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PRESENTACION

INTRODUCCION

n Espana existe una arraigada cultura y tradicién de consumo de productos pesqueros.
El mercado espanol de productos de la pesca es, de hecho, el mas importante y diver-
sificado de la Unidn Europea (UE), con un 20% de las capturas totales y la mayor pro-
duccion acuicola. Ademas, se trata del segundo pais en consumo per-capita de Europa
y el quinto del mundo, solo superado por Japon, Islandia, Noruega y Portugal. Por otro lado, el
modelo espanol de comercializacion de los productos de la pesca y la acuicultura es uno de los

mas evolucionados y complejos del mundo.

En la actualidad, el mercado espanol se caracteriza por tener una alta dependencia del exterior,
debido al descenso de las capturas pesqueras, al plan de reduccién de la flota y a la insuficiente

compensacion por parte de la acuicultura.

Pescaderia - PIXABAY

Tradicionalmente las mujeres se han dedicado a las tareas de comercializacion de productos de
la pesca, ya fuera procedente de su propio trabajo de marisqueo en la costa, o de las capturas
-transformadas por ellas o no- de sus maridos. Asi, las mujeres fueron, desde siempre, transpor-
tistas-estibadoras, vendedoras, comercializadoras y empresarias de la comercializacion. En la ac-
tualidad, siguen siendo protagonistas de esta actividad socioecondmica en todas sus facetas, y
sobre todo en el comercio detallista, en el que se participan incluso en un mayor nimero que
los hombres.
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En Espana, el subsector de la comercializacion -junto a la industria transformadora- tiene una am-
plia presencia en el conjunto del sector pesquero y una gran repercusion social y economica.
Ambas actividades experimentan en la actualidad un crecimiento y desarrollo considerables que
deben ser fomentados y apoyados convenientemente con el fin de conseguir una situacion futura
del sector pesquero espanol mas boyante que la que se puede contemplar en la actualidad. Asi
mismo, con el fin de contribuir al crecimiento inteligente, sostenible e integrador propuesto por
la Estrategia de Europa 2020, debe fomentarse la igualdad de oportunidades entre mujeres y

hombres dentro de este subsector.

Con este fin, en el Programa Operativo para Espana del Fondo Europeo Maritimo y de Pesca
(FEMP) 2014 -2020 -que engloba el conjunto de medidas a desarrollar en el sector pesquero es-
panol con el fin de fomentar una pesca y una acuicultura competitivas, medioambientalmente sos-
tenibles, econémicamente viables y socialmente responsables- se definen una serie de objetivos y
medidas especificas destinadas a dar cumplimiento a la Prioridad 5. Fomentar la transformacion y la
comercializacion. Esta linea estratégica clave del Programa Operativo pretende, por un lado, refor-
zar la imagen de los productos pesqueros y acuicolas y, por otro, promover la competitividad de

las organizaciones profesionales, a través de las siguientes medidas:

. impulso del uso de nuevas tecnologias de informacion y comunicacién, la realizacion de
campanas o la implantacion de sistemas de comercio electronico y gestion, que favorezcan
la apertura a nuevos mercados;

. fomento de mecanismos que acorten el circuito de venta de los productos, reduciendo in-
termediarios y buscando un producto de proximidad;

. estudios de mercado que definan una estrategia comercial viable y garanticen la transparen-
cia de los mercados;

. apoyo a la promocién y comercializacion de nuevas especies comerciales, las capturas no
deseadas o aquellos productos obtenidos con métodos que tengan un bajo impacto en el
medio ambiente y la acuicultura ecolodgica;

. creacion y potenciacién de distintivos y marcas de calidad, el apoyo a la certificacion o eco-
etiquetado con criterios estatales y sostenibles, la acuicultura ecolégica, o la presentacion y

el envase de productos;

. promocion de nuevas presentaciones, productos o envases, segln las necesidades del con-
sumidor;
. en materia de seguridad alimentaria, desarrollo de protocolos de prevencion y deteccion de

contaminantes e inversiones orientadas a mejorar la trazabilidad;
. desarrollo de lineas de apoyo a las Organizaciones de Productores pesqueros, para la opti-
mizacion de sus estructuras y, en concreto, para la financiacién y aplicacion de sus planes de

produccién y comercializacién.



Por otro lado, la Prioridad |. Fomento de una pesca sostenible y competitiva -estableciendo una siner-
gia con la Prioridad 5- contempla como una de sus necesidades principales el fomento de la com-
petitividad de los productos pesqueros a través del apoyo de inversiones a bordo para mejorar
su calidad y valor anadido, y el fomento de la dimension socioeconomica del sector pesquero,
con el objeto de mejorar la capacitacion, reforzar el papel de la mujer y fomentar el dialogo so-

cial -a través de la Red Espafola de Mujeres en el Sector Pesquero-.

OBJETIVOSY METODOLOGIA

| presente Diagndstico sobre la situacion profesional de la mujer en la comercializacion de
productos pesqueros y acuicolas tiene por objeto aportar un mayor conocimiento sobre
el colectivo de las profesionales que participan en este ambito de actividad, en sus dife-

rentes areas, procesos y puestos de trabajo.

El colectivo objeto de este informe estd compuesto por los profesionales que se dedican a la ma-
nipulacion, clasificacion, almacenamiento, etiquetado y venta de pescados y mariscos, asi como de
productos semi-transformados de éstos y de otros componentes. Concretamente, el presente
diagnostico se centra en el personal que interviene mas directamente en la manipulacién y venta
del pescado, como es el personal que trabaja en los mercados detallistas especializados en la co-

mercializacion de productos de la pesca y la acuicultura.

A través de este estudio se pretende identificar en qué areas y actividades del subsector de co-
mercializacion de la pesca esta presente la mujer, asi como describir las caracteristicas del trabajo

que realiza y el papel que desempena en materias como la investigacién y la innovacion.

Para todo ello, este trabajo parte de un primer bloque en el que se recogen los aspectos genera-
les en relacién a la comercializacion de pescado que sirvan para contextualizar el escenario de
partida. A continuacion, en un segundo bloque se aborda de manera mas especifica la situacion
socio-laboral de los profesionales de la comercializacion de pescado desde la perspectiva de la
igualdad de oportunidades con el objetivo de poner de manifiesto la problematica que afecta a los
trabajadores de este subsector, y esencialmente a las mujeres por motivo de género. Esta segun-
da parte, que constituye el verdadero objeto del estudio, tiene un caracter cualitativo principal-

mente debido a la escasez de datos estadisticos y la falta de estudios especificos sobre el tema.

La metodologia de trabajo en que se basa este diagnostico tiene como uUnico objeto realizar una
aproximacion a la realidad laboral de las mujeres del sector comercializador de los productos
pesqueros y acuicolas, que pueda servir como instrumento de trabajo y punto de partida para
contribuir a su mayor visibilidad, y favorecer el establecimiento de futuras medidas en favor de la

igualdad de oportunidades en este subsector de la pesca.
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Independientemente de que, como ya se ha comentado, el modelo espanol de comercializacion
de los productos de la pesca y la acuicultura es uno de los mas evolucionados y complejos del
mundo, en general la comercializacion de los productos pesqueros es un proceso muy complejo
debido a las caracteristicas del producto —de vida muy corta, manipulacién delicada, y heterogeé-
neo-, al gran nimero de agentes Y flujos que intervienen, y a la inestabilidad de la oferta asociada

a la actividad.

En este primer bloque del Diagnostico se analiza el estado actual del sector comercializador en
Espana y se describe el proceso completo de comercializacion pesquera a través de los actores

que intervienen en él, intentando simplificarlo al maximo para su mejor comprension.

PRODUCTOS COMERCIALIZADOS

| mercado espanol de productos pesqueros no solo es importante por su volumen,
sino también por su gran diversificacion. En la actualidad se comercializan las siguientes

lineas de productos:

¢+ pescado fresco, que procede de los desembarques de la flota espanola que
no son adquiridos como materia prima para la industria de transformacion,
el pescado fresco transformado y las importaciones;

. pescado congelado, procedente de los desembarques de la flota congela-
dora espanola, los transformados congelados en planta y las importaciones;

. pescado preparado o en conserva, que contabiliza la produccion espa-

nola de la industria conservera y de preparados y las importaciones;
. produccion de la acuicultura marina;
. otros productos.

Segun las estadisticas pesqueras del MAPAMA, en 2016 la produccion total espanola de capturas
marinas fue de 904.032 toneladas, la produccion acuicola marina alcanzoé las 269.678 toneladas, y
el volumen de los productos de la pesca transformados por la industria espanola ascendio a
886.844 toneladas. Aproximadamente, el 45,4% de las capturas de la flota espanola destinadas al

consumo humano se presentaron en fresco (408.603 toneladas) y el 54,6% como congelado
(491.866 toneladas).

En base a estos datos, se puede decir que en 2016 la produccién pesquera espanola procedié en
un 77,0% de las capturas marinas y en un 23,0% de la acuicultura marina. Por otra parte, el 75,6%
del total de la produccion (pesquera y acuicola) fue procesada por la industria para su comercia-

lizacion.
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MERCADOSY TRANSACCIONES

TIPOS DE MERCADOS

a funcion de los mercados es la de facilitar la relacion entre oferta y demanda, determi-
nando el precio de los productos. En Espana hay tres grupos de mercados de produc-

tos pesqueros, segun los escalones de distribucion:

. los mercados de origen
. los mercados centrales mayoristas
. los mercados minoristas

En general, solo las empresas que no tienen verticalizada la extraccion o la produccion recurren al mercado.

MERCADOS DE ORIGEN

Los mercados en origen son establecimientos donde se realiza la primera venta del pescado. En
los mas desarrollados, se llevan a cabo las operaciones de manipulacion, clasificacion, almacena-

miento, etiquetado y venta.

El Real Decreto 418/2015, de 29 de mayo, por el que se regula la primera venta de los productos pes-
queros declara expresamente la posibilidad de realizar la primera venta de los productos pesque-
ros mediante la formula comercial que se establezca por mutuo acuerdo entre las partes, siempre
y cuando se haga en una lonja o establecimiento autorizado por las comunidades auto-
nomas Yy se confeccione, en su caso, un contrato alimentario (sin perjuicio de las excepciones

recogidas en el articulo 5.3).

MODALIDADES DE PRIMERA VENTA DE LOS PRODUCTOS PESQUEROS (art. 5.1 RD 418/2015)

pesca extractiva maritima LONJA

vivos, frescos y refrigerados |
i

acuicultura / ESTABLECIMIENTO \ pesca extractiva maritima
— AUTORIZADO estabilizada a bordo o en

incluida produccion de _ tierra

granjas de engorde y
produccion de algas y
recogida de argazos

CENTRO DE
PRODUCCION

En Espana, el principal mecanismo de comercializacion en origen de productos pesqueros es la
lonja de pescado y, en la practica, la subasta ha seguido siendo casi en exclusiva el Unico medio
utilizado para su primera venta (a pesar de que a partir de la entrada en vigor de la Ley 3/2001, de

26 de marzo, de Pesca Maritima del Estado la subasta dejé de ser el Unico medio permitido).



Actualmente existen en nuestro pais alrededor de 180 lonjas, segin la publicacién La alimentacién
en Espafa 2016 de Mercasa. Existen lonjas de bajura para la venta del producto diario de las flo-
tas artesanales y lonjas de altura como las de Vigo o Burela, en las que se vende el pescado de

flotas industriales como la de Gran Sol.

MERCADOS MAYORISTAS

La comercializacion mayorista cuenta con una participacion relevante en la cadena de valor de los
productos de la pesca. Los mercados mayoristas estan situados en centros urbanos y son princi-

palmente de dos tipos:

. Mercados de la Red MERCASA: situados en las grandes ciudades espafolas. Son
mercados centrales que incorporan ventajas importantes en cuanto a accesos e insta-
laciones y movilizan un alto porcentaje de producto de la pesca y la acuicultura, fres-
co y transformado.

. Mercados centrales tradicionales: situados en las ciudades medianas y pequenas.

Suelen ser propiedad de ayuntamientos y venden, basicamente, a minoristas.

La distribucion mayorista en Espana esta estructurada de forma mayoritaria a través de las Unida-
des Alimentarias de la Red de Mercas (Mercados Centrales de Abastecimiento). Representa el
mayor canal de comercializacion de producto perecedero, con un area de influencia que cubre el

mas del 85% de la poblacion.

La comercializacion de productos pesqueros en las instalaciones de Mercasa resulta esencial para
el abastecimiento del mercado alimentario espanol y asi ha venido siendo durante los ultimos 50
anos. La Red esta formada por unas 420 empresas mayoristas de pescados y mariscos, y comer-
cializa en torno al 50% del consumo nacional de productos pesqueros. Aproximadamente un 75%

de los productos comercializados en los Merca son frescos, y el resto son congelados.

En 2016, se comercializaron a través de la Red de Mercas cerca de 590.000 toneladas de produc-
tos pesqueros, frescos y congelados, con un valor de casi 4.000 millones de euros. Esta informa-
cion se presenta en la siguiente tabla, desglosada para cada uno de los 21 Merca (de 23) que
cuentan con Mercados Mayoristas de Pescado. Destaca notablemente el volumen de ventas de
Mercabarna -con 178.546 toneladas, y el 30,3% del volumen y el 33,3% del valor total comerciali-
zado en la Red de Mercas en 2016- seguido del de Mercamadrid (24,9% volumen y 27,1% del va-

lor) y del de Mercavalencia (17% del volumen y 16,2% del valor).

Tanto en el caso de Barcelona como en el de Madrid, el radio de accidn sobrepasa el territorio
nacional y en sus instalaciones se reexpiden pescados a otros paises, adquiriendo su actividad ca-
racter internacional. El resto de unidades tienen una participacion menor en volumen y valor pe-

ro resulta igualmente relevante en la vertebracion de los mercados regionales.
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T T Participacién en volumen y valor de productos pesqueros

Toneladas %  Miloneseuros % comercializados en la Red de Mercas
MERCALGECIRAS 2047 03 BB 0z

MERCALICANTE 1441 02 96 02
MERCASTURIAS
MERCABADAJOZ
MERCABARNA
MERCABILBAD
MERCACORDOBA 6.609 5.8
MERCAGALICIA 158 0. 10 00 50
MERCAGRANADA
MERCAIRUNA
MERCAJEREZ
MERCALASPALMAS
MERCALEON
MERCAMADRID
MERCAMALAGA

MERCAMURCIA 1 1 0 1
MERCAPALMA 9703 15 B4E 16 M Pescado Congelado Mariscos, Moluscos y Crustaceos Congelados

243 10815 271 VOLUMEN VALOR

M Pescado Fresco M Mariscos, Maoluscos y Crustéceos Frescos

MERCASALAMANCA

Fuente: Elsboracion propia con datos de Mercasa [2017]
MERCASEVILLA

MERCATENERIFE - - - - Fuente: Distribucion y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4, pagS.I5y 16.
MERCAVALENCIA 1

MERCAZARAGOZA
TOTAL

o .. | Sobre el total de empresas dedicadas al comercio al
R ———— por mayor de productos alimenticios, bebidas y taba-
co (43.140 empresas), casi un 21,2% (9.159 empresas) se asociaba en 2015 al comercio al por
mayor de pescado, mariscos y otros productos alimenticios derivados, conforme a los datos de la

Encuesta Anual de Comercio que elabora el INE.

MERCADOS DETALLISTAS

Los mercados detallistas son el ultimo escalon en la cadena de distribucion especializada. Agrupan
una serie de establecimientos que realiza la venta al por menor directamente al consumidor, ase-
gurando el abastecimiento de productos, y es donde se fija el precio al consumo. Basa sus ventas

fundamentalmente en los productos frescos.

En la actualidad, el sector detallista se encuentra dividido en dos grandes bloques: la venta de pes-
cado a través de hipermercados y supermercados, y el sector detallista tradicional

(pescaderias, puestos de venta en mercados municipales, etc.).

El sector detallista especializado suele configurarse como pequenos negocios de gestion familiar
que se abastecen a través de mayoristas en destino (habitualmente situados en los mercados cen-
trales) o de mayoristas en origen o en lonja directamente, en el caso de que estén préximos a

puertos pesqueros. En ocasiones obtienen el producto de varios de estos proveedores.

La presencia de las cadenas de distribucion en el sector ha aumentado recientemente, tanto con
la incorporacién en las tiendas de puntos de venta asistida como con la inclusion de lineales de
pescado embarquetado. La compra de producto suele efectuarse a través de las centrales de
compra -por medio de los mayoristas en origen de las lonjas correspondientes, de operadores
propios que actuan directamente en lonja o a partir de empresas externas especializadas- cuya
funcion es el abastecimiento de pescado fresco en las cantidades, calidades y tamanos fijados por

la politica de la empresa.



Sobre el total de empresas dedicadas al comercio detallista de productos alimenticios, bebidas y

tabaco (100.190 empresas), casi un 9,9% (9.962 empresas) se asociaba en 2015 al comercio al por

menor de pescado, marisco y otros productos, conforme a los datos de la Encuesta Anual de Co-

mercio que elabora el INE.

AGENTES INTERVINIENTES

Resumidamente, los principales agentes comerciales que operan en estos mercados e intervienen en

el proceso de comercializacion de productos pesqueros son los que se describen a continuacion.

¢

En los mercados de origen la oferta la realizan mayoritariamente las cofradias de pesca-
dores, aunque también lo hacen las cooperativas, las asociaciones de armadores y las orga-
nizaciones de productores (OP). Abastecen a compradores especificos de las empresas ma-
yoristas en origen Yy, en su caso, a los representantes de la industria de transformacion de
pescado.

Los exportadores son empresas mayoristas en origen, instaladas en una lonja de puerto
pesquero, y participan en la subasta de producto de la pesca que tiene lugar en la misma.
Abastecen a empresas mayoristas de la Red de Mercas, a otras empresas mayoristas en
destino y a la gran distribucion. En funcion de su tamano, también lo hacen a clientes mino-
ristas y de hosteleria, restauracion y catering (canal HORECA) en un ambito local.

Los agentes de la industria transformadora actian en los mercados de origen como
compradores de materia prima para sus industrias.

Los asentadores son operadores ubicados generalmente cerca de grandes nicleos urbanos y
que adquieren los productos pesqueros a través de los exportadores o de la importacién. Re-
venden esta mercancia a minoristas (HORECA, detallistas especializados y gran distribucién) u
otros mayoristas de otras poblaciones. Pueden estar ubicados en un puesto de un Mercado
Central de la Red de Mercas o instalaciones en las ZAC (Zonas de Actividades Complementa-
rias de los Mercas). También en cualquier otro nucleo comercial ajeno a esta red.

La gran distribucién engloba a supermercados e hipermercados. Su importancia ha crecido
en los ultimos anos y tiene cada vez mas cuota de mercado. La gran distribucion de carac-
ter regional se abastece de la Red de Mercas. Las cadenas de caracter nacional se aprovisio-
nan, a través de sus centrales de compra, de las grandes empresas mayoristas en lonja o, en
menor porcentaje, con contratos de aprovisionamiento directo con el sector extractivo.

El detallista especializado incluye a los establecimientos de venta directa al consumidor
como las pescaderias de mercados municipales y las que estan fuera de ellos. Es un sector
muy atomizado que actualmente esta perdiendo peso frente a la distribucion organizada. Su
oferta es mayoritariamente de producto fresco y estan muy especializados. Suelen aprovi-
sionarse en los mercados centrales de destino, salvo en aquellos casos que por proximidad

a la costa lo hagan directamente en las lonjas.
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. El canal HORECA esta compuesto por los establecimientos donde se consumen los pro-
ductos pesqueros fuera del hogar. Se encuentra en crecimiento desde hace anos. Principal-
mente se oferta producto congelado. Los proveedores son muy diversos. Suelen aprovisio-
narse de grandes mayoristas, aunque los establecimientos independientes a menudo lo ha-
cen a partir de asentadores de Merca o de exportadores, a través de distribuidores. Tam-
bién pueden comprar la mercancia a pescaderias. Un caso especial es el de los estableci-
mientos costeros, que en algunos casos se abastecen directamente en las lonjas, aunque en
este caso tengan menos variedad de productos porque se ven obligados a comprar en

subasta cajas de mas capacidad.

En la actualidad, aunque la mayor parte de la pesca sigue canalizindose a través de los mayoristas
en origen, la venta a cadenas de distribucion por parte de los armadores esta aumentando paula-
tinamente en busca de nuevas formulas de comercializacion que eliminen intermediarios para ob-
tener margenes comerciales mas elevados. Esta tendencia ha comenzado en los Gltimos anos y

aun afecta a un volumen de comercializacion muy bajo.

CIRCUITOS DE COMERCIALIZACION

CANALES DE COMERCIALIZACION

Los canales de comercializacion son las estructuras comerciales formadas por todos los eslabones
necesarios para trasladar los productos pesqueros desde el productor hasta el consumidor final. Asi,
un canal de comercializacién esta formado por personas, empresas y operaciones -como la captura,
el transporte, la manipulacion o el almacenaje- que intervienen en el movimiento del producto por

cada eslabon desde el principio al final de la cadena.
Agentes y circuito de comercializacion del pescado fresco
e i Otr: i
S-..r  Mariscadores 0s orngenes
. y flota costera Q
y de altura P o

b Lonja de
| contratacion en puerto

vﬁ IS 4
A B
. Industriales Mayoristas en origen o —
| v
v ? Mayoristas centrales con
::idustna <4 - o sin puesto en Mercas
yanstorrm)dor'Vera a —
I\ S 4/ Demds detallistas,
hosleleria

B 4 restauracion y olros v
Establecimienios locales:
restauracion y otros

Fuente: Andlisis integral del sector pesquero en Espafia. Estudio del proceso de comercializacion Tesis doctoral Ropero Fernandez, .M.



Existen distintos canales comerciales que se diferencian por el nUmero de personas que integran

la cadena de suministro:

. canal directo en el que la transaccion entre productor y consumidor se realiza di-
rectamente;

. canal corto (o moderno), en el cual intervienen uno o dos intermediarios entre el
productor y el consumidor;

. canal largo (o tradicional), con mas de dos intermediarios entre productor y con-

sumidor (mayorista en origen, mayorista en destino y detallista).

Las particulares caracteristicas del sector pesquero influyen notablemente en la convivencia de
diversas cadenas de valor, en funcién de parametros como: la proximidad a la lonja de los distin-
tos agentes implicados, la distribucién geografica de la produccion, el consumo de la especie o la
capacidad de compra de los distintos agentes participantes. A pesar de ello, la mayor parte de la
produccion se comercializa a través de los conocidos como canales tradicional y moderno.

Ambos canales tienen actualmente la misma cuota de mercado.

CANAL TRADICIONAL O LARGO
ARMADOR - MAYORISTA - MAYORISTA - TIENDA
produccién ORIGEN DESTINO TRADICIONAL
comercializacién distribucién
mayorista minorista
CANAL MODERNO O CORTO
ARMADOR - MAYORISTA - PLATAFORMA SUPER/HIPER
produccién ORIGEN DE MERCADO
comercializacién DISTRIBUCION distribucién
mayorista minorista

El canal corto o moderno esta asociado a la irrupcion de la gran distribucién en el sector de comer-
cializacion de productos frescos y la venta en lineal. La venta al consumidor final la realiza la cadena
de distribucion (supermercados, hipermercados), cuyo aprovisionamiento se realiza mediante va-
rios origenes. En la larga o tradicional el mayorista en origen compra en lonja la mercancia, la vende

a los mercados centrales y el producto se vende al consumidor final a través del detallista.

En otras configuraciones, como la directa, los detallistas o los establecimientos de restauracion
costeros realizan la compra directamente en lonja, sin intermediarios o a un mayorista en origen.

