecuada y puede por tanto ayudar a encontrar
posibles soluciones.

1.2. ;Qué deberian incluir los GALP en este inventario?

En primer lugar, y ante todo, los GALP deberan asegurarse de
conocer y comprender bien la industria pesquera de su zona.
Por industria pesquera entendemos las actividades de pesca,
la produccion acuicola y la transformacion. He aqui algunas de
las preguntas que todos los GALP deberdn estar en situacion
de contestar cuando describan las caracteristicas principales
de sus sectores de pesca locales:

+ Principales métodos de captura o produccion.

v Principales especies.

v Numero, tipo y tamafo de los barcos.

v Numero y tipo de piscifactorias presentes.

v Unidades de transformacion.

v Numero de empresas que componen el sector pesquero.
v Volumen y valor del pescado local.

v Diferentes productos pesqueros que llegan al mercado.

Lo ideal seria elaborar este tipo de analisis en la fase de pre-
paracion de la estrategia de desarrollo local del GALP, aun-

que este deberd estar siempre al tanto de las novedades que
se vayan produciendo a lo largo del periodo de programacion.

Por otro lado, y mas all4 de este andlisis general del sector pesque-
ro, es importante también comprender con mayor detalle cdmo
trabajan las diferentes cadenas de valor de la pesca en la zona.

En la Figura 1 podra encontrar una ilustraciéon general de una
cadena de valor de la pesca. Como podemos comprobar, la ca-
dena empieza con el estudio de la informacién recabada, como
pueda ser el apoyo tecnoldgico a la gestién de los recursos, un
elemento vital para garantizar la produccion o las capturas. La
fase de produccién incluye: la captura salvaje de pescado y/o
marisco; la acuicultura —en otras palabras, la cria de especies
especificas de pescado u otras criaturas acuaticas—, y la acua-
ponia —la combinacién de la acuicultura con la produccién de
verduras u hortalizas, por la que los residuos de la piscifactoria
proporcionan los nutrientes a las hortalizas cultivadas con mé-
todos hidroponicos, que a su vez purifican el agua—.
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Figura 1: La cadena de valor de la pesca
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Estos productos se desembarcan y por lo general se pesany cla-
sifican antes de su recogida en un punto del primer productor,
ya sea una lonja o directamente en un barco o granja acuicola
a través de un contrato o una venta directa. Los productos se
transforman luego, una fase clave para aiadir valor a los pro-
ductos pesqueros locales, y que podria consistir simplemente
en limpiar, congelar o filetear el pescado, o bien en formas mas
elaboradas de transformacion, que pueden ir desde el ahuma-
do y el enlatado a la elaboraciéon de comidas preparadas. Los
productos de los descartes y los residuos de pescado también
pueden someterse a un proceso de aumento de valor en esta
fase, como, por ejemplo, la produccién de harina de pescado
con los descartes, o de cuero a partir de la piel del pescado.

Seguidamente, los productos se empaquetan en cantidades
pequefas, medianas o grandes, y se distribuyen (por barco,
camidn o avién) a su destino final, en el que se venden, ya sea
directamente al consumidor final, a través de puntos de venta
y restaurantes, o bien a compradores a gran escala, que a su
vez los revenderan.

La capacidad de una zona para almacenar sus productos pes-
queros en las diferentes etapas de la cadena de suministro (por
ejemplo, pescado vivo, envasado al vacio o congelado) reviste
igualmente una extrema importancia si se desea controlar el su-
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ministro (volimenes y ritmo de venta) y maximizar asi el valor de
los productos locales. Mantener la cadena del frio constituye
igualmente una consideracion logistica fundamental para poder
garantizar la calidad, por no mencionar los requisitos de seguri-
dad alimentaria y, por consiguiente, la viabilidad del producto.

Se trata de una version simplificada de la ruta que los produc-
tos pueden seguir hasta llegar al mercado. La realidad es, sin
embargo, mas compleja, y cada especie de pescado (e in-
cluso cada tamano) de cada barco tendran su propia y es-
pecifica cadena de valor. Teniendo esto en mente, los GALP
deberdn examinar en detalle las principales cadenas de valor
de la pesca en sus zonas, a fin de identificar en qué etapas de
las diferentes cadenas de suministro habria que reforzar a las

empresas locales o desarrollar nuevas actividades.

o

En el periodo 2007-2013, el GALP de Devon del
norte, en Reino Unido, encargd un estudio deta-
llado del mercado y de la cadena de suministro del
PRACTICA pescado capturado y desembarcado en su zona,
estudio que le proporcioné los conocimientos necesarios para
prestar un apoyo especifico y personalizado a diferentes empre-
sas locales relacionadas con el sector pesquero. En este informe
se identificaron las ocho especies mas importantes para la zona.

Mas abajo reproducimos dos de estas cadenas de suministro.
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Figura 2: Cadena de suministro de la bocina en Devon del norte
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El estudio o inventario de la cadena de suministro de la bocina
reveld que:

4 El 99 % de estos caracoles marinos desembarcados en
Devon del norte abandonaban la zona y se vendian al
por mayor sin transformacion previa.

& Existia un procesador local de bocinas, pero su volumen de
produccién era muy reducido, y ademds adquiria el pro-
ducto a un mayorista de fuera de la zona.

4 La demanda local de bocinas era escasa, y la mayor parte
de la produccién se vendia a los mercados asiaticos.

Mayorista/ Fuera de la
comerciante region
© ABP Mer’/Kaligram

Todo esto significaba que la comunidad local estaba per-
diendo buena parte del valor anadido, ya que eran muy po-
cas las empresas locales que habian desarrollado una activi-
dad en torno a los desembarques de bocinas en la zona.

Analizar este tipo de informacién permite a los GALP estudiar
la manera de reforzar la cadena de suministro local; en este
caso concreto, se podrian proponer las siguientes ideas:

v Tareas de sensibilizacién y promocién de la bocina a nivel local.

+ Apoyar usos nuevos de la carne de bocina y maneras mas
atractivas de procesar la especie.

v Fomentar los vinculos entre los pescadores locales y el pro-
cesador local de bocinas.

v Explorar la posibilidad de establecer una conexion directa
con los mercados asiéticos.

3 Understanding the Market and Supply Chain for Fish Caught and Landed in North Devon (Comprender el mercado y la cadena de suministro del

pescado capturado y desembarcado en Devon del norte), Informe R. 2059, encargado por el GALP de Devon del norte.
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1. Comprender las cadenas de valor locales

Figura 3: Cadena de suministro del buey de mar en Devon del norte
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4 Understanding the Market and Supply Chain for Fish Caught and Landed in North Devon (Comprender el mercado y la cadena de suministro del

pescado capturado y desembarcado en Devon del norte), Informe R. 2059, encargado por el GALP de Devon del norte.
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El andlisis revel6 que el buey de mar local estaba llegando a
mas pescaderias, restaurantes, empresas de alimentacion y
consumidores finales locales que la bocina. Sin embargo:

4 Menos del 7 % del buey de mar desembarcado en la zona
se vendia a través de cadenas de suministro locales.

& Casiel 50 % delos restaurantes y una de las cinco pescaderias
se estaban abasteciendo de buey de mar fuera de la zona,
lo que evidenciaba una fuerte demanda por esta especie.

& La mayor parte del buey de mar desembarcado localmente
era suministrado a los restaurantes y pescaderias a través
de un mayorista local.

4 Solo el 0,01 % del buey de mar era suministrado directa-
mente por los pescadores a los restaurantes locales.

4 No existia ningiin procesador local de buey de mar.

El estudio detectd que el papeleo y el tiempo necesarios para
el trato directo con los clientes constituian un importante
obstaculo para la mayoria de los pescadores. Los restaurantes
tenian dificultades, por tanto, para abastecerse de buey de
mar directamente de los barcos locales. Otro motivo aduci-
do por los restaurantes para no adquirir el producto local era
el hecho de que los proveedores de fuera de la zona también
proporcionaban productos transformados, como carne de
buey de mar, algo que no se suministraba en el mercado local.

1. Comprender las cadenas de valor locales

A fin de abordar algunos de estos retos, el GALP podria plan-
tearse las siguientes acciones:

v Proporcionar apoyo para facilitar la venta directa del buey
de mar.

v Estudiar opciones para poner en marcha una unidad de
procesamiento local.

v Trabajar con el pescadero y el mayorista que adquieren el
producto fuera de la zona, para animarlos a abastecerse del
buey de mar local.

En caso de apoyar una actividad nueva,
como una unidad de procesamiento local, el
GALP debera asegurarse de que el promotor

CONSEJO

potencial del proyecto haya estudiado
cuidadosamente las oportunidades y los riesgos, y sea
capaz de competir de manera eficaz con los procesadores
establecidos fuera de la zona (véase el capitulo 3, «<Acceder
a nuevos mercados»).
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1. Comprender las cadenas de valor locales

1.3. Enfoques para realizar un inventario
de las diferentes cadenas de valor locales

¢{Como proceder a la hora de hacer un inventario del sector
pesquero y de las principales cadenas de suministro de su
zona? Los enfoques pueden variar de una zona a otra, pero
cualquiera que sea el método elegido, es importante que los
GALP tengan claro qué es lo que exactamente estan tratando
de comprender: ello condicionara el analisis a emprender y el
tipo de asuntos a tratar.

Los GALP pueden empezar llevando a cabo un compendio de
los conocimientos existentes a través de una busqueda o in-
vestigacion en linea de las estadisticas publicas y de los datos
de las empresas privadas que operen en el sector. Este primer
acercamiento deberia proporcionar una adecuada respuesta a
muchas de las cuestiones basicas mencionadas anteriormen-
te: las principales especies desembarcadas, tamafo y tipo de
flota, instalaciones de transformacion, etc. Y también deberia
revelar cuales son las lagunas de conocimiento (no toda la in-
formacion esta disponible en linea) y en qué areas o aspectos
seria util contar con informacidn adicional o mas especifica.

Basandose en este andlisis, y dependiendo del tiempo y los re-
cursos disponibles, los GALP podrian plantearse la posibilidad
de encargar un estudio de las principales cadenas de valor
existentes en su zona, que incluyera, por ejemplo, entrevistas
con pescadores, procesadores, mayoristas y restaurantes a fin
de averiguar cémo trabajan y a qué retos se enfrentan. Un es-
tudio asi podria analizar:

v Los actores principales de la cadena de suministro de la pesca.
v Ofertay demanda del mercado, incluida la estacionalidad.
v Andlisis de precios: de primera venta frente a reventa, y de
producto fresco frente a procesado en diferentes formas
(¢donde estd el valor anadido de cada especie?, ;dénde se
producen «fugas» o pérdidas en la economia local?).
v Canales de comercializacidn existentes.
v Cémo se organiza la distribucion: jsatisface las necesidades
de las empresas locales?
v Oportunidades y obstaculos para:
- Incrementar en la zona la oferta de pescado desembarca-
do localmente
- Acceder a otros mercados.
- AAadir valor a escala local.

Finalmente, los GALP deberan relacionarse en persona con sus
comunidades, contactando directamente con los actores
del sector. Con cuantas mds personas hablen los GALP, mas
profundo serd su conocimiento de los asuntos, mejor cono-
ceran el sector desde dentro y forjaran las relaciones necesa-
rias para fomentar el cambio en el sistema actualmente esta-
blecido. Las llamadas de teléfono y las reuniones cara a cara
constituyen un método esencial para empezar a entender la
industria y conocer a las diferentes partes interesadas. Asistir a
reuniones de grupos locales para aprovechar las redes ya exis-
tentes puede ayudar igualmente en este sentido.

Empiece con especies de pescado mas

g Y

simples antes de ampliar sus conocimientos
a otras cadenas de valor.

CONSEJO
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Figura 4: Aproximacién a la industria: ejemplo de hoja de ruta

Grupo de partes
interesadas

Pescadores

Comerciantes

Procesadores

Pescaderos

Restaurantes

Sector de la res-

tauracién publica

Otros

Retos potenciales para mantener la cadena de sumi-
nistro local

& Burocracia asociada a la venta directa

& Los compradores individuales adquieren solo canti-
dades pequenas, haciendo que la venta directa con-
suma mucho tiempo

& Otros costes relacionados con la venta directa son
muy elevados

& Grandes cantidades de especies de escaso valor que
el mercado local no puede absorber

4 Algunas especies concretas no disponibles

& Producto en forma procesada no disponible

4 La cantidad y la variedad proporcionadas localmente
no es lo suficientemente abundante

& Escasa cantidad de ciertas especies e irregularidad
del suministro

4 La pesca local carece de una «identidad de marca»

& Competencia de otros procesadores

4 Competencia con los supermercados

4 Dificultad del publico para adquirir pescado y marisco
por kilos

& Distribucion (falta de equipos especializados para el
transporte de pescado y marisco)

4 Dificultades para la compra directa en los barcos
locales
4 Falta de un sistema adecuado de distribucion

4 Falta de productos pesqueros locales en un formato
facil de cocinar (por ejemplo, fileteado, comidas pre-
paradas, etc.)

4 Demasiado caro

4 Falta de coherencia en la oferta

1. Comprender las cadenas de valor locales

Ambitos potenciales que los GALP podrian
apoyar

v Apoyo a la venta directa

+ Plan local para comprar directamente a los
pescadores y distribuir el producto a escala
local

v Fomentar la cooperacién entre los pescado-
res para mejorar la coherencia del suministro

v Fomentar la cooperacién entre los pescado-
res para mejorar la coherencia del suministro

v Apoyo para mejorar las soluciones de
almacenamiento

v Crear marcas para los productos pesqueros

v Campana de sensibilizacion del publico
v Apoyo directo a los pescaderos

v Venta directa y distribucién a los restauran-
tes locales

« Investigacion de mercado para acceder a
este sector
v Apoyoanuevasactividades de transformacion
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1. Comprender las cadenas de valor locales

Entender cémo trabajan las diferentes cadenas de valor de Los siguientes pasos seran identificar los tipos de apoyo que
una zona es el primer paso para poder analizar los puntos dé- se podrian proporcionar para hacer ello posible (ya sea para
biles e imaginar las mejoras que podrian hacer a las empresas poner en marcha nuevas actividades, crear nuevos productos
pesqueras y/o acuicolas locales mas resilientes y rentables. o acceder a nuevos mercados) y fomentar la cooperacion

con socios estratégicos que cuenten con las redes, las cua-
lificaciones y las influencias necesarias para que estas nuevas
actividades tengan éxito.

PASOS PARA LA ACCION

v Tenga claro qué es lo que estd tratando de comprender.

v Empiece con un trabajo de documentacién preliminar.

v Hable con pescadores y empresas locales.

v Plantéese la posibilidad de recurrir a expertos para llevar a cabo una investigacion profesional.

v Analice los puntos débiles y las oportunidades.

v Oriente sus acciones en funcién de dichos puntos débiles y oportunidades, y de los objetivos de su estrategia de desarrollo local.

v Ponga en marcha el apoyo al cambio en sus cadenas de valor locales.
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2.

2.1. ;Por qué invertir para proporcionar apoyo directo?

