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Acceso a los Mercados de Productos Pesqueros: 
muchos conceptos involucrados 

Mercados internacionales ; negociaciones de la OMC… 
 
Traders, cadenas internacionales de supermercados; medios de transporte… 
 
Valor añadido; procesamiento; industrialización…   
 
Denominación de productos; trazabilidad… 
 
Grandes flujos internacionales – aspectos macroeconómicos globales…  
 
Barreras no-arancelarias; cuotas;  aranceles; normas sanitarias; Codex Alimentarius… 
 
Eco-etiquetado y otras etiquetas (religiosas, sociales, bio,  denominación de origen, etc.)… 
 
El pescado en relación a otros alimentos; índices de precios… 
 
 
 



Corvina del Pacífico 
Cilus gilberti  

en Chile 



Transporte rápido y  
mantenimiento de la  
cadena de frio 



Tests de mercado y  
degustación en Tokio 

  
y  Hong Kong, New York, Los Angeles, Miami, 
 Paris, Madrid, Rio de Janeiro, São Paulo) 

http://www.exhibitiontech.com/seafood/e_tokyo_index.html


Comercialización - algo muy sencillo en teoría: 
 
Se trata de acceder al mercado manejando 4 variables: 
 
El producto: darle al mercado el producto que necesita y quiere 
 
La distribución: hacer llegar el producto hasta los consumidores  
 
El precio: venderle al mercado a un precio competitivo, que el comprador pueda pagar 
                                                                               y que sea remunerador para el productor 
 
La comunicación: decirles a los compradores potenciales que el producto existe 
           y convencerlos que vale la pena comprarlo 

Pero… 
Para los Acuicultores de Recursos Limitados o de Micro y Pequeña Empresa 



“Doctor, mis estanques están llenos… 
  y ahora, ¿Qué hago?” 

Situación real: año 2000 en el bajo valle del río São Francisco (Brasil) 

Proyecto  “Tilapia” de INFOPESCA  
con financiación CFC  

http://www.infopesca.org/node/194  

De parte de un pequeño productor involucrado en un 
programa oficial de desarrollo acuícola  

Bajo São 
 Francisco 

http://www.infopesca.org/node/194


Para los pequeños acuicultores así como para cualquier productor: 
 

Hay que elegir el mercado que se quiere atender – y hay que conocerlo: 
saber dónde está, cuáles son sus necesidades (¿qué hace con el pescado?) 

y cuáles son sus potenciales 

   ¿Un acopiador de puerta de finca? 
 
   ¿La cooperativa o asociación, de la cual es miembro? 
 
   ¿Los frecuentadores de la feria donde vende directamente? 
¿Que es “el mercado”?  
 
   ¿ Minoristas del mercado municipal de su pueblo? 
 
   ¿ Restaurantes de la capital? 
 
   ¿Una cadena de supermercados? 
 
   ¿ El comedor de la escuela local? 



La única manera de conocer a un mercado específico: estar junto a el 
o contar con buenos y actualizados estudios de mercado   

http://www.infopesca.org/plibreacceso 
 

Disponibles gratuitamente en 

http://www.infopesca.org/plibreacceso


El Producto: 
 
Es lo que el mercado demanda. 
 
Toda la dificultad está en descubrir  lo que el mercado realmente demanda. 
 
Y no cualquier mercado sino el mercado que pretendemos atender. 

Mercado municipal local?          Mercado municipal de la capital?  Restaurantes? 

Cadena de Supermercados? 



El producto de la  
Asociación de Mujeres  
de Betume, municipio de  
Neópolis (SE), Brasil 
 
Mercado: restaurantes  
de la capital, Aracaju 



Una manera efectiva de diferenciar sus productos:   
Marca colectiva de los productores de una región 

(primer paso hacia la indicación geográfica) 
 

http://www.infopesca.org/node/194  

http://www.infopesca.org/node/194


Una denominación de origen es un tipo especial de indicación 

geográfica, que se aplica a productos que poseen una calidad 

específica derivada exclusiva o esencialmente del medio 

geográfico en el que se elaboran. El concepto de indicación 

geográfica engloba a las denominaciones de origen 

 

Una indicación geográfica es un signo utilizado para productos que 

tienen un origen geográfico concreto y poseen cualidades o una 

reputación derivadas específicamente de su lugar de origen. 

 

http://www.wipo.int 

 

WIPO  -  OMPI 

http://www.wipo.int/
http://www.wipo.int/


Desde una idea del proyecto 
hasta una política de desarrollo 
nacional  



Peces de la Amazonia 

Paiche 
(Pirarucu) 

Surubí 
(Pintado, Cachara) 

Aruaná Tucunaré 

No cualquier pescado sino : 
- de carne blanca o clara 
- con buen rendimiento al fileteo 
- con poca o ninguna espina 

Proyecto  “Amazonia”  
de INFOPESCA  

con financiación CFC  
 

http://www.infopesca.org/node/92 
 
 

http://www.infopesca.org/node/92


El “kibutz” de Santana, cerca de Manaus, en la Amazonia brasileña 



El “kibutz” de Santana, cerca de Manaus, en la Amazonia brasileña 

Engorde de peces, procesamiento, transporte y venta en un “mercado del productor” 
 de Manaus (3 millones de habitantes) 