AMBITOS DE COMERCIALIZACION

La cadena de comercializacion se describe en tres ambitos desde el punto de vista logistico: el
portuario, el aeroportuario y el propio de los canales de distribucion de producto pesquero

(canal minorista y canal HORECO).
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El pescado fresco importado entra en territorio nacional a través de los Puestos de Inspeccion
Fronteriza (PIF), por carretera, via aérea, ferrocarril o portacontenedores. Segin detalla .M. Ro-
pero en su ya mencionada tesis doctoral, por via aérea solo suelen hacerlo los grandes importa-
dores, con capacidad suficiente para demandar un alto volumen de producto, y las mejoras de las
redes logisticas facilitan que pueda llegar a Vitoria pescado importado, para distribuirse al resto
de Espana incluso con menos dias de captura que el procedente de un barco que faene en Gran
Sol, por ejemplo (sin embargo generalmente estos productos procedentes de paises terceros tie-

nen calidad inferior).

CADENA DE COMERCIALIZACION O CADENA DEVALOR

El objetivo de la cadena de valor —un concepto teorico desarrollado por Michael Porter en 1985-
es maximizar la creacién de valor minimizando los costes operativos, identificando ineficiencias
en todos los procesos que necesita una organizacion para producir sus productos. Ayuda a de-
terminar las actividades que permiten generar ventajas frente a competidores y aportar valor ex-

tra al producto que incline la demanda a favor de uno.

La puesta a disposicion de los productos de la pesca y la acuicultura al consumidor final moviliza
diferentes actores economicos, cada uno de los cuales gestiona su propia cadena de valor. Las
interacciones de esas cadenas de valor generan una cadena de valor ampliada que puede lle-

gar a ser global.

La nueva aproximacion que han adoptado muchos estrategas de la gestion, y que lleva a las com-
panias a intentar superar los intermediarios creando nuevos modelos de negocio, se fundamenta
en la captura del valor generado a lo largo de la cadena de suministro o red de distribucion de los

productos de la pesca y la acuicultura.

Como consecuencia la cadena de  Escenario tradicional en la comercializacién de productos pesqueros

comercializacion esta sufriendo

randes cambios debidos a la el m
aparicion de nuevos agentes in- e —————
4 A
termediarios y la diversificacion ! e I >
: Mayorista ! Mayorista | — o
. . ¥4 | Lonja }>_> exportador i+ deMerca [T ! |3
de los canales de distribucion y \ £ \ \ ;"“',’5
\ ’, =
suministro. Ademas, el desarro- [Distribuidor_}—m[ Horeco J«“3-|3
Armador b _
llo de las plataformas logisticas y ~=——uu NI g
- = especializado T-
el transporte ha posibilitado un (local)
acceso global y deslocalizado a —>{_Horeco flocal] | —>| |

la oferta de productos pesque-
Lo o Fuente: Distribucion y Consumo. Mercasa, 2007 marzo-abril, pag. 5-20
ros, eliminando las limitaciones
geograficas y fortaleciendo el papel de la Red de Mercas y las plataformas de distribucién en la

comercializacion de productos pesqueros en Espafa.



Asi, la complejidad de la cadena de comercializacion de los productos pesqueros en Espana no
permite actualmente diferenciar la oferta en origen de la oferta en destino como sucedia anos atras.
En general, la comercializacién de los productos pesqueros es un proceso muy complejo debido
al gran numero de actores que intervienen; la gran segmentacion de las empresas que interme-
dian, desde los grandes grupos alimentarios a pequenas empresas artesanales; la intervencion de
mayoristas en origen y en destino que asumen cada vez mas tareas y ofertan nuevas gamas y pre-
sentaciones; la proliferaciéon de asociaciones sectoriales incluyendo agrupaciones empresariales,
cofradias, etc.; la red logistica necesaria para abastecer todos los puntos de Espana, y la irrupcion

de las grandes cadenas de distribucion.

Cadena de comercializacion de producto pesquero fresco desembarcado en el puerto nacional

| Distr. organizada ambito nacional } g
[ Horeco no organizade | =
|__Otros mayoristas * | T
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————————— == | M ta f M Detallista lizado |
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Como se observa en las imagenes, la cadena de comercializacion de productos pesqueros difiere
segun se trate de producto fresco o congelado. Si el producto es fresco existe una segunda dife-
renciacion segln haya sido desembarcado por primera vez en puerto nacional o en puerto ex-
tranjero y después importado a Espana. En el caso del producto congelado, el puerto de desem-

barco no conlleva una diferenciacion de la cadena de comercializacion.

Cuando el producto pesquero fresco es desembarcado en puerto no nacional (comunitario o de
terceros paises) el diagrama de flujos es mas parecido al del producto congelado, ya que el origen

es el armador importador (aunque no se dirige a la industria).

El pescado congelado no se subasta y pasa directamente al establecimiento autorizado, donde las
empresas propietarias del mismo descargan en sus plantas y lo transforman para comercializarlo.
Una excepcidn a esta regla general es por ejemplo el pez espada, que una vez desembarcado de
los barcos de altura, se descarga en frigorificos y si se subasta. La tarde anterior se pasa una nota a

los compradores para informar de dénde esta almacenado por si quieren ver antes la mercancia.

SECUENCIA DE OPERACIONES DE LA CADENA DE COMERCIALIZACION

Secuencia de operaciones del Canal de Distribucién
Moderno del Pescado Fresco

EMPRESAS PESQUERAS

1. Captura del pescado

2. Primera seleccion y clasificacion

3. Eviscerado y lavado

4. Conservacion refrigeracion del pescado
5. Estiba a bordo

6. Desembarco del pescado en puerto

LONJAS DE CONCENTRACION EN PUERTOS
1. Estiba en lonja
2. Exposicion
3.Subasta

ORIGEN

FRESCO

(@)
MAYORISTAS EN ORIGENY EXPORTADORES o
1. Compra del pescado en lonja << =
2. Transporte del pescado desde la lonja a los O 5
departamentos (1) B
3. Clasificacion y seleccion del pescado w =
4. Contacto con el mayorista en destino a % .
(mercados centrales) y centrales de compra w -
5. Preparacion - elaboracién del pescado . 2 H
6. Empacado w g H
G : H
7. Picking y flejado a o .,
; TRANSPORTISTAS Y EMPRESAS DE LOGISTICA 3 vy s,
o *,
1.Transporte y Grupaje de la mercancia x 2 ‘4 A
0O 2 Wl i (e
- 2 L L] (LTTLTT
<: alE. < -
> z —t et :
CENTRALES DE COMPRA Y MAYDRISTAS EN DESTING H
i CENTRALES DE COMPRA Y PLATAFORMAS DE w ’“‘"‘“"""."‘ el O H
v DISTRIBUCION =) v ‘.0 yYv
1. Contacto con los mayoristas en origen
A 2. Recepcién del pescado < —
ﬂ“""“"‘ 3. Preparacion de pedidos para las tiendas = I
HEIE 4. picking y flejado = > m——
V 5.Transporte y distribucion a las tiendas de la w | =—17
cadena (=]
| CENTRALES DE COMPRA Y PLATAFORMAS DE < BESETHACN (GRS NS
v DISTRIBUCION o
1. Preparacion y limpieza
2. Fileteado y troceado del pescado (demanada)
3.Venta al consumidor final
) CONSUMIDORES pres—

Fuente: La cadena de valor del pescado fresco en Espafia de ACES



PROCESOS PRODUCTIVOS

| proceso productivo del comercio, se divide en cinco grandes etapas, enumeradas a

continuacion:

¢+  Aprovisionamiento: identificacion de los mejores proveedores, comienzo de la
negociacion y compra.

¢+ Almacenamiento: desarrollo de todas las labores relacionadas con la prepara-
cion de pedidos, etiquetado, gestion del stock y control de calidad.

¢+ Distribucion: puesta de los productos en el punto de venta. Tanto el almacena-
miento como la distribucién se podrian denominar logistica, pues en dicha fase
se almacena, se etiqueta, se controla el stock, e incluso -en el comercio al por
mayor- se tiende a realizar la facturacion. Estas dos fases pueden ser realizadas

por empresas externas, especializadas en logistica.

¢+ Atencion al cliente: desarrollo de aquellas actividades relacionadas con la aten-
cion en el punto de venta, incluido el cobro de la venta, tanto por vendedores
como por vendedores especializados.

¢ Postventa: seguimiento al cliente, envio de la mercancia, devoluciones, quejas...

FASES DEL PROCESO PRODUCTIVO DEL SECTOR DEL COMERCIO

Proceso 1.1. Eslrategia de producto
Proceso 1.2 Gestion de proveedores
Proceso 1 - é Proceso 1.3. Gestion de pedidos
Aprovisionamiento Proceso 1.4. Gestion de devoluciones
Proceso 1.5. Codificacion productos
Proceso 2.1. Recepcion de mercancias Proceso 1.6. Politica de precios
Proceso 2.2. Verificacion pedido
Proceso 2.3. Verificacién producto g Proceso 2 -
Proceso 2.4. Ubicacién Almacenamiento

Proceso 2.5. Control de stock
Proceso 2.6. Inventario

Proceso 3.1. Transporte

Proceso 3 .- é Proceso 3.2. Colocacion en el punto de
Distribucion venta

Proceso 3.3. Merchandising
Proceso 3.4. Eliquetado

Proceso 4 .- Atencion
al cliente

Proceso 5.-
Cierre de la venta

Proceso 6.1, Atencidn al cliente Proceso 6.
Proceso 6.2, Gestion de devoluciones Post-venta

Proceso 6,3, Fidelizacion

Fuente: Estudio sectorial comprensivo del sector Comercio. Informe Ejecutivo. IRCUAL, Consejeria de Empleo, Mujer e Inmigracion, CAM (2010)
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DEMANDA NACIONALY TENDENCIAS

| siguiente analisis de la demanda de los productos de la pesca en Espana durante los

ultimos anos se ha extraido del articulo “Consumo de pescados y mariscos en Espana.

Un analisis de los perfiles de la demanda.” publicado en la revista Distribucién y Consumo

de Mercasa, elaborado a partir de los Gltimos datos disponibles.

CONSUMOY GASTO EN PRODUCTOS DE LA PESCA

Durante el ano 2016, los hogares espanoles consumieron |.119 millones de kilos de productos
de la pesca y gastaron 8.886,9 millones de euros en estos productos. Esto significa que, se consu-

mieron 25,5 kilos y se gastaron 202,4 euros per capita.

CONSUMO PESCADOS PESCADOS MARISCO, CONSERVAS DE
PER CAPITA TOTAL PESCA FRESCOS CONGELADOS MOLUSFOS Y PESCADO ¥
CRUSTACEOS MOLUSCO
(kg/personalaiio) 25,5 11,5 2,8 6,6 4,5

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de Distribucion y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4 pag. 5-6

CONSUMO de PESCADO (kg) GASTO en PESCADO (€)
MARISCOS Y
TA%TSESSSY CONSERVAS MOLUSCOS CONSERVAS
COCIDOS PESCADOY COCIDOS PESCADOY
2,4% MOLUSCOS 3,1% MC;I{.)U;;OS
MARISCO, _\ 17,7% )

MOLUSCOSY

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Distribucion y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4 pag. 6-7

GASTO PESCADOS PESCADOS MARISCO, CONSERVAS DE
PER CAPITA TOTAL PESCA FRESCOS CONGELADOS MOLUSCOS ¥ PESCADO Y
CRUSTACEOS MOLUSCO
(€/personalaiio) 202,4 85,8 18,8 55,7 42,1

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Distribucion y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4 pag. 5-6

Entre los pescados, el producto mas consumido es la merluza y pescadilla, que supera el 24,1% del
consumo total de pescado fresco y congelado. Le siguen las sardinas y boquerones (11,4%), el sal-
mon (7,2%) y el bacalao (7,1%).

En el ranking de consumo de pescado fresco le siguen a la merluza y pescadilla fresca (22,3%), el
boqueron (8,7%), el salmon (8,2%), el bacalao (5,4%) y las sardinas (5,2%). En cuanto al pescado
congelado ninguna especie se encuentra ni siquiera proxima al nivel de consumo de la merluza y
pescadilla congelada (32,1%).



CONSUMO TOTAL DE PESCADO %
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Fuente: elaboracion propia a partir de datos de Distribucion y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4 pag. 6-7

En lo que se refiere al grupo de mariscos, moluscos y crustdceos, los frescos se acercan al 58% mien-
tras los congelados alcanzan algo menos del 33%. Entre las conservas de pescado y moluscos, el atin
alcanza el 51,6% del consumo, seguido muy de lejos por los mejillones (6,3%) y las sardinas (5,7%).

EVOLUCION DE LA DEMANDA

Durante los ultimos cinco anos, el consumo de productos de la pesca ha caido 0,9 kilos por per-

sona, y el gasto ha aumentado 10,2 euros per capita. En el periodo 2012-2016, el consumo y el

gasto mas elevados tuvieron lugar en el afo 2013 (27,2 kilos y 202,9 euros por consumidor).

Evolucién del consumo y del gasto en pescado 2012-2016

2012

2013

2014
B Euros por persona

2015
Kilos por persona

2016

Fuente: Distribucién y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4

Evolucién del consumo por tipos de pescado (2012=100) 2012-2016

La evolucion del consumo per capita du-
rante el periodo 2012-2016 ha sido dife-
rente para cada tipo de producto de la
pesca. Respecto a la demanda de 2012, el
consumo de conservas de pescado ha
aumentado y, por el contrario, ha descen-
dido el de pescado fresco y congelado, y

el de mariscos, moluscos y crustaceos.
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Fuente: Distribucién y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4
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CUOTA DE MERCADO

En 2016 los hogares recurrieron mayoritariamente a los supermercados (58% de cuota de mer-
cado) para realizar sus adquisiciones de productos de la pesca. Segun el articulo “Consumo de
pescados y mariscos en Espana. Un anilisis de los perfiles de la demanda” en Distribucién y Consu-
mo 2017 Vol. 4 de Mercasa, los establecimientos especializados alcanzan en este producto una
cuota del 26,2%, mientras que el hipermercado concentra el |1,6%. Las otras formas comerciales

acaparan el 4,2% restante.

CUOTA DE MERCADO EN LA COMERCIALIZACION DE PESCADO
POR FORMATOS PARA HOGARES

ESTABLECIMIENTOS
ESPECIALIZADOS

HIPERMERCADO
12%

OTRAS FORMAS
COMERCIALES
4%

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de Distribucién y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4 pag. 6

Ese mismo ano los supermercados y autoservicios, junto a la tienda tradicional, son los dos cana-
les principales tanto para compras de pescado fresco como de mariscos. Los supermercados y
autoservicios tienen, asimismo, el mayor peso en las compras de pescado congelado y de conser-
vas de pescado y moluscos. Destaca el crecimiento de las tiendas de descuento en la compra de
pescado fresco y de las conservas de pescado y de moluscos.

Durante los ultimos afos se han
Evolucion de la cuota de mercado en la comercializacion de

bescado (%) 2008 vs 2016 producido cambios notables en

el reparto de la distribucion de

70 .
los productos del mar. Si en el

0 2008 la diferencia de cuota de

>0 mercado entre supermercados

40 (42%) y comercio especializado

(38,7%) era minima, en el 2016

esa diferencia se ha acrecentado

30

20

10 significativamente, “absorbiendo”

0 los supermercados y autoservi-
SUPERMERCADOS  COMERCIO HIPERMERCADOS OTRAS FORMAS

ESPECIALIZADO COMERCIALES cios gran parte de la cuota de
M2008  W2016 mercado del comercio especiali-

Fuente: Distribucion y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4 pag.8 zado.



Sin embargo, los hipermercados y otras formas comerciales han visto disminuida ligeramente su

cuota de mercado, en un 2,8% y 0,5 % menos, respectivamente, con relacion al 2008.

La gran cuota de mercado que ha adquirido la gran distribucién en el mapa actual de la comercia-
lizacion de productos pesqueros en Espana se debe a los cambios sociales y a las necesidades del
nuevo consumidor. El aumento de los dltimos afos en su participacion ha tenido lugar a la vez
que se ha producido un desarrollo tecnologico en la presentacion del producto fresco (envasado
en atmosfera controlada, pasterizado), logrando una mayor adaptacién a la venta en el lineal. Esto
ha llevado a las principales empresas de la gran distribucion a desarrollar un mayor interés por
los productos frescos, y a ampliar y cuidar los espacios dedicados a ellos: crear marcas propias
garantes de calidad, garantizar la trazabilidad y ampliar su gama. Destaca el hecho de que la gran
distribucion esta favoreciendo el pescado de crianza (acuicultura) al que se puede aplicar la traza-
bilidad con mayor facilidad. El rol y las actividades de los distintos operadores van a cambiar en

los proximos anos para adaptarse a esta evolucion del proceso.

En cuanto a la influencia de la Red de Mercas en el mercado de productos de la pesca, el porcen-
taje que se refleja en el siguiente grafico para cada producto indica la participacion que tiene la Red
en su comercializacion, dirigida tanto a hogares como al sector de la restauracion. Esto es, del to-
tal de pescados que se consumen en Espana, se ha canalizado a través de las unidades alimentarias
de Mercasa: el 56,8% del pescado fresco; el 50,3% de mariscos, moluscos y crustaceos frescos; el
37,7% de pescado congelado; y el 92,8% de mariscos, moluscos y crustaceos congelados.

Participacion de la Red de Mercas en las ventas de pescados
y mariscos sobre el consumo total en Espana

Participacion de la Red de Mercas sobre el consumo total de los productos de la pesca (%)

1
Total productos pesca 583

Total productos pesca 692
congelados !

Total productos pesca frescos 550

15 30 45 &0 75 90
Consumo total Consumo total de mariscos, Ci totalde d
de pescados frescos moluscos y crustéceos frescos (%) congelados {%]
. i
Caballa Almeja 35,8 Salmon z
i .
Tanidos i
! Mejilion | 466 Bacalao 158
Sardina Calamar 26,5 Merluzay oo
Gambas y pescadilla 0
Salmbn langostinos 227
T 7
Bogquertn Total 50,3 Total
0 10 20 30 40 S0 60 0 10 20 30 40 50 &0

Rodaballo
Bacalao

Rape Consumo total de mariscos,

moluscos y crustéceos

Lubina congelados (3t)
Dorada !
Gambas y ]
g:!eszl:ﬁlg langostinos 622
Mariscos, moluscos
?e‘scado y crustaceos 928
fresco congelados !
0 15 30 45 60 75 0 0 2 40 &0 80 100

Fuente: Elaboracion propis.

Fuente: Distribucién y Consumo. Mercasa, 2017, Vol. 4, pag.17
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COMERCIO EXTERIOR

| presentar la dimension estimada del mercado espanol de los productos de la pesca

se pone de manifiesto que las cifras de las importaciones que se contabilizan en la
oferta de dicho mercado son sensiblemente superiores a las de las exportaciones

registradas en la demanda.

El siguiente grafico -extraido del Informe anual de comercio exterior agroalimentario y pesquero 2016
del MAPAMA- muestra la evolucion de la balanza comercial de productos pesqueros en el periodo
2007-2016.

EVOLUCION DEL COMERCIO EXTERIOR GRUPO PESCADOS
Afios 2007 a 2016. ME.

653

641 1 - 633

1.642 J
1.465 | 1.326 | 1.318 | 1.434| 1.533 | 1.614

-1.614 I -1.433 I ek I -1.454 | -1.473 -1.330 I e

-2.451

. -2.710
| -2.807 2853 | o, TH8%4

| -3.052 I | i I

-3.821

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

N EX P UE-28 N TMP UE-28 EXP P.Tercercs IMP P.Terceros Saldo

Fuente: Informe anual de comercio exterior agroalimentario y pesquero 2016 del MAPAMA

Como se puede apreciar, el grupo pescados, moluscos y crustdceos es un conjunto marcadamente
importador. A lo largo de todo el periodo 2007-2016, las importaciones se han mantenido en
valores superiores a los 4.000 millones de euros, e incluso se han llegado superar por primera
vez los 5.000 millones de euros en el afo 2016 (en concreto, se alcanzd la cifra de 5.639,95 millo-
nes de euros). Las exportaciones muestran una tendencia creciente y sostenida en el tiempo, y
en el Ultimo ano han alcanzado un valor record, superior a los 2.700 millones de euros (2.782,43

millones de euros).

Durante el periodo de estudio el saldo ha sido siempre claramente deficitario. En el ano 2016 se
situd en los 2.857,52 millones de euros, suponiendo un incremento del 2,8% respecto a los 2.779
millones de euros registrados en el ano 2007 como consecuencia del fuerte empuje de las impor-
taciones. Entre 2007 y 2016, las importaciones han aumentado un 20,9% su valor, pasando de

4.665,99 a 5.639,95 millones de euros, a pesar de que su volumen ha descendido un 2,2%. Por su



parte, las exportaciones han incrementado su valor en un 47,5% (al pasar de 1.886,80 a 2.782,43

millones de euros) asi como su volumen, en un 8,6%.

El destino principal de nuestros productos PRINCIPALES ORIGENES DE IMPORTACION DEL

. GRUPO PESCADOS
pesqueros es el mercado comunitario (77%),  afo 2016

y las importaciones proceden en su mayor

Valor medio

‘ o Principales origenes No
parte de paises terceros (68%) importacién Empresas| P°F ?:g)resa
Los datos sobre el comercio exterior para el Marruecos 537,09 263 2,04
. A ti 417,58 123 ER R
periodo 2012-2016 presentados en el Informe rgentina

Francia 371,93 572 0,65
Sector Industria de Pescado 2017 del MAPAMA  portugal 325,79 496 0,66
permiten aseverar que la balanza comercial =~ "2 325,54 239 1.39
Ecuador 237,14 87 2,73
ha resultado negativa durante todo el ultimo Reino Unido 210,48 369 0,57
quinquenio, con una tasa de cobertura que ha  Paises Bajos 202,04 _ 0,47
; India 196,36 132 1,49
sufrido pocas variaciones. Segun este informe,  Namibia 191,47 - 6,38

en 2016 los productos exportados mas re- Subtotal 10 paises  3.015,42
Total Cap (03) 5.639,95 1.834 3,08

presentativos fueron las preparaciones y las _ _ _ _
Fuente: Informe anual de comercio exterior agroalimentario y

conservas de tlinidos (514M€); los camarones, pesquero 2016, MAPAMA

langostinos y quisquillas congelados (294M¢€);

los calamares y potas congelados (253M€) y los pulpos congelados o en salmuera (228M€). En

cuanto a los productos importados mas representativos de ese afno se encuentran los camarones,

langostinos y quisquillas congelados (962M<£); los calamares y potas congelados (459M€); las pre-

paraciones y conservas de tunidos (384M€) y los pulpos congelados o en salmuera (364M¢€).