La prestaciéon de apoyo directo a las empresas locales es uno
de los métodos mas eficaces para proporcionar tanto a los em-
prendedores potenciales como a las empresas ya existentes
las competencias, los conocimientos y la confianza necesa-
rios para embarcarse en una nueva actividad. Animar a las em-
presas a incorporar nuevas formas de trabajo y a forjar nuevos
contactos permitird al GALP estimular cambios que puedan
reforzar las cadenas de suministro locales.

Por eso, cuando la estrategia de un GALP se proponga impul-
sar la actividad empresarial a lo largo de la cadena de valor
de la pesca, no bastara simplemente con asignar una parte de
la financiacion del GALP en forma de subvenciones a los em-
prendedores: igual importancia tiene, y a veces incluso mas,
garantizar que las empresas tengan acceso a asesoramien-
to, a redes de contactos y a otras formas de apoyo que les
ayuden a desarrollar e implementar proyectos de gran calidad.

A tal fin el GALP debera:

1. Comprender las diferentes necesidades de apoyo de aque-
llas partes de la cadena de valor de la pesca que se propon-
ga reforzar (véase el capitulo 1 sobre como realizar un in-
ventario de las cadenas de valor).

2. Comprobar qué tipos de apoyo hay ya disponibles en la
zona del GALP o en sus alrededores (por ejemplo, servicios
de asesoramiento a las pymes, incubadoras de empresas,
etc.), e identificar las lagunas.

3. Asegurar la prestacion de apoyo personalizado, ya sea a
través de estructuras existentes u organizando actividades
especificas.

2.2. Garantizar un apoyo eficaz a las empresas pesqueras

Dependiendo del contexto local, el GALP puede que tenga que
centrarse principalmente en apoyar a las empresas existen-
tes, por ejemplo, en zonas donde ya existan muchas empresas
locales operando a lo largo de la cadena de valor de la pesca,
pero que se enfrenten a una dura competencia, a problemas
relacionados con la gestion o a limitaciones de mercado.

Otra posibilidad es que los GALP hayan identificado lagunas
en la cadena de suministro local que podrian ser rellenadas
facilitando la creacion de nuevas empresas. Tal podria ser el
caso de zonas en las que buena parte de la cadena de valor
se gestione fuera de las mismas, y en las que actualmente no
haya empresas locales con la experiencia y los conocimientos
necesarios para aprovechar las oportunidades existentes para
manipular y/o anadir valor a la pesca local.

Las necesidades de apoyo pueden variar mucho entre las em-
presas ya existentes y las de nueva creacion, ya que estas tltimas
suelen requerir formas de apoyo mas intensivas y especificas.

2.2.1. Trabajar con estructuras de apoyo

En la mayoria de las zonas de GALP existen organizaciones que
proporcionan cursos de formacién u otros tipos de apoyo para
el desarrollo empresarial. Los GALP deberian establecer vin-
culos con estas organizaciones que, en algunos casos, podran
proporcionar el tipo de apoyo que un beneficiario del GALP
necesita para iniciar o adaptar una actividad comercial en el
sector pesquero. En estos casos, el GALP puede desempenar
una importante funcion presentando las empresas locales a
las estructuras de apoyo relevantes.
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2. Apoyo directo a las empresas

El GALP del sudoeste de Irlanda trabaja, por
Q* ejemplo, con el sector de la formacién dedicada

PRACTICA

al dmbito alimentario para aumentar la demanda
del mercado por la pesca de bajura en su zona, lo
que implica una estrecha cooperacion con el instituto local de
tecnologia, Tralee. El GALP mantiene igualmente una lista de to-
dos los cursos disponibles en su zona, y se ha esforzado por
remitir a los promotores potenciales de proyectos a agencias
especializadas en ambitos especificos, como, por ejemplo:

4 La Oficina de Empresa Local para apoyo directo en materia
de demandas del mercado, costes, etc.

4 Unaorganizacién regional denominada Udaras na Gaeltachta,
para ayudar a registrarse a una nueva empresa, y formarse en
materia de contabilidad y proteccién de productos.

4 La Autoridad para la Proteccién de la Pesca Maritima para
asuntos relacionados con los requisitos legales nacionales
y de la UE.

4 La Agencia para el Desarrollo de la Pesca (BIM) nacional,
para desarrollar productos pesqueros.

Es posible, no obstante, que los servicios de apoyo general pro-
porcionados en la zona no estén siempre adaptados a los retos
especificos del sector pesquero, en cuyo caso quiza seria mas
conveniente que los GALP identificaran a uno o varios socios
locales que estén dispuestos a trabajar en estrecha colabora-
cién con las empresas pesqueras para personalizar el apoyo.

o

PRACTICA

Tal fue el caso del GALP de Galati, en Rumania,
que decidié crear un centro de asistencia técnica
para ayudar a los pescadores a desarrollar ideas
de negocio por medio de la cooperacién con es-
tudiantes e investigadores de una universidad y un instituto de
investigacion cercanos. La formacion y la orientacion ofrecidas a
los emprendedores potenciales de la comunidad pesquera abar-
can temas como la realizacién de planes empresariales, el desa-
rrollo de proyectos y las fuentes potenciales de financiacién. Tras
su primer afo de funcionamiento, ya han ayudado a desarrollar
40 nuevas ideas de negocio y 8 planes empresariales.

El GALP de Cornualles prevé la creacién de un espacio
para ensayar nuevas ideas
Las incubadoras de empresas pueden representar igualmente
una valiosa herramienta para proporcionar una ayuda integral a
las empresas de nueva creacién, incluyendo instalaciones y ofi-
cinas, contabilidad, apoyo juridico y técnico y oportunidades de
promocién y comercializaciéon conjuntas. Los GALP podrian es-
tablecer vinculos con organizaciones que tengan experiencia
en incubadoras de empresa para ver cémo pueden ayudar a las
empresas de nueva creacién a lo largo de la cadena de suminis-
tro de la pesca, o, en el caso de que no haya ninguna incubadora
en la zona, podrian optar por crear una.
Esto es precisamente lo que se propone hacer el
O* GALP de Cornualles en Francia, reuniendo para
* elloauna agencia tecnoldgicay deinnovacién

PRACTICA

y a un instituto de investigacion locales con un
organismo intermunicipal a fin de ampliar un vivero local y
crear una incubadora centrada en nuevas empresas acuicolas
y otros proyectos de biotecnologia relacionados con el sector
pesquero. Los emprendedores locales podran aprovechar es-
tos espacios para ensayar nuevas ideas, al tiempo que reciben
ayuda cientifica y técnica del departamento de biotecnologia
del instituto de investigacion.
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2. Apoyo directo a las empresas

2.2.2. Asesoramiento y formacion personalizados

Algunas formas de apoyo combinan el asesoramiento y la for-
macién en un proceso de aprendizaje individualizado y adap-
tado a las necesidades de una empresa dada, por ejemplo, el
asesoramiento experto (mentoring) y la tutoria (coaching;
esta Ultima se centra mas en el apoyo para llevar a cabo una ta-
rea especifica, mientras que el primero implica una relacién de
aprendizaje a mas largo plazo). Ambos tipos de asesoramien-
to pueden estar particularmente indicados para empresas de
nueva creacion.

o

PRACTICA

El GALP de Fisterra-Ria de Muros-Noia, en
Espafa, por ejemplo, puso en marcha un pro-
grama de apoyo llamado EMPREAMAR, con el
objetivo de reforzar las capacidades de 30 des-
empleados locales y ayudarles a desarrollar y poner en mar-
cha nuevas iniciativas empresariales en el sector pesquero.
Se contraté a expertos en el ambito de la pesca vinculados a
las universidades regionales para que proporcionaran forma-
cién sobre desarrollo de proyectos, evaluacién de viabilidad,
estrategias de comunicacion y redes sociales, creaciéon de mar-
cas, comercializacion y procedimientos de solicitud de ayudas.
El programa establecié contactos con empresas de éxito de la
zona y proporciond tutorias para desarrollar propuestas em-
presariales. Algunos de los proyectos consiguieron recibir fi-
nanciacion del GALP para implementar sus ideas de negocio,
fase durante la cual continuaron recibiendo asesoramiento

experto y personalizado.

s .‘\ —
- : “
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El «<comprador misterioso» puede ayudar a las pescaderias
y a otras empresas a mejorar la satisfaccion de sus clientes

Otra forma interesante de asesoramiento que
puede ayudar a empresas como pescaderias o

o

restaurantes a mejorar la satisfaccion de sus

PRACTICA clientes, es el concepto del «cliente misterio-
so». Durante el periodo 2007-2013, el GALP de Ostende, en
Bélgica, ayudd a VLAM, una organizacion especializada en pro-
mocionar las empresas de alimentacion de Flandes, a desarro-
llar un servicio de «cliente misterioso» para las pescaderias.
Estos compradores eran en realidad expertos bien formados
que visitaban las tiendas haciéndose pasar por clientes nor-
males, y que posteriormente elaboraban un informe sobre
aquellos aspectos que suelen afectar a la satisfaccion del clien-
te (;Se les dio la bienvenida al entrar? ;Estaba limpia la tienda
y la presentacion era atractiva? ;Se mostraban claramente los
precios?...). El informe, que permitié a las pescaderias identi-
ficar aspectos susceptibles de mejora, se vio acompanado de
unas orientaciones de facil aplicacion para:

v Entablar relaciones a largo plazo con los clientes.

v Crear una campana de promocion.

v Recabar las opiniones y los comentarios de los clientes.

v Publicar un boletin de calidad.

v Saberquétenerencuentaalahoradeofrecerdegustaciones.

Algunos GALP han obtenido resultados extraordinarios en su
labor de apoyo a las empresas, gracias a la contratacion de
una persona dedicada cuya tarea principal es trabajar en es-
trecha colaboracion con las empresas existentes y potenciales.
Tal persona debe poseer un muy buen conocimiento del sec-
tor pesquero y gozar de amplia credibilidad en el mismo, asi
como disponer de unas sélidas capacidades y conocimientos
para apoyar el desarrollo empresarial.

Para que una idea de negocio sea un éxito,
resulta fundamental el entusiasmo y el
dinamismo del individuo que se proponga

CONSEJO

ponerla en practica.
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2. Apoyo directo a las empresas

Durante el periodo 2007-2013, y tras un estudio exhaustivo

del sector pesquero local® (véase el capitulo 1, «<Comprender
las cadenas de valor locales»), el GALP de Devon del norte,
en el Reino Unido, contratd a una «responsable social del ma-
risco» (empleo a jornada completa durante tres afos) con el
fin de reforzar la oferta de pescado local en la zona mediante
la concienciacién sobre la importancia de las capturas loca-
les y la ayuda a empresas existentes y de nueva creacién por

medio de una serie de iniciativas de apoyo personalizadas. Seadog Foods, ganador de la edicion 2015 de los premios britdnicos a la
mejor comida callejera («British Street Food Awards»)

Estas fueron, asi, algunas de las iniciativas puestas en marcha:

asesoramiento directo a empresas ya existentes, como pescaderias; asesoramiento experto a las empresas nuevas por parte de
otras con mas experiencia; facilitar el acceso de las empresas a asesoramiento profesional; y cursos de formacion personalizados
para colmar las lagunas de conocimiento detectadas, como mejorar la comprensidon general del sector pesquero local, como co-
mercializar el pescado y el marisco local como una empresa alimentaria, introducir un nuevo producto alimenticio en el mercado,
y cOmo cocinar y preparar especies locales de pescado y marisco (como, por ejemplo, el buey de mar, el bogavante o el calamar).

Una de las formas mas eficaces de apoyo a las empresas fue ayudar a crear redes de colaboracion: en efecto, el GALP ayudd a hacer las
presentaciones entre las empresas y a conectar a empresas de diferentes etapas de la cadena de suministro (pescadores, minoristas, ma-
yoristas, restaurantes, otros proyectos del GALP, etc.) para que pudieran forjar relaciones de trabajo duraderas y mutuamente beneficiosas.

El proyecto también patrociné eventos y colaboré con los medios de comunicacion para sensibilizar a los consumidores locales
e incrementar la presencia en el mercado local del pescado desembarcado en la zona. El resultado fue una mayor visibilidad del
sector pesquero local, la mejora de las relaciones entre las empresas y la creacién o impulso de una serie de empresas y productos:

v Una columna habitual en el periddico local, con crénicas de «buenas noticias» sobre la industria pesquera local y repor-
tajes sobre varios proyectos e iniciativas apoyados por el GALP (por ejemplo, eventos marinos locales, cdmo participar en
la limpieza de las playas o nuevas empresas relacionadas con la pesca).

v Una «Academia del pescado» en Devon del norte, que proporciona cursos de formacién practica a las empresas locales
para ensefarles a preparar, cocinar y comercializar pescado (en cooperacion con una institucion de ensefianza superior
local, expertos regionales y la autoridad nacional de la pesca, Seafish).

v Mejorar las operaciones y dar mayor visibilidad a una pequefia pescaderia propiedad de una empresa pesquera familiar
(incluida nueva carteleria y publicidad, promocion de su lema «del mar al plato» en sus menus y fabricacién de bolsas iso-
térmicas con su imagen de marca para aprovechar el tirén de las ventas a los turistas).

v Una nueva empresa de comida callejera, Ilamada Seadog Foods, especializada en utilizar el pescado de Devon del norte
en platos de inspiracidn global, al tiempo que da a conocer la historia de la industria pesquera local (esta empresa fue la
ganadora absoluta de la edicién 2015 de los premios britanicos a la mejor comida callejera [«British Street Food Awards»]).

v La puesta en marcha de Sunfish Cuisine, una pequeiia empresa que ofrece cestas gourmet y cajas de pescado para barba-
coa con el fin de hacer mas accesible el pescado local a turistas y residentes.

v Una mayor presencia en eventos locales y nacionales por parte de The Glorious Oyster, una nueva empresa consistente
en una caseta ambulante de venta de marisco que también ofrece servicios de catering, y que tiene su sede en una
pequena localidad turistica de la zona.

Buena practica FARNET

5 Ibidem.
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2. Apoyo directo a las empresas

2.2.3. Reunir alas empresas

Evento para la creacion de redes destinado a las empresas de la cadena de
suministro de la pesca en Devon del norte, Reino Unido

Uno de los métodos més importantes para apoyar el desarro-
llo empresarial es reunir a diferentes emprendedores y fo-
mentar los vinculos entre ellos. Las empresas no operan aisla-
damente, sino que necesitan forjar relaciones de confianza a lo
largo de la cadena de suministro. Asi, por ejemplo, el sector
dedicado a las capturas deberia trabajar en colaboracién con
los pescaderos, los procesadores y los distribuidores. También
pueden darse importantes sinergias para la comercializacion y
la promocién conjuntas.