La calidad de los productos: factor sine-qua-non de su éxito en los mercados 

Disponibles gratuitamente en http://www.infopesca.org/plibreacceso  

http://www.infopesca.org/plibreacceso
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Cooperativa 

Supermercado 

Tradicional cadena de distribución de pescado y disminución de sus eslabones 



La unión hace la fuerza 
Cooperativa o Asociación 

Un punto de partida en la distribución 



Proyecto  “Comercialización 
Artesanal” de INFOPESCA  

con financiación CFC  
http://www.infopesca.org/node/192 

 

http://www.infopesca.org/node/92


Ver el Estudio de Mercado de Bolivia en:  
http://www.infopesca.org/node/276 

El transporte de las zonas de producción a los mercados: 
Decisiones estratégicas en la distribución física 

Pescado amazónico de cultivo 
desde San Ignacio de Moxos 

hasta los centros de consumos bolivianos 



Los precios 
El tema “precios” engloba varios conceptos 

 

Costos de producción y de distribución 
(es imprescindible conocer su punto de equilibrio de producción - será detallado en el próximo slide) 

 

Posicionamiento del producto en relación a los demás pescados 
Por ejemplo: en Amazonia los pescados de acuicultura se benefician del periodo de aguas altas, cuando hay 

poco pescado de captura 

 

Precios de puerta de finca 
Es la manera mas fácil de vender – y la menos rentable 

 

Precios al consumidor 
Variable según el tipo de comercio minorista (pescadería, supermercado, restaurante…) – pero es 

imprescindible conocerlo 

 

Comisiones a los intermediarios 
Cuanto más intermediarios, menos recibe el productor, más paga el consumidor 

 

Plazo de pago 
Es muy diferente recibir contado de recibir en 45 días 



Caso de un pequeño acuicultor de Iquitos (Perú) 
Estanque de 5000 m² - producción de 3800 kg/ año 

Lo que sabía por cierto 
(costos variables y precio de mercado) 

Lo que tenía solo una idea 
(costos fijos) 

Precio de venta de la gamitana en el mercado: N$ 7,00/kg 
 
Precio de compra del pienso: N$  2,40 / kg 
 
Tasa de conversión: 1: 1,5 
 
Precio de compra de los alevines: 4000 por N$ 500 
(mas o menos 5% de perdidas)  
 
Costo variable por kg: (2,40 X 1,5) + (500/4000) = N$ 3,73 

Mantenimiento del estanque:  N$ 700/año 
 
 
1 Obrero:  N$ 1.400/ mes           N$ 16.800 /año 
 
 
Materiales diversos: N$ 1000/ año 

Y=7x 

Y=3,73x 

Y=18500 

Y=18500+3,73x 

3,73x + 18500 = 7x 
18500 = 3,27x 
5658 kg = punto de equilibrio 

39.602 

5658 

3,50 N$ = 1 USD 

N$ 

kg 

Lo que pasaba en realidad: 
 
Ganancias: 3800 kg X N$7,00 =  N$26.600 
Costos variables: 3800 kg X N$ 3,73 =  N$ 14.174 
 
Sobraron N$ 12.426 para cubrir a los costos fijos 
 
Sobraron N$ 12.426 – N$ 1.700 = N$ 10726 para sueldos 
 ya sea: N$ 894 por mes, y no los N$ 1.400 esperados. 

El trabajador: ¿variable de ajuste? 



Informaciones actualizadas de los  
precios y de sus tendencias  

a nivel latinoamericano y mundial 

Mantenerse al tanto de la evolución 
 de los precios de mercado 



Comunicación - Promoción 

Estar informado 
 
 

Conocer 
 
 

Gustar 
 
 

Preferir 
 
 

Estar convicto 
 
 

Comprar 
 

Quien emite 

Quien recibe 

Contenido del 
Mensaje 



Promoción del pescado, con degustación 
 en un supermercado de Valencia, Venezuela 

Aumento de ventas de  
la pescadería en este día:  

+ 600% 



Consejo Mexicano de Promoción de los 
Productos Pesqueros y Acuícolas, A.C. 

 
COMEPESCA 

www.comepesca.com.mx/ 

En México: 

Promoción institucional 



Cómo tener éxito en el acceso a mercados por los ARELs y AMyPEs 
 
 

El Factor Humano es el principal 
 
 

Y el apoyo material a estos Hombres y Mujeres es el complemento indispensable 



Margareth Pereira 
Manacapurú – Amazonas 

Brasil 

Incentivo -  Iniciativas -  Organización – Control-  
Factor importante de éxito en comunidades productoras: un liderazgo esclarecido  



Extensionistas capaces 
enseñando, 

yendo al campo 
yendo a los mercados 

estando junto a los productores 

Factor fundamental de éxito  
en los programas de desarrollo acuícola: 

Bernardo Corrales 

Adriana Hortua 

En Leticia 
Colombia 



¡ Gracias ! 
 

Esta presentación se encuentra disponible en http://www.infopesca.org/node/748 
 

http://www.infopesca.org/node/748