BALANZA COMERCIAL DE PRODUCTOS PESQUEROS ANO 2016

PARTIDAS ANO 2016
IMPORTACIONES EXPORTACIONES SALDOD
™ MILL € Ll MILL € ™ MILL €

PECES VIVOS (0301) 7.159 53,86 13.856 61,68 6.697 7.82
PESCADO FRESCO O REFRIGERADO (0302) 355637 | 1.083,83 102.908 472,31 -152.729 611,52
PESCADO CONGELADO (0303) 354.611 737,98 425812 714,64 71.201 -23,34
FILETES ¥ DEMAS CARNE DE PESCADO frescos, 204.503 729,38 £1.105 353,78
refrigerados o congelados (0304) "143.398 3756
PESCADO SECO, SALADO O EN SALMUERA Y 42.250 214,52 22.117 100,53
AHUMADO (0305) -20.133 -113,99
CRUSTACEQS (0306) 191.404 | 1.306,33 46046 364,73 -144 458 -041 6
MOLUSCOS (0307) 376.926 | 150827 188.264 709,70 -188.662 798,57
INVERTEBRADOS ACUATICOS (excluidos crustdceos 1.588 5,77 555 5,07 1033 07
y moluscos) (0308) ’ '
PESCADOS Y CRUSTACEQS, MOLUSCOS (03) 1.434.078 | 5.639,95 B61.563 | 2.782,43 572,515 | -2.857,52
GRASAS Y ACEITES DE PESCADO O MAMIFERDS 22.278 29,05 B.589 23,59 13689 <16
MARINOS (1504) '
EXTRACTOS Y JUGOS DE CARNES, PESCADOS, 544 11,26 1.678 17,46 834 €2
CRUSTACEOS O MOLUSCOS (1603) '
PREPARACIOMNES Y CONSERVAS DE PESCADD 149.078 566,41 134.162 639,09
CAVIARY SUS SUCEDANEDS (1604) 14916 72,68
CONSERVAS DE CRUSTACEDS Y MOLUSCOS (1605) 34 583 133,73 387932 143 37 4210 B,64
HARINA, POLVOY PELLETS DE CARNE, DESPOJOS O 69467 67,78 214450 105,88 144,983 381
PESCADOS (2301) :

TOTAL 3.144.405 12.088 | 2.120.797 6.493 | -1.023.608 -5.595

Fuente: Informe anual de comercio exterior agroalimentario y pesquero 2016, MAPAMA.
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LA POLITICA PESQUERA COMUN Y
OTRAS POLITICAS CON INCIDENCIA

LA POLITICA PESQUERA COMUN (PPC)

a politica pesquera comun (PPC) abarca las actividades de explotacion de los recursos

marinos vivos y la acuicultura, su transformacion y su comercializacién.

Los ambitos principales de actuacion de la PPC son cuatro: la conservacion y gestion de
los recursos pesqueros; las relaciones internacionales; la organizacion de los mercados

y la estrategia comercial; y la politica estructural de la pesca.

ORGANIZACION COMUN DE MERCADOS (OCM)

La Organizacion Comun de Mercados en el sector de los productos de la pesca y de la acuicultu-
ra (OCM) estabiliza los mercados y garantiza una competencia e ingresos justos para los produc-
tores, y se rige por el Reglamento (UE) N° [1379/2013 del Parlamento Europeo y del Consejo, de ||
de diciembre de 2013, por el que se establece la organizacién comin de mercados en el sector de los

productos de la pesca y de la acuicultura.

La OCM afecta tanto a las capturas en el mar o en aguas interiores como a los productos de la
acuicultura. Incluye el pescado vivo, fresco o refrigerado, congelado, seco, salado, ahumado o en

salmuera asi como los crustaceos, los moluscos, las harinas, polvos y pellets, etc.
El sistema de regulacion del mercado en la UE se basa en cinco elementos:

* Normas comunes de comercializacion (clasificacion por categoria de calidad, talla o
peso, embalaje, presentacion y etiquetado);

* informacion al consumidor (nombre comercial de la especie, método de produccion
y zona de captura);

* Organizaciones de Productores;

3 régimen de precios e intervenciones;

. y regulacion de los intercambios con los terceros paises.

CONSERVACIONY GESTION SOSTENIBLE DE LOS RECURSOS PESQUEROS

Las medidas dirigidas a la conservacién y explotacion sostenible de los recursos pesqueros cons-
tituyen un elemento fundamental de la PPC y tienen gran repercusion sobre el sector de la pesca
en general y sobre la comercializacion de los productos pesqueros en particular. Dichas medidas,

relativas a: limitacion de capturas; prohibicion del uso de algunas artes de pesca; paradas bioldgi-



cas; tamafno minimo del pescado; etc., repercuten, por una parte, en la menor oferta y mayor
precio de los productos pesqueros y, por otra, constituyen un elemento imprescindible para con-

servar los caladeros en los niveles ecolégicos adecuados y mantener la actividad pesquera.

LAS RELACIONES INTERNACIONALES EN MATERIA DE PESCA

Los dos ejes de actuacion de la PPC a escala interna-
cional son: la celebracion de acuerdos de pesca con
terceros paises y la participacion de la UE, como miem-
bro u observador, en diversos organismos internacio-
nales responsables de la gestion de los recursos pes-

queros en alta mar.

LA POLITICA ESTRUCTURAL DE LA PESCA

La politica estructural tiene como objetivo proporcionar las medidas financieras necesarias para
la aplicacion de la PPC a través del FEMP 2014-2020 (en el pasado, a través del Instrumento Fi-
nanciero de Orientacion de la Pesca IFOP y del Fondo Europeo de la Pesca FEP). Presta ayuda a
los sectores de la pesca y la acuicultura para la adaptacién de sus equipamientos y la organizacion

de los procesos de produccion a las exigencias que imponen los recursos y el mercado.

POLITICA DE SEGURIDAD E HIGIENE ALIMENTARIA

El objetivo fundamental de la politica transversal de seguridad alimentaria de la UE es garantizar
un alto nivel de proteccion de la salud humana y de los intereses de los consumidores en relacion
con los alimentos, teniendo en cuenta la diversidad y garantizando, al mismo tiempo, el correcto
funcionamiento del mercado interior. La nueva politica europea de seguridad alimentaria se basa
en la aplicacion de un enfoque integrado de la granja a la mesa que cubre todos los subsectores
de la cadena alimentaria desde la produccion primaria, la transformacion, el almacenamiento, el
transporte y la venta al por menor. Estos cambios han supuesto la reforma de las disposiciones
comunitarias y la adopcion de un considerable conjunto de normas vinculantes sobre seguridad e
higiene alimentaria, lo que ha tenido una gran relevancia en el funcionamiento y estrategias de

comercializacion y distribucion de los productos pesqueros.

La actividad de comercializacion de pescado se ha visto también afectada por las normas comunes
que regulan el etiquetado, la presentacion y la publicidad de los productos alimenticios. Estas normas
tienen como fin, por una parte, informar y proteger a los consumidores y, por otra, impedir que las
diferentes legislaciones nacionales entorpezcan la libre circulacion de los alimentos. La normativa co-

munitaria ha sido transpuesta a la legislacion espanola y a ella estan sujetas las empresas del sector.
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POLITICA DE APOYO A LA MEJORA DE LA TRANS-
FORMACION DE LOS PRODUCTOS PESQUEROS

El Reglamento (CE) n® 2792/1999 del Consejo, de |7 de diciembre de 1999, por el que se definen las
modalidades y condiciones de las intervenciones con finalidad estructural en el sector de la pesca, regula
un programa de ayudas en su Titulo Il cuyo objetivo es, entre otros, fomentar actividades dirigi-
das a la transformacion y comercializacién de productos de la pesca y la acuicultura. Se incluye en
este ambito al conjunto de operaciones de la cadena de manipulacion, tratamiento, produccion y
distribucion desde el momento del desembarque o de la recogida hasta la fase del producto final.
A través de este programa se subvencionan las inversiones que con dicho objetivo realicen las
empresas. Este Reglamento se desarrolla en Espana a través del Real Decreto 3448/2000, de 22 de

diciembre, por el que se establece la normativa bdsica de las ayudas estructurales en el sector pesquero.

ESTANDARES DE COMERCIALIZACION

as principales normas sobre comercializacion se refieren a:

. tallas minimas autorizadas para peces, crustaceos y moluscos;

. prohibicion de retener a bordo, trasbordar, desembarcar, trasportar, al-
macenar, vender, exponer o comercializar especies que no tengan la talla
exigida;

. normas de comercializacion y etiquetado de los productos de la pesca des-
de el momento del desembarque y puesta a la primera venta hasta el consumidor
final en la venta al detalle;

. trazabilidad de los productos en cada fase de su comercializacion, a través del
etiquetado o envasado o por cualquier otro documento comercial adjunto a la

mercancia durante su transporte, incluida la factura.

Al mismo tiempo, la normativa de obligado cumplimiento sobre seguridad alimentaria en el
sector alimentario es cada vez mas exigente, pues es primordial para asegurar una produccion

inocua para el consumidor.

NORMALIZACION

La normalizacién de los productos pesqueros en la Union Europea (UE) esta contemplada en el
Reglamento 2406/1996 del Consejo, de 26 de noviembre de 1996, por el que se establecen normas
comunes de comercializacion para determinados productos pesqueros, y se basa en la clasificacion por
categorias de frescura (segun caracteres organolépticos) y por el calibre (gramos/pieza o nimero

de piezas por kilo) o talla (cm/pieza).



La normalizacion conlleva unas ventajas incuestionables ya que globaliza el mercado, evita la com-
petencia desleal, valora y certifica la calidad de los productos, mejora la transparencia, informa al

consumidor, permite retirar del mercado productos de baja calidad, etc.

ETIQUETADO

El etiquetado constituye el complemento ideal de la normalizacién. Gracias al etiquetado de los
productos pesqueros se consigue una informacion sobre el producto y una mayor transparencia
del mercado, que permite proteger a los productos de calidad frente a situaciones de sustitucion
de especies que dan lugar a fraudes al consumidor y a una competencia desleal entre productores.
Todo ello ayudard, ademas, a obtener una adecuada trazabilidad de los mismos al existir un etique-

tado que identifique la mercancia durante todo el recorrido comercial, incluido el transporte.

emplLo e
Deno 6
etigueta pdld omerci omb
prod 0 esco - ca
d 0 d
envasado | 0
CABALLA (Swmber scombrus) PESCBdoenelthede]ma:@ desembarque
0o O pesca Celum
Desembarcado en Killybegs
™~ €116/01/15
Redes de arrastre = arg
Fecha de caducidad: 18/01/15 = |
[~ Cantidad neta: 250 g Mantener de 0/ 2 2° C \ onsi
o YYY Certificado ™ [EI3Eh3[E] AN
|~ Nombre comercial y direccién : xxx de sostenibilidad anhtes de acha
Operado Trianda ] de caducidad
entario XXYYY-ZZ E =
CE ‘\_,_\
6digo de
0 DRIO
ca d
o o queta d tificacid ondicio de co cid
eimpio
e etguetd
pDAld prod 0
d 0 aClo
e 0 ervd
|- Filetes de CABALLA Ingredientes: Caballa (75 %), —— :
oe . en aceite de oliva aceite de oliva y sal s .

Consumir preferentemente
antes de 10/2016

| — Peso neto: 250 g Mantener en lugar fresco y seco 2l PIE :
tidad neta : )
/Nombteomnemialydireocién:m “H" || || || I|||||\ «arecnad ad [lad

Marruecos
Operado XNX-YYY-ZZ

15 00 2014 15 00 14

Fuente: Guia de bolsillo sobre las nuevas etiquetas de la UE para los productos de la pesca y de la acuicultura
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L4

La informacion obligatoria debe estar disponible y ser facilmente accesible para el

consumidor:

= en alimentos envasados, debe figurar en el envase o en una etiqueta sujeta al mismo.

= en productos sin envasar, la informacion puede exponerse de distintas formas:
mediante etiquetas, tablones, carteles o elementos similares.

Debe ir indicada en un lugar destacado, de manera que sea facilmente visible, clara-

mente legible y, en su caso, indeleble.

En modo alguno puede estar disimulada, tapada o separada por ninguna otra indica-

cién o imagen, ni por ningln otro material interpuesto.

Debe ir impresa en el envase o en la etiqueta de manera que se garantice una clara

legibilidad, en caracteres que utilicen un tamano de letra en el que la altura de la x

sea igual o superior a 1,2 mm.

En el caso de los envases o recipientes cuya superficie méxima sea inferior a 80 cm?,

la altura de la x debe ser igual o superior a 0,9 mm.

La denominacion completa del alimento y su peso neto deben figurar en el mismo

campo visual.

TRAZABILIDAD

La trazabilidad constituye un instrumento fundamental para garantizar la seguridad y la calidad

alimentaria. Asi, se trata de una herramienta indispensable tanto para la proteccién de la salud,

como para la defensa de las transacciones comerciales leales entre operadores y para la protec-

cion de los derechos de los consumidores. Ha pasado, ademas, a favorecer una explotacion sos-

tenible de los recursos pesqueros al convertirse también en una herramienta de control de la

PPC. El MAPAMA determina que los cimientos de la trazabilidad son los siguientes:

*

Todos los lotes de productos de la pesca y la acuicultura deben ser trazables en to-
das las fases de las cadenas de produccion, transformacion y distribucidn, desde la
captura o la cosecha hasta la fase de comercio al por menor.

Los operadores facilitaran la informacion de trazabilidad sobre los productos de la
pesca Yy la acuicultura en el momento en que tales productos se dispongan en lotes y
a mas tardar en la primera venta.

Tras la primera venta solo se podran agrupar o separar lotes si se puede identificar
su procedencia hasta la fase de captura o cria.

Los operadores dispondran de sistemas y procedimientos de identificacion que per-
mitiran identificar al proveedor o proveedores inmediatos y, excepto cuando sean
consumidores finales, al comprador o compradores inmediatos de los productos de

la pesca y la acuicultura.



La informacion de trazabilidad se facilitara a través del etiquetado o el envase del lote, o mediante
un documento comercial que lo acompane fisicamente. En este Ultimo caso, en el lote correspon-

diente se fijara, como minimo, el nimero de identificacion del lote.

A partir de 2015 para todos los productos de la pesca y la acuicultura la informacion de trazabili-
dad se transmitira a través de un medio de identificacién como un cédigo, un cédigo de barras,
un circuito integrado o un dispositivo o sistema de marcado similares. Tales medios de identifica-
cion deberan ajustarse a normas y especificaciones reconocidas internacionalmente para garanti-
zar que en otros Estados miembros distintos de aquel en el que se hayan dispuesto en lotes los

productos de la pesca y la acuicultura puedan tener acceso a la informacion.

Para obtener una correcta trazabilidad en el sector pesquero, deben incorporarse a la informa-
cion de trazabilidad los siguientes requisitos minimos relativos a cada lote de productos de la pes-

cay la acuicultura:

. la identificacion de cada lote;

. la identificacion del buque pesquero o el nombre de la unidad de produccion acuico-
la;

. la identificacion de la especie a través del codigo alfa 3 de la FAO;

. la fecha de la captura o la fecha de produccion;

. las cantidades de cada especie;

. la informacion de los proveedores;

. la informacién al consumidor: denominacion comercial, nombre cientifico, zona geo-

grafica y método de produccion;

. la indicacion de si el producto de la pesca ha sido congelado.

CERTIFICACION DE PRODUCTOS

DENOMINACIONES DE ORIGEN Y DE CALIDAD DIFERENCIADA EN EL SECTOR DE LA PESCAY LA ACUICULTURA

ANDALUCIA
INDICACION GEOGRAFICA PROTEGIDA

CABALLA DE ANDALUCIA ©
MELVA DE ANDALUCIA ©
MOJAMA DE BARBATE ©
MOJAMA DE ISLA CRISTINA®

CATALUNA

MARCAS DE CALIDAD ALIMENTARIA

PESCADO AZUL PAIS VASCO
EUSKO LABEL
GALICIA (LABEL VASCO DE CALIDAD ALIMENTARIA)
DENOMINACIONES DE ORIGEN PROTEGIDAS HEGALUZEA (BONITO DEL NORTE Y ATGN R0JO)
MEXILLON DE GALICIA ® (MEJILLGN DE GALICIA) MARCA DE GARANTIA
LI ANCHOA DEL CANTABRICO DEL PAIS VASCO
REGISTRADO Y CERTIFICADO BONITO DEL CANTABRICO DEL PAIS VASCO
EMBUTIDOS DE PRODUCTOS DE LA PESCA © Inscrita en el Registro de la UE

Y SEMICONSERVAS DE ANCHOAS EN SALAZON 0 EN ACEITE

Fuente: Elaboracién propia a partir de Alimentacion en Espafia 2016 de Mercasa
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En general, las denominaciones y las garantias se emiten de forma voluntaria por parte de la
empresa con el fin de proteger legalmente una determinada zona de produccion, una caracteristi-
ca especifica o un tipo de produccion, para asi garantizar al consumidor el nivel de calidad reque-

rido por este.

BASE LEGAL

A continuacion se enumeran las principales disposiciones relacionadas con la comercializacion de

productos pesqueros y acuicolas.
DISPOSICIONES RELACIONADAS CON LA OCM

* Reglamento (UE) n°® 1379/2013 del Parlamento Europeo y del Consejo, de || de diciembre de
2013, por el que se establece la organizacién comin de mercados en el sector de los produc-
tos de la pesca y de la acuicultura, se modifican los Reglamentos (CE) n° |184/2006 y (CE) n°
1224/2009 del Consejo y se deroga el Reglamento (CE) n° 104/2000 del Consejo

* Reglamento (CEE) n° 1536/92 del Consejo, de 9 de junio de 1992, por el que se aprueban nor-
mas comunes de comercializacién para las conservas de atin y de bonito

* Reglamento (CEE) n° 2136/89 del Consejo, de 21 de junio de 1989, por el que se establecen nor-

mas comunes de comercializacién para las conservas de sardinas

DISPOSICIONES RELATIVAS A LA INFORMACION ALIMENTARIA FACILITADA
AL CONSUMIDORY OTRAS DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS EN MATE-
RIA DE ETIQUETADO DE LOS ALIMENTOS

* Real Decreto 418/2015, de 29 de mayo, por el que se regula la primera venta de los produc-
tos pesqueros
* Real Decreto 126/2015, de 27 de febrero, por el que se aprueba la norma general relativa a la
informacion alimentaria de los alimentos que se presenten sin envasar para la venta al
consumidor final y a las colectividades, de los envasados en los lugares de venta a pe-
ticion del comprador, y de los envasados por los titulares del comercio al por menor.
*  Reglamento (UE) N° 1169/2011 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 25 de octubre de
2011, sobre la informacién alimentaria facilitada al consumidor y por el que se modifi-
can los Reglamentos (CE) n° 1924/2006 y (CE) n° 1925/2006 del Parlamento Europeo y del
Consejo, y por el que se derogan la Directiva 87/250/CEE de la Comision, la Directiva 90/496/
CEE del Consejo, la Directiva 1999/10/CE de la Comisién, la Directiva 2000/13/CE del Parla-
mento Europeo y del Consejo, las Directivas 2002/67/CE, y 2008/5/CE de la Comisién, y el Re-
glamento (CE) no 608/2004 de la Comisién
*  Reglamento (CE) N° 1924/2006 del Parlamento y del Consejo, de 20 de diciembre de 2006, rela-

tivo a las declaraciones nutricionales y de propiedades saludables en los alimentos



DISPOSICIONES RELATIVAS A DENOMINACIONES DE ORIGEN E INDICACIO-
NES GEOGRAFICAS PROTEGIDAS DE PRODUCTOS DE PESCA

* Orden de 6 de junio de 2014, de la Consejeria de Agricultura, Pesca y Desarrollo Rural, por la que
se concede la proteccion nacional transitoria a las Indicaciones Geogrdficas Protegidas "Mojama
de Barbate" y "Mojama de Isla Cristina"

* Orden APA/241/2005, de 2 de febrero, por la que se ratifica el Reglamento de las Denominacio-
nes Especificas «Caballa de Andalucia» y «Melva de Andalucia» y de su Consejo Regulador

* Orden de 2 de agosto de 2001 por la que se ratifica el Reglamento de la denominacion de origen

protegida “Mexillon de Galicia-Mejillon de Galicia™ y de su Consejo Regulador

DISPOSICIONES SOBRE HIGIENE ALIMENTARIA

* Reglamento (CE) n° 853/2004 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 29 de abril de 2004, por
el que se establecen normas especificas de higiene de los alimentos de origen animal

* Reglamento (CE) n° 852/2004 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 29 de abril de 2004,
relativo a la higiene de los productos alimenticios

* Programa Nacional de Control Oficial de Higiene de la Produccion Primaria en Pesca Extractiva

* Programa Nacional de Control Oficial de Higiene de la Produccién Primaria en Acuicultura

DISPOSICIONES RELACIONADAS CON ADITIVOS ALIMENTARIOS

* Reglamento (CE) n° 1333/2008 del Parlamento Europeo y del Consejo, de |6 de diciembre de

2008, sobre aditivos alimentarios

CANTIDADES NOMINALES PARA PRODUCTOS ENVASADOSY CONTROL DE
SU CONTENIDO EFECTIVO

* Real Decreto 1801/2008, de 3 de noviembre, por el que se establecen normas relativas a las can-

tidades nominales para productos envasados y al control de su contenido efectivo

DATOS DE EMPLEOY EMPRESAS

ctualmente el subsector de la comercializacion de pescados y mariscos proporciona
empleo a 66.542 personas, segun la Encuesta Anual de Comercio realizada por el INE
a partir del ultimo dato disponible de 2015 (codigos 4638 y 4723 segun la Clasifica-
cion Nacional de Actividad Econdmica (CNAE) 2009). Esto supone un | 1,5% del to-
tal del comercio de productos alimenticios, bebidas y tabacos (581.688 personas ocupadas), y me-
nos del 2,3% del total del sector comercio (2.955.041 personas ocupadas). Del total de empleados
del subsector, 45.794 personas se encuentran ocupadas en el comercio al por mayor y 20.748
personas en el comercio al por menor (o detallista). La tasa de personal remunerado para el co-

mercio de pescados y mariscos al por mayor y al por menor es respectivamente de 86,3 y 48,6%.
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Es necesario puntualizar que, en la estadistica elaborada por el INE, el personal no remunerado
esta constituido por las personas que dirigen o participan activamente en los trabajos de la empre-
sa sin percibir una remuneracion fija o salario. Se incluyen aqui los propietarios, socios autbnomos
que ejercen una actividad en la empresa y ayudas familiares. No se incluyen los socios exclusiva-

mente capitalistas ni los familiares del propietario que no participen activamente en la empresa.

Comercio al por mayor
de pescados y mariscos y
otros productos alimenticios

Comercio al por menor

de pescados y marisco en esta-

TOTAL comercio de
pescados y marisco

blecimientos especializados

REMUNERADOS 39.531 10.077 49.608
NO REMUNERADOS 6.263 10.671 16.934
TOTAL OCUPADOS 45.794 20.748 66.542

Fuente: elaboracion propia a partir de la Encuesta Anual de Comercio (CNAE-2009), afo 2015, INE

Para determinar la representatividad de las mujeres en el subsector de la comercializacion de
productos pesqueros es necesario acudir a los datos desagregados de la Encuesta Anual de Comer-

cio, que corresponden a 2014.

Comercio al por mayor de pescados y
mariscos y ofros productos alimenticios

Comercio al por menor de pescados y
mariscos en establecimientos especializados

REMUNERADO
Fijos Eventuales Fijos Eventuales
Hombres | Mujeres Hombres Mujeres | Hombres | Mujeres | Hombres | Mujeres
23.249 10.271 4,140 1.577 3.067 4,722 750 768
Total fijos: 33.520 Total eventuales: 5.716 Total fijos: 7.789 Total eventuales: 1.518

Total remunerados: 39.236 Total remunerados: 9.307

Hombres Mujeres Hombres Mujeres
5.500 1.182 5.870 5.333
Total no remunerados: 6.683 Total no remunerados: 11.203
TOTAL OCUPADOS AL POR MAYOR: 45.919 TOTAL OCUPADOS AL POR MENOR: 20.510

Fuente: elaboracion propia a partir de la Encuesta Anual de Comercio (CNAE-2009). Afio 2014. INE

Segun los datos que se observan en la tabla, en el comercio al por mayor de pescado, mariscos y
otros productos alimenticios derivados trabajaban un total de 13.030 mujeres, incluyendo traba-
jadoras remuneradas y no remuneradas; lo que representa un 28,4% del empleo total en este
subsector de actividad. La mayoria de estas mujeres son contratadas con caracter fijo y perciben

una remuneracion.