Esta relacion de confianza se puede construir si los propieta-
rios y los principales responsables de las empresas tienen la
oportunidad de encontrarse cara a cara y discutir con sus co-
legas. Por eso resulta tan importante que los GALP organicen
eventos para la creacion de redes de contacto, o que facili-
ten la participacion de empresas locales en eventos organiza-
dos por otros organismos (por ejemplo, agencias de desarrollo
empresarial, redes de empresas, compafiias de comunicacion,
organismos de promocién de los alimentos, etc.). Este tipo de
eventos suelen ofrecer un amplio margen para establecer con-
tactos utiles e intercambiar ideas y noticias relacionadas no
solo con la industria pesquera sino también con otros sectores
importantes a nivel local.

También podrd encontrar mds informacién sobre asociacio-
nes entre empresas pesqueras y otros actores en el capitulo 4
(«Innovar con la ayuda de la ciencia y la investigacion») y en
el capitulo 5 («Construir asociaciones estratégicas»).

2.2.4. Elaboraciony evaluacion del plan empresarial

Todas las empresas y emprendedores necesitan planificar
como van a desarrollar sus negocios a través de un plan em-
presarial que es obligatorio presentar a la hora de solicitar mu-
chas de las fuentes de financiacién. Normalmente suele haber
varias organizaciones que pueden ayudar a los beneficiarios
potenciales a elaborar sus planes empresariales, y los GALP
deberan poner en contacto a dichas organizaciones con los
promotores de proyectos.

Es probable, no obstante, que se den casos en los que el pro-
motor de un proyecto necesite el apoyo directo del propio
GALP para desarrollar su plan empresarial; y, en cualquier caso,
los GALP deberan saber en qué consiste un buen plan empre-
sarial cuando tengan que evaluar los proyectos que se les pre-
senten para recibir financiacion.

En efecto, los GALP tienen que poder verificar al menos los si-
guientes puntos clave:

¢Es la idea del proyecto suficientemente clara?

- ¢Cudles son los objetivos?
- ¢/Quién prevé hacer qué actividades, y cudndo?
- (Quées lo que hace tnico el proyecto?

{Existe un mercado para el producto/servicio?

- ¢Quiénes son los clientes?
2 - ;Quiénes son los competidores?
VEELIE - s Cudnto puede esperar vender la empresa, y a

qué precio?

;Puede el negocio cubrir todos sus costes y generar ingresos?

- ¢Cudles son los costes fijos? ; Y cudles los variables?
3 - (Quéingresos se espera obtener? ;Son realistas?

Viabilidad

- ¢Cudl es el umbral de rentabilidad?

Aunque ya existen varios documentos con orientaciones so-
bre cémo desarrollar un plan empresarialé, la lista de control
que se ofrece al final de esta guia puede ayudar igualmente a
los GALP a apoyar o evaluar ideas de negocio.

6  Por ejemplo, http://ec.europa.eu/environment/eco-innovation/files/docs/getting-funds/business_plan_guidelines.pdf, o http://www.accaglobal.

com/content/dam/acca/global/business-finance/business-plan.pdf.
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2. Apoyo directo a las empresas

2.2.5. Facilitar el acceso a la financiacion

Aparte de proporcionar formacién, asesoramiento, y otro tipo
de apoyo «intangible», los GALP pueden ofrecer una subven-
cién inicial a ciertas empresas locales. No obstante, y una vez
que las empresas de la cadena de suministro de la pesca em-
piecen a crecer, dicha ayuda se quedard corta para abordar
todas sus necesidades financieras. Resulta, en consecuencia,
muy importante que los GALP conozcan otras oportunidades
de financiacién y que puedan ayudar a las empresas locales a
acceder a las mismas.

Financiacion publica

Una fuente potencial podria ser la financiacion de la UE
procedente de otros capitulos del FEMP y otros Fondos
Estructurales y de Inversiéon Europeos disponibles a nivel
nacional y regional. Los centros o servicios de desarrollo em-
presarial se pueden financiar a menudo con el FEDER; el FSE
puede cubrir, por su parte, ciertas necesidades de formacion
del sector empresarial local; y, en lo que se refiere a las zonas
rurales, el apoyo al desarrollo empresarial se suele financiar a
través del FEADER, LEADER incluido. El programa Horizonte
2020 ofrece también apoyo a las pymes y financiacién a pro-
yectos innovadores a través de la Agencia Ejecutiva para las
Pequenas y Medianas Empresas (EASME). Finalmente, incluso
en los casos en que un GALP no esté implementando una es-
trategia multifondo, es posible que pueda también acceder a
algunos de estos fondos.

Otra herramienta que podria ser til para los GALP cuando pro-
pongan fuentes adicionales de financiacion es el Portal euro-
peo para las PyMES. Este sitio web, que estd disponible en todas
las lenguas de la UE, proporciona asesoramiento e informacion
sobre fuentes de financiacién disponibles para las pymes tanto
a escala europea como nacional y regional, incluyendo:

& Préstamos, avales y fondos de capital riesgo.

& Subvenciones a empresas, financiadas por el FEDER, el FSE,
el FEADER Yy el FEMP.

4 Una base de datos en la que se pueden buscar todos los
programas nacionales y regionales financiados por la UE.

4 Informacion sobre licitaciones y convocatorias de propues-
tas a escala de la UE.

4 Datos de contacto de los puntos de informacion para las
pymes en los Estados miembros.

Existen diferentes programas nacionales y regionales que
también pueden ofrecer oportunidades de financiacién a las
empresas locales, como el Plan de transformacién estratégi-
ca de Flandes, que apoya a emprendedores que tengan una
idea o una aptitud Unicas, o el Fondo para las comunidades
costeras, para la regeneracién econémica en el Reino Unido.

El ejemplo de abajo muestra cémo el GALP de Kainuu-
Koillismaa en Finlandia consiguid financiacién del Eje 2 del FEP
para lograr un significativo impacto en la cadena de suministro
local; y el proyecto del GALP de Bélgica (véase la seccion 4.3.5)
logré extender el ciclo de vida util de los camarones frescos ba-
sandose en una investigacion financiada por el Eje 3 del FEP.
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2. Apoyo directo a las empresas

El sector de la pesca local en la zona de Kainuu-Koillismaa en
Finlandia no podia garantizar un suministro fiable de pesca-
do al mercado debido a la estacionalidad de la pesca local
en el lago (en primavera y otofo la capa de hielo sobre los
lagos es débil, por lo que resulta imposible pescar). A ello se
anadian otros obstdculos como la falta de infraestructuras
para abordar este problema y la escasa cooperacién entre los
pescadores y los acuicultores.

La solucién a este problema vino dada por un proyecto que
puso en comun la produccién de los pescadores y los acui-

Un nuevo centro de manipulacién del pescado en Kuusamo, Finlandia

cultores locales y construyé un gran centro logistico en Kuusamo donde poder congelar, almacenar y transformar el pescado.

El GALP de Kainuu-Koillismaa financié una serie de informes preliminares y un estudio de viabilidad y, basandose en los resul-

tados positivos de los mismos, apoyé la cooperacion entre los pescadores, los acuicultores y los transformadores de pescado

locales y el ayuntamiento de la localidad. Aparte del aproximadamente millén de euros conseguido a través de la inversion

privada y la financiacién publica local, el GALP ayudé igualmente al ayuntamiento a solicitar financiacion del Eje 2 del FEP,

que se tradujo en una subvencién de 759488 euros destinada a cubrir los costes totales del centro.

El centro de manipulacién del pescado estd proporcionando ya unas excelentes oportunidades a los actores locales para desa-

rrollar su actividad econémica, anadir valor a sus capturas locales y conseguir contratos en nuevos mercados. Se crearon, ade-

mas, seis nuevos empleos en las empresas pesqueras, y otros dos mas en el sector de la transformacion.

Buena practica FARNET y Video del proyecto

Financiacion privada

Aparte de las subvenciones, se espera también que las empre-
sas locales aporten inversion privada a cualquier actividad co-
mercial nueva o mejorada, y, en este sentido, el acceso al crédi-
to suele sefalarse constantemente como uno de los principales
obstaculos para la creacion de empresas. Esta afirmacion es
particularmente cierta para las empresas dedicadas a la pesca
artesanal, y a ella suelen aludir también las mujeres de los pes-
cadores que tienen la intencién de crear una pequefia empresa.

Los GALP pueden, por tanto, analizar las oportunidades ofre-
cidas por diferentes instrumentos financieros que podrian ser
beneficiosos para las empresas locales. Deberian, en concreto,
intentar establecer una buena relacién de trabajo con institucio-
nes financieras locales como bancos, cooperativas de crédito
o fondos de préstamos especiales.

Para muchos GALP, el mejor contacto podria ser el banco coopera-
tivolocal, cuyos propietarios suelen ser miembros de lacomunidad
local y que es posible que cuente, ademds, con unos procedimien-
tos de toma de decisiones para apoyar a las pequefas empresas
locales mas sencillos y rdpidos que los de las sucursales de los
grandes intermediarios financieros nacionales o multinacionales.

Reunidn entre un banco regional y un promotor de proyecto,
organizada por el GALP de Cuxhaven
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En Alemania, por ejemplo, el GALP de Cuxhaven
Q* ha establecido una cooperacién regular con el

PRACTICA

banco regional de Baja Sajonia, NBank, que
esta invitado a visitar las oficinas del GALP cada
dos meses para reunirse con los promotores potenciales de
proyectos. En estas reuniones se debaten las ideas propuestas
y se ofrece asesoramiento empresarial, incluida una evalua-
cién de si los proyectos potenciales podrian tener derecho a
un préstamo por parte del NBank o a una subvencion de otros
instrumentos financieros, como el FEDER o el FSE. A la hora de
evaluar a los solicitantes de la zona del GALP, el banco tiene en
cuenta no solo su historial crediticio sino también la opinién
del GALP de Cuxhaven.

2. Apoyo directo a las empresas

Otra alternativa puede ser adoptar un enfoque
mas directo a la hora de facilitar el crédito a las pe-

o

quenas empresas pesqueras. Esto es precisamen-
PRACTICA [P que ha hecho el GALP de Cerdefa oriental
en ltalia: trabajar con una entidad de crédito privada que tiene
que crear un fondo rotatorio para hacer el microcrédito acce-
sible a las empresas pesqueras locales, que de otra manera
tendrian serias dificultades para recibir un préstamo. El fondo,
que concede préstamos de hasta 25000 euros, permite a las
pequeias empresas poner en marcha proyectos de una forma
mucho mas rapida de lo normal gracias a una menor burocracia

y a la prestacién de un servicio de apoyo personalizado.

Los GALP deberian tener siempre en mente que las empresas
pesqueras suelen necesitar mas de un tipo de apoyo: forma-
cién, asesoramiento experto, orientaciéon personalizada, apoyo
empresarial y tecnolégico, asi como relaciones con otras em-
presas y financiacién son factores todos ellos importantes. Los
GALP tendrén que analizar todas las necesidades de las empre-
sas integrantes de sus cadenas de suministro locales y, en cola-
boracién con las organizaciones que proporcionen los servicios
y fondos relevantes, desarrollar los paquetes personalizados
de apoyo que mejor puedan satisfacer dichas necesidades.

PASOS PARA LA ACCION

v Antes de poner en marcha una actividad de apoyo a las empresas, compruebe si existe ya un servicio destinado a tal fin.

v Asegurese de que todo el apoyo financiado por el GALP se adapta a las necesidades especificas de las empresas destinatarias.

v Procure que los beneficiarios reciban un paquete integrado de apoyo: formacion, asesoramiento, financiacion...

v iNo permita que sus empresas desarrollen su actividad en solitario! Asegurese de que estén bien integradas en las redes

relevantes de su zona.
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3.

3.1. ;jPor qué ponerse a buscar nuevos mercados?

Un dmbito clave en el que los GALP pueden apoyar a las em-
presas locales —tanto a las existentes como a las de nueva
creacion— es ayudandolas a acceder a mercados en los que
actualmente no venden sus productos.

Estos nuevos mercados pueden basarse en un criterio geogra-
fico, como por ejemplo centros urbanos cercanos muy pobla-
dos o zonas rurales del interior donde el apetito potencial por
el pescado local puede que auiin no haya sido suficientemente
explotado. También se pueden encontrar oportunidades en
segmentos especificos de clientes o en nichos de mercado:
sector turistico, minorias étnicas especificas, instituciones pu-
blicas, mercados de agricultores locales, etc. El acceso a nue-
vos mercados puede significar un incremento potencial de
las ventas y los ingresos.

Este mundo actual en constante evolucién ofrece también
oportunidades para conectar de una manera mas directa a los
productores con los consumidores, relacién que si se organiza
con eficacia puede llevar a que la comunidad local retenga
una mayor proporcion del valor de sus recursos pesqueros.

Al mismo tiempo, las innovaciones (en la produccion, la trans-
formacion o el envasado, por ejemplo) o el aumento en la ofer-
ta de ciertas especies de pescado pueden también permitir
—oincluso necesitar— el desarrollo de nuevos mercados a fin
de maximizar las ventas de la produccion local y evitar la
generacion de desechos.

3.2. Comprender el desarrollo de los alimentos locales: jqué
mercados para los productos pesqueros?

La forma de adquirir nuestras provisiones diarias ha cambiado
alolargo del siglo pasado: de pequeias tiendas especializadas
como fruterias, carnicerias y pescaderias, hemos pasado a for-
matos de tienda mds grandes como los supermercados. Este
hecho ha llevado en numerosos paises a una situacién en la
que un reducido nimero de grandes operadores dominan
el mercado minorista.

Sin embargo, alli donde se ha producido una mayor concen-
tracion de grandes operadores en el mercado, se ha dado
también un resurgimiento de tiendas mas pequeiias y
especializadas, asi como de mercados de agricultores y de
alimentos locales en la venta al por menor, los hoteles y el
sector del catering. Este fendmeno se ha visto impulsado
por el mayor deseo de variedad y por el interés por saber de
dénde vienen nuestros alimentos —su procedencia—, y se

ha visto acompafnado por una creciente sensibilizacion de los
consumidores sobre la importancia de una dieta saludable
y una produccion sostenible.

Este impulso hacia una mayor sostenibilidad en la produccion
de los alimentos, ya sea el modo en el que se produzca o cap-
ture el pescado, el formato de envasado, el uso de energia o
los residuos generados, implica la exigencia de una informa-
cién mas clara sobre cémo, dénde, y sobre todo, cudndo ha
sido capturado nuestro pescado. Para contribuir a reforzar
la confianza de los consumidores, los GALP pueden ayudar a
las empresas locales a responder a esta tendencia mediante la
utilizaciéon de un etiquetado o embalaje mas claro, o a través
de la venta directa por parte del productor o el pescador.
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3. Acceder a nuevos mercados

Finalmente, la capacidad de transportar productos alimenti-
cios a los mercados internacionales se ve reflejada igualmente
en nuestra propia capacidad para viajar por todo el planeta,
que ha llevado a un mayor conocimiento por parte de los
consumidores de las especialidades culinarias de todo el
mundo. Ello puede conducir a que los consumidores deseen
adquirir los alimentos que han probado en sus viajes, o a que
ciertas comunidades busquen variedades de alimentos a las
que era mucho mas facil acceder en sus paises de origen.