Por otro lado, en el sector del comercio al por menor de pescado, marisco y otros productos
trabajaban un total de 10.823 mujeres, que representan el 52,8% del empleo total en este subsec-
tor; por lo que aqui se aprecia una mayoritaria presencia femenina. No obstante, tal y como se
observa en la tabla, en el ambito detallista, hay un elevado indice de trabajadoras no remuneradas
—propietarias, socias autonomas y ayudas familiares--, las cuales constituyen casi la mitad del em-

pleo femenino en esta actividad.




Por su parte, la Encuesta Anual de Comercio informa también de que en 2015 existian 19.121 em-
presas; 9.159 de comercio al por mayor y 9.962 de comercio al por menor. Esta cifra representa
un 13,3% del total de empresas del comercio de productos alimenticios, bebidas y tabaco

(143.330 empresas) y un 2,6% del total de empresas del sector comercio (725.880 empresas).

DESARROLLO TECNOLOGICO E
INNOVACION

a comercializacion es el sector

que menos especificidades tie-

ne dentro del amplio mundo de

la pesca. Comparte, por lo tan- ‘

to, las mismas inquietudes tec- %
nologicas que el resto de la actividad co-
mercial de nuestro pais, entre las que

destacan las nuevas tecnologias.

En este sentido, la presencia en los mer-

cados virtuales de las empresas comercializadoras es clave, ya que el mercado demanda cada vez
mas facilidades on-line. Sin embargo, los consumidores de pescado precisan ver el producto en
directo ya que éste no tiene las posibilidades de estandarizacion que han posibilitado la comercia-

lizacién por Internet de otro tipo de productos como los libros o la musica.

El comercio electronico es beneficioso principalmente porque agrega la demanda y reduce el ni-
vel de intermediacion. Seglin expone J.M. Ropero en su tesis doctoral (2013), “estas iniciativas
funcionan bien cuando la oferta esta fragmentada en productos especializados, el catilogo de re-
ferencias es amplio o los compradores son poco sofisticados”. Afirma también, que “hasta ahora
estos marketplaces tienen mayores posibilidades de comercializacion para productos congelados y
disponen de muy poca oferta de fresco y que la tendencia de futuro a medio-largo plazo se dirige
hacia un niumero alto de portales similares que llevaran a un proceso de consolidacion, y se desa-
rrollaran herramientas que monitoricen varias plataformas de mercado y recomienden el mas

ventajoso para una transaccién dada”.

Por otro lado, los cambios estructurales y socioeconomicos sufridos por la sociedad espanola,
como la incorporacion de la mujer al mercado laboral o el menor tiempo disponible para cocinar,
han dado lugar a un fuerte aumento de la demanda de productos ya transformados presentados
en envases, fileteados o en porciones para un solo consumidor. Este cambio fomenta la investiga-
cion en nuevas tecnologias de conservacion con el fin de alargar la vida de los productos trans-

formados de la pesca.

Diagnéstico sobre la situacion profesional de la mujer en la comercializacién de productos pesqueros y acuicolas

36



Diagnéstico sobre la situacion profesional de la mujer en la comercializacién de productos pesqueros y acuicolas

Finalmente, en la comercializacion de los productos pesqueros y acuicolas se esta trabajando du-
ramente para conseguir mejoras y actualizaciones de técnicas comerciales en los puntos de venta
con la finalidad de elevar el posicionamiento de los productos del mar en el consumo alimentario.
Se considera prioritario mejorar la trazabilidad del producto implicando a todos los agentes que
componen la cadena de distribucion, implantando tecnologias ya desarrolladas y con posibilidad
de aplicacion inmediata. La mejora de la interaccion con los agentes del sector, la transferencia
tecnoldgica, y el aumento en la formacion de diversos agentes del sector propiciaria potenciar la
innovacion en la comercializacion, la diferenciacion, la mejora en los medios de transporte, la
venta de nuevos productos Yy la utilizacion de etiquetados y marcas de calidad. Ademas, se consi-
dera indispensable trasladar al consumidor los beneficios de los productos pesqueros y acuicolas,

asi como sus propiedades nutricionales, adaptando la oferta existente al consumidor actual.

PRIORIDADES Y OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVO 1. Promocién del producto:
+  Distintivos de calidad y denominacién de origen.
«  Facilitar la informacion al consumidor sobre la cadena de valor, aspectos nutricionales v culinarios.
+  Diversificacion de mercados y clientes (estudios sobre tendencias de mercado).
OBJETIVO 2. Musevos productos v especies:
«  Bisgueda de nuevos productos de la misma especie.
«  Bisgueda de nuevas especies comerciales.
OBJETIVO 3. Nuevas estrategias de comercializacién y comunicacién con el consumidor.
«  Estudio de signos distinfivos gue favorezcan la decisidn de compra.

PRIORIDAD 2. TRAZIABILIDAD

OBJETIVO 1. Muevas tecnologias para gestidn de la trazabilidad.

PRIORIDAD 3. MEDIO AMBIENTE

OBJETIVO 1. Promocién de la eficiencia energética.

OBJETIVO 2. Gestidn, reciclads y valorizacién de residuos.

OBJETIVO 3. Aprovechamiento de subproductos.

OBJETIVO 4. Reciclado y optimizacion de la gestidn de envases.

PRIORIDAD 4. SEGURIDAD ALIMENTARIA E HIGIEME

OBJETIVO 1. Autormatizacidn de procesos.

OBJETIVO 2. Nuevas técnicas para la mejora de la manipulacién del producto.
OBJETIVO 3. Categorizacion de los productos de la pesca v de la acuicultura.

FRIORIDAD 5. LOGISTICA Y DISTRIBUCION

OBJETIVO 1. Muevos Envases y embalajes
OBJETIVO 2. Sostenibilidad de la cadena logistica: transporte verde, logistica inversa, optimizaciéan de nutas
(IT: Sistemas Inteligentes de Transporte, SIG: Sisternas de Informacién Geografica), etc.

PRIORIDAD é: SISTEMAS PARA MEJORAR LA CONSERVACION DEL PESCADO FRESCO Y AUMENTAR SU VIDA UTIL

Tabla 3%: Priofidades v objetivos estratégicos para el subsector de la comercializocian.
Nota: La numeracion de las priofidades v objefivas no indica orden de importancia.



SELECCION DE LINEAS DE INNOVACION Y DESARROLLO TECNOLOGICO PRIORITARIAS PARA EL SUBSECTOR DE
LA COMERCIALIZACION, ¥ CUALIDADES ASIGMNADAS A CADA UNA

SRIORI GRADO DE )
LINEAS PRIORITARIAS PLAZO AGENTE | AMBITO | FINANCIA AREAS
Ll CION

Etiquetado A Trazabilidad
Automatizacién 2 CP 14 EP!";G"FC MNAJUE A Trazabilidad
Seguridad
Avtomaltizacién 3 CP |4 EP’FSS"'L A, A Alimentaria e
Higiene
Seguridad
Manipulacién del producto 4 CP 1A EPfAS MAJUE A Alimentaria e
Higiens
Muevos productos 5 CP 1A EP/CT MA A Innamc!{‘m
Comercial
Eficiencia Energética
Residuos Medio
Subproductos 6 . Lo = — = ambiente
Envases
MNuevas estrategias de Innovacian
comercializacién 7 cp 1A EP/AS NA A Comercial
Seguridad
5“";“'::" da los 8 cp A EP/CT UE A Alimentaria e
R Higiene
Logistica v
Envases y embalajes g CP 14 EF/CT A A distibucian
Innovacian
Promocién del producto 10 P I ER/AS MA A Comercial
Cédigo de abreviaturas

U: UMIVERSIDAD
EF: EMPRESA PRIVADA

CP: CORTO PLAZO [2012] CT: CENTRO DE INVESTIGACION/
MP: MEDIO PLATO (201 5] AGENTE TECHOLOGICO

LP: LARGO PLAZO [2020) AS: ASOCIACIOMES

LO: LOMIAS

AD: ADMIMISTR ACION

IB: IMVESTIGACION BASICA ALUT: MARCO AUTONOMICO

LA IMVESTIG ACION APLICADA e MA: ADMINISTRACION
Dl DES ARROLLO DE IMFRAESTRUCTUR A5 HACHOMAL

AT: ACCIOMES TRAMSVERSALES UE: MM EUROPED

Ac ALTA [MAS DE 1 MILL €]

4z MEDIA (EMTRE 100,000 Y 1 MILL €)

B:BAJA [MENOS DE 100,000 €]

GRADO DE
FNANCIACION

Fuente: Plan Estratégico de Innovacién y Desarrollo Tecnoldgico Pesca y Acuicultura 2014-2020, MAGRAMA
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sector de la comercializacion

de productos pesqueros y

acuicolas




REGIMEN LABORAL

a estructura de la cadena de comercializacion, tal y como se ha visto en el primer blo-
que de este Diagnéstico, origina una serie de figuras o agentes comercializadores que
desempenan funciones parecidas tanto en el comercio mayorista, como en el comercio

minorista o detallista.

El régimen laboral que regula la activi-
dad de los trabajadores de este sector
es diverso. No existe, como sucede
con el sector de la transformacion, un
convenio colectivo regulador de la acti-
vidad a nivel nacional. Por ello, se ha
realizado un sondeo de diversos con-
venios colectivos en referencia al sec-

tor, y se ha podido constatar que exis-

ten diversos convenios que hacen refe-

rencia bien al comercio en general, a la venta mayorista o minorista de pescado fresco y congela-
do, a las grandes superficies, a los Mercas o a las cofradias de pescadores. No obstante, en el Con-
venio colectivo del sector de conservas, semiconservas y salazones de pescado y marisco se incluye el
grupo 3 de profesionales dedicados a la comercializacion (director y jefe de ventas, jefe de zona,
delegado de ventas, vendedor, merchandising y promotor), aunque solo seria aplicable a aquellos

trabajadores de empresas de la industria de la transformacion.

Cabe destacar que el personal que trabaja en tiendas especializadas de comercializacion minorista
suelen ser personas acogidas al régimen general de autonomos, pues en la mayoria de las ocasio-

nes se trata de empresas familiares en las que los trabajadores son los duenos del establecimiento.

Atendiendo al anilisis realizado, se puede afirmar que el sector de la comercializacién se encuen-
tra altamente regulado en lo laboral, y que la actividad profesional esta supeditada principalmente
a la normativa y legislacion provincial. Aun asi, practicamente todos los convenios colectivos con-
sultados tienen en comun unas condiciones generales y categorias profesionales propias del sec-

tor.

CONDICIONES LABORALES

Las condiciones de la actividad laboral de las trabajadoras del sector que se rigen por lo pactado
en un convenio colectivo suelen ser muy similares. En general, estos convenios fijan una jornada

de trabajo maxima anual de unas 1.748 horas, con minimas reducciones en algunos casos.
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La jornada semanal establecida va de lunes a domingo, con los correspondientes descansos, y la
jornada diaria depende principalmente de la actividad a desarrollar. La distribucion del tiempo de
trabajo diario suele oscilar entre las 3.00 y las 10.00 h. -constituyendo una jornada continua en
estas ocasiones- pero cuando el trabajador tiene que realizar venta al publico se rige por horarios

comerciales, que van de 9.00 a 22.00 h.

En cuanto a las trabajadoras por cuenta propia, éstas suelen realizar jornadas diarias muy largas
que comienzan cuando acuden a los Merca para asistir a la venta que tiene lugar hacia las 3.00 h
de la manana, a continuacion trasladan el producto a su establecimiento de venta -donde es pre-

parado y expuesto al publico- y, finalmente, realiza la venta al consumidor en horario comercial.

En materia de licencias, permisos retribuidos y no retribuidos, y complementos sociales, estos
convenios mejoran lo estipulado por el estatuto de los trabajadores. Son de especial interés los
relacionados con el embarazo y la maternidad, ya que constituyen épocas de particular vulnerabi-
lidad para las trabajadoras y sus familias. En este sentido, muchos incluyen clausulas generales de
proteccion de la salud y seguridad de las trabajadoras embarazadas y de prestacién por riesgo
durante el embarazo, facilitando el cambio de puesto de trabajo cuando su desempeno ponga en
riesgo el embarazo o asegurandole a la trabajadora una retribucion salarial y la reincorporacion a

su puesto habitual después de su permiso de maternidad.

También recogen prestaciones para la proteccion de la maternidad, que facilitan a las mujeres la
distribucion de las horas de permiso de lactancia durante su jornada laboral o bien acumular estas
horas en dias para completar el permiso por maternidad. Otro de los aspectos a destacar se re-
fiere a los permisos y licencias parentales para conciliar la vida personal, laboral y familiar y pro-
mover la igualdad de oportunidades, tales como la posibilidad de disfrutar de jornadas reducidas y

excedencias por cuidado de un menor u otro tipo de permisos.

IGUALDAD DE OPORTUNIDADES

De conformidad con lo dispuesto en la Ley Organica 3/2007, de 22 de marzo, para la igualdad efec-
tiva de mujeres y hombres, las empresas estan obligadas a respetar la igualdad de trato y de oportu-
nidades en el ambito laboral, y con esta finalidad deben adoptar medidas dirigidas a evitar cual-
quier tipo de discriminacion laboral entre mujeres y hombres. Estas medidas se deben negociar
con los representantes de los trabajadores en la forma que determine la legislacion laboral, por lo
que se establecen medidas de obligado cumplimiento, conforme a un plan de igualdad de actua-
cion.

La elaboracion del plan de igualdad sera voluntaria en las empresas, excepto aquellas de mas de
250 empleados, con uno o mas centros de trabajo. Las empresas también elaboraran un plan
cuando la autoridad laboral hubiera acordado en un procedimiento sancionador la sustitucion de

las sanciones por la elaboracion del plan.



Estos planes deberan seguir unas directrices y reglas concretas y una consecucion de objetivos
prioritarios en diversas materias como, por ejemplo, formacion, clasificacion y promocién profe-
sional, condiciones retributivas, distribucion del tiempo de trabajo, las medidas contra el acoso
laboral o por razén de sexo, embarazo y maternidad, conciliacion de la vida laboral, familiar y

personal, y acceso al empleo.

El plan partira de la elaboracién de un diagnostico de la situacion de la empresa para la obtencion
de datos desagregados por sexo en referencia tales materias. En segundo lugar, debera establecer
los objetivos a alcanzar en materia de igualdad, realizar una evaluacion y seguimiento del plan vy,
por ultimo, dar informacion y difusion de los resultados de la aplicacion del plan de igualdad en la
empresa. Un ejemplo de convenio colectivo del sector comercial que contempla la elaboracion
de un plan de igualdad es el Convenio colectivo del sector de mayoristas y exportadores de pes-
cados de la Comunidad de Madrid.

PERFILES PROFESIONALES

continuacion se presenta una tabla de las posibles categorias y perfiles profesionales
que existen en el subsector de la comercializacion de pescado, dirigidos a mayoris-
tas, minoristas, y personal relacionado con la primera venta en lonja. Dicha tabla ha
sido elaborada realizando un compendio de todos los datos consultados en los dife-
rentes convenios colectivos existentes (a saber, el ya mencionado Convenio colectivo del sector de
mayoristas y exportadores de pescados de la Comunidad de Madrid, el Convenio colectivo de trabajo
para el comercio de pescado fresco y congelado de Barcelona y provincia, el Convenio colectivo de mayo-
ristas de pescados y mariscos de Guipuzkoa, el Convenio Colectivo de la Cofradia de Pescadores de
Nuestra Sefiora de Santofia, y el Convenio Colectivo del sector mayoristas, asentadores y detallistas de

pescado de la provincia de Zaragoza) dado que, tal y como ya se ha explicado ,no existe un conve-

nio colectivo regulador a nivel nacional del sector de la comercializacion.

Comercio mayorista Comercio minorista Personal de lonjas

Dirige y Realiza las ventas Coordina y supervisa
Jefe de gestiona y despacha al Jefe de lonjay | la actividad comercial
ventas operaciones publico, manipula, | ybasta mayorista de la venta
de ventas prepara y corta de pescado fresco
Personal los productos,
Dependiente coloca el mostra-
mercantil dor y las vitrinas,
Responsable y mantiene condi- Activa la subasta, e
Jefe de de compras ciones de higiene Subastador introduce datos de
compras generales de y de calidad ade- comercializacion y
productos cuadas. . de embarcaciones
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Comercio mayorista

Comercio minorista

Personal de lonjas

Realiza
compra-venta o . Controla entradas
i Recibe instruccio- . ., .
Comprador/ | dearticulos y Administracion | y salidas de producto
. nes del empresa- i . .
Vendedor realiza . pescaderias y organiza a dependien-
. rio o del depen-
funciones de ) ] tes
A diente, pudiendo
calculo b L
acer por si mis-
Personal Ayudante de _
d dient mo funciones de Vende al detalle pesca-
: ependiente
mercantil Ayuda 'y P limpieza, venta y do fresco en los puntos
Ayudante colabora con que la presenta- ) de venta que administra
=, Dependiente i .
vendedor/ comprador- cion de los pro- la Cofradia y mantiene
de pescado
comprador vendedor en ductos sea la y conserva los centros
sus funciones adecuada. de venta y sus instala-
ciones

Jefe administrativo

Administrativo

Administrativo

Administracion | BSuzkE Auxiliar administrativo
Auxiliar administrativo
Oficial y auxiliar administrativo Secretario
Oficial de 1* y de 2° Chofer-repartidor Mozo
Actividades Mozo
auxiliares Aprendiz Mozo Subalterno de lonja
Conductor

Fuente: Elaboracion propia a partir de diferentes convenios colectivos relativos a la comercializacion de pescado

FORMACIONY PROFESIONALIZACION

CERTIFICADOS DE PROFESIONALIDAD

| Instituto Nacional de Cualificaciones Profesionales (INCP) aprueba dentro de su cata-
logo diferentes certificados de profesionalidad que proporcionan las competencias ne-
cesarias para desarrollar las ocupaciones o puestos de trabajo relacionados con la co-

mercializacion de productos pesqueros y acuicolas.

Correspondientes a la familia profesional Industrias Alimentarias, se pueden adquirir un certificado
especifico del area profesional de Productos de la pesca: Pescaderia y elaboracion de productos de la
pesca y acuicultura (INAJO109), de 540 horas. De igual modo, la familia profesional Maritimo- Pes-
quera ofrece el certificado de profesionalidad de organizacién de lonjas correspondiente al area
profesional de Pesca y navegacién. Otras diecinueve cualificaciones profesionales mas forman parte
de la familia profesional de Comercio y Marketing, aunque para este Diagnostico se han obviado las

relativas al transporte de mercancias.



A continuacion, se presenta una tabla por cada certificado existente en la que se detallan sus ca-
racteristicas (competencia general adquirida, ambito profesional y sectores productivos a los que

aplica y ocupaciones y puesto de trabajo para los que se requiere esta preparacion).

FAMILIA PROFESIONAL: “INDUSTRIAS ALIMENTARIAS”

(INAJO0109) Pescaderia y elaboracion de productos de la pesca y acuicultura (RD 646/2011) / Nivel 2: 540 h

https://www.sepe.es/contenidos/personas/formacion/certificados_de_profesionalidad/pdf/fichasCertificados/INAJ0109_ficha.pdf

Competencia general: Realizar operaciones especificas de recepcién, almacenamiento, expendeduria, preparaciéon y elaboracion
de pescados, mariscos y productos derivados de la pesca y la acuicultura de acuerdo a la normativa técnico-sanitaria vigente y a los
sistemas de gestion medioambiental, calidad, seguridad y salud laboral. Manejar la maquinaria y equipos correspondientes. Realizar

la comercializacién de productos de la pesca en una pequena empresa.

Ambito profesional: Desarrolla su actividad en pescaderias de pequefio tamafio, frecuentemente de tipo familiar, siendo trabaja-

dores auténomos o por cuenta ajena. También realizan su trabajo en medianas y grandes empresas dedicadas a la elaboracion de

productos a partir de pescado y mariscos: congelados, conservas y semiconservas, asi como buques factoria y lonjas de pescado.

Su actividad se enmarca en las areas funcionales de recepcion, produccion (preparacion de equipos, acondicionado de las materias
primas, despiece, fileteado, troceado, picado, elaboracion de productos de la pesca y comercializacién del producto), y, en el caso

de trabajadores auténomos, en la de gestion y administracion de una pequeia empresa.

Sectores productivos: Industrias de conserva de pescado. Buques congeladores y buques factoria. Empresas de congelacion y de
distribucion de pescado. Industrias de cocinados y precocinados de pescado. Platos preparados. Pescaderias y tiendas de pescados

y mariscos. Cetareas. Lonjas. Industrias de transformados de la pesca (ahumados, surimi, secado, extractos).

Ocupaciones / puestos de trabajo: Cocedor/a de pescado y mariscos para conservas. Limpiador/a-preparador/a de pescado
para conservas. Pescadero/a. Elaborador/a de congelados y ultracongelados. Almacenero y receptor de materias primas, Operador/

a autoclave. Trabajador/a en la preparacion de pescado. Trabajador/a de la congelacion de alimentos. Pescadero/a para la venta en

comercio. Operador/a controlador/a de linea de envasado. Elaborador/a de productos de la pesca y derivados, de conservas de

pescado, de semiconservas, curador/a de pescado.

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos del Instituto Nacional de Cualificaciones (CON), MECD

FAMILIA PROFESIONAL: “MARTIMO-PESQUERA”

(MAPNO0209) Organizacion de lonjas (RD 718/201 |, de 20 de mayo) / Nivel 3: 380 h
https://sede.sepe.gob.es/es/portaltrabaja/resources/pdf/fichasCertificados/MAPN0209_ficha.pdf

Competencia general: Coordinar y supervisar, la recepcion, clasificacion y etiquetado para subasta de los productos pesqueros,

cumpliendo la normativa en control de calidad, seguridad y salud laboral vigente.

Ambito profesional: Desarrolla su actividad profesional por cuenta ajena en lonjas de caracter publico o privado, grandes, me-
dianas y pequefias, o en otros establecimientos de recepcion, exposicion y/o primera venta de productos pesqueros.

Sectores productivos: Se ubica en el sector maritimo-pesquero, dentro de los subsectores de pesca y marisqueo Yy, concreta-
mente, en la actividad productiva de comercio de pescados y mariscos.

Ocupaciones / puestos de trabajo: encargado de lonja y supervisor de almacenes de productos pesqueros.

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Instituto Nacional de Cualificaciones (CON), MECD
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Tal y como ya se ha mencionado, la familia profesional de Comercio y Marketing contiene varios certifi-
cados profesionales, que pueden ofrecer formacion y capacitacion para puestos de trabajo en el ambi-
to de la comercializacion pesquera, principalmente del sector mayorista, aunque no son exclusivos
del ambito pesquero sino del comercio en general. Se ha hecho una seleccion de 8 certificados de

profesionalidad cuyas ocupaciones se presentan descritas de forma resumida en la siguiente tabla.

AREA
PROFESIONAL

CERTIFICADO PROFESIONALIDAD

OCUPACIONES O PUESTOS DE TRABAJO

(COMMOI 10) Marketing y compra-
venta internacional (RD 1522/2011,
de 31 de octubre) /750 h

(COMMOI I 1) Asistencia a la inves-
tigacion de mercados (RD 614/2013,
de 2 de agosto) /510 h

(COMMOI 12) Gestion de marke-
ting y comunicacion (RD 614/2013,
de 2 de agosto) /730 h

Técnicos/as en comercio exterior, marketing internacio-
nal, venta internacional, agente comercial internacional y
asistente al departamento de operaciones comerciales

internacionales.

Técnicos en estudios de mercado y opinién publica, de
medios en investigacion de mercados, en trabajos de
campo, agentes de encuestas y censos, entrevistadores/

encuestadores e inspectores de encuestadores.

Técnicos en publicidad y/o relaciones publicas, en organi-
zacion de ferias y eventos, en marketing, auxiliares de
medios en empresas de publicidad y controladores de

cursaje o emision en medios de comunicacion.

(COMTOI 10) Atencion al cliente,
consumidor o usuario (RD
1522/2011, de 31 de octubre) /420 h

(COMTOI 12) Actividades de ges-
tion del pequefio comercio (RD
614/2013, de 2 de agosto, modificado
por el RD 982/2013, de |3 de diciem-
bre) /530 h

(COMTO0311) Control y formacion
en consumo (RD 1694/201 1, de 18 de
noviembre) /540 h

(COMTO041 1) Gestion comercial
de ventas (RD 1694/2011, de 18 de
noviembre) /610 h

(COMVO0108) Actividades de venta
(RD 1377/2008, de | de agosto, modifi-
cado por el RD 1522/201 [, de 31 de
octubre) /590 h

Encargados/as del drea de atencion al cliente en comer-
cios, empleados/as administrativos con tareas de atencién
al publico no clasificados bajo otros epigrafes, técnicos/as
en consumo, de informacion/atencion al cliente, en con-
sumo en los organismos publicos y privados de defensa
de los consumidores, en consumo de las cooperativas de

consumo.

Gerentes de empresa de comercio al por menor con
menos de |0 asalariados, comerciantes propietarios de

tiendas y gerentes de pequeno comercio.

Técnicos en consumo, agente de la inspeccion de consu-
mo, monitor/a de consumo, gestor/a de formacion en
consumo, asesor/a de empresas u organizaciones en ma-
teria de medidas de control de mercado y proteccion a

los consumidores.

Vendedores/as técnicos/as, agentes comerciales, delega-
dos/as comerciales, representantes de comercio general,
encargados de tienda, vendedores no clasificados bajo
otros epigrafes, jefe de ventas, coordinador de ventas y

supervisor/a de tele-marketing.

Cajero/a de comercio, dependiente de comercio, vende-
dor/a, promotor/a comercial, operador contact-center,

teleoperadores/as, televendedor/as, operador/a de venta
de comercio electroénico, técnico de informacion y aten-

cion al cliente.

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos del Instituto Nacional de Cualificaciones (CON), MECD




FORMACION DEL SECTOR IMPARTIDA POR EL SECTOR

El sector de la comercializacién de pescados y mariscos es un sector altamente especializado, que
requiere una formacién muy concreta y especifica para sus trabajadores y empresarios. A conti-
nuacion se exponen algunas iniciativas promovidas por el sector con el fin de llevar a cabo una
formacion y capacitacion entre sus profesionales, y de dotar a los trabajadores de un mayor pres-

tigio profesional y de conocimientos que se adecuen al consumidor actual.

CONVENIO DE COLABORACION MAPAMA-UNED-FEDEPESCA

Uno de los hitos alcanzados recientemente en materia de formacion permanente del sector es el
convenio de colaboracion entre el MAPAMA (a través de la Secretaria General de Pesca), la Uni-
versidad Nacional a Distancia (UNED) y la Federacion Nacional de Asociaciones Provinciales de
Empresarios Detallistas de Pescados y Productos Congelados (FEDEPESCA) firmado en febrero
de 2018. Este convenio nace de la necesidad de dotar al sector de profesionales altamente cualifi-
cados asi como de impulsar la organizacion, gestion, lanzamiento y difusion de cursos de forma-
cion continuada y capacitacion dirigida a los profesionales del sector, con el objetivo de avanzar
en la competitividad, asumir los retos del mercado y potenciar la comercializacion de productos

pesqueros y acuicolas.

En el marco de este convenio, se creara un diploma de “Experto Profesional en Comercializacion
de Productos Pesqueros y Acuicolas”. que incluird materias relacionadas con marketing, pesca
sostenible, alimentacion o sanidad y tendra una duracion de 375 horas. La titulacion se obtendra

por la UNED a través de su programa de formacién continua.

PROYECTO LA PESCADERIA EN VERDE

El proyecto La Pescaderia En Verde -puesto en marcha por la Fundacion Biodiversidad del MAPA-
MA y FEDEPESCA en el marco del Programa Empleaverde, programa
cofinanciado por el Fondo Social Europeo en el marco del Programa
Operativo Empleo, Formacion y Educacion durante el periodo 2014-

2020- tiene como objetivo ofrecer formacion adaptada al sector en

/
%/‘P@Cﬁm varias regiones de Espafa, combinando la formacion presencial y la

E N VE RDE formacion a distancia, e incluyendo areas novedosas para conectar
sssssssanses con el nuevo consumidor final y que permita mejorar la formacion

de los profesionales en todos los aspectos relacionados con la sos-
tenibilidad e informar adecuadamente a los consumidores (recursos pesqueros y artes de pesca,
uso responsable y gestion eficiente de los recursos y la energia, sistemas de gestion ambiental,
vertidos, emisiones, envases, transporte y movilidad sostenible, innovacion, igualdad, trazabilidad

e informacion al consumidor final, Red Natura 2000, Economia Circular y Economia Azul, etc.)

Diagnéstico sobre la situacion profesional de la mujer en la comercializacién de productos pesqueros y acuicolas



Diagnéstico sobre la situacion profesional de la mujer en la comercializacién de productos pesqueros y acuicolas

En concreto, la formacion combina una sesion presencial de tres horas con expertos de FEDEPESCA,
con formacion a distancia. El alumno sera convocado a una formacion en las 22 sesiones previstas en:
Granada, Cordoba, Sevilla, Cadiz, Zaragoza, Asturias, Burgos, Valladolid, Soria, Segovia, Barcelona, La

Coruha, Madrid, Vizcaya, Murcia, Valencia.

A los alumnos participantes se le estregara un diploma acreditativo de la realizacién del curso, asi co-
mo el diploma acreditativo de actualizacion de conocimientos del area de calidad y seguridad alimen-

taria, el antiguo Certificado de Manipulador de Alimentos. (http://pescaverde.org/empleaverde/).

PROYECTO E-FISHNET

El proyecto e-fishNet -de dos anos de duracion y financiado por el programa ERASMUS+ de la
Comisiéon Europea- tiene como objeto promover una red de colaboracién internacional sobre los
intereses y la mejora formativa del sector detallista de pescado en Europa y fomentar la forma-

cion e-learning y a distancia.

FEDEPESCA es el coordinador del pro-
yecto y participan organizaciones pro-
cedentes de lIslandia, Espana, Turquia,
Reino Unido y Portugal, con el fin ulti-
mo de paliar la problematica propia del
ANCIPA ({333 B sector minorista de productos pesque-

ros en lo que se refiere a formacion, de

modo que se impulse la equiparacién de

FEDEPESCA

a' el"a ‘,‘) m madrid -m MADRID! [P 1 88 : P
I llerginacion L : ‘

nocimientos y el prestigio profesional del sector minorista de pescado. El proyecto finalizara en

septiembre de 2018 (http://www.e-fishnet.org/index.php/es/).

| FORMACION
FORMACION EN ADEPESCA ATU MEDIDA

Otra iniciativa formativa interesante es la desarrollada por ADE-

OF TU EMPRESA

PESCA (Asociacion de Empresarios Detallistas de Pescados y
Productos Congelados de la Comunidad de Madrid) y ATRADE-
PESCA (Asociacion de Trabajadores Autonomos Minoristas, Ma-

yoristas, Distribuidores, Elaboradores y Prestadores de servicios

relacionados con los productos de la pesca, de la acuicultura y

de la Alimentacion de la Comunidad de Madrid), en colaboracién

de la CAM. Ofrecen una serie de acciones formativas, con base

practica, orientadas a formar a futuros profesionales pescaderos.




Se trata de formacion técnica dirigida a ser ayudante y/o gestor de pescaderia, asi como de for-
macién en emprendimiento empresarial, con el fin de fomentar el empleo en el ambito del co-
mercio especializado de productos pesqueros y acuicolas, frescos, congelados y transformados.
ADEPESCA también oferta cursos de manipulador de alimentos especifico para pescaderias, y de
trazabilidad y etiquetado, ademas de otros sobre prevencion de riesgos laborales y relacionados

con el medioambiente y la sostenibilidad.

FORMACION EN LA RED DE MERCAS

MERCASA desarrolla programas de formacion sobre
comercio mayorista y minorista a través de la de red
de Mercas. Proporciona, de manera continua, una am-
plia oferta formativa para todos los agentes participan-
tes en la actividad comercial, a través de los 23 centros
que posee repartidos por toda la geografia espanola.
Ofrecen una formacion subvencionada para la creacion
de empleo -dirigida principalmente a desempleados- y

formacion para empresas y trabajadores, en colabora-

cion con las administraciones competentes, lo que re-

fuerza su vocacion de servicio piblico. Mercamadrid / © PromoMadrid, autor Max Alexande

No todos los Mercas ofrecen formacion especifica del sector pesquero. Un ejemplo de centro
con formacién especifica lo constituye Mercamadrid, donde se imparten cursos para desemplea-
dos a través de un convenio de colaboraciéon con la Agencia de Empleo de Madrid de
“dependiente de pescaderia” y de “fileteado de pescado, presentacion de alimentos y trazabili-
dad”. En este centro también ofrecen planes de formacion para empresas, y estan acreditados
para ofrecer diversos certificados profesionales de la rama de “Comercio y Marketing”. Merca-
barna también imparte cursos de pescaderia para desempleados y trabajadores en activo, ademas
de estar homologada para la imparticion del certificado de profesionalidad de Pescaderia y elabora-
cién de productos de la pesca y la acuicultura. En otros Merca, como Mercacordoba, Mercamalaga,
Mercazaragoza y Mercavalencia, también se pueden obtener titulos de pescadero y en trazabili-

dad de productos pesqueros.

FORMACION EN SUPER E HIPERMERCADOS

Otro apunte se merece la formacion especializada en pescaderia que los propios mercados, hiper
o supermercados ofrecen a sus trabajadores. Los planes de formacion que desarrollan abarcan
todo lo relacionado con la comercializacion de pescado, la atencion y el asesoramiento al cliente,

y la prevencion de riesgos.
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OTRAS INICIATIVAS: DIVULGACION DE CONOCIMIENTOS

Por ultimo, las diversas jornadas de informacion sobre tematicas de interés como la trazabilidad
de los productos, la normativa de etiquetado, las nuevas tecnologias aplicadas al comercio mino-
rista y la seguridad alimentaria, constituyen otros de los elementos divulgativos que contribuyen a

una mayor profesionalizacion, cualificacion y formacion del sector detallista.

FORMACION PROFESIONAL

La formacién profesional (FP) es el nivel educativo que prepara a los alumnos para una actividad
profesional y les capacita para el desempeno cualificado de las distintas profesiones. Esta ensehan-
za conlleva la obtencion de titulos de FP que se estructuran en Ciclos Formativos, los cuales se
organizan en modulos profesionales por areas de conocimientos tedrico-practicos, de duracion y
distribucion horaria semanal variable, de modo que sea posible la conciliacion del aprendizaje de
las personas con diferentes circunstancias sociales, laborales o familiares . La duraciéon de los ci-
clos es de 2.000 horas distribuidas en dos cursos académicos e incluyen un periodo de formacion
practica en centros de trabajo, de caracter obligatorio, con una duracién de 370 horas por Ciclo.

Esta formacion se puede cursar en centros formativos repartidos a nivel estatal.

FAMILIA CICLO ‘ E
TITULACION
PORFESIONAL FORMATIVO
FP Basica Titulo Profesional Basico en Industrias Alimentarias LOE
Técnico en Conserveria Vegetal, Carnica y de Pescado LOGSE
Familia Profesional: e et
. . . Técnico en Elaboracién de Productos Alimenticios LOE
Industrias alimentarias
Técnico Superior en Industria Alimentaria LOGSE
FP Grado
Superi
Rt Técnico Superior en Procesos y Calidad en la Industria Alimentaria  LOE
FP Basica Titulo Profesional Basico en Servicios Comerciales LOE

Técnico en Comercio LOGSE
FP Grado Medio
Técnico en Actividades Comerciales LOE
Familia Profesional:
Comercio y Marketing Técnico Superior en Comercio Internacional
Técnico Superior en Gestién Comercial y Marketing LOGSE
FP Grado Supe- Técnico Superior en Servicios al Consumidor

rior P . g ;
Técnico Superior en Comercio Internacional

Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios Comerciales LOE
Técnico Superior en Marketing y Publicidad

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos del Ministerio de Educacién, Cultura y Deporte



Actualmente no existe, a nivel publico, una
FP exclusivamente ligada a la comercializa-
cion de productos pesqueros y acuicolas o a
pescaderia pero si existe formacion, que
pudiera estar relacionada, en materia de In-
dustrias Alimentarias -aunque englobando los
sectores de la industria carnica, pesquera y
agricola— y de Comercio y Marketing, en gene-

ral. La oferta formativa en nuestro pais esta

vinculada con la politica de educacion y for-

macion vigente (LOE, Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién, y la LOGSE, Ley 1/1990, de 3
de octubre, de Ordenacién General del Sistema Educativo), sin obviar las politicas en materia de for-
macién de la UE. Asi, hoy en dia se podrian cursar ciclos formativos de distinto nivel dirigidos a la
obtencion de los titulos formativos relacionados con la actividad profesional desarrollada en el

subsector de la comercializacion de productos de la pesca (ver tabla de la pagina anterior).

TITULACIONESY ESTUDIOS SUPERIORES

En la oferta formativa de las universidades espanolas, no existe en la actualidad formacién exclusi-
va en referencia a la comercializacion de productos pesqueros y acuicolas a nivel de grado. Si se
pueden, sin embargo, cursar grados relacionados con el comercio y el marketing, en los que se
aborden todos los contenidos relativos a la estrategia comercial como: planificaciéon y gestion co-
mercial, gestion del comercio exterior, gestion de aprovisionamientos y distribucién, direccion de
equipos y ventas, investigacion de mercados, sistemas de informacién integrados para la gestion,

contratacion laboral y tributacion de operaciones comerciales, entre otros.

Grados universitarios relacionados con la rama del comercio y marketing

= Grado de Marketing = Grado en Marketing y Comunidades Digitales
= Grado en Marketing e Investigacion de Mercados = Grado en Comercio y comercio internacional
= Grado en Negocios y Marketing Internacionales = Grado en Gestion Comercial y Marketing

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de diferentes universidades espafolas

Las salidas profesionales de estas titulaciones son varias, como por ejemplo director comercial,
director de marketing, jefe de ventas, ejecutivo comercial, etc., pudiendo estos perfiles encajar en
empresas o entidades dedicadas a la comercializacion de productos pesqueros, como las empre-
sas mayoristas que se han visto a lo largo de este Diagnostico. Ademas, esta formacion permite

adquirir conocimientos para la gestion de empresas y el emprendimiento.
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Estos estudios superiores pueden ser completados por distintos masteres que ofrecen las dife-
rentes universidades espanolas. A continuacidon se enumeran algunos de los existentes: Consumo y
Comercio, Investigacién de Direccion de Empresas, Marketing y Contabilidad y Comercio electrénico, Co-

mercio exterior, etc.

FORMACION DE LA CAMARA DE COMERCIO

La Camara de Comercio de Espaha es una corporacion de derecho publico con funciones de ca-
racter consultivo y de colaboracion con la Administracion Publica. Imparte formacion y capacita-
cion en varias comunidades autonomas Y, en especial, a los mas jovenes, con el objetivo principal
de favorecer su empleabilidad a través de programas como el PICE (Programa Integral de Cualifi-
cacion y Empleo) o la formacion profesional dual. Entre la oferta formativa que ofrece la Camara,
se pueden adquirir los certificados de profesionalidad antes mencionados y recibir cursos relacio-

nados con las ramas del comercio, comercio internacional, ventas y marketing.

EL PAPEL HIST(')RIC':O DE LAS MUJERES
EN LA DISTRIBUCION DE PESCADO

| proceso de venta de pescado al detalle, tanto en los mercados como en las calles ha
correspondido desde siempre a las mujeres. Estas han participado histéricamente de la
venta de pescado y marisco bajo formulas de distribucion fijas o ambulantes, las cuales
han venido derivadas bien de la actividad de pesca profesional de los barcos (tal y como
muestra la figura de la sardinera en el norte de Espana) o bien como parte de estructuras de sub-
sistencia familiar que son resultado de otras actividades de marisqueo o de pesca en zonas fluvia-

les-maritimas y marismefas (generalmente en las regiones del sur).

En cualquier caso, es indudable la gran presencia histérica que las mujeres han tenido en el ambi-
to de la distribucion minorista de pescado y marisco, sin casi participar directamente en la explo-
tacion pesquera. Esta importante presencia femenina en la comercializacion deriva del tradicional
reparto de roles, funciones (y espacios de trabajo) asignados a cada género que histéricamente se
ha dado en el conjunto del sector. De ahi que la venta del pescado --actividad que se realizaba
desde tierra-- haya estado tipicamente en manos de las mujeres (esposas, madres, hijas...); las
cuales, en un modo tradicional de distribucion ambulante, solian ir por los puertos y trasladarse a
los pueblos cercanos para vender el pescado capturado por los hombres que salian a la mar, o
para intercambiarlo por otros productos. Esta era una durisima labor que significaba “caminar
muchos kildmetros con bastantes kilos a la cabeza, tanto a la ida como a la vuelta. [...] Esto per-
mite utilizar la fuerza de trabajo familiar y que, a la vez, todos los beneficios se queden en las uni-
dades domésticas”. (Montes del Castillo 1999, p. 270).



SARDINERAS, REGATEIRASY OTRASVENDEDORAS

Las sardineras --como uno de los mas antiguos referentes femeninos en la venta del pescado al
por menor-- han sido fundamentales para el proceso tradicional de distribucion en un momento
historico en el que la actividad pesquera respondia a un modelo econémico muy distinto del ac-
tual. Con la progresiva industrializacion y capitalizacion de la pesca (concretamente la de artes
mayores, de cuya actividad dependian las sardineras) y el desarrollo del transporte por carretera,
esta labor de venta a pie que realizaban las sardineras fue poco a poco reduciéndose hasta difu-

minarse del todo entre los nuevos agentes economicos del sector.

En la actualidad, la comercializacion del pescado se lleva a cabo a través de canales mas eficaces y
competitivos, adecuados a las nuevas necesidades y demandas de un mercado alejado ya de la
pequena Yy tradicional produccion; por ejemplo a través de redes de distribucion hacia pescade-

rias y compradores al por mayor que ofrecen mejores garantias y precios mas seguros.

Pero a finales del siglo XIX y principios del siglo XX, especialmente hasta la década de los anos
40, su figura y contribucién era indispensable para completar el proceso de la pesca, sobre todo
(aunque no solamente) en el seno de

las comunidades pesqueras de la costa

AT

cantabrica; principalmente en el Pais

Vasco, Cantabria o Asturias.

Asi pues, en localidades como Santurce
(Vizcaya), Comillas (Cantabria) o Las-
tres (Asturias), entre otras, existe una
gran memoria colectiva en torno a su

figura, con monumentos destinados al

recuerdo de este colectivo exclusiva-
mente femenino, inmortalizado como
memoria de la historia marinera de un
pueblo. Normalmente en el Pais Vasco,
estas mujeres solian ser hijas o herma-
nas de sardineras, o esposas de pesca-
dores, y dependian de la actividad de
los grandes barcos de artes mayores;
por tanto, estaban muy vinculadas al
entorno de los arrantzales
(pescadores), cuyo regreso esperaban

para acudir prestas al puerto, donde se

preparaba y cargaba la mercancia. Descarga de pescado: sardineras y arrantzales / Euskal Museoak

Museo Vasco de Bilbao - Fondo Eulalia Abaitua, 1853-1943
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No obstante, antes de que el pescado pasara a sus manos, debia subastarse publicamente en la
lonja de la cofradia de pescadores. De esta manera, la sardinera que mas rapido comprara la mer-
cancia (y, por ello, a un precio mas caro), dispondria de mas tiempo para venderla e incluso po-
dria vender mas cantidad. En este sentido, las sardineras tenian un papel muy activo en la subasta
de pescado, junto con los demas compradores, influyendo directamente en las condiciones de la

venta.

Por otro lado, en el caso de las embarcaciones pequenas de artes menores, la venta era llevada a
cabo por los propios pescadores, sin previa subasta; aunque era controlada y declarada en la co-
fradia a la que contribuian con los derechos correspondientes. Por tanto, hay que distinguir a las
sardineras de los demas hombres y mujeres que vendian el pescado capturado por estas embar-
caciones de artes menores, cuya comercializacion se limitaba al interior del puerto, mientras que

las sardineras se desplazaban a otros lugares, ejerciendo un papel complementario al de estos.

Asimismo, a diferencia de otros colectivos de la comercializacion como los pescateros y pescateras
de los mercados o pescaderias, las sardineras no eran propietarias (ni de locales, ni de puestos ni
de almacenes) y tampoco eran empleadas con sueldo mensual fijo. Por el contrario, su trabajo
estaba condicionado al caracter imprevisible del mar y al nivel de capturas que obtuvieran los
barcos (mayores o menores en funcion de las condiciones meteoroldgicas, el estado de los cala-

deros, etc.).

Las sardineras se ocupaban de limpiar y de preparar con hielo aquellas sardinas que habian adqui-
rido en subasta (muchas también las salaban in situ cuando llegaban puerto) y después las trasla-
daban para la venta, utilizando para ello un carro, un peso y un balde metalico que solian trans-

portar sobre la cabeza.

Posteriormente se sustituye-
ron los baldes por cestas pla-
nas de paja, que también se
llevaban sobre la cabeza, colo-
cadas sobre una almohadilla o

rodete de pano cuya finalidad

era amortiguar el peso. Pre-

gonaban el pescado a viva voz

(jDe vara y media, que co-
lean!) y mantenian un trato

directo con sus clientes/as

e (mayoritariamente mujeres).
Sardineras transportando la mercancia © Euskal Museoak / Museo Vasco de Bil-

bao - Fondo Eulalia Abaitua, 1853-1943 Estas primeras detallistas de
pescado solian compaginar

este trabajo con las labores domésticas propias del hogar y las responsabilidades familiares —que



tradicionalmente recaian sobre ellas—, asi como con algunos trabajos de caracter agricola-
ganadero como el cuidado de la huerta y de los animales. En ocasiones también completaban sus
ingresos con recursos procedentes de otras actividades economicas que realizaban de manera
ocasional como asar sardinas en fiestas, o bien trabajar en el puerto comercial cerrando y co-

siendo sacos de mercancias o trasladandolos en carretillas hasta los vagones del tren.

El siguiente fragmento de El Noticiero Bilbaino del 20 de abril de 1880 resume la dura y sufrida
actividad que realizaban las sardineras y la evolucion que fue experimentando el oficio a lo largo

de los anos:

“No hace dos anos aun, que la sardinera de Santurce, con un cesto repleto de sardinas sobre la
cabeza, la saya recogida en la cintura, el refajo hasta la rodilla y descalza de pie y pierna, hacia la
travesia que media entre el lugar del producto y el punto de consumo, o sea, dieciséis kilome-
tros, en menos de dos horas. .... La sardinera corria, trotaba mas bien, jadeante, con la lengua
fuera de la boca, mojada por el sudor y el agua de la sal y las sardinas que en abundancia corria
por su rostro tostado por el sol, sin detenerse durante todo el camino, temerosa de que se le
adelantaran las companeras, anhelosa por llegar la primera a las calles de la invicta, para poder
expender su mercancia sin rival que la hiciera la competencia. Porque las sardineras que primero
llegaban, vendianse naturalmente las primeras, y valian casi siempre dos o cuatro cuartos mas en
docena de las que llegaban poco después, cuando ya el grito de jsardina fresca!, resonaba por
todo el ambito de la poblacion. Hoy solo trota la sardinera en el corto trayecto de dos kilome-
tros que hay entre Santurce y Portugalete.... Y ya no viene la sardinera descalza, como en tiempo
atras, no senor, todas o casi todas andan calzadas y joh escarnio!, zapateria yo he visto con mis

cien ojos una sardinera con botitos de tacon...”