Los GALP y las empresas pesqueras locales deberian adaptar-
se a los diferentes mercados que, dentro y cerca de sus zonas,
ofrezcan un fuerte potencial para sus productos pesqueros y
acuicolas locales. Mds abajo podra encontrar ejemplos de al-
gunos de estos diferentes mercados.

3.2.1. Mercados urbanos

Las zonas urbanas proporcionan un publico destinatario mas
amplio y por lo general mas constante para los productores
de alimentos locales. Para aprovechar las oportunidades que
presentan estos mercados se puede empezar con las siguien-
tes consideraciones:

1. ;Dénde se encuentran los consumidores (en lazona del GALP,
en centros urbanos cercanos o en barrios residenciales)?

2. ;Cémo prefieren acceder a productos de mayor valor como
el pescado (supermercados, mercados de productores, en-
vio directo)?

A tal fin se necesita una cuidadosa investigacién, especialmen-
te en lo que se refiere a los canales de distribucion utilizados,
y cémo se pueden usar sin afadir costes sustanciales. El uso
de los canales de distribucion existentes ofrece una serie de
ventajas como un menor coste, una mayor certeza de llegar a

grupos ya bien establecidos de consumidores, etc.

El proyecto «Cabaz do Peixe» (Cesta de pescado), que recibié
el apoyo del GALP de Além Tejo, en Portugal, aproveché el
enorme mercado urbano que ofrecia la cercana capital lusa
para vender pescado de procedencia local, incluidas espe-
cies menos conocidas. El proyecto, que fue iniciado por la
asociacion de pescadores artesanales de Sesimbra, utilizé
puntos de entrega en Lisboa y su periferia.

El proyecto —que estd relacionado con otro muy popular,
PROVE (centrado en cestas de frutas y verduras), de hecho
ambos utilizan los mismos puntos de entrega—, ofrece una
combinacién de especies populares de pescado local con
otras menos conocidas, que constituyen una tercera parte
de cada cesta.

«Cabaz do Peixe» suministra pescado fresco a Lisboa

Pescadores jubilados y lesionados ayudan a limpiar el pescado y a preparar las cestas. Cada cesta cuesta 20 euros y contiene 3
kilos de pescado (de al menos tres especies diferentes entre una lista de 22). Los clientes pueden elegir las especies dependien-
do de la temporada, e indicar hasta tres de ellas que preferirian no incluir en su cesta.

Los pedidos se hacen en linea o por teléfono, y los envios se realizan una vez a la semana o cada dos semanas, dependiendo del pun-

to de entrega. Quince meses después de su puesta en marcha, el programa estaba vendiendo ya entre 90 y 100 cestas por semana.

www.cabazdopeixe.pt
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Las zonas urbanas pueden contar también con establecimien-
tos minoristas o restaurantes especializados en los que me-
receria la pena que se fijaran aquellas empresas que puedan
anadir valor a la pesca local a través de un proceso adicional de
transformacion, preparacion o envasado. Para aquellas com-
pafias que necesiten un ciclo muy rapido de renovacion de
productos por dar servicio a una poblacién amplia y exigente,
la facilidad puede ser un factor importante, por lo que resulta
crucial tener en cuenta las siguientes consideraciones:

v Facilidad de uso.

v Tamano de porcién necesitado.

v Nivel de cualificacién de las personas que preparen las
porciones.

v Conocimiento de las variedades de las especies locales.

v Disponibilidad de las especies.

El sector especializado de las zonas urbanas puede abarcar
también a grupos especificos de consumidores, en los que
se pueden incluir grupos minoritarios con una fuerte deman-

da por productos presentes en sus cocinas tradicionales.

La empresa Blue Crab se cred en 2012 en Calestra, Grecia, con
el objetivo de comercializar un producto tradicionalmente
descartado como captura accesoria: el cangrejo azul vivo.
Originalmente una especie invasora en la zona, Blue Crab de-
tectd una fuerte demanda por el cangrejo azul entre las co-
munidades asiaticas locales, por lo que se puso a desarrollar
un producto adaptado a este nicho de mercado.

La empresa llevé a cabo una investigacion de mercado por
internet a la que siguieron una serie de visitas directas a
clientes potenciales, lo que le permitié detectar una fuerte
demanda por el cangrejo azul entre las comunidades asia-
ticas. En las primeras fases, uno de los métodos clave para
generar interés era utilizar el cangrejo en si mismo como una
especie de «tarjeta de presentacion» en las reuniones con los

El cangrejo azul es ahora un producto muy solicitado
entre las comunidades asidticas de Grecia y otros paises

clientes potenciales, ya que el hecho de contemplar el producto real ayudaba a superar las barreras del lenguaje. En respuesta

a esta demanda, la empresa desarrollé una oferta de cangrejo azul vivo y, posteriormente, una serie de productos procesados

para este segmento de clientes.

La compania trabaja ahora con unos 25 pescadores locales, que capturan el cangrejo azul, asi como otras especies de pescado y

marisco, y lo suministran a comunidades asiaticas de siete paises europeos diferentes. El producto, que se vende tanto a través

de intermediarios como directamente a los consumidores, ha generado cinco puestos de trabajo.

Buena practica FARNET

3.2.2. Mercados regionales y rurales

La capacidad de abastecerse de alimentos locales puede apor-
tar también una ventaja competitiva a los comercios de
alimentacion al por menor y a los restaurantes regionales.
Son muchos los chefs de reconocido prestigio que han puesto
de relieve el valor que supone utilizar productos frescos, loca-
les y de temporada, lo que ha llevado a algunos restaurantes

de gama alta a reconocer la necesidad de tratar directamente
con los proveedores y a apreciar el valor que aporta el hecho
deindicar la procedencia local de los productos en sus propios
menus. Los turistas, e incluso los visitantes de las zonas urba-
nas, cada vez buscan mas los alimentos locales cuando visitan
otras regiones o paises, incluidas las especialidades locales y
los productos con proteccién de la indicaciéon geogréfica.
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Los GALP pueden ayudar a los pescadores y a los acuicultores
a establecer estos vinculos con los restaurantes y los comercios
de alimentacién al por menor relevantes, asi como a ponerlos
en contacto con las redes establecidas de productores de ali-
mentos rurales. Muchas zonas rurales cuentan, ciertamente, con
una mayor tradicion en la promocion de productos frescos, lo-
cales y de temporada, y la pesca local podria constituir un com-
plemento muy bienvenido a la oferta agricola. De hecho, esta-
blecer vinculos entre las cadenas de suministro de la pescay
la agricultura puede permitir a las empresas locales aprovechar
la masa critica de estas Ultimas y beneficiarse de otras sinergias
a la hora de distribuir y promocionar los productos locales.

Algunas empresas locales han extendido el concepto de pro-
ductos de origen local para incluir también la experiencia de
«crear» el producto, donde esta experiencia tiene tanto va-
lor para el visitante como el propio sabor. La creacién de ru-
tas gastronémicas es un ejemplo de cémo los GALP pueden
ayudar a poner de relieve y promover la produccién local. Este
tipo de actividades puede contribuir a crear vinculos con los
restaurantes, los hoteles y otros puntos de venta locales, refor-
zando con ello la cadena de suministro en su conjunto (véase
en el capitulo 5 cémo la ruta del pescado de Escocia oriental
ha unido a los productores y los puntos de venta locales para
promocionar sus productos pesqueros locales).

3.2.3. Eventos, ferias y conciertos

Los conciertos y otros eventos pueden representar
oportunidades de mercado muy rentables

Aungue no paran de surgir nuevas oportunidades, los produc-
tores suelen tener aun la tendencia de concentrarse en los mer-
cados existentes, como el minorista, que pueden ser altamente
competitivos. Algunos ejemplos recientes han demostrado que
la preparacion de productos para su consumo inmediato
puede suponer una oportunidad muy rentable, por ejemplo en
eventos o ferias con gran afluencia de publico. Este tipo de
oportunidades no suele limitarse ya a las grandes ciudades, ya

que se ha incrementado el nimero de festivales y ferias celebra-
dos en el dmbito regional. Entre este tipo de eventos cabe citar
no solo a los especificos relacionados con la alimentacién y la
bebida, sino también los de tipo cultural o deportivo que,
ademas, se pueden prolongar durante varios dias.

Los organizadores de muchos de estos eventos se han dado
cuenta de que el tipo de publico que acude a ellos busca los
mismos criterios de salud, sostenibilidad y origen que en los
puntos de venta tradicionales. En Escocia, por ejemplo, una
serie de festivales en puertos de pesca tradicionales como
Portsoy o Crail dan a conocer las excelencias del pescado
local, mientras que agrupaciones regionales como la de los
Productores de alimentos de Argyll suministran una amplia
variedad de pescado y marisco durante la celebracién de im-
portantes conciertos de musica pop y rock.

3.2.4. El mercado alimentario publico

Uno de los mercados a los que ha sido mas dificil acceder du-
rante los ultimos tiempos ha sido el sector de la restauracion
publica: escuelas, hospitales y otros comedores publicos bajo
control de las autoridades locales. Este segmento de mercado
ha mostrado siempre interés en los alimentos de procedencia
local, pero se ha enfrentado a obstaculos importantes a la hora
de abastecerse a una escala mas pequena, como los grandes
contratos con los proveedores mayoristas, el énfasis en la
competitividad de los precios y las habilidades requeridas
en las cocinas publicas para preparar la comida con ingre-
dientes basicos, en lugar de limitarse a recalentar los platos
precocinados.

Se estan produciendo esfuerzos para superar estas dificulta-
des, ya que las autoridades municipales y regionales recono-
cen los beneficios que supone promocionar un sistema de
produccién saludable y sostenible ante sus clientes (en este
caso, los alumnos de establecimientos escolares, los pacientes
de hospitales, los empleados de la administracion e incluso
el personal de las fuerzas armadas o los reclusos penitencia-
rios...) y ante las empresas locales.

La solucion a ello ha sido intentar cambiar el sistema de con-
tratacion publica, o al menos replantearse su interpretacién.
Ello significa que en los requisitos se preste una mayor aten-
cién a la salud, la frescura y la estacionalidad, y en algunos
casos se ajusten los presupuestos en consecuencia. También
se han producido cambios en la manera de ejecutar los con-
tratos: algunos de los més grandes se han desglosado en lotes
mas reducidos para permitir que las empresas mas pequenas
puedan suministrar sus productos a este mercado.
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Las propias empresas han reconocido también la necesidad
de organizarse para este sector de mercado, por medio, por

ejemplo, de la cooperacion regional y sectorial, que suele
resultar vital para la regularidad del suministro, sobre todo

en los casos en los que se requieran grandes volimenes. La
cooperacién puede facilitar la comercializacién y el suminis-
tro conjuntos y ayuda a compartir gastos, incluidos los rela-
cionados con la distribucion.

Tras realizar un detallado estudio de viabilidad para la
transformacién y la comercializacion de los productos pes-
queros de la zona, el organismo intermunicipal francés
Agglomération Sud Pays Basque detecté una fuerte demanda
por parte de los colegios y otros proveedores de restauracion
colectiva por el pescado local y «listo para cocinar». Los resul-
tados de este estudio financiado por el GALP dieron lugar a
una serie de reflexiones por parte de los actores de la indus-
tria y las autoridades publicas sobre cémo aprovechar esta
demanda.

El intercambio y la cooperacién entre los socios locales con-
dujo a un proyecto piloto por el que se construyé una planta
cooperativa de transformacion destinada a suministrar a es-
cuelas, hospitales y otros comedores publicos filetes de pes-

Los comedores escolares se pueden beneficiar
del pescado «listo para cocinar»

cado local listos para cocinar. Aunque una serie de dificultades técnicas y financieras interrumpio las operaciones de la planta

de transformacién, el impulso generado por ella contribuyé a plasmar una voluntad compartida al nivel departamental por

abastecerse de productos locales.

El consejo departamental ha elaborado posteriormente unas directrices destinadas a los colegios de ensefianza secundaria,

residencias de ancianos y centros de asistencia a discapacitados para que se abastezcan de pescado de origen local, y ya existen

tres mayoristas certificados en el departamento. A dia de hoy contindan las iniciativas para promover activamente entre los
comedores publicos esta estrategia de adquisicion de pescado local.

Para mas informacion, contacte con el GALP Cote Basque.
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3. Acceder a nuevos mercados

3.3. Acceder a nuevos mercados en la practica

Como hemos visto mas arriba, existe un amplio abanico de po-
sibilidades para que las empresas dedicadas a la pesca y la acui-
cultura reduzcan su dependencia de las vias tradicionales de
acceso al mercado, como los minoristas o los mayoristas. Aparte
de las posibilidades que ello ofrece para incrementar las ventas,
también puede reducir el impacto de las fluctuaciones de los
precios y evitar riesgos como el cambio de proveedor.

No obstante, cuando se intente acceder a estos mercados al-
ternativos, se debe determinar el ambito y el alcance de los
mercados disponibles, es decir, se requiere de una significa-
tiva precision a la hora de valorar y aprovechar con eficacia las
oportunidades de mercado.

Las empresas mas pequefas pueden tener un profundo co-
nocimiento de su propio sector, basado en el contacto directo
con los clientes y en conocer sus opiniones. Pero es posible,
sin embargo, que no cuenten con los medios suficientes para
llevar a cabo el tipo de investigacién exhaustiva necesaria para
identificar los nuevos mercados y acceder a ellos. Los GALP
pueden apoyar a las empresas en este sentido financiando
una investigacion profesional de mercado que ayude a las
empresas locales que tengan la motivacién y la capacidad de
asumir este reto. En este caso, se deberd empezar siempre con
las siguientes preguntas especificas sobre el mercado:

v iDénde se encuentra la oportunidad?

v ;Qué productos se estan demandando?

v iQué se requiere para suministrar dichos productos?

v ;En qué formatos se deben proporcionar los productos?

Conocer estos requisitos puede ayudar a comprendery, lo que
es mas importante, a cuantificar las oportunidades disponi-
bles. Es posible que, en algunos casos, estos mercados estén
ya bien suministrados. Por ejemplo, en muchos mercados a
pequena escala, puede que las oportunidades de proveer
pescado fresco sean bastante limitadas si otros productores
lo estan ya suministrando al mercado directamente y se han
granjeado una clientela fiel. Ello no quiere decir que no exista
margen para ampliar el mercado, sino que se necesita una es-
trategia mas especifica e identificar los huecos y oportunida-
des del mercado.

Gracias a la abundante disponibilidad de datos que existe
actualmente, particularmente a través de las busquedas en
linea y los informes de mercado, los productores pueden in-
vestigar directamente muchas oportunidades, asi como tener
en cuenta su propia informacién y conocimiento del merca-
do a nivel local. Sea cual sea la fuente utilizada, es importante
que las empresas locales tengan acceso a toda la informacién
y datos clave del mercado, para que puedan entender per-
fectamente el potencial del mismo y las expectativas de los
clientes antes de desarrollar una estrategia para acceder a un
mercado dado.

Asi pues, ya sea para introducir una nueva idea de producto o
un producto ya existente en un mercado nuevo, o bien para
relanzar un producto, hay que seguir una serie de pasos.

Asegurese de que el argumento de venta o
ventaja competitiva especifica de la empresa
sea clara y esté protegida en caso de que

CONSEJO

otras empresas la imiten.
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Figura 5: Secuencia de los pasos a sequir para llevar a cabo una actividad de comercializacion.
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1.

Situacion actual

2.
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de mercado

3.

Desarrollo
del producto

4.

Planificacion de la
comercializacion

5.

Sondear
el mercado

«Jean sur Mer», uno de los pioneros en el sector de los puestos de comida ambulante, lleva sirviendo platos de
pescado de temporada en puestos ambulantes independientes desde el afo 2010. Uno de sus platos mas po-
pulares es el «kibbeling», porciones pequenas de pescado blanco servidas con una crujiente capa de rebozado.

Los clientes solicitaban a menudo el producto sin cocinar para llevarselo y cocinarlo ellos mismos en el
momento de su eleccién. Asi es como surgid la idea de lanzar un producto que la gente pudiera preparar
en casa. Tras analizar el mercado, «Jean sur Mer» descubrié que la masa para hacer kibbeling no estaba aun
disponible como producto en Bélgica.

Al principio, la idea era introducir en el mercado un producto completo del tipo «hagalo usted mismo»,
incluyendo el pescado fresco, la masa para rebozar y la salsa tartar. Sin embargo, las restricciones en ma-
teria de seguridad alimentaria hacian muy dificil combinar un producto procesado (la salsa tartar) con el
pescado crudo y la mezcla para el rebozado, todo ello en un Unico paquete. De modo que se adoptd la
decision de introducir Unicamente la masa en el mercado, lo que al mismo tiempo redujo el riesgo para
Jean sur Mer, ya que asi no se incluia ningin producto fresco.

Para desarrollar y manufacturar el producto, «Jean sur Mer» formé equipo con Evlier, un experimentado
productor de alimentos. Llevé su tiempo encontrar la receta perfecta (un rebozado ligero y crujiente), pero
el resultado ha obtenido un éxito rotundo.

Se establecié una serie de objetivos y metas para los afos siguientes en paralelo con las otras actividades
del puesto de venta ambulante.

El hecho de que el ciclo de vida util de la masa para rebozar pueda ser de hasta 18 meses se usé6 como un
atractivo argumento de venta, ya que ello significaba reducir el riesgo también para los minoristas.

Para sondear el mercado, «Jean sur Mer» y Evlier, cada uno por su parte, pidieron las opiniones de sus pro-
pios clientes.

El producto se puso a prueba también en el puesto de venta ambulante.

Finalmente, el producto se introdujo en el mercado, aprovechando la marca existente del puesto ambu-
lante de «Jean sur Mer» asi como los canales de distribucion de Evlier. Como el lanzamiento coincidié con
la nueva temporada de primavera (abril de 2016), el producto obtuvo un amplio eco en una gran variedad
de medios de comunicacidn (revistas de cocina, blogs de alimentacién...), con articulos en los que se ani-
maba a los lectores amantes de la buena mesa a probar algo nuevo.

Dada la popularidad del producto, «Jean sur Mer» decidié posteriormente desarrollar una linea profesional del mismo (paquetes

de tres kilos) con vistas a suministrar el producto a bares y restaurantes para su uso comercial, para lo que siguié una secuencia

similar de actividad de comercializacion.

www.jeansurmer.be
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Las expectativas de los clientes tendran que ver a menudo con
la regularidad del suministro, asi como con la calidad y el pre-
cio. Pero para valorar en su justa medida la oportunidad, suele
ser necesario tener en cuenta también la manera en que se va
a suministrar el producto, asi como la preparacién requerida
para llevarlo hasta el cliente. Esto puede suponer un mayor
coste o esfuerzo, pero puede representar también una oportu-
nidad para afadir valor si asi se mejora la comodidad, el cono-
cimiento, la experiencia o la satisfaccion del cliente.

Para llegar a comprender el valor de un producto es importan-
te reflexionar cuidadosamente sobre si los resultados de cual-
quier nueva actividad van a mejorar el negocio, amplidndolo,
mitigando los riesgos y, en ultima instancia, incrementando
las ganancias.

LISTA DE CONTROL

v (Se hallevado a cabo una completa investigacion de mercado, en la que se hayan incluido los competidores?

v ¢Hasta qué punto tendra que adaptarse la empresa —habilidades, conocimientos, idiomas, marketing—?

v ;Cudles son los desafios? ;Suministro, distribucién, transformacién, comercializaciéon?

v ;Cudnta experiencia tiene la empresa y qué apoyo necesita?

v ;Cudl serd el resultado final para la empresa: nuevos mercados, generacién de mas valor, diversificaciéon de riesgos?

v Existe la posibilidad de cooperar con otras empresas?

v ¢Hay otras oportunidades que la empresa no haya explorado?
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4.1. Cinco razones para conectar a las empresas pesqueras

con la ciencia y la innovacion

Las empresas y operadores a pequefa escala tienden a cen-
trarse en sus actividades esenciales, y el hecho de estar siem-
pre muy ocupados les suele impedir conectar con el resto de
la cadena de suministro o con otros sectores. Se trate de un
pescador, un pescadero local, una empresa de transformacion
a pequena escala o un puesto de fish and chips (pescado y pa-
tatas fritas), la tendencia general es cefirse a lo que uno mejor
conocey sabe hacer. Pero salirse de la zona de confort de la ac-
tividad diaria y utilizar la ciencia y la investigaciéon puede con-
ducir realmente a innovaciones y nuevas fuentes de ingre-
sos. Una vez surgida una nueva idea, puede que sea necesario
realizar una investigacion para convertir la idea en un nego-
cio viable, por lo que la colaboracién con cientificos o exper-
tos técnicos puede ser de una gran ayuda en este sentido.

Las oportunidades pueden surgir en todas y
cada una de las etapas de la cadena de valor,
empezando por el subsector de las capturas, en

el que los cambiantes métodos de trabajo pue-
den requerir nuevas cualificaciones, nuevos equipos e incluso
nuevos barcos, lo que a veces supone una inversion significa-
tiva. Pero los factores externos, como el cambiante contexto
politico, las demandas del mercado o el aumento en el precio
de los combustibles, también estan forzando a los pescadores
y productores a adoptar nuevos métodos de produccién o
técnicas de pesca. Introducir cambios en las artes de pesca,
por poner un ejemplo, puede contribuir a reducir el consumo
de combustible y/o a pescar de una manera mas selectiva, re-
duciendo las capturas accesorias; y conocer mejor los ciclos de
reproduccién de una especie dada puede mejorar también el
rendimiento de la acuicultura.

También se pueden adoptar medidas para me-
jorar la gestion de los recursos y por tanto la
sostenibilidad de la actividad pesquera. La coo-

peracion entre los pescadores y los cientificos
es esencial para recabar informacion sobre las poblaciones de
pecesy vigilar elimpacto que sobre ellas tenga la pesca y otras
actividades o factores. El desarrollo de herramientas de traza-

bilidad puede contribuir igualmente a un mejor conocimiento
de las poblaciones y a obtener un certificado de sostenibilidad
y origen, lo que a su vez puede ayudar a abrir mercados nue-
vos y de mayor valor.

Una vez capturado o recolectado el pescado,
3 se pueden emprender muchas iniciativas para

Calidad

optimizar la manipulacién y la transforma-
cion. Una manipulaciéon y almacenamiento
adecuados a bordo del barco pueden, por ejemplo, aumentar
significativamente la calidad del producto. Y un producto de
mayor calidad suele implicar una mayor vida util, lo que puede
permitir a su vez el acceso a mercados nuevos (y mas remotos),
0 una manipulacién extra en tierra, por la que se contribuira
a aumentar el valor en la zona pesquera. Ya sea a bordo o en
tierra, la optimizacién de la manipulacién y la transformacién
—como eviscerado, cortado en tiras o en filetes, troceado, coc-
cion, refrigeracion, congelacion o envasado (por ejemplo, en
atmésfera modificada) — suele ir precedida de apoyo técnico
y de una labor de investigacion.

A la hora de desarrollar nuevos productos ali-
mentarios, la dependencia de la investigacion
y el apoyo técnico es una realidad. Salvo que la
empresa cuente con su propio departamento
de investigacion y desarrollo, deberd recurrir a conocimien-
tos técnicos e infraestructuras externas para poder poner sus
ideas en practica. La introduccién de una especie menos cono-
cida en el mercado, por ejemplo, deberia ir precedida no solo
de un estudio de viabilidad sino también de un exhaustivo
analisis de caracteristicas como la consistencia, el sabor y la
apariencia del producto. Se necesitara con toda probabilidad
el apoyo de un laboratorio de analisis de alimentos para selec-
cionar los métodos de conservacién mas apropiados y disefar
un envasado adecuado para el mercado.
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Finalmente, componentes como el omega-3, los
acidos grasos, el &cido palmitoleico y el coldgeno
se pueden extraer de los residuos del pescado y

suministrar al mercado «no alimentario» emer-
gente (por ejemplo, para alimentacién animal, productos far-
macéuticos y cosméticos, etc.). En estos casos se requiere inves-

tigacion para identificar y analizar tales componentes y también
para saber si existe un volumen suficiente para crear una em-
presa viable. Véase este ejemplo de buena practica FARNET en
la que el GALP Oeste, en Portugal, ayudé al instituto politécnico
de Leiria a desarrollar un procedimiento para extraer la quitina
del «caranguejo pilado» o nécora de Henslow.

En lugar de simplemente tirar los subproductos pesqueros,
la pesca comercial y la industria de la transformacién del pes-
cado estan buscando formas de aumentar el valor. Un con-
sorcio multidisciplinar con sede en Bélgica ha explorado las
posibilidades, oportunidades y obstaculos en este sentido.
Las opciones de trasformacion se investigaron analizando
varios subproductos, identificando cualquier componente
de valor, desarrollando y probando diferentes aplicaciones a
pequena escala y llevando a cabo un anélisis socioeconémi-
co. También se prestd asesoramiento sobre la comercializa-
cién de los subproductos de la pesca’.

Una de las sugerencias que resultaron de esta investigacion
fue el desarrollo de otros productos alimentarios como «cro-
quettes». La idea estd siendo objeto ahora de un nuevo labo-

4
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Hamburguesas de pescado hechas a partir de capturas accesorias

ratorio de accién, que forma parte de un programa para desarrollar el potencial de innovacién de la industria agroalimentaria

mediante el apoyo a proyectos practicos propuestos por el propio sector.

El objetivo del laboratorio de accién, denominado «Fish Labs», es crear una hamburguesa de pescado a partir de capturas ac-

cesorias de pescado. En el proyecto estan cooperando varios operadores de la cadena de suministro como lonjas, mayoristas,

escuelas de restauracion e institutos de investigacion, a fin de introducir en el mercado una hamburguesa a base de dos especies

de pescado: rubio y faneca.

www.facebook.com/effkescompany

7  Proyecto Valorevis: http://www.pomwvl.be/sites/default/files/uploads/ondernemerschap_en_bedrijfsinfrastructuur/doc/FvTVoeding/

P_valorevis_6_vives.pdf.
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4.2. Aliarse con la cienciay la investigacion

Puede que se requiera un cierto esfuerzo para desarrollar re-
laciones de trabajo con cientificos e investigadores. Los GALP
deberan ser, no obstante, diligentes al respecto y explorar
las posibilidades existentes para movilizar el potencial que la
ciencia puede aportar para ayudar a construir un sector pes-

quero mas innovador y orientado al futuro.

4.2.1. Establecer contacto

Un buen punto de partida podria ser identificar a las diferen-
tes universidades, institutos tecnoldgicos y escuelas de nego-
cios de la regioén, asi como cualquier empresa spin-off (creada
para explotar los resultados de una investigacién) relevante.
Muchas zonas de GALP cuentan con un instituto marino u
otra organizacion de investigacion cercana que estén en con-
diciones de apoyar la innovacion en el sector pesquero local.
Algunos paises tienen incluso una plataforma dedicada para
reunir al sector pesquero y la comunidad cientifica e investi-
gadora (tal es el caso, por ejemplo, de PTEPA, la Plataforma
Tecnoldgica Espafola de la Pesca y la Acuicultura). Los GALP
deben contactar activamente con este tipo de instituciones.

Del mismo modo que los GALP pueden realizar un inventario
de sus cadenas de pesca locales, pueden hacer lo propio con
los diferentes organismos de investigacién que podrian apoyar
la innovacion en el sector pesquero. He aqui una serie de pasos
que pueden servir de inspiracion para ponerse en marcha:

v Empiece con su propia red de contactos: hable con los
innovadores que hay en ella y averiglie con quién colabo-
raron en el pasado.

v ldentifique los equipos de investigacién existentes en la
zona y cualquier investigacion que pueda ser relevante
-ya esté prevista, en curso o completada (y que tenga po-
tencial para ser adoptada por el mercado).

v Haga un inventario de los proyectos en curso y comprue-
be si aiin puede acceder a los mismos.

v Encuentre a las personas adecuadas y retinase con ellas
en las organizaciones destinatarias; puede que necesite di-
ferentes contactos en diferentes departamentos.

v Pregunte qué tipo de equipamiento poseen para ensayar
nuevas ideas o productos.

v Compruebe la disponibilidad de estudiantes en diferen-
tes disciplinas.

v Inférmese sobre los programas existentes de financiacion
alainvestigacion, especialmente aquellos a los que puedan
recurrir las empresas en busca de servicios de investigacion.

v Ahada todas las personas de contacto a su base de datos,
junto con sus dreas de especializacion, e impliquelos en las
actividades del GALP.

Una vez clarificado el panorama de los investigadores y cientifi-
cos y se haya establecido contactado con ellos, los GALP podran
empezar a explorar formas practicas de participar en esta red.

4.2.2. Implicar alos institutos de investigacion
en las actividades de los GALP

Implicar a las organizaciones de investigacion en la asociacion
del GALP y en el desarrollo de su estrategia puede ser una ma-
nera eficaz de elaborar un plan més innovador que contribuya
a un sector mas competitivo y orientado al futuro. Se trata de
una situacion que puede ser beneficiosa para ambos socios,
asi como para la comunidad local. Las organizaciones de in-
vestigacion pueden aportar sus experiencias, competencias e
ideas a los retos y oportunidades relacionados con las cade-
nas locales de suministro de la pesca, mientras que los GALP
pueden ofrecer financiacion a proyectos especificos de inves-
tigacion, asi como conseguir que la investigacion continte
siendo relevante para la comunidad.

Aparte del trabajo inicial para establecer vinculos con la in-
vestigacion en la fase de desarrollo de la asociacién y de la
estrategia, se debera intentar la implicaciéon constante de la
investigacion siempre que sea posible. A tal fin los GALP de-
beran velar por que las personas relevantes reciban el boletin
del GALP, y solicitar ellos mismos el envio de los boletines que
publique cualquier socio potencial de investigacién. También
pueden invitar a los organismos de investigacion a los even-
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tos del GALP para asegurarse de que conozcan sus priorida-
des estratégicas y compartan informacion sobre las posibili-
dades relevantes de investigacion.