Asi pues, la presencia de la mujer en la comercializacién pesquera para el consumidor final ha
sido muy importante, y su peso no solo se ve reflejado en la figura de las sardineras, sino tam-
bién en la de representantes de otros oficios historicos eminentemente femeninos como las re-
gateiras, una profesion muy extendida en Galicia y en otros puntos del litoral Cantabrico. Este
término --asi como sus variantes regionales-- ha sido utilizado para referirse a aquellas mujeres
que antiguamente ofertaban en cestos el pescado del dia fundamentalmente a pie de calle, aun-
que también en las plazas, regateando el precio. Un trabajo que servia de recurso para muchas
trabajadoras que salian de las fabricas de conserva, pero sujeto a unas muy duras condiciones
laborales: "Na praza vella facia moito frio en inverno e moito calor no verdn, non tihamos auga e o teito

era de urdlita", rememora una regateira de Bueu (Faro de Vigo, 2014).

Hoy en dia todavia existen mujeres que ejercen este oficio —que derivo posteriormente en el de
pescantinas- vendiendo pescado al consumidor en la calle, pero también a domicilio, en mercadi-
llos o en las plazas municipales. De ahi deriva también el término placeras, usado desde antano -
también exclusivamente en femenino- para designar al colectivo de mujeres que venden pescado

en las plazas.
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Regateiras, venta de pescado en Bueu hacia 1920 © Museo Massé

Esta participacion femenina en la venta al por menor se dio “siempre desde la 6ptica de la econo-
mia familiar —puesto que el marido y los hijos e hijas participaban como trabajadores sin sueldo
en el negocio bajo el modelo de la bolsa comUn--, las mujeres y muchachas han participado en las
pescaderias para la venta al publico. Sin embargo, la organizacion de estas empresas minoristas
quedaba a cargo del hombre (marido, padre), encargado de comprar el pescado en las lonjas y de
llevar el negocio”. (Pascual-Fernandez, José, 2005 p.105). No obstante, es importante destacar
que la situacion descrita por este investigador es algo diferente a la que se da hoy en dia, donde
las mujeres, como se vera mas adelante, ademas de ejercer la totalidad de actividades y procesos
que el negocio de venta de pescado al por menor requiere, ostentan también —y en un buen nua-

mero-- su propiedad y gestion.

Asimismo, es importante resenar que la figura tradicional de las vendedoras ambulantes de pesca-
do —conocidas en otras muchas regiones como carretadoras- no es exclusiva del Cantabrico, sino
que se daba también en otros territorios costeros, y de forma muy destacada en las Islas Cana-
rias. Aqui las mujeres participaban de manera muy activa en la comercializacion de los productos
pesqueros, incluso elaborandolos artesanalmente ellas mismas cuando no se podian vender en
fresco, mediante escabeches o secando el pescado al sol. Asi lo relata la investigadora Gloria E.
Cabrera Socorro: “La imagen tipica de las mujeres, esposas, hermanas e hijas de los pescadores,
con las cestas de pescado a la cabeza, realizando la venta ambulante pregonando pueblo por pue-
blo y barrio por barrio, fue muy frecuente hasta los anos setenta, y aun mas tarde, en las zonas

costeras de las distintas Islas.

Particularmente las mujeres de La Graciosa, tuvieron la dificultad ahadida del aislamiento mas
completo que las llevaba a tener que navegar a diario hasta Lanzarote y subir a pie los escarpados
Riscos de Famara, en el norte de Lanzarote, para pasar el dia entero dedicadas a la venta o el

trueque por productos agricolas por las aldeas y caserios de la zona”. (Pascual-Fernandez, José,
2005 p.125).



Trabajo similar al de estas realizaban también las conocidas en algunas zonas del Levante como saran-

deras, aquellas mujeres que recorrian las calles, comercializando el pescado sin mediar subasta.

Todas estas denominaciones ponen de manifiesto el gran peso historico de la mujer en el sector
comercializador, y especialmente en el segmento minorista, donde ha existido y sigue existiendo
una alta presencia femenina tanto en los puestos de las plazas de abastos como en aquellos que

se reparten por los nucleos urbanos.

De todo ello se desprende que las mujeres han sido tradicionalmente las encargadas de rentabili-
zar la actividad de las unidades productivas pesqueras familiares con la venta del producto que
resultaba de su trabajo en el mar. Es por ello que, en su rol de vendedoras, ostentaban ademas
un gran poder de decision sobre los recursos econémicos de las familias pescadoras, pues mu-
chas veces eran ellas las que centralizaban y controlaban los ingresos monetarios de la unidad

productiva.

Sin embargo, con el desarrollo de las redes capitalistas de distribucion y el auge de la figura de los
intermediarios que garantizaban a los pescadores la venta rapida de sus capturas, este sistema de
comercializacion directa al consumidor llevado a cabo casi exclusivamente por mujeres fue evolu-
cionando hacia un nuevo modelo de comercializacion donde este tipo de venta fue desaparecien-
do paulatinamente. Aunque en la actualidad quedan mujeres que siguen vendiendo pescado de
forman ambulante, efectuando el reparto en sus furgones para atender los pedidos de sus clien-

tes, sin depender de terceros; una figura todavia frecuente en la zona del Cantabrico.

Por todo ello, hoy en dia las mujeres siguen formando parte del proceso comercial del pescado,

reinventando las férmulas y canales de venta, como se vera a continuacion.

PRESENCIA ACTUAL DE LA MUJER EN
LA COMERCIALIZACION: ACTIVIDADES
Y CONDICIONES LABORALES

na vez abordado el peso historico que ha tenido la mujer en el proceso de comer-
cializacion tradicional de las capturas, se va a detallar cual es su papel en el sistema
de distribucion comercial actual, identificando su presencia y participacion en las
distintas fases del eslabon comercial de la cadena de valor; esto es, tanto en la co-

mercializacion mayorista como en la distribucion minorista.

Actualmente la mujer esta presente en todos y cada uno de los procesos y canales comerciales:
hay profesionales que adquieren el pescado en la subasta en lonja para venderlo después en el
mercado de los mayoristas o minoristas; otras lo compran a los mayoristas para venderlo en sus

puestos y también hay pescaderas asalariadas por cuenta de los mayoristas...
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Por tanto, para analizar esta presencia femenina -que actualmente es dificilmente cuantificable en
base a las estadisticas oficiales, mas alla de las que proporciona la Encuesta Anual de Comercio
del INE- el presente Diagndstico se centrara en las fases de comercializacién al por mayor y al
por menor de pescado y marisco en fresco (sehaladas en color amarillo y rosa, respectivamente,

en la siguiente infografia).

Ruta tradicional

== == Rutamoderna

= I % "

CAPTURAS SUBASTA EN MAYORISTAS GRANDES
LONJA EN ORIGEN CADENAS DE
DISTRIBUCION
== @ O
DUSTRIA DE - =
INDUSTRIA
CONSUMIDORES
ACUICULTURA PROCESADO OPERADOR MAYORISTAS MINORISTAS Y :
LOGISTICO EN DESTINO HORECA

(MERCAS)

MINORISTAS
LOCALES Y
RESTAURANTES

IMPORTACIONES

ORIGEN Pc‘::;’;“ COMERCIALIZACION MAYORISTA MINORISTAS -

El circuito de comercializacion de los productos de la pesca y la acuicultura - La cadena de valor / Tragsatec

Asimismo, de cara al siguiente andlisis hay que tener en cuenta, como ya se mencioné en el
subapartado circuitos de comercializacion —cadena de comercializacion o cadena de valor—, que en la
comercializacion de pescado existen distintas cadenas de valor definidas fundamentalmente en
funcion del destino del producto y de los agentes que operen en el proceso, por lo que algunos
de los perfiles que se detallaran a continuacion pueden estar presentes o no en los diferentes cir-

cuitos comerciales.

También es importante indicar que en la siguiente descripcion se hara referencia a los diferentes
colectivos de la comercializacién en femenino (por ser estas las profesionales objeto de estudio),
aunque la descripcion que se haga de su trabajo y problematicas es perfectamente aplicable al ca-
so masculino, pues desarrollan las mismas actividades; salvo en el caso de aquellas problematicas
derivadas especificamente de factores de género, como es el caso de la conciliacion, donde las

mujeres se ven afectadas en mayor medida.



PRIMERAVENTA

;COMO FUNCIONA LA SUBASTA EN LONJA?

Mientras que los barcos vuelven a puerto, el pescado se va clasificando en cajas por especie y ta-
mano preparandolo para el transporte a la lonja. Ya en el puerto, los lotes descargados son pri-

meramente pesados y etiquetados y, una vez hecho esto, se procede al comienzo de la subasta.

Para poder participar en la subasta de pescado los operadores deben presentar algln tipo de
aval, que sera establecido por la autoridad que gestiona la lonja, asi como nota de la autorizacién

oficial de la comunidad autébnoma necesaria para poder comercializar en esa lonja.

La subasta del pescado suele ser a la baja, es decir, parte de un precio inicial que ira disminuyen-
do progresivamente hasta la puja de los compradores (un comprador termina la bajada con la

compra del pescado al precio marcado).

En los ultimos anos el proceso de subasta ha cambiado mucho. Tradicionalmente se realizaba a
viva voz, pero actualmente en la mayoria de lonjas este proceso esta informatizado, de forma
que cada comprador dispone de un mando para poder realizar la parada del lote después de ver-
lo en una gran pantalla donde se muestra la informacion del producto que se estd subastando

(tamano, peso, embarcacion de procedencia, etc.).

En este sentido, las lonjas donde los procesos de venta estan informatizados cuentan con un
proceso de exposicion y traslado de los productos pesqueros a expedicion de forma continua y
mecanizada (en cintas transportadoras), mientras que en las lonjas donde la venta se hace a la

voz, los productos pesqueros pueden trasladarse de forma manual o por medio de carretillas.

En las lonjas de bajura participan de la puja principalmente detallistas y hosteleros, pero en las
grandes lonjas el tamano de los lotes subastados provoca que solo opten a la compra mayoristas

en origen, distribuidores y centrales de compra de medio y gran tamano.

EVOLUCION DE LA PRESENCIA FEMENINA EN LAS LONJAS

En el pasado, la mujer gestionaba las ventas de la lonja, desarrollando empresas familiares basa-

das en la comercializacion de pescado, y los hombres se dedicaban a la pesca en el mar.
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Esto suponia una excepcioén a los tradicionales roles de género, donde los hombres controlaban la
esfera de la produccion, mientras las mujeres controlaban la esfera de la reproduccion. Este esquema
implicaba que las normas de conducta afectaran al negocio y a la familia de varias maneras, ya que con
frecuencia, se esperaba que los miembros de la familia trabajasen largas horas por bajos salarios, lo

que podia ser requisito para la supervivencia de la empresa, especialmente en sus primeras etapas.

Esta situacion cambiaria con las crisis en el ambito pesquero. Con la inestabilidad en las salidas al
mar, los hombres vieron disminuidas sus posibilidades en el sistema pesquero local, lo que incre-
mento la integracion de jovenes en el ambito educativo. Esto fue causando una situacion de ajuste
de género en el ambito de las empresas familiares de la lonja. Al ver reducidas las posibilidades de
éstos, las propias madres cederian su espacio en la lonja a sus hijos, siendo los varones los que
seguirian con la tradicion familiar, mientras las hijas se declinaban por la continuacion de los estu-
dios. Asi, los hombres pasaron a dominar también el negocio de la compra-venta. [Informe MA-

PAMA “Situacién de la Mujer en el Sector Pesquero”].

Actualmente la lonja sigue siendo el principal recinto donde se realiza el intercambio comercial, con-
formando un espacio social de relaciones econémicas e interpersonales, donde participan los dos
sexos, fuera ya de la gestion eminentemente femenina de los comienzos de la expansion del negocio.
No obstante, poco a poco las mujeres estin empezando a cobrar peso entre los operadores que
intervienen en la primera comercializacion de productos pesqueros. Ademas, su presencia en las
lonjas es cada vez mas frecuente, principalmente como adquisidoras de mercancia pero también
—aunque no es lo habitual—y ocupando puestos de maxima responsabilidad como ha sucedido, por
ejemplo, en el posito de Vigo en Pontevedra, en las lonjas de Cadiz, Algeciras y Chipiona en la pro-

vincia de Cadiz, en la de Motril en Granada, o en la lonja de Guardamar del Segura en Alicante."

COMERCIALIZACION MAYORISTA

TRABAJADORAS DEL COMERCIO AL POR MAYOR DE PESCADO

En el ambito del comercio mayorista, la presencia femenina ha empezado a cobrar una importan-
te presencia en los ultimos ahos a través de una nueva generacion de emprendedoras, que en la
mayoria de ocasiones constituyen el relevo generacional de empresarios de larga trayectoria en

el sector comercial e industrial de los productos pesqueros.

Estas empresarias de la comercializacion estan innovando la gestion tradicional de las empresas
que operan en este sector, apostando por un modelo empresarial basado en el liderazgo y el em-
prendimiento, sobre la base de nuevas férmulas de gestion de los contactos comerciales, el desa-
rrollo de nuevas formas de presentacion de los productos, la atencion a las nuevas tendencias de
consumo, la realizacion de degustaciones, el incremento de la presencia en ferias y eventos secto-
riales, la mejora del proceso de compraventa, etc. Por su situacion -en origen o en destino- se

puede hablar de dos tipos de mayoristas.



-

Compradores en la subasta de pescado / REGP
EXPORTADORAS O MAYORISTAS EN ORIGEN

Por mayorista exportadora se entiende aquella empresa mayorista en origen; es decir, que se
encuentra instalada en una lonja del puerto pesquero y participa en la subasta de producto que
tiene lugar alli. Las empresas mayoristas exportadoras aprovisionan, entre otros agentes, a em-
presas mayoristas en destino (empresas mayoristas proximas a los centros de consumo, como
por ejemplo aquellas integradas en la Red de Mercas u otros mercados mayoristas). También
pueden tener como clientes a las centrales de compra de los grandes grupos comerciales o di-

rectamente a los minoristas o al canal HORECA.

En este sentido, las y los mayoristas en origen o exportadoras/es acceden de manera directa a la
oferta de producto pesquero mediante su participacion presencial en la subasta. Son, por tanto,
una de las figuras mas relevantes en la primera venta de pescado, y debido al elevado nimero de
lonjas que existen en Espana, la mayoria de veces son operadores necesarios para garantizar un
suministro estable a posteriores agentes de la cadena de comercializacion. Asimismo, acttan co-
mo nexo entre el sector productor (extractivo) y el mercado mayorista de destino u otros agen-

tes de la cadena de valor.

Los y las mayoristas en origen (en adelante nos referiremos a este colectivo en femenino, pese a
que las mujeres se encuentren en inferioridad numérica en este segmento) deben garantizar el
abastecimiento de pescado a otros agentes de la cadena, asegurando la variedad, frescura, con-

trol sanitario y transparencia en la formacién de precios.
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Es importante tener en cuenta el reciente proceso de diversificacion que se esta produciendo en
los puertos como enclaves estratégicos en la cadena de comercializacién a la hora de analizar la

figura del mayorista exportador.

Esta diversificacion consiste en que aquella oferta de producto pesquero en el entorno portuario
(oferta en origen) que tradicionalmente se ha distribuido a partir de exportadores--
practicamente de forma univoca hacia la empresa mayorista en destino perteneciente a la Red de
Mercas-- se esta distribuyendo actualmente a través de diferentes canales de comercializacion,

favoreciendo asi la diversificacion desde los mismos entornos portuarios.

Descripcion de actividades y condiciones laborales:

Las mujeres que trabajan como mayoristas en origen de pescado —uno de los colectivos objeto
de estudio de este Diagnostico-- asi como los y las trabajadoras empleadas por estas empresas
exportadoras, desarrollan un gran nimero de actividades durante esta fase de la comercializacion

mayorista. De manera general se pueden senalar las siguientes:

—  Compra de pescado en lonja

La jornada laboral de las mujeres que desarrollan su actividad profesional como mayoristas en
origen suele comenzar, generalmente, entre las 3:00 y las 4:00 horas de la manana. Es a esta hora
cuando normalmente acuden a puerto para ver la mercancia descargada por los barcos antes de
que se produzca la subasta. No obstante, el horario de subasta puede variar en cada puerto en
funcion de la especie capturada. En este sentido, hay barcos que salen a faenar de madrugada y

regresan por la tarde; incluso hay lonjas donde la subasta es nocturna.

A modo de ejemplo en el ambito regional (dado que, como ya se ha apuntado, no existe un mar-
co regulatorio a nivel estatal), en Madrid el horario laboral de las diferentes categorias profesio-
nales encuadradas en el Convenio Colectivo del Sector de Mayoristas y Exportadores de Pescado
esta comprendido entre las 3.00 y las 10.00 horas de martes a viernes, y entre las 3.00 y las 8.30

horas los lunes y sabados.

El lunes es el dia de la semana que mas barcos salen a faenar, y es el dia que mas mercancia com-

pran los mayoristas puesto que los mercados estan desabastecidos del fin de semana.

Asimismo, el lunes es el dia en que todos los operadores tienen menos miedo a comprar porque
si se equivocan en el volumen de adquisicién aln tiene de margen el resto de la semana para dar-

le salida, siempre y cuando mantengan el pescado fresco.

Por su parte, el jueves es el segundo dia en importancia por volumen de compra de los merca-
dos, ya que viernes y sabado las familias compran el pescado que van a consumir el fin de semana.
[Ropero Fernandez, J.M. (2013); pp. 68-69].



Desde el punto de vista de las condiciones de trabajo, las mayoristas en origen se exponen a di-

versos factores que pueden poner en riesgo su salud y seguridad.

En ocasiones, las salas donde se lleva a cabo la subasta del pescado pueden presentar determina-
das condiciones (disposicion de elementos, existencia de restos organicos, derrames de agua,

hielo, etc.) que pueden ocasionar resbalones y caidas al mismo nivel, por lo que es conveniente

el empleo de calzado adecuado como botas con suela antideslizante.

Por otro lado, las condiciones termohigrométricas de las instalaciones donde se lleva a cabo la
compra-venta de pescado (frio, humedad, etc.) provocan de manera habitual una sensacion cor-
poral de ausencia de confort, por lo que debe emplearse ropa térmica que favorezca el aisla-
miento y que debe contar, ademas, con elementos reflectantes. Igualmente, el ruido propio de
estos espacios de trabajo es algo a considerar a la hora de hablar de potenciales riesgos laborales

que pueden afectar a este colectivo.

Al margen de los anteriores riesgos laborales, las mayoristas en origen también estan expuestas a
riesgos de tipo psicosocial, principalmente asociados a los particulares horarios de la actividad
que desarrollan, especialmente por acumulacion de fatiga debido a la alternacion de los ritmos
biologicos normales del organismo. Por este motivo, la Organizacion Internacional del Trabajo

(OIT) recomienda que a partir de los 40 anos el trabajo nocturno continuado sea voluntario.

Asimismo, otro de los rasgos mas caracteristicos de la profesion mayorista es la incertidumbre
que entrana el propio proceso comercial, que también puede derivar en ciertos trastornos psi-
cosociales. Esto se debe a que las mayoristas en origen compran por adelantado la mercancia y
después el cliente confirma la compra; por lo que se exponen a pérdidas por posibles impagos,

aunque no se trate de una practica habitual.
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Compradores en la subasta de pescado / REGP

Las mayoristas de pescado participan de la gran complejidad que implica el proceso de compra/
venta de pescado y, por tanto, estan sujetas al imprevisible comportamiento del mercado y de los
agentes que participan en él. Por ello, las profesionales que intervienen en este proceso han de
desarrollar un amplio know-how sobre el funcionamiento del mercado para optar por una adecuada
estrategia de compras que permita reducir los riesgos intrinsecos a la actividad comercial, en base
a su experiencia, a su conocimiento sobre la demanda y los stocks, a sus estimaciones sobre varia-

cion de precios, o a su propia intuicion; y, aun asi, no siempre obtendran ganancias.

Por tanto, para una misma situacion, las decisiones finales que adopten las mayoristas en origen
pueden ser totalmente distintas, tal y como explica en su tesis el investigador José Maria Ropero:
“Todos los operadores conocen el “calendario” de barcos que llegan a cada puerto, el niUmero y
especie de descarga, con lo que cada operador puede disehar una estrategia de compra diferente.
Podria haber operadores que piensen que en vez del lunes comprar el martes porque el lunes
todo el mundo se va a cargar de un producto y el martes llegan dos barcos mas de ese producto
y no habra demanda en el puerto porque todos estaran abastecidos del dia anterior, con lo que
el precio deberia caer drasticamente. Con esta estrategia esperaria a comprar el martes para in-

crementar su margen.

O puede ser que existan muchos operadores que piensen de esta forma alternativa y en la subas-
ta del martes al no haberse llenado de pescado se vean obligados a hacerlo el miércoles, con una
menor oferta y mayor demanda y necesidad, lo que subira el precio. Por tanto, existe un com-
portamiento “aleatorio” en la estrategia de compra de cada uno de los mayoristas en puerto, que
no solo utiliza como entrada para su toma de decision el nimero de barcos que lleguen”.
[Ropero Fernandez, J.M. (2013); p. 119].



Los factores que afectaran a estas decisiones de compra de manera mas determinante seran las
instrucciones o pautas que reciban las mayoristas por parte de sus clientes en sus pedidos (por
ejemplo, el precio marcado por estos) o la relacién de confianza que exista entre ambos (por
ejemplo, la mayorista puede arriesgarse a adquirir la mercancia a un precio mas elevado del nor-
malmente convenido para asegurar el suministro de un cliente, si prevé que este va a aceptar la

compra con esas condiciones).

Durante la subasta la mayorista en origen va anotando las compras realizadas (mercancia, precio, ki-
los, etc.) a modo de albaran y recibe —por parte del ayudante de subastador-- un ticket identificativo

de la compra para comprobarla cuando, una vez finalizada la subasta, le traigan la mercancia adquirida.

=  Trasporte de pescado desde la lonja hasta almacén o hasta destinatario

Los lotes adquiridos por la mayorista en origen suelen transportarse mediante palés hasta el al-
macén que tenga en la lonja, donde seran descargados y se repasara el albaran para confirmar
que esté todo correcto. Asimismo, se llevara a cabo el reparto del pescado entre los clientes en

funcion de los pedidos confirmados.

En ocasiones la mayorista no dispone de departamento en lonja, por lo que realiza el transporte
de la mercancia hasta sus instalaciones. Esta actividad la ejercen los operarios y operarias de las
exportadoras, que retiraran el pescado adquirido generalmente mediante carros con ruedas neu-

maticas o carretillas elevadoras automotoras.

Por los particulares ries-
gos que implica el uso y
manejo de este tipo de
maquinaria, el profesio-
nal conocido normal-
mente como carretillero
o carretillera- debera ser
un conductor experi-
mentado que disponga

de la autorizacion por

parte de la empresa para _ . .
Mujer manejando una carretilla elevadora / OPROMAR

hacer uso de ella.