Los institutos de investigaciéon suelen contar con procedi-
mientos internos para comunicar los temas en curso de inves-
tigacion por parte de las diferentes disciplinas, y las reuniones
interdepartamentales pueden ser, por ejemplo, una buena

La Plataforma Tecnolégica del Mar

4. Innovar con la ayuda de la ciencia y la investigacion

plataforma para presentar las actividades de los GALP (véase
el cuadro inferior sobre la Plataforma Tecnolégica del Mar).
Acceder a los canales de comunicacion de las redes existen-
tes, como Interreg, Horizonte 2020 o los programas naciona-
les que apoyen la investigacion cientifica, puede igualmente
ayudar a los GALP a conectar con una serie de organizaciones
relevantes con relativamente poco esfuerzo.

La Plataforma Tecnolégica del Mar, creada por la Universidad de Aveiro en Portugal, reline a representantes de las disciplinas

de la biologia, la ordenacién del espacio maritimo y la geologia. La plataforma se reine cada dos semanas, y siempre que se

debaten temas relacionados con otros ambitos de interés se invita a ellas a representantes de otros departamentos. La mision

de la plataforma es identificar a los investigadores con las capacidades que mejor se adecuen a las necesidades cientificas de

los proyectos que se estén evaluando, sean estos proyectos internos de la universidad u otros propuestos por socios externos,

COmo pymes o asociaciones.

La plataforma apoya ideas desde la fase inicial de reflexion y debate hasta el envio de las propuestas de proyecto a las agencias

de financiacion. En este sentido, ayuda a las pymes y a las asociaciones con procedimientos burocraticos que sin su ayuda po-

drian convertirse en un verdadero obstaculo, lo que convierte a la plataforma en un socio perfecto para los GALP.

www.cesam.ua.pt

4.3. La cienciay la empresa, en accion

Los pescadores y otros empresarios suelen ser reacios a aso-
ciarse con cientificos, o bien carecen del tiempo o los con-
tactos necesarios para hacerlo. Los cientificos pueden, no
obstante, apoyar ideas innovadoras trabajando en estrecha
colaboracién con su promotor, y proporcionandole asesora-
miento, seguimiento, pruebas o ensayos y, a veces, equipos.

4.3.1. Actividades para facilitar los contactos

Una vez los GALP han establecido vinculos con los institutos
de investigacion locales, pueden centrarse en organizar acti-
vidades para facilitar los contactos entre las empresas lo-
cales y los socios de investigacion relevantes. Son varias las
actividades que los GALP pueden llevar a cabo, como:

v Grupos de enfoque pequeios centrados en temas especificos.

v Eventos de tipo mas informativo con actividades de crea-
cion de redes.

v Reuniones bilaterales, especialmente en las fases tempra-
nas en las que un promotor potencial de proyecto prefiere
mantener sus ideas en la confidencialidad.

Independientemente del modo en que se generen las ideas,
los GALP tienen también un importante papel que desempe-
Aar a la hora de garantizar que las ideas progresen hacia una
propuesta de proyecto, y una vez que los socios potenciales
decidan trabajar juntos, es vital asegurarse de que todos los
participantes comprendan claramente los objetivos. Haya
surgido la idea de un pescador, una organizacién de produc-
tores u otra empresa local, el GALP deberd tratar de implicar
desde el inicio a las personas adecuadas, sean estas las que
cuenten con los conocimientos técnicos, los equipos para rea-
lizar pruebas o los fondos apropiados.

4.3.2. Comunicacion

Mantener una comunicacién abierta y constante a lo largo del
ciclo de vida del proyecto es extremadamente importante para
garantizar que todos los socios estén al tanto de su evolucién, y
sean informados también cuando se produzcan resultados ne-
gativos. Y ello es necesario tanto para asegurar que las expec-
tativas sigan siendo realistas como para, en caso necesario,
poder tomar las decisiones pertinentes para adaptarse.
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Desarrollar una comunidad activa en torno a un proyecto de
investigacion es un factor clave para lograr que los partici-
pantes hagan el proyecto verdaderamente suyo y garantizar
que la investigacion responda realmente a las necesidades de
la industria, y que por tanto maximice su potencial para ser
adoptada por el mercado.

4. Innovar con la ayuda de la ciencia y la investigacion

Otra actividad clave para los GALP es asegurarse de que cuan-
do una investigaciéon tenga éxito reciba la visibilidad nece-
saria (ya sea en eventos locales, en el boletin del GALP o en la
prensa local), a fin de impulsar su adopcién por el mercado
e incitar a otros a innovar también.

Gestione bien las expectativas y mantenga
una actitud constructiva frente al riesgo y
el fracaso.

CONSEJO

De la ciencia a las nuevas oportunidades de produccion y negocio

A iniciativa de la cofradia de pescadores «San José», de
Cangas, se requirié al Instituto Espanol de Oceanografia y a
la Universidad de Vigo que investigaran la posibilidad de cul-
tivar volandeiras, para lo que se necesitaba responder a una
serie de cuestiones especificas:

v ¢Cémo es el ciclo reproductivo?
v ¢Cudles son las técnicas existentes para cultivar la especie?

v ;Qué condiciones se necesitan para garantizar la pro-
duccioén (supervivencia y crecimiento)?

v iComo se deben manipular las volandeiras durante su
crecimiento y cuando estén listas para su recogida?

Esta cooperacidn, y el proceso participativo paso a paso co-

La colaboracién con la ciencia permitié el cultivo de la volandeira

rrespondiente, condujo al desarrollo de un método para que los pescadores locales pudieran cultivar con éxito la volandeira. El

proyecto trabajé igualmente en nuevos métodos para procesar y comercializar las volandeiras, incluida una detallada investiga-

cién de mercado, que llevé a la introduccidn de la volandeira en el mercado tanto como producto fresco como producto lavado

y envasado al vacio y, por tanto, de mayor valor.

Buena practica FARNET

4.3.3. Viabilidad frente a asuncién de riesgos

Es crucial incorporar una primera verificacion de viabilidad a
la hora de desarrollar una propuesta de proyecto, ya que una
idea original no tiene por qué ser siempre una idea viable. Los
GALP pueden contribuir a esta tarea preguntando si se han te-
nido en cuenta todos los pasos y costes esenciales: véase el
capitulo 2 para un resumen de las cuestiones clave sobre la
idea de un proyecto, el mercado y el plan de financiacion; y el
capitulo 3 sobre como introducir un producto en el mercado.

También es importante, no obstante, saber aceptar el fraca-
so. Como afirma Elon Musk, director general de Tesla Motors:
«El fracaso es una opcion. Si no se producen fracasos, es que no
estds innovando lo suficiente». La clave es aqui aprender de la
experiencia. Analizar las causas del fracaso puede convertirse
en un importante motor de éxito en el futuro. Se trata de un
verdadero reto para los GALP que gestionan fondos publicos,
pero que hay que tener siempre en mente si los GALP se pro-
ponen verdaderamente fomentar la innovacién a lo largo de
las cadenas de suministro de la pescay la acuicultura.
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4.3.4. Implicar a la sociedad civil:
innovacion abierta

Otra medida que los GALP pueden adoptar para estimular la
generacion y puesta en practica de nuevas ideas es sumarse
a iniciativas de «innovacién abierta», un concepto basado en
una serie de enfoques como la cocreacion, el conocimiento
basado en cédigo abierto y los procesos de colaboracion
masiva (crowd-sourcing).

Mediante el uso de estos procesos abiertos y participativos, la
industria puede implicar a ciudadanos, estudiantes y desarro-
lladores cualificados y entusiastas a la hora de poner en mar-
cha proyectos. Participar en un entorno de innovacién abierta

Financiacion colectiva para el puerto de Annan

4. Innovar con la ayuda de la ciencia y la investigacion

puede permitir un desarrollo «ascendente» de tecnologias,
servicios y aplicaciones que aborden las necesidades reales de
los consumidores®.

Los GALP pueden conectar a los promotores potenciales de
proyectos con la comunidad de innovacién abierta de sus zo-
nas; estas, que normalmente son faciles de encontrar en linea,
suelen adoptar la forma de:

v Fablabs (laboratorios de fabricacion).

« Hacklabs (laboratorios de hackers o programadores).

v Makerspaces (espacios comunes de creaciéony construccion).
v Espacios de trabajo cooperativo (co-working).

v Living labs (laboratorios vivientes).

v Nodos creativos, etc.

El grupo de accién del puerto de Annan, en Escocia, ha utilizado con éxito la financiacién colectiva (crowdfunding) para recaudar

una financiacion complementaria del sector privado que se ha demostrado vital para un proyecto de rehabilitacion del puerto

apoyado por el GALP. En efecto, el GALP utilizé un proceso de financiacién colectiva por internet como método innovador para

recaudar dinero de un amplio abanico de particulares. Dicho proceso consiste en pedir pequefias donaciones a cambio de «re-

compensas». Esta estrategia ayudd igualmente a demostrar el amplio apoyo que el proyecto suscitaba entre la comunidad, y

animé al GALP a pensar de una manera creativa sobre cdmo comunicarse y contactar con la comunidad local.

Buena practica FARNET

4.3.5. Financiacion de la investigacion
relacionada con la pesca

Otra opcion por la que pueden inclinarse los GALP es dedicar
parte de su presupuesto para la estrategia de desarrollo
local a financiar proyectos de investigacion o experimentos
cientificos. Son varios los ejemplos de GALP que han optado
por ello para financiar, por ejemplo, el desarrollo y ensayo de
nuevas artes de pesca o de nuevos productos pesqueros. Los
GALP también pueden, no obstante, ayudar a los promotores
de proyectos a acceder a otros fondos relevantes.

8 VertigoLab.

v A nivel de la UE, los GALP deberdn mantenerse al tanto de
las oportunidades de financiacion de otros capitulos del
FEMP, asi como de fondos como LIFE y Horizonte 2020 a
través de EASME, la Agencia Ejecutiva para las Pequenas
y Medianas Empresas (véase la seccion 2.2.5 para mas
informacion).

v A nivel nacional, regional y local, los GALP pueden también
investigar oportunidades de financiacién, asi como trabajar
con instituciones académicas de sus zonas para mantener el
sector de la pesca y la acuicultura en la agenda de la inves-
tigacion y garantizar que se dé prioridad a sus necesidades.
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4. Innovar con la ayuda de la ciencia y la investigacion

La ciencia y la investigacion pueden ayudar
a convertir las ideas en empresas rentables

Mantener una comunicacion regular con los actores relevan-
tes de la investigacién también puede ayudar a los GALP a
mantenerse al tanto de cualquier nuevo resultado de la in-
vestigacion que luego pueda ser utilizado para solucionar los
problemas detectados. Tal fue el caso del ejemplo de proyecto
que exponemos a continuacion.

Durante el anterior periodo de programacion, el GALP belga apoyé un proyecto que reunié a la Asociacion Flamenca de Pesca

(VVV) y a una pyme local, Brevisco BVBA, para desarrollar un sistema de coccién y refrigeracion mejorado para los camarones.

El nuevo sistema se basé en una investigacion realizada por el Instituto de Investigacidon de Agricultura y Pesca de Flandes (ILVO)

y financiada por el Eje 3 del FEP.

Utilizando los resultados de esta investigacion, que se pusieron a disposicién del publico, se construyé una planta piloto en tie-

rra firme con una subvencién del GALP, con el fin de optimizar el control de la temperatura, la duracién y la salinidad del proceso

de coccioén, y eliminar cualquier contaminacion por bacterias. Este nuevo proceso aument6 significativamente el periodo de

vida util del camarén fresco local sin necesidad de utilizar conservantes, haciéndolo asi mas competitivo en el mercado.

Buena practica FARNET

Asociarse con el mundo de la ciencia y la investigacion de sus
zonas para aprovechar su potencial supone un importante
reto para los GALP que debe ser, al mismo tiempo, un aspec-
to fundamental de su trabajo. Los GALP han de aprovechar la
posicién Unica de la que gozan para reunir a diferentes actores

con el fin de abordar los retos sectoriales y de la zona en su
conjunto, y ayudar asi a fomentar y ensayar nuevas ideas que
puedan contribuir a mejorar la sostenibilidad, la innovacién y
la rentabilidad del sector.

PASOS PARA LA ACCION

v Llevar a cabo un minucioso analisis de los recursos cientificos y de investigacion en la zona del GALP.

v Implicaralacomunidad investigadora en la elaboracién de la estrategia del GALP y convertirla en miembro de la asociacion.

v Organizar actividades encaminadas a conectar a las empresas pesqueras con los actores relevantes.

v Proporcionar el apoyo necesario, incluidas verificaciones de viabilidad.

v Fomentar una comunicacién constante para garantizar que la comunidad local comprenda el papel de la investigaciony la

perciba como un factor relevante.

v Velar por que la investigacién se guie siempre por las necesidades del mercado y termine con su adopcion por parte del mismo.
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5. Construir asociaciones estratégicas

5.1. ;Por qué trabajar en asociacién?

La fuerte demanda actual de pescado y marisco representa una
importante oportunidad para los productores locales. Pero se
trata también de un mercado cada vez mas complejo, con
unos consumidores cada vez mas sofisticados en su afan por ad-
quirir una comida que sea saludable, con gran nivel de calidad y
preferiblemente sostenible (tanto desde el punto de vista social
como medioambiental), y que al mismo tiempo siga siendo ase-
quible®. Satisfacer tales demandas supone un reto que a veces
puede parecer abrumador a los productores locales.

Siempre que intentan mejorar su posicion en la cadena de
suministro, los productores locales se encuentran invariable-
mente con una serie de restricciones que pueden limitar su ca-
pacidad para retener una mayor proporcién del valor afadido
de sus productos. En efecto, acceder a nuevos mercados, de-
sarrollar nuevos productos, explorar nuevas oportunidades de
comercializacion y desarrollar contactos con institutos cien-
tificos y de investigacion son todas iniciativas interesantes y
dignas de poner en practica, pero que también requieren una
considerable inversion de tiempo y dinero que normalmente
esta fuera del alcance de los productores locales, que suelen
operar con recursos humanos y financieros limitados.

Una manera de minimizar la inversién requerida y, por tanto,
los riesgos que esta conlleva, es desarrollar asociaciones con
otros actores. Al trabajar conjuntamente, los socios no solo
comparten los costes inherentes (tiempo y dinero), sino que
también pueden poner en comuin sus conocimientos y expe-
riencias. Ademads, la curva de aprendizaje asociada a la creacion
de una nueva empresa es un factor al que no se le suele dar la
debida importancia, por lo que el desarrollo de una asociacién
adecuada puede contribuir a evitar costosos errores.

Diferentes tipos de asociaciones son posibles, dependiendo
de los objetivos y ambiciones del proyecto. Nosotros distin-
guiremos aqui entre tres tipos diferentes:

1. Asociaciones entre productores primarios.

2. Asociaciones de productores con otros actores de la cadena
de suministro de la pesca.

3. Asociaciones con actores de otros sectores.

5.2. Cooperacion entre los productores

La cooperacién entre los productores se puede producir de
diferentes formas. Suele comenzar de una manera informal
entre productores individuales, que deciden poner en comin
ciertos recursos (maquinas de hielo, carretillas elevadoras,
etc.). Este intercambio de instalaciones o equipos terminara
requiriendo algun grado de organizacion. ;Cémo se pagan los
costes de mantenimiento? ;Quién puede usar qué y cuando?
Este es el tipo de cuestiones que suele ser mejor gestionar de
una manera organizada, para tratar de evitar conflictos.

Otros productos mas complejos, como las plataformas de co-
mercializacién conjunta o las marcas colectivas, en las que los
productores ponen en comun sus recursos para comercializar sus
productos, requieren un grado mucho mayor de formalizacion.

Aunque estos acuerdos de cooperacién y asociacion se pue-
den formalizar en la practica por medio de contratos entre
particulares o empresas, crear una estructura administrativa
compartida puede a menudo facilitar el proceso.

9 Véase el informe EUMOFA EU Consumer Habits Regarding Fishery and Aquaculture Products (Los habitos de los consumidores de la UE respecto de los

productos de la pesca y de la acuicultura).
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5.2.1. Cooperativas

Una de las formas mejor conocidas de organizaciéon de pro-
ductores primarios es la cooperativa. La cooperativa se puede
definir como «una asociacién auténoma de personas unidas
para conseguir objetivos econémicos, sociales y culturales
comunes»'®. Las cooperativas tienen la ventaja de ser reco-
nocidas como una forma juridica de organizacion, lo que a su
vez implica también ciertas responsabilidades y obligaciones.
Aunque la mayoria de los Estados miembros posee una defini-
Cién juridica propia de cooperativa, se pueden observar cier-
tos rasgos comunes en lo que respecta a su funcionamiento.
En general, las cooperativas deberan:

v Ser abiertas y voluntarias.

v Tener una estructura democrética en la que cada miembro Trabajando juntos los pescadores pueden retener

X una mayor proporcion del valor de su producto

disponga de un voto.

v Ser justas y equitativas, que propongan una distribucién equi-
librada de los resultados econémicos de acuerdo con el volu-

men de operaciones realizado a través de la cooperativa''.

Creacion de una cooperativa para garantizar las cuotas de pesca de la comunidad local

En Thorupstrand, un pueblo en el noroeste de Dinamarca, los
pescadores locales decidieron crear la «cofradia de pescado-
res de bajura de Thorupstrand», una cooperativa cuyo objeti-
Vo es asegurar las cuotas de pesca para la comunidad local.
Los pescadores ponen en comun sus cuotas en la cooperativa,
que luego las arrienda a su vez entre sus miembros. Los ingre-
sos generados por la cooperativa se utilizan para devolver los
préstamos utilizados para adquirir cuotas adicionales de pesca
para sus socios. Cada miembro de la cooperativa cuenta con
un voto, independientemente del volumen de la cuota comun
que esté arrendando. Ello ha ayudado a Thorupstrand a man-
tener los derechos de pesca dentro de la comunidad, y por

tanto a garantizar el futuro de la pesca local '

Los pescadores han creado una cooperativa en Thorupstrand
para asegurar las cuotas de pesca

La cooperativa ha contribuido igualmente a retener una ma-

yor proporcion del valor aiadido a nivel local gracias a su inversion en instalaciones de trasformacién y actividades de comercia-
lizacién conjunta. El Eje 4 del FEP le concedié una ayuda para convertir un barco de pesca retirado del servicio en una pescaderia
flotante que, amarrada en el centro de Copenhague, permite acceder a este mercado urbano de tan elevado poder adquisitivo.

Buena practica FARNET

10 https://ec.europa.eu/growth/sectors/social-economy/cooperatives_es.
11 lbid.

12 HejupT, 2011, The need for common goods for coastal communities (La necesidad de bienes comunes para las comunidades costeras), Universidad
de Copenhague.
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5.2.2. Plataformasy programas de
comercializacion compartida

Los GALP puede ser una pieza clave para fomentar la coope-
racion entre los productores, incluso aunque no exista una es-
tructura formal como pueda ser una cooperativa.

o

PRACTICA

Tal ha sido el caso de Galicia, donde el GALP Ria
de Pontevedra inicié una colaboracién entre las
siete cofradias locales, que posteriormente le pi-
dieron que dirigiera el desarrollo de una lonja
en linea conjunta para promover y vender el pescado local
de la flota artesanal. Una vez desarrollada, la plataforma fue
cedida a las cofradias, que son actualmente las responsables
de su gestion. Los pescadores envian informacién sobre sus
capturas diarias a través de sus teléfonos moviles, y los clientes
potenciales pueden realizar sus pedidos para adquirir el pes-
cado directamente en la lonja local™. También se desarrollé
una marca, «pescadoartesanal» —que ahora utilizan 10 res-
taurantes y 20 pescaderias locales— para promover el pesca-
do fresco certificado de la lonja local.

La pesca apoyada por la comunidad o los programas de ces-
tas de pescado son otros tantos ejemplos de cooperacién en-
tre los productores cuyo objetivo es crear un vinculo especial
entre los consumidores y los propios productores, por el cual
los consumidores se comprometen a adquirir una cantidad fija
de pescado de manera regular, a un precio establecido. A tal
fin, los productores tienen que trabajar juntos para garantizar
el suministroy la entrega de pescado fresco de procedencia lo-
cal alos lugares designados. Son muchos y diferentes los tipos
de asociaciones que existen para poner en marcha este tipo
de programas, que han sido descritos en la guia de FARNET La
comercializacion de la pesca local.

5. Construir asociaciones estratégicas

5.2.3. Organizaciones de productores

Un vehiculo comun para la cooperacién en el sector pesque-
ro de la UE son las organizaciones de productores. Se trata de
agrupaciones de productores que organizan sus actividades
de produccidon y comercializacion de manera colectiva.
Para ser oficialmente reconocida como tal, una organizacion
de productores debe respetar una serie de requisitos relativos
a su composicion, cometido, funcionamiento, actividades y
representatividad'. El reconocimiento oficial abre también la
posibilidad de recibir apoyo financiero del FEMP. Las organiza-
ciones de productores suelen dedicarse a las siguientes tareas:

v Gestionar las oportunidades de captura en sus pesquerias.

v Comercializar los productos de sus miembros.

+ Reducir en la medida de lo posible las capturas no desea-
dasy, cuando sea necesario, hacer el mejor uso de ellas, sin
crear un mercado para aquellas que estén por debajo de las
tallas minimas de referencia para la conservacion.

v Lucharcontralapescailegal, nodeclaradaynoreglamentada.

v Estabilizar los mercados.

o

La reforma de la organizacién comun de merca-
dos en el sector de los productos de la pesca y
de la acuicultura®™ ha previsto también la crea-
PRACTICA [T 1Y organizaciones de productores en el
sector de la acuicultura. La zona del GALP Opolszczyzna en
Polonia representa en torno al 10 % de la produccién nacional
de la carpa, por lo que sus miembros estan liderando una ini-
ciativa para, con la ayuda del GALP, animar a otros producto-
res de carpa de las zonas vecinas a crear una organizacion de
productores acuicolas. Aunque en este caso el apoyo del GALP
reviste en su mayor parte un caracter informal, ha servido para
proporcionar a los miembros una plataforma con la que po-
nerse en contacto con los productores de otras zonas.

13 Lalegislacion espanola establece que todo el pescado capturado por los barcos nacionales tiene que ser vendido a través de una lonja.

14 Estas condiciones se especifican en el Reglamento (UE) N° 1379/2013 por el que se establece la organizacién comun de mercados en el sector de los

productos de la pesca y de la acuicultura.

15 https://ec.europa.eu/fisheries/cfp/market_es.
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TRABAJAR CON LOS PESCADORES ARTESANALES

Los pescadores tienen fama de ser profesionales indepen-
dientes que a veces pueden mostrarse reacios a abandonar
métodos y tradiciones de trabajo muy arraigados. Las perso-
nas que deseen trabajar con el sector tendran que superar
estos obstaculos potenciales, para lo que quiza les venga
bien tener en cuenta las siguientes consideraciones:

Aunque a los pescadores les pueda gustar salir a faenar,
a muchos no les agradan las tareas relacionadas con la
gestion de una empresa pesquera (administracién, ven-
tas, etc.). Es frecuente que en estas actividades ayuden
otros miembros de la familia, que pueden ser por tan-
to mas accesibles que los propios pescadores.

Es crucial elegir el momento oportuno para contactar

Los GALP necesitan contactar y colaborar con los pescadores artesanales

con los pescadores locales: evitar periodos de mucha actividad y buscar los momentos del aflo mas tranquilos (cuando

haya, por ejemplo, condiciones meteoroldgicas adversas, mareas vivas, etc.).

En muchas comunidades pesqueras existen ciertos momentos del afio en los que los habitantes se retinen para asistir a

determinados eventos (bendicidn de barcos, celebraciones religiosas...), que pueden brindar una Util oportunidad para

hablar con los pescadores y otros miembros de la comunidad.

Otro factor que también ayudard en el proceso de contacto es presentar de una manera clara los beneficios de hacer

negocios de forma diferente, y evitar la jerga. Presentar ejemplos de proyectos que hayan tenido éxito en otras comuni-

dades pesqueras puede contribuir también al impacto del mensaje que se quiera transmitir.

5.3. Cooperacion alo largo de la cadena de suministro de la pesca

A medida que han ido evolucionando la demanda de los con-
sumidores y las tecnologias, las cadenas de valor de la pesca
se han ido haciendo cada vez mas complejas y globalizadas.
Aunque desempefen un papel esencial en estas cadenas de
valor, los productores primarios no siempre se benefician
de una gran parte del valor generado a lo largo de la cade-
na. Ni tampoco otras empresas locales como transformadores
de pescado o restaurantes, estan aprovechando en muchos
casos estos recursos locales, que se suelen vender al por mayor
y enviar directamente a mercados lejanos.

Los GALP tienen, por tanto, un importante papel que desem-
pefar a la hora de ayudar a las empresas locales a generar
valor anadido a partir del pescado desembarcado o produci-
do localmente. Como se ha expuesto mas arriba'é, a los pes-
cadores se les puede ayudar a ampliar su papel mas alla de la

produccion, para abarcar también las ventas y la distribucion.
Esto puede adoptar la forma de venta directa a los consumido-
res o a los restaurantes locales, que a menudo tienen dificulta-
des para abastecerse de pescado local.

Habrd, sin embargo, muchos pescadores que no tengan el de-
seo, el tiempo o los conocimientos técnicos para involucrarse
mas en la comercializacién de su propio pescado, en cuyo caso
los GALP pueden ayudar a poner en contacto a los produc-
tores con las empresas locales que puedan anadir valor a su
producto, contribuyendo a garantizar, asi, que el valor perma-
nezca en, y beneficie a, la comunidad local. Fomentar las relacio-
nes entre los productores, los transformadores, los pescaderos y
otras partes interesadas de la zona, incluidos los comerciantes
locales, puede ayudar a vender en la zona una cantidad maxima
de las capturas, incluidas las especies menos populares.

16 Véanse también las guias FARNET Aiadir valor a los productos de la pesca y la acuicultura locales y La comercializacion de la pesca local.
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Sin embargo, crear vinculos con otras empresas a lo largo de
la cadena de valor de la pesca local no es siempre una tarea
facil, ya que la cadena se compone de actores muy diferen-
tes, cada uno con sus propias necesidades y funciones, y
representando diferentes esferas de influencia. Cada actor
tiende a centrarse en sus propias especificidades, y encontrar
tiempo para ver mas alla de sus actividades diarias no es algo
que suela surgir de forma natural.

Los GALP pueden apoyar una serie de actividades para mejo-
rar la conexion entre los diferentes miembros de la cadena de
suministro local, como:

v Eventos sectoriales con actividades de creacion de redes
destinados a los actores de la cadena de suministro local.

v Reuniones bilaterales entre las diferentes partes interesadas.

v Visitas a proveedores.

v Elaboracién de una lista de contacto de minoristas y
proveedores.

v Remitir a los interesados a las agencias sectoriales que
puedan suministrar informacién y recursos utiles, o apoyo
adicional a las empresas'’.

5.4. Relacidon con otros sectores

5. Construir asociaciones estratégicas

En Finlandia central, el GALP de Kainuu-
Koillismaa formalizé la integracion vertical de

o

su cadena de suministro local reuniendo para
LLCE  clloalos pescadores, los acuicultores y los trans-
formadores locales mediante la creacién de una unidad de
transformaciéon compartida. Esta iniciativa ha inspirado nue-
vas ideas y formas de trabajar entre sus participantes, que han
conducido a mejoras en la manera de almacenar, transportar
y transformar el pescado local, asi como a un incremento del
valor ahadido local. El éxito del proyecto ha animado a los so-
cios a colaborar también para mejorar la comercializaciéon de
su producto (un pequefo pescado finlandés llamado «kitkan
viisas»), que culminé con una exitosa solicitud para una deno-

minacién de origen protegida.

Los GALP pueden ayudar a conectar diferentes empresas a lo largo
de la cadena de suministro de la pesca

La cadena de suministro de la pesca no funciona de manera
aislada respecto de otras cadenas de suministro y otros sec-
tores, por lo que, para fortalecer a las empresas relacionadas
con la pesca, los GALP deberdn también ir mas alla de la pesca.
Establecer relaciones intersectoriales y, en particular, buscar
socios estratégicos en otros sectores puede ser fundamental
para desarrollar nuevos productos e innovaciones, acceder a
nuevos mercados y reforzar la promocion.

5.4.1. Elsector publico

Cuando se intente apoyar a las empresas pesqueras locales
es muy importante mantener unas buenas relaciones con las
autoridades publicas locales, y ello por una serie de razones.
En primer lugar, pueden facilitar dinero publico para promo-
cionar a las empresas locales (véase el ejemplo inferior de la
ruta del pescado de Escocia del este). También pueden contri-
buir a mejorar las infraestructuras locales necesarias. Los ayun-
tamientos locales suelen ser miembros clave de los GALP y/o
promotores de proyectos, y animarlos a contribuir a mejorar
las condiciones operativas de las empresas pesqueras es
una manera eficaz de propiciar los cambios.

17 Véase a titulo de ejemplo la buena practica de FARNET «Apoyo a las empresas del sector pesquero».
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Las autoridades publicas desempefan también un papel in-
fluyente en el proceso de toma de decisiones que pueden
afectar directamente al sector pesquero. En efecto, las auto-
ridades publicas suelen gestionar asuntos como los permisos
relacionados con el acceso a los espacios del litoral, incluidos
los puertos, asi como el uso del espacio maritimo, por lo que
una actitud positiva por parte de los funcionarios publicos re-
levantes puede marcar una gran diferencia a la hora de pro-
teger y facilitar la actividad empresarial. Otras actividades,
como la puesta a prueba de nuevos tipos de artes de pesca
o la realizacién de ventas directas, pueden ser también muy
dependientes de la obtencion de permisos por parte de los
organismos publicos relevantes.