Asimismo, el operario/a debera contar con un curso en normativa basica LPRL y riesgos especifi-
cos en el uso y manejo de carretillas elevadoras. Todo ello con el objetivo de que pueda preve-
nir potenciales accidentes por caidas de la carga transportada, por desprendimiento de cajas o
palés por sobrecarga o mal apilamiento, por basculamiento o vuelco de la propia carretilla por

sobrepeso o exceso de velocidad, o por colisiones, choques, etc.
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Los mayoristas en origen también suelen encargarse del transporte de la mercancia hacia el clien-
te. En este sentido, cuando tienen que desplazarse a zonas proximas transportan la mercancia a
sus puntos de venta con o sin hielo, mientras que las que suministran a mercados o clientes en
destino lo preparan conforme a sus mayores necesidades y dejan la mercancia sobrante del dia en

sus camaras frigorificas.

El reparto y transporte de la mercancia por carretera es, por tanto, una de las tareas mas impor-
tantes y habituales dentro de la actividad de las mayoristas, e implica una serie de riesgos labora-
les asociados. Es por ello, que las profesionales que intervienen en esta actividad habran de cum-
plir una serie de pautas generales para evitarlos como son la revision previa (antes de realizar el
trayecto) de los vehiculos; la adecuacion ergonomica del puesto (correcta situacion de los asien-
to y controles, condiciones ambientales, etc.); asi como prestar atencidn al descanso para asegu-

rar que las capacidades psicofisicas no se vean mermadas.

En este sentido, los horarios nocturnos en los que se realiza normalmente la actividad de con-
duccion implican una mayor exposicion al cansancio, asi como a deslumbramientos, alteracion en
la apreciacion de las distancias o conduccidn en condiciones climatolégicas mas adversas. Igual-
mente, tanto en el viaje hacia la lonja como en los posteriores viajes de traslado de mercancia, los
y las conductoras deberan respetar las senales y las normas de circulacion, asi como la legislacion

vigente en materia de transporte.

Por otro lado, los perfiles profesionales que participan en la actividad de carga y descarga en al-
macén pueden sufrir trastornos musculo-esqueléticos, sobre todo cuando se manipulan cargas de
forma manual. Ademas estos procesos implican frecuentes sobreesfuerzos o el desarrollo de ta-
reas repetitivas que se realizan de pie, lo que puede conllevar la aparicion de dolencias, principal-
mente en las extremidades debido a la carga estatica, o en la espalda (lumbalgias, hernias discales,
dolores cervicales, etc.). Es por ello que se deberan emplear los dispositivos y medios mecanicos
previstos para ayudar en esta tarea a fin de evitar

dichos riesgos.

En este sentido, la utilizacion de carretillas resulta
atil y necesaria en muchos casos, pero deberan
cumplirse sus normas de uso, pues de lo contrario
pueden convertirse en maquinaria muy peligrosa
como Yya se ha apuntado. En este sentido, es fre-
cuente que se produzcan caidas al mismo nivel
por deslizamiento en el uso de las transpaletas,
por lo que se debera comprobar el estado de las
superficies; y también es habitual el bloqueo de las

ruedas directrices o porteadoras por lo que se

Mujer realizando labores de carga y descarga / REMSP. ~ debe asegurar el adecuado mantenimiento perio-



dico. Igualmente es necesario aplicar las medidas oportunas para prevenir la caida de objetos du-
rante su traslado, asegurando la estabilidad de la carga, ya que de lo contrario pueden producirse
golpes, atrapamientos u otro tipo de accidentes. Por ello, también es preciso el uso de elemen-

tos de proteccién individual como las botas de seguridad con puntera metalica.

Los almacenes también habran de considerar las medidas preventivas necesarias para evitar que se
produzcan golpes o choques contra las superficies, garantizar que el espacio de transito esté libre
de obstaculos y que la separacion entre objetos y espacios de trabajo sea la adecuada para que los

operarios y operarias puedan realizar su trabajo con comodidad y en condiciones de seguridad.

=  Control, lavado y clasificacion del pescado

Una vez que los lotes se encuentran en las instalaciones de la mayorista en origen es necesario
llevar a cabo el pesado de control para comprobar que cumple con lo adquirido en lonja. Esta
actividad de manipulacion y levantamiento de cargas para su pesado puede suponer ciertos ries-
gos ergonomicos, principalmente a nivel musculo-esquelético --como los anteriormente mencio-
nados en el epigrafe A)-- los cuales pueden ser evitados adoptando las posturas adecuadas o me-

diante el empleo de maquinaria para ayudar al levantamiento y depositado de pesos.

El siguiente paso sera lavar el pescado con agua de mar, para lo cual sera volcado en tinas con
agua, lo que permitira la eliminacién de posibles impurezas, mejorando su aspecto. En algunos
casos, las empresas exportadoras llevan a cabo una mayor limpieza y eviscerado del pescado pa-
ra adecuarlo a los requerimientos de cada cliente, lo cual podria conllevar riesgo de cortes con
cuchillos por el uso continuado de los mismos. Asimismo, esta actividad de lavado y procesado
implica manipular directamente los ejemplares, lo que implica riesgos de tipo bioldgico por con-
tacto, puntura o mordeduras como cortes, aranazos, erupciones; por tanto, es necesario el uso

de guantes de proteccion.

La siguiente fase es la seleccion, clasificacion y distribucion del pescado por calidad y tamano, se-
gun las cualidades requeridas por los clientes. Las tareas de clasificacion pueden ocasionar dolen-
cias en las manos y munecas por la realizacion de movimientos repetitivos y constantes, por lo
que se deberan tener en cuenta adaptaciones de tipo ergonémico para que la distancia de alcan-
ce de las piezas sea la adecuada, asi como la adopcion por parte del operario de una postura co-

rrecta y la realizacion de los oportunos descansos.

Durante este proceso de clasificacion también se descartan aquellos ejemplares que no son 6ptimos
para la venta. Es importante puntualizar que la mayorista en origen repercutira el precio del produc-
to descartado entre el volumen total de lo que ha comprado, incrementando el precio en propor-
cion. En este sentido, el cliente -aunque asumira las mermas fisicas- exigira unos determinados es-
tandares de calidad (tamafo, presencia, etc.) y si esta no se alcanza se planteara otro proveedor en

futuras compras. Por ello resulta tan importante este proceso, al igual que el de compra.
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=  Preparaciéon y empacado

El pescado se clasificara y se empacara en envases de diferentes capacidades en funcion del tama-
no de las piezas, procurando que las cajas contengan la misma cantidad de producto. Posterior-
mente se les anadira hielo (tanto por la parte inferior como superior) para mantener el pescado
en perfecto estado hasta que sea entregado al destinatario, normalmente al dia siguiente; a veces

también se le anade sal.

El contacto continuado con el hielo puede provocar quemaduras, por eso es recomendable el

uso de guantes, incluso de proteccion isoterma.

Operarios ahadiendo hielo al pescado / ACOPEVI

En ocasiones solo se reenvasa el pescado de las cajas de plastico duro en las que llega del barco a

las de poliestireno de diferentes capacidades.

En la disposicion de las cajas se deberan evitar apilamientos excesivos, a una altura demasiado eleva-

da, asi como procurar asentar bien la mercancia, a fin de prevenir los riesgos por caida de objetos.

=  Picking y flejado

En esta fase se recubriran los envases con film y se etiquetaran. Asimismo se procedera al encin-

tado, etiquetado y embalado completo con film retractil de varios lotes para su envio.

La mercancia sobrante permanecera en las camaras frigorificas, donde se registran unas tempera-

turas ambientales muy bajas.



Estas camaras deberan contar con las medidas de seguridad necesarias (sefal luminosa o alarma
que advierte la presencia de personas en el interior, herramientas para poder llevar a cabo una
apertura de emergencia, etc.). Asimismo, el personal que acceda a ellas deber ir provisto de la

indumentaria adecuada.

En el proceso de picking y flejado —al igual que en cualquier otro traslado de mercancia-- habra
de prestar atencion a la correcta sujecion de la carga para evitar accidentes debidos al movimien-

to o desplazamiento de esta cuando se transporte en los vehiculos.

= Contacto con mayoristas en

destino y centrales de compra

Las mayoristas en origen contactan diariamente —
normalmente por via telefébnica—con otros ma-
yoristas en destino o centrales de compra, los
cuales les realizan sus pedidos de manera periodi-
ca, estableciendo un volumen determinado de
producto y llegando a un acuerdo en el precio de
adquisicion.

Las mayoristas en origen no venden a sus clientes
los productos al precio de compra en lonja de
cada uno de los lotes. Pueden optar por vender al

precio medio de la compra de un producto y cali-

dad a lo largo de toda la subasta. De esta manera Operaria de una empresa de logistica realizando el
se busca que los lotes que han sido adquiridos en picking de las cajas de pescado en una / Betiko Trans
condiciones mas ventajosas compensen a los que no. Este precio medio sera diferente para cada
mayorista, que ademas lo gestionara de manera distinta para sus clientes, pudiendo establecerlo
como comun para todos los clientes o personalizarlo para cada uno en funcion de acuerdos par-
ticulares o de la relacion que intermedie entre ellos. Otra opcion que tienen las mayoristas en

origen es guiarse por el precio al que estén vendiendo otros almacenes.

En definitiva, en el precio de venta influirdn muchos factores: precio de adquisicion, costes so-
portados, acuerdos con los clientes, restricciones impuestas por estos, margenes de beneficio,

etc. A veces, las mayoristas se veran obligadas a vender a pérdidas para conservar clientes.

Asimismo, los pedidos estan sujetos a variacion a lo largo de la jornada; por tanto, para su ges-
tion, control y seguimiento se emplean herramientas de Intercambio Electrénico de Datos (EDI,
por sus siglas en inglés) o de Business Intelligence, por lo que a las mayoristas dedicadas a esta ac-
tividad se les presupone cierta familiarizacién con las nuevas tecnologias y las aplicaciones infor-

maticas.
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En el caso de las centrales de compra de las cadenas de distribucion, se establece normalmente
un contrato de compraventa de mercancias con el operador correspondiente, fijando ciertas
clausulas relacionadas con calidades, forma de envio del producto, etc. La gran distribucion ad-
quiere las cantidades de producto encargado a los precios convenidos, pero si el precio de un
producto tira a la baja valoraran su adquisicion a otro proveedor; esto ocasiona una gran incerti-
dumbre en las mayoristas en origen, que se suma a los factores de inseguridad anteriormente re-

feridos.

Por su parte, el mayorista en destino se encarga normalmente del transporte de la mercancia en
el caso de la configuracion tradicional, mientras que en la configuracion moderna, del transporte

también puede encargarse la central de compra.

=  Transporte a mayorista en destino o a plataforma de distribucion:

Por ultimo, el mayorista en origen asume habitualmente el transporte del producto hasta sus
clientes, trasladando los lotes desde sus departamentos hasta el mercado central (en el caso de
que el cliente sea el mayorista en destino), o hasta la plataforma de distribucion, cuando el cliente

es la cadena de distribucion.

Cuando el traslado de la mercancia implica cierta distancia se efectia mediante camiones frigorificos
isotermos para mantener la cadena de frio. Los riesgos laborales existentes en este proceso son los

mismos que los descritos en el epigrafe B) en relacién al transporte de mercancias por carretera.

MAYORISTAS EN DESTINO O ASENTADORAS DE MERCAS

Las mayoristas en destino son intermediarias que se localizan proximas a los centros de consu-
mo, integradas en su gran mayoria, en la Red de Mercas u otros mercados mayoristas. Realizan
sus pedidos fundamentalmente a los mayoristas en origen que operan en lonja, aunque también
se proveen de la importacion y la acuicultura. Se les denomina “asentadoras” en tanto que su fun-
cion es asentar en el mercado el pescado obtenido, concentrando la oferta para facilitar el abas-

tecimiento de los nucleos urbanos.

Ejercen, por tanto, una importante funcion en la distribucién nacional de productos pesqueros.
Normalmente, tienen como clientes preferentes a los minoristas o a otros mayoristas sin puesto

en mercados centrales. El resto de las ventas las realizan a restauracién y a otros clientes.

Descripcion de actividades y condiciones laborales:

Las mujeres que trabajan como mayoristas en destino de pescado —otro de los colectivos que
forman parte del anilisis de este diagnostico-- asi como los y las trabajadoras empleadas por estas

empresas asentadoras, desarrollan un gran niumero de actividades durante esta fase de la comer-



Mujeres trabajando en un mercado central de abastecimiento de pescado / MERCASA

cializacion mayorista. Estas son, en esencia, muy similares a las ya descritas anteriormente en el
caso de las mayoristas en origen, por lo que los riesgos en materia de salud y seguridad laboral
son extrapolables, y sus profesionales deberan seguir, por tanto, las medidas de prevencion ya

senaladas. Dichas actividades pueden resumirse en las siguientes:

=  Contacto con mayoristas en origen o importadores

Las mayoristas en destino contactan —usualmente por via telefénica—con los mayoristas en ori-
gen, normalmente con una periodicidad diaria o semanal, dependiendo del stock remanente en el
puesto. El mayorista en origen, situado en lonja le informa sobre los precios, calidades y cantida-
des en ese momento y, a partir de ahi, la mayorista en destino acuerda el volumen y precio al

que desea los lotes.

“Para decidir donde comprar desde muy temprano llaman a todos los puertos, a todos los im-
portadores y a todos los contactos en puertos extranjeros para hacerse una idea de donde esta-
ra mas barata cada especie y sus calidades. A las 6:00 cuando comienzan las subastas pueden te-
ner la informacion del volumen y estimacion de precio de una misma especie en todos los puer-

tos de Espana y el extranjero”. [Ropero Fernandez, |.M. (2013); p. 137].

Con esta valiosa informacion realizan sus peticiones de compra, en las cuales se vera influido por
multiples factores como: prevision de barcos que van a llegar durante la semana a puerto (que
ira en funcion de la meteorologia, las cuotas, etc.), precio de salida en cada lonja, previsiones que
manejan las asentadoras en funcion de datos historicos, reservas disponibles, volumen de ventas

a lo largo del dia, tiron del consumo, etc.
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En todo este proceso --al igual que ocurria con las mayoristas en origen-las exportadoras tam-
bién han de saber guiarse por su propia experiencia e intuicion, pues, tal y como ya se ha apunta-
do, la incertidumbre es intrinseca al proceso de estimacién de ventas y hay que saber jugar con
ella: Por ejemplo, “si un asentador compra merluza en Burela a 7 euros y simultaneamente llega
un avion entero cargado de merluza de Namibia a 3 euros que suministra al resto de asentadores
el comprador a 7 euros se ha quedado fuera de mercado y la tendra que vender a pérdidas a 3€

si la quiere vender”. [Ropero Fernandez, J.M. (2013); p. 139].

= Recepcion de la mercancia en las instalaciones del mercado central y

comprobacion para el cumplimiento de las normas higiénico-sanitarias

La mercancia es recibida en las instalaciones del mercado central, bien a través de operadores

logisticos externos, bien por medios propios de la empresa asentadora.

Todos los alimentos que se almacenen, manipulen o expendan en el Mercado, en los puestos de
venta, camaras frigorificas, actividades complementarias, “situados” y demas lugares del mismo,
asi como los envases y vehiculos relacionados con el comercio y trafico propios de su actividad
estan sometidos a inspecciones sanitarias y de abastos municipales. Dicha inspeccion sanitaria es
llevada a cabo por la autoridad competente, con el fin de velar por el cumplimiento de las dispo-

siciones normativas vigentes en esta materia.

Asi explica el proceso un ins-
pector veterinario del Merca-
do Central de Pescado de Ma-
drid: “El pescado que ha de
estar listo y expuesto para su
venta a las 7 de la manana.
Antes de esta hora el género
debera estar reconocido e
inspeccionado, liberando al
consumo humano aquel que
ofrezca las deseadas garantias
sanitarias, valoracién que co-
rresponde de plena responsa-
bilidad al inspector veterina-

rio, quien debera tomar deci-

Cajas de pescado en un Merca / TRAGSATEC siones rapldas y concretas exi-
gidas por la propia dinamica
del mercado”. [Castillo Castillo, J.L. (1998].



=  Distribucion a los distintos puestos, almacenamiento en la camara frigo-

rifica y exposicion de parte del producto en el mostrador para su venta

Una vez realizado el control, los lotes son distribuidos en palés a los distintos puestos y cada ma-
yorista en destino recibe el pescado adquirido. Las personas encargadas del transporte y descar-
ga de la mercancia han de tener en cuenta las normas de seguridad anteriormente descritas para
estas actividades a fin de evitar riesgos laborales por mal uso de maquinaria, por caida de la carga

debido a la inestabilidad de esta, por golpes o sobreesfuerzos, etc.

Cuando se recibe la mercancia en el mercado central, los operarios de la empresa asentadora
proceden a una nueva clasificacién por tamano y calidades y almacenan una parte de ella en la ca-
mara frigorifica. A veces, el almacenamiento se lleva a cabo en camaras adicionales dispuestas por

los mercados centrales.

Puesto de un mayorista de pescado en destino en Mercamadrid / TRAGSATEC

En el caso de especies de gran tamano como el pez espada, se sube un poco la temperatura para
que el cuchillo pueda entrar y asi cortar el pescado para detallistas cuando haya que servirselo
(debido a la envergadura de esta especie, la venta no se hace en ejemplares completos). Las medi-
das de seguridad que es preciso contemplar en el desarrollo de estas tareas son las mismas que

las anteriormente expuestas para el caso de las mayoristas en origen.

El resto de la mercancia que no ha sido almacenada es expuesta en el mostrador del puesto.
Aqui no figura marcado el precio de venta, sino que se vende a viva voz. El precio se fija en fun-

cion de la oferta y la demanda y no por subasta a la baja, como en las lonjas.
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Las asentadoras que operan en un mercado suelen saber lo que han comprado el resto de opera-
dores y anticipan el margen que va a aplicar, por lo que tienden a ajustarse. En el caso de Merca-
madrid, por ejemplo, las diferencias de precio en un mismo horario para una misma especie y ca-
lidad puede ser de unos 50 céntimos por kilo como maximo [Ropero Fernandez, |.M. (2013); p.
140], a no ser que dichas diferencias respondan a una estrategia comercial, como la de elevar el
margen de un pescado a fin de limitar las ventas ese dia para asegurar que se dispone de stock

para el dia siguiente en el que todo apunta a que esa especie va a escasear.

El precio ira variando a la baja conforme va avanzando la mafana y el pescado va perdiendo valor
comercial. Es por ello que cada hora de la jornada tiene su tipo de clientela: sobre las 4 de la ma-
nana acuden aquellos minoristas o restauradores que priman obtener la maxima calidad para una
clientela mas selecta; mientras que a ultima hora (en torno a las 08:00h.) se busca aquel género

que, conservando la calidad suficiente, se pueda adquirir a un precio mas asequible.

A partir de las 7 de la manana el ritmo y la actividad comercial son muy intensos. Como ya se ha
apuntado, las asentadoras revenden la mercancia que han adquirido, principalmente, a detallistas
especializados; aunque en ocasiones, también son proveedores de las centrales de compra de las
cadenas de distribucion y del canal HORECA.

Las empresas asentadoras también aportan un valor anadido al producto a través de su procesa-
do; por ejemplo, mediante el corte y despiece de los ejemplares. Asimismo, suministran el pro-
ducto segln las necesidades de los clientes en cuanto a etiquetado, presentaciéon o envasado.

Prestan un servicio de proximidad que facilita la posventa.

=  Empacado del producto en cajas, picking y flejado con film

Esta fase implica la preparacion del producto para su traslado desde el mercado central hacia las

instalaciones del comprador.

El transporte a destino suele correr normalmente a cuenta del minorista que adquiere el pescado
en el mercado central, empleando para ello vehiculos isotermos para mantener la cadena de frio.
Otras veces es la asentadora la que traslada la mercancia hasta la tienda del cliente; también me-

diante la utilizacion de un vehiculo isotermo.

OTRAS MAYORISTAS: CETAREAS

Entre las empresas dedicadas a la distribucion mayorista de moluscos y crustaceos vivos se en-

cuentran las cetareas, dedicadas a engorde y estabulado de estas especies.

Las empresarias mayoristas de las cetareas adquieren el marisco a los productores, en los merca-
dos centrales o a proveedores de otros paises (actuando en este caso como importadores) para
revenderlo a sus clientes, normalmente otros mayoristas, supermercados y negocios de restaura-
cion. El marisco adquirido es mantenido vivos en unas piscinas hasta el momento de la venta. Es-

tas empresas cuentan con instalaciones y tecnologias para la depuracion, conservacion, almacena-



je y envasado de sus productos; incluso, en algunos casos, disponen de sus propios cocederos.

Asimismo, suelen contar con una flota de reparto propia.

Es importante puntualizar que algunas especies de moluscos filtradores (como es el caso de las
almejas, mejillones, ostras o navajas) deben pasar obligatoriamente por un sistema de depura-
cion sometido a unos requerimientos sanitarios especificos, en unas instalaciones denominadas

comunmente “depuradoras”, como paso previo a su comercializacion.

Hace algunas décadas el marisco no podia llegar a muchas zonas -especialmente del interior- si
no era cocido, pero en la actualidad, gracias a los sofisticados sistemas de depuracién, puede ser

expedido a cualquier mercado.

DISTRIBUCION MINORISTA

PESCADERAS O TRABAJADORAS DE COMERCIO AL POR MENOR DE
PESCADO (DETALLISTAS)

El término “detallistas” engloba a aquella personas o entidades que compran pescado y/o maris-
co al por menor para su venta en mercados, plazas de abastos, pescaderias o consumidores. Asi
pues, existe un amplio abanico de establecimientos de venta final al consumidor como son los
comercios especializados, los puestos en las plazas de abastos o mercados municipales, la gran
distribucion (supermercados e hipermercados), los establecimientos de libre servicio, los coce-
deros de marisco, etc. “Minoritariamente también existen puntos de venta minorista vinculados
a otros agentes de la cadena de valor, como mayoristas en destino o cofradias de pescadores,

que, aunque no es el modelo habitual, si esta cada vez mas extendido conforme los armadores se

Elisenda Gohi, propietaria del puesto “Sunta, Peixaters de Barcelona”, del Mercado de la Concepcion / FEDEPESCA
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van asumiendo tareas comercializadoras”. [Ropero Fernandez, .M. (2013); p. I51]. En este senti-
do, hay ciertas cofradias que cuentan con su propio puesto detallista en lonja, permitiendo ven-

der el pescado que, habiendo sido subastado, no ha tenido comprador.

Dentro de este amplio abanico, el presente diagnostico se ha centrado en las tiendas tradiciona-
les (pescaderias a pie de calle o mercados) a la hora de analizar el perfil socio-laboral de las muje-
res que trabajan en este subsector de actividad. Estas tiendas basan sus ventas principalmente en
los productos frescos y suelen configurarse como pequenos negocios (o microempresas), de en-
tre 4 y 20 metros cuadrados de superficie, de gran tradicidon y gestion familiar, especializados en
un comercio de proximidad, que muchas veces se desarrolla en el propio barrio, sustentado por
una clientela asidua y fiel. Ademas, desde el punto de vista del empleo, se trata de un segmento
comercial que --como ya se ha venido apuntando a lo largo de este diagndstico, y confirman tam-

bién las estadisticas-- esta dominado por mujeres: empresarias detallistas o pescaderas.

20.510 personas trabajando (Detallistas)

5.333 (47,60 %)

@“ 5.870 (52,40 %)

11.203 Autdnomos (52,62 %)

9.307 Trabajador por cuenta ajena (45,38 %) Q 5.490 (58,99 %)

7
O 3.817(41,01%)
Fuente: FEDEPESCA, a partir de datos del INE (2014)
Segun datos de FEDEPESCA —que congrega a mas de 7.000 establecimientos asociados de los
aproximadamente 10.000 existentes en Espana-- el 50% de las empresas detallistas no tienen tra-
bajadores por cuenta ajena; resultando la media de trabajadores en este sector de |,6 personas

por empresa.

En este sentido, es frecuente la formula del empresario autbnomo, administrador de la empresa,
que trabaja directamente con su esposa; una estructura que también es habitual en los puestos de
mercado. No obstante, en la actualidad es cada vez mas frecuente que estos establecimientos es-
tén regentados por una mujer como duena del establecimiento, o por un minimo de socios con

importante presencia de mujeres en su direccion.

Descripcion de actividades y condiciones laborales:

Las mujeres detallistas de pescado realizan un gran nimero de actividades, entre las que se en-
cuentra la preparacién y venta de pescado, el asesoramiento a clientes, etc. Algunas pescaderas —
cuando ostentan la gestion de un negocio propio—. De manera general, estas tareas podrian cla-

sificarse en las siguientes:



=  Seleccioén y adquisicion de pescado

Cuando ostentan la gestion de su negocio, las empresarias detallistas se aprovisionan habitual-
mente de mayoristas en destino (normalmente situados en los Mercas), pero también adquieren
producto a los mayoristas en origen; incluso, pueden comprarlo directamente en la subasta de
primera venta (configuracion directa) cuando se encuentran cerca de un puerto pesquero. Por
las propias caracteristicas la subasta, estos ultimos dispondran de menor variedad de producto,
aunque en mayor cantidad. Mientras que los primeros --al adquirir el producto a los asentado-

res—podran ofertar a sus clientes mas diversidad de especies de diferentes procedencias.

Profesional adquiriendo pescado a un mayorista en destino / MERCASA

Para seleccionar el pescado acuden de madrugada a la lonja o al mercado central y adquieren los
suministros que venderan al consumidor final en su tienda. Es frecuente, por tanto, que la jorna-
da laboral para estas empresarias comience a las 4.00 de la manana y finalice a las 21.00 horas; un
gran nimero de horas que lleva asociado un gran niimero de riesgos de caracter psicosocial, fru-

to del cansancio o agotamiento, como el estrés o la ansiedad.

En el caso del personal contratado por cuenta ajena en las pescaderias, la jornada mas habitual
de trabajo suele ser partida: de 08:00 a 14:00 horas, y de 18:00 a 21:00 horas. Lo normal es que
se trabaje los siabados y se descanse los lunes, ya que la mayoria de pescaderias de fresco no

abren ese dia.

Los anteriores factores psicosociales, al igual que ocurria en el segmento mayorista, también van
a estar asociados en esta profesion al riesgo e incertidumbre que implica el propio proceso de

compra, ya que el negocio de las detallistas dependera del precio al que adquieran la mercancia
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en funcion de la calidad del género y, por tanto, del margen que puedan llegar a obtener de su
venta; todo ello sin perder de vista la presion que ejerce la competencia y el riesgo de pérdidas

que implica no conseguir despachar toda la mercancia del dia.

“El margen en pescaderias tradicionales de mercado tiene un valor diferente por especie y estable-
cimiento, ya que cada uno ha hecho una compra a un precio distinto a un proveedor diferente. En
el mercado el margen es distinto para
cada especie y pescadero ya que cada
uno ha comprado a un proveedor dife-
rente a un precio diferente. En los mer-
cados los pescaderos del mismo seg-
mento de clientes y calidad se tienen
“vigilados” para que mantengan el mar-
gen mas o menos igual”. [Ropero Fer-
nandez, |.M. (2013); p. 152]. Asimismo,
cada pescadera tiene un criterio a la
hora de fijar su margen; asi pues unas

establecen un margen fijo para todos

los productos y otras lo estableceran

Belén Losada - Pescaderia Onate (Madrid) / FEDEPESCA

en funcion de la especie.

=  Transporte a tienda, recepcion y comprobacion de producto

Las empresarias minoristas de pescado suelen realizar el transporte de la mercancia hasta la pes-
caderia o hasta el puesto en el mercado con sus propios medios, en vehiculos isotermos para

mantener la cadena de frio.

La problematica en materia de riesgos asociada a esta actividad es similar a la ya expuesta para el
caso de los mayoristas y, principalmente relevante para este colectivo en lo que respecta a la fati-
ga fisica y mental por los horarios de trabajo atipicos a los que estan sujetas las detallistas en su
dia a dia. Ademas, debido a estos horarios, los desplazamientos y las tareas de carga y descarga

se realizan en peores condiciones ambientales, de bajas temperaturas y escasa visibilidad.

Asimismo, es importante subrayar que las actividades de carga y descarga suponen mayor riesgo
laboral para las profesionales que las realizan, por sobreesfuerzos asociados al manejo manual de

cargas, movimientos repetitivos o posturas forzadas.

En el caso de las centrales de compra o plataformas de distribucion (que operan en el sistema de
configuracion moderna), el transporte del género adquirido a los mayoristas en origen u opera-
dores externos en lonja lo pueden realizan tanto a través de vehiculos propios como por medio

de camiones del proveedor.



Dichos proveedores hacen la entrega de la mercancia en la plataforma de distribucion a veces ya
clasificada por tamanos y calidades, y con las pruebas de calidad y trazabilidad pertinentes para

cada lote.

=  Almacenamiento, conservacion y gestion de stock

Una vez descargado el género, se comprueba que coincida
con lo adquirido en lonja o a los mayoristas; posteriormente
se almacena un volumen determinado en la camara de frio y

el resto se coloca en el mostrador.

Segun el Andlisis integral del sector pesquero en Espafia: estudio
del proceso de comercializacién una gran parte de los estableci-
mientos dedicados a la venta al por menor de pescado son

puestos de mercado, muchos de los cuales no disponen de

una camara frigorifica para guardar stock (solo tienen un

S

hueco debajo de la pila para mantener el sobrante del dia). conse}vacién de Pescad;,p.XABAY
Sin embargo, las pescaderias de mayor tamano con varios em-

pleados contratados, si disponen de camaras de gran tamano, en las que se pueden llegar a guardar
del orden de unos 300 a 500 kilos de pescado, y en donde se almacenan sobre todo aquellos pro-

ductos que no estan a diario en los mercados centrales y aguantan mas tiempo sin deteriorarse.

Sera necesario llevar a cabo un exhaustivo control de la mercancia almacenada, asi como garanti-
zar su correcta conservacion. Asimismo, a la hora de adquirir el género diario, las detallistas de-
beran ser buenas gestoras para saber estimar cuanto van a vender ese dia -basandose para ello
en su experiencia previa o en ciertos indicadores, como la estacionalidad, que repercuten sobre
la demanda (y, por tanto, sobre la afluencia de clientes)- para evitar un excedente que no pueda

ser almacenado o conservado, lo que se traduciria en pérdidas.

Como ya se ha indicado, dentro de las camaras frigorificas habra que contemplar unas adecuadas
medidas de seguridad y la adopcion de los equipos de proteccion individual necesarios (ropas
térmicas especiales, botas antideslizantes, guantes, etc.). Tanto en los almacenes como en dichos
espacios las temperaturas suelen ser muy extremas, existe riesgo de caidas y resbalones y es ha-

bitual el contacto frecuente con el hielo en la manipulacién y conservacion del pescado.

=  Preparacion y limpieza del producto para su disposicion en el mostrador:

exposicion y etiquetado

Antes de ser expuesto, es necesario acondicionar y preparar el pescado mediante su limpieza
con agua. Asimismo, dependiendo de la especie, los pescados son previamente descabezados,

eviscerados, descamados, cortados o incluso fileteados.
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Posteriormente, estos productos seran dispuestos y organizados en el mostrador sobre una can-
tidad suficiente de hielo en escamas, que deberi ir siendo repuesto para evitar la degradacién del

pescado.

A la hora de presentar el producto, se deben respetar
una serie de normas higiénico-sanitarias. Por ejemplo,
los mostradores deberan ser resistentes a los lavados y
con una inclinacion suficiente para que se pueda elimi-
nar con facilidad el agua de fusion del hielo, que sera
debidamente canalizada a la red de saneamiento. Asi-
mismo, detras del mostrador deberan existir suficien-
tes puntos de agua para la limpieza de manos, del pes-

cado y de los utiles y superficies de trabajo.

A la hora de colocar los productos, hay que tener en
cuenta que no podran utilizarse envases de madera o

poliespan reutilizados. Los productos de la pesca sus-

ceptibles de ser consumidos directamente (marisco
cocido, salmén ahumado, gulas, etc.) deberan exponerse Charo Fontaneda - Pescaderia Santa Agueda
(Burgos) / FEDEPESCA.
envasados o separados de los productos de la pesca
frescos. Por su parte, los moluscos bivalvos de depuracion obligatoria (almejas, ostras, mejillones,
berberechos...) se expondran dentro de sus envases, autorizandose a efectos de exposicidon y
venta Unicamente la apertura de uno de los envases. Asimismo, en los productos de la pesca des-
congelados, debera figurar una indicacion claramente visible, que especifique que se trata de pro-

ducto descongelado.

Respecto al etiquetado, todos los productos exhibidos han de ir perfectamente identificados, se-
gun las normas y reglamentaciones establecidas en la materia. A modo de ejemplo, se muestra esta
etiqueta “expositora” para productos pesqueros y acuicolas frescos sin envasar, realizada por FE-
DEPESCA, puede servir de modelo:

&£ )

e N METODO DE N
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| Adantico Noroeste Redes de tiro

[ Adantico Centro Oeste Redes de arrastre

[ Adantico Centro Este Redes de enmalle y similares
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[ Adantico Sureste Sedales y anzuelos
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=  Atencion al cliente: pesado, descabezado, eviscerado, descamado,

cortado, fileteado y cobro

. oy % ) A ‘. g \‘ oo
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M? José Gonzalez Villaverde - Detallista encargada de pescaderia familiar en Madrid / FEDEPESCA

Las pescaderas son vendedoras especializadas que, por tanto, requieren para el ejercicio de su
profesion una formacion que va mas alla de las propias habilidades de venta. En este sentido, han
de tener conocimientos concretos sobre especies y en materia de manipulacién de pescado para
poder prepararlo conforme a los criterios o peticiones que les solicite cada cliente: limpio de

espinas, descamado, en rodajas, fileteado, etc.

En este sentido, el amplio conocimiento del producto de estas profesionales es uno de los puntos
fuertes de las pescaderias tradicionales en lo que respecta a la fidelizacion de los clientes, pues acon-

sejandolos y asesorandolos son capaces de influir en gran medida en sus decisiones de compra.

No obstante, como parte de la configuracidon moderna del proceso de comercializacion minoris-
tas, las nuevas tendencias de consumo de la sociedad estan favoreciendo la venta de piezas de
pescado embandejadas en los lineales de frio de las grandes superficies, que conviven junto a la
seccion tradicional de venta asistida. A diferencia de lo que suele ocurrir en las pescaderias tradi-
cionales, aqui las piezas son dispuestas en filetes, abiertas y sin espinas; todo ello ha sido condi-
cionado ante una necesidad cada vez mayor por parte de los clientes de realizar una compra ra-

pida y sin esperas.

Desde el punto de vista de las condiciones laborales, ademas del riesgo de caidas, resbalones y

golpes que suele ser habituales en una actividad que tiene lugar en espacios con pavimentos hu-
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medos, en esta fase del proceso de comercializacion al por menor aparecen otros de los princi-

pales factores de riesgo para las profesionales detallistas.

Y es que todas las labores que implican la manipulacion del pescado --como son el descabezado,
eviscerado, descamado, troceado, fileteado, etc. -conllevan el uso de cuchillos y otros elementos
afilados o herramientas de corte, y la mala practica de estas tareas puede desembocar en acci-

dentes, dolencias o enfermedades.

Igualmente, la preparacion del producto implica la realizacién de movimientos repetitivos, de ma-
nera constante a lo largo de la jornada, esfuerzos a la hora de cortar las piezas, largos periodos
de tiempo de pie o con posturas forzadas, etc. Estos factores pueden ocasionar problemas mus-
culares y circulatorios en las extremidades tanto superiores como inferiores, asi como dolencias

en la espalda.

A nivel psicosocial, uno de los factores de riesgo principales en la actividad de atencion al cliente
que realizan las detallistas es la elevada carga de trabajo. Tal y como se apunta en el Estudio sobre
las condiciones de trabajo y salud en el colectivo de mujeres trabajadoras del comercio minorista de pes-
cado y dfines de FEDEPESCA, al tratarse de plantillas de trabajo relativamente cortas —con no mas
de cuatro trabajadoras en la mayoria de los casos- las detallistas suelen atender a no menos de 50
clientes por trabajadora al dia, lo que supone un elevado ritmo de trabajo, conduciendo ineludi-
blemente a un aumento de los factores de riesgo relacionados con la carga de trabajo, como pue-

den ser los despistes, posturas o movimientos repetitivos, etc.

Una vez preparado el producto, la pescadera cobra al cliente el precio correspondiente.

=  Limpieza de expositores y local
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Puesto de pescado en una plaza de abastos / PDXABAY



Pescadera atendiendo a clientes / REMSP

Una vez finalizada la venta de la mercancia, las detallistas proceden a la limpieza tanto de los ex-

positores de pescado como del propio establecimiento.

Igualmente, mientras los productos permanecen expuestos al publico y van siendo repuestos,
también se han de ir retirando posibles residuos, asi como aquellas piezas que hayan sufrido un

deterioro.

En la limpieza diaria del local es frecuente el contacto con productos tales como desinfectantes, de-
tergentes u otro tipo de sustancias quimicas. La exposicion frecuente a este tipo de productos de

limpieza puede derivar en problemas respiratorios y dermatolégicos, o incluso provocar quemaduras.

=  Gestion y administracion: pago a proveedores, control y elaboracion de pedi-

dos, etc.

Como ya se ha apuntado, las profesionales del comercio minorista de pescado y productos afines
regentan, en muchas ocasiones sus propios negocios, por tanto, al margen de la propia actividad
que puedan realizar como vendedoras, también deben encargarse de las labores de gestién y ad-
ministracion propias de las trabajadoras autonomas. Entre estas tareas se encuentran el pago a

proveedores, el pago de impuestos, la gestion de la actividad preventiva en materia de riesgos, etc.

Asimismo, en ciertas tiendas puede existir el servicio a domicilio o al canal HORECA. En estos
casos sera necesario que las minoristas preparen una serie pedidos segun las exigencias de cada

cliente.

En el caso de las centrales de compra o plataformas de distribucion, la gestion y preparacion de
pedidos para su envio a los puntos de venta se realiza de manera diaria en funcion de las previsio-

nes que se tengan.
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Resumen de la caracteristicas y principales variables socio-

profesionales de las mujeres del comercio minorista de pescado y

productos afines, a partir de estudios precedentes

Uno de los escasos trabajos de investigacion que existen so-
ESTUDIO SOBRE LAS CONDICIONES DE

bre el colectivo de mujeres del comercio detallista de pesca- TRABAJO Y SALUD EN EL COLECTIVO DE
. . . . MUJERES TRABAJADORAS DEL COMERCIO
do es el ya referido Estudio sobre las condiciones de trabajo y MINORISTA DE PESCADOS Y AFINES

salud en el colectivo de mujeres trabajadoras del comercio mino-
rista de pescado y dfines realizado por FEDEPESCA en 2013 a

través de entrevistas a profesionales del sector

(correspondientes a un total de 78 empresas distribuidas por
todo el territorio nacional, en base a una seleccion de co-
mercios regentados por mujeres). En dicho estudio se apor-
tan una serie de datos relativos al perfil socio-laboral de estas

FEDEPESCA
INNOWVA

m%
rep

trabajadoras (caracteristicas del negocio, situacion, jornada

Invertimos en la Pesca Sostenible

laboral, etc.), que se resumen a continuacion:
Portada del estudio de FEDEPESCA
. El 58,44% de las entrevistadas son propietarias y

trabajadoras de su negocio. A gran distancia se encuentran las mujeres que se emplean
por cuenta propia pero no son propietarias (16,88%) y las trabajadoras por cuenta ajena
(15,58%). Por su parte, el 5,19% se establecen como colaboradoras familiares (sin contra-
to), un 2,6% son propietarias pero no trabajan en su negocio y un 1,3% corresponden a

otra situacion laboral no especificada.

. El 87,18% de las entrevistadas tienen como actividad principal la venta de pro-
ductos de pescaderia y marisco; un 10,26% se dedican a la venta de productos congela-

dos y un 2,56% a la elaboracion de productos de mar (2,56%).

. El 50,65% tienen el negocio establecido en un local comercial como estableci-
miento independiente, frente a un 41,56% ubican su negocio en el mercado tradicional

con agrupacion de comercios.

. Respecto al nimero de trabajadores/as con los que las entrevistadas cuentan en su negocio,
incluyéndose a ellas mismas, el 41,03% dispone de dos trabajadores/as, seguido de un
17,95% con solo uno/a. En base a la muestra del estudio (78 establecimientos) el nimero

medio de trabajadores/as por comercio es de 2,96.

o Respecto al nimero de clientes/as, el 31,88% de las entrevistadas afirma que atiende una
media de entre |1 y 50 personas, seguido de un 30,43% que atiende de entre 5| y 100
clientes/as. En total se alcanza una media de 150,67 clientes/as diarios, lo que su-

ponen que cada trabajador atiende a una media de 51 personas cada dia.



. Un 82,89% de las trabajadoras dedica cinco dias a la semana a este trabajo, se-
guido de un 13,16% que trabaja seis dias. Es importante senalar que un 1,32% trabaja los

siete dias de la semana.

. Un 27,63% de las profesionales consultadas trabaja de 51 a 60 horas a la semana,

seguidas de un 23,68% que lo hace de 31 a 40 horas.

. En cuanto al tipo de jornada, la distribucion es la siguiente: el 68% de las entrevistadas
desarrolla su actividad en jornada completa de maifiana, que a diferencia de otros
sectores no connota obligatoriamente una jornada de cuatro horas. Le sigue un 20% con
jornada competa de manana y tarde, mientras que un 5,33% tiene una jornada parcial de
manana y tarde y otro 5,33% tiene una jornada parcial de manana. Tan solo un 1,33% tiene

una jornada completa de tarde.

. En cuanto a las tareas realizadas a lo largo de la jornada, un 86,84% lleva a cabo labores de
preparacion y venta del producto, seguidas del acondicionamiento y presentacion
(75,32%), la limpieza de expositores y local (72,37%), la recogida y almacenamiento de género
(65,79%) y el cobro a clientes y pago a proveedores (64,47%). Por otro lado, también destacan
otras tareas realizadas por las mujeres entrevistadas como es la seleccion y compra de género

(59,21%), el transporte y traslado de género (44,16%) o la preparacion y envasado de género.

. El niumero medio de horas dedicadas a cada tarea es el siguiente:
TAREAS MEDIA DE HORAS
Seleccion y compra de género 2,00
Transporte y traslado de género 0,75
Recepcidn y almacenamiento en camara 1,51
Acondicionamiento y presentacién 1,18
Preparacion y venta 3,50
Cobro a clientes y pagos a proveedores 2,38
Recogida y almacenamiento de género 1,24
Limpieza de expositores, local 1,00
Preparacion y envasado de género 1,54
TOTAL 15,10
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CONDICIONES LABORALES
SEGREGACION PROFESIONAL POR SEXO

n el sector de la comercializacion de pescado, al igual que sucede en el conjunto del
sector pesquero Y acuicola, existe una fuerte diferenciacion del trabajo en funcion del

sexo, que atiende a la estructura clasica de asignacion de roles a cada género.

Tal y como expone el Estudio sobre las condiciones de trabajo y salud en el colectivo de mu-
jeres trabajadoras del comercio minorista de pescados y dfines elaborado por FEDEPESCA: “El peso
de la mujer en el comercio es una constante que se repite a lo largo del tiempo, especialmente
en el caso del comercio minorista. Tradicionalmente se ha establecido una relacion directa entre
las tareas caracteristicas del sector, con las capacidades que las mujeres han podido desarrollar
en mayor medida, principalmente por la propia tendencia social, de destinar los trabajos de ma-
yor habilidad y cuidado a éstas, y de fuerza a los hombres”. Asi, en el caso concreto del comercio
minorista, son los hombres los que tradicionalmente ostentan la propiedad o gestion de los nego-
cios y, por tanto, los encargados del aprovisionamiento: seleccion y adquisicion del pescado en la
lonja o los mercados, negociacién del precio con los mayoristas, carga y transporte hasta la tien-
da para finalmente colocarlo en el puesto y presentarlo al consumidor. Es a partir de este mo-
mento cuando entra en juego la labor de la mujer, que realiza aquellas tareas consideradas mas
puramente femeninas, en concreto: la seleccion de piezas, el pesado, y la preparacién (limpieza,

fileteado, troceado, etc.), servicio y cobro al cliente.

Por otro lado, muchas de estas mujeres desarrollan una labor esencial por la que no obtienen, sin
embargo, un reconocimiento social y/o econémico, ya que en muchas ocasiones ejercen su traba-
jo como “ayuda” para asegurar la supervivencia del negocio familiar, y a tiempo parcial, para po-
der compatibilizar esta actividad con otros trabajos o con las responsabilidades familiares. Segun
apunta el mencionado estudio, el trabajo de estas mujeres es “percibido por los diferentes agen-

tes sociales como un complemento a la actividad principal del hogar”.

Esta clara segregacion laboral de género también se da en el ambito del comercio mayorista, don-
de -pese a la cada vez mayor incorporacion de mujeres que ejercen la direccién de estas empre-
sas- la mayoria de las trabajadoras pertenecientes a este segmento de la comercializacién ejercen

funciones de caracter administrativo.

En el siglo XXI esta percepcion de la participacion femenina en el sector pesquero en general, y
en el subsector de la comercializacion en particular, sigue pareciendo un tanto arcaica. Por eso,
es necesario analizar los motivos de tal situacion para superar ese modelo y mejorar las oportu-
nidades para que las mujeres obtengan ingresos en todas las ramas de la comercializacion y cum-

plan sus metas en cuanto a la ocupacion de puestos directivos de gestion.
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Afortunadamente, y tal y como reconoce FEDEPESCA, [...] “En el sector minorista de venta de
pescado, al igual que en otro tipo de comercios, esta vision esta cambiando en las ultimas déca-
das, donde la mujer se dedica a todo tipo de tareas, abarcando la totalidad de las actividades y el
proceso completo que el negocio requiere” (FEDEPESCA 2013, p.32). Sin embargo, este estudio
también estima que es fundamental que este cambio de percepcion ocurra “a una mayor veloci-
dad de la que se esta produciendo, a través de la concienciacion e informacion colectiva por par-

te de los diferentes organismos e instituciones capacitados para ello” (FEDEPESCA 2013, p. 33).

Estas reflexiones son referidas al comercio al por menor pero son asimismo aplicables al comer-

cio al por mayor.

HORARIO DE TRABAJO Y CONCILIACION DE LA
VIDA LABORAL, FAMILIARY PERSONAL

Desde el punto de vista de la salud laboral, una de las principales problematicas a las que se en-
frentan los profesionales del sector de la comercializacién de pescado viene derivada del horario

en el que se desarrolla la actividad comercial en los mercados de origen y centrales.

Numerosos estudios han demostrado que el trabajo nocturno tiene consecuencias graves para la
salud. Segun el estudio elaborado por la Agencia Francesa de Seguridad de la Alimentacion, el
Medio Ambiente y el Trabajo (ANSES), publicado el 22 de junio de 2016, el trabajo nocturno
provoca trastornos del sueho y metabdlicos, asi como enfermedades graves. Asi, concluye que
existe un vinculo comprobado entre los trastornos del sueno