Finalmente, y como se mencioné en la seccion 3.2.4, los co-
medores o restaurantes del sector publico como, por ejemplo,
los de los hospitales, colegios, centros de asistencia, prisiones,
etc., pueden convertirse en un mercado valioso para los pro-
ductos pesqueros. Las normas y contratos de la contrata-
cién publica pueden condicionar considerablemente el tipo
de produccién de alimentos apoyado, por lo que promover
que en dichas normas y contratos se incentive el uso de pesca-
do local y de temporada puede ser de una gran ayuda para las
empresas pesqueras locales.

5.4.2. Turismo

Conectar el turismo con las cadenas de suministro de la pesca
presenta un enorme potencial. El turismo es uno de los princi-
pales sectores econdmicos en muchas de las zonas costeras, y
se espera que su tasa de crecimiento anual sea del 2-3 % hasta
el 20208. El mercado turistico es un importante segmento
consumidor de pescado y otros productos pesqueros y, a la
inversa, la presencia de una flota pesquera local y de una coci-
na tradicional basada en la pesca puede suponer un importan-
te polo de atraccion de turistas hacia la zona.

5. Construir asociaciones estratégicas

Muchos GALP han trabajado para aprovechar este potencial
para incrementar el valor de sus capturas locales, ya sea a tra-
vés de una mejor promocion del pescado local en los restau-
rantes de la zona, o bien organizando eventos relacionados
con la pesca, creando rutas pesqueras o conectando la pesca
recreativa con la pesca profesional y sus productos. El sector
turistico de muchas zonas se encuentra, no obstante, suma-
mente organizado, y aprovechar todas las ventajas que ofrece
su potencial requerird de una estrecha colaboracién con los
profesionales del sector.

Los patronatos y oficinas de turismo pueden ser socios
clave para conectar con el sector turistico local y con los ope-
radores individuales. También pueden desempefar un papel
eficaz en la promocién de los recursos pesqueros de una zona
si se les informa bien de todas las cualidades que estos estan
en disposicion de ofrecer. Una vez se hayan establecido rela-
ciones con los socios potenciales del sector turistico, los GALP
pueden optar también por organizar actividades especificas

para fomentar la cooperacién entre ellos y el sector pesquero.

o

En Apulia, Italia, el GALP Mare degli Ulivi orga-
nizé un innovador evento de citas rapidas para
operadores del sector turistico y pesquero
PRACTICA que permitié entablar breves reuniones entre las
empresas para explorar las posibilidades de una futura cola-
boracion. Ello llevé al desarrollo de 11 paquetes turisticos en

los que la pescay el marisco local ocupan un lugar destacado.

18 Ecorys, 2013, Study in support of policy measures for maritime and coastal tourism at EU level (Estudio en apoyo de las medidas politicas que

deben adoptarse en favor del turismo costero y maritimo en Europa), DG MARE.
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Asociarse con el turismo y el sector publico para promocionar el pescado local

HISTORY OF FIFE'S
FISHING INDUSTI

Los visitantes estdn invitados a disfrutar de la pesca local a lo largo de la costa oriental de Escocia

En 2014 se puso en marcha la ruta del pescado del este de Escocia, que conecta a los productores a lo largo de la costa escocesa
del mar del Norte. El personal del GALP participé en el proyecto proporcionando informacién sobre sus zonas, aunque la finan-
ciacion corrié a cargo de las autoridades locales y del programa Community Food Fund (Fondo de apoyo a los alimentos locales)
del gobierno escocés.

La ruta se disefé con el objetivo de promover los vinculos actuales e histéricos de la costa con el pescado. Para ello se ha pro-
porcionado, entre otras cosas, un facil acceso a informacién sobre déonde comer, probar y adquirir el mejor pescado local, con el
objetivo general de ayudar a incrementar el consumo por parte de los visitantes. La ruta se basé en otras iniciativas de turismo
gastronémico existentes en Escocia, como la tradicional «ruta del whisky», asi como en iniciativas mas recientes en las que se ha
reunido, por ejemplo, a chocolateros artesanos (ruta del chocolate) o a productores de queso, asi como en la ruta del pescado
de la costa occidental de Escocia. También se establecieron vinculos con el ente escocés de promocion turistica, Visit Scotland,
para que ayudara a promocionar el programa.

La ruta y el sitio web se pusieron en marcha a finales de 2014, a tiempo para la celebracién del «Year of Food and Drink» (Afo de
la alimentacion y la bebida) 2015 y, en concreto, su mes de octubre, que estuvo dedicado a la pesca con el lema de «Sustainable
Shores» (costas sostenibles).

www.eastofscotlandseafood.com

5.4.3. Laagriculturay otros sectores innovadores En otras ocasiones puede que las innovaciones existan ya, y que

. i se las pueda transferir desde otros sectores. Tal es el caso de
Existen otros muchos sectores con los que los GALP podrian .
muchas ideas que se han desarrollado en otras cadenas de valor
conectar su sector pesquero local, y muchas las razones para . . o .
o . . ] alimentarias que se enfrentan a similares problemas relaciona-
hacerlo. En esta seccion final se anima a los GALP a ir mas alla - ] ) ] .
, L dos con la trazabilidad, la seguridad alimentaria y la logistica.
de la pesca, en busqueda tanto de inspiracion como de apoyo

alainnovacion a lo largo de sus cadenas de valor de la pesca. La cadena de valor de la agricultura, por ejemplo, ha gene-

» L i rado muchas innovaciones relacionadas con los productos ali-
La conexion de la pesca con el mundo de la ciencia podria . o i
o L. ) mentarios, el envasado y la comercializacién. Los GALP deberian
aportar un apoyo significativo. En efecto, la ciencia y la in- . i . . .
.. . . averiguar cémo se organizan otras cadenas alimentarias con el
vestigacion pueden ayudar a mejorar el rendimiento de las . . o .
. fin de fomentar la adopcién de sus practicas de éxito en el sector
empresas en todas las etapas de la cadena de suministro, des- »
. o B pesquero. Establecer una relacién con los grupos LEADER cer-
de unas mejores técnicas de produccion al desarrollo de nue- i .
o canos podria ser un buen punto de partida para acceder al mun-
vos productos transformados o formatos de comercializacion ] ) .
i . do de las innovaciones en la cadena de valor de la agricultura.
(véase el capitulo 4).
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«Las colmenas que dicen si»

" THE FOOD
) ASSEMBLY

YES TO LOCAL!
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El pescado puede ser un complemento muy bienvenido a las «<Colmenas que dicen si» y a los mercados de agricultores

Los programas de «pesca apoyada por la comunidad» y «cestas», explicados mas arriba, se iniciaron originalmente con produc-

tos agricolas, y posteriormente han sido adoptados por los productores de pescado para poder beneficiarse de estas innovacio-

nes existentes que conectan a los productores con los consumidores finales.

Estos programas, que no han dejado de evolucionar, integran ahora muchas y diferentes cadenas de suministro, como puede

comprobarse en el nuevo sistema desarrollado por «Las colmenas que dicen si»'®, en las que en lugar de recibir una cantidad fija

de un producto especifico cada semana, los clientes realizan sus pedidos entre una completa gama de productos disponibles

(verduras, frutas, pan, queso, cerveza, etc.) unos dias antes de recoger sus cestas en el lugar y la fecha establecidos.

Este programa aporta una mayor flexibilidad al consumidor en lo que se refiere a variedad y cantidad de productos y al mo-

mento de hacer los pedidos. Como «Las colmenas que dicen si» se muestran mas activas en los barrios urbanos, permiten a los

productores locales llegar a este tipo de mercados de mas dificil acceso.

Finalmente, establecer asociaciones con sectores diferentes pue-
de generar también innovaciones y sinergias en el ambito de la
comunicacion, a través, por ejemplo, de la creacién de marcas
compartidas, ya que los productos se pueden beneficiar mutua-
mente de la imagen de los demas o bien de una marca regional.
Las iniciativas del tipo «<mar y tierra», que conectan los productos
agricolas y pesqueros, por ejemplo, se estan haciendo cada vez
mas populares, como lo muestra el restaurante de pescado y car-
ne a la parrilla «Lest & Lammas» («Platija y cordero), abierto por
un pescador local con el apoyo del GALP de Hiiukala, en Estonia®.

Como elemento fundamental que es de la metodologia del
DLP, el impulso a la cooperacion y al establecimiento de
asociaciones deberia se una parte integrante de los méto-
dos operativos de todos los GALP. Ello puede generar valor
para todos los participantes, ya que ayudara a movilizar todo
el potencial que tenga la zona para impulsar la actividad em-
presarial a lo largo de la cadena de valor de la pesca.

19 Estos programas se originaron en Francia con el nombre de «La Ruche qui dit oui» (La colmena que dice si).

20 Véase la pagina 25 del n° 11 de FARNET Magazine para mas informacién sobre este proyecto.
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PASOS PARA LA ACCION

v Dedicar el tiempo suficiente para relacionarse con los pescadores y acuicultores locales.

v Promocionar las cooperativas entre los productores para lograr economias de escala.

v Fomentar los canales de distribucién que preserven los vinculos entre los productores y los consumidores.
v Apoyar la conexién entre los productores primarios y los otros miembros de la cadena de suministro.

v Ayudar a crear vinculos entre diferentes sectores y cadenas de valor a fin de aprovechar las dindmicas positivas de otros sectores.
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Conclusiones

Los GALP pueden desempefar un importante papel ala hora de
impulsar la actividad empresarial local en las rentes etapas de
la cadena de valor de la pesca y la acuicultura. Resulta esencial,
para empezar, conocer adecuadamente la zona y sus cadenas
de valor de la pesca y la acuicultura locales. Se trata de un cono-
cimiento clave, por un lado, para identificar y analizar los puntos
débiles que hay que reforzar y las oportunidades que pueden
aportar valor afadido. Y, por otro lado, permite a los GALP pro-
mover soluciones poniendo en comun los diferentes recursos,
tanto naturales como humanos/intelectuales o financieros.

La animacién de la comunidad y el apoyo directo a la mis-
ma pueden lograr que las empresas locales accedan a los
conocimientos y la experiencia que necesitan para mejorar
las actividades existentes o poner en marcha otras nuevas.

Garantizando que estas tareas de apoyo e incentivacion estén
siempre disponibles para objetivos como adaptar técnicas
de captura o produccion, optimizar la manipulacién o la
transformacion y mejorar la distribucién y la comercializa-
cion, los GALP pueden ayudar a que sus zonas creen empresas
pesqueras mas innovadoras, orientadas al futuro y resilientes.
El éxito en esta tarea dependerd de la medida en que los GALP
puedan mantenerse al dia de las cambiantes demandas del
mercado, aprovechar los nuevos conocimientos y tecnologias
y acceder con eficacia a los mercados relevantes con produc-
tos que respondan a estas necesidades y posibilidades. Los
GALP necesitan, finalmente, movilizar todo el potencial de
cooperacioén existente en el sector de la pesca y la acuicultura,
asi como con socios estratégicos de otros sectores, para maxi-
mizar el impacto de sus esfuerzos.

— IMPULSAR LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL _

Conocer el sector local:
Actividades de pesca y acuicultura
Productos principales
Cadenas de suministro y mercados
Principales actores del sector industrial

Identificar los recursos:
Recursos pesqueros
Estructuras de apoyo
Conocimientos y experiencias

Financiacion

SECTOR DE LA PESCA Y ACUICULTURA COMPETITIVO Y RESISTENTE e

Acceso a
nuevos
mercados

Apoyo
directo

Innovacion

ASOCIACIONES
ESTRATEGICAS
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Plan empresarial — preguntas clave

IDEA DE PROYECTO

4 ¢Cuales son sus objetivos?
;Objetivos empresariales y financieros? ;A corto y a largo plazo?

4 ;Qué eslo que va a hacer el proyecto?

4 ;Qué eslo que hace tinico a su producto o servicio?
Su «ventaja competitiva».

4 ;Quién llevara a cabo la actividad?
Gestioén y personal necesarios.

4 ¢Cuando se llevara a cabo?
¢Cudndo empezard la actividad? ;Cudndo terminard? ; Cudnto tiempo se espera que dure la actividad empresarial?

4 ¢Cuales son los recursos necesarios para hacerla posible?
Recursos financieros

Habilidades y competencias

Espacio, equipos...

4 ;Como va a medir el éxito?
4 ;Qué impacto tendra su proyecto sobre el medio ambiente?

Otras preguntas:
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MERCADO

4 ;Cual es su unidad de producto?
Por ejemplo, kilogramo de pescado, lata/tarro de paté de pescado, alojamiento por persona y noche...

4 ¢Quiénes son sus clientes potenciales? ;Cuantos hay?
4 ;Qué productos similares estan disponibles en el mercado (local)? ;Quién los ofrece?

4 (En qué se diferencia su producto?
Compare precios, disponibilidad, calidad, reputacién y elementos innovadores con cada competidor.

4 ¢Por qué piensa que los clientes compraran su producto?
Mencione cualquier estudio de mercado relevante, pero también informacion informal, por ejemplo, la obtenida a partir de conversacio-
nes con compradores potenciales.

4 ;Qué cantidad de producto/servicio espera vender (por mes, temporada, afo...)?
4 ;Cual es la cantidad maxima que puede producir?

Otras preguntas:
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PLAN FINANCIERO

Los planes empresariales suelen requerir diferentes tipos de informacion financiera. Lo mds importante es, no obstante, saber si los ingre-
sos van a poder cubrir los gastos (incluida la devolucién o amortizacidn de cualquier crédito, si procede).

4 ¢Cuales son sus costes fijos?
Los costes fijos son aquellos costes empresariales en los que se incurre independientemente del volumen de actividad. Suelen ser los siguientes:

Afno 1 AfRo 2 Ano 3 Total

Salarios y otros costes de personal

Alquiler de oficinas

Mantenimiento de equipos

Amortizacion de créditos

Promocién

4 ;Cuales son sus costes variables?
Los costes variables son aquellos que dependen del volumen de la actividad (por ejemplo, cuando produzca mds paté, deberd comprar
mds pescado y otros ingredientes). He aqui algunos ejemplos:

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Total

Compra de materias primas

Embalaje

Consumibles, p. ej., combustible

Impuestos
4 ;Quéingresos espera obtener?

Cantidad de unidades vendidas Precio por unidad Ingresos

X Y X*Y

4 ;Cual es suumbral de rentabilidad? ;Cuando espera alcanzarlo?
El umbral de rentabilidad se alcanza cuando los ingresos por las ventas cubren todos los gastos fijos y variables. Cualquier cantidad
vendida por encima de dicho umbral produce beneficios.

4 ;Cual es la cantidad minima que necesita vender para cubrir sus costes?
¢Es dicha cantidad realista, teniendo en cuenta todos los riesgos potenciales?

4 ;Como se propone cubrir su empresa los costes hasta alcanzar el umbral de rentabilidad?

Otras preguntas:

Impulsar la actividad empresarial a lo largo de la cadena de valor de la pesca # 50
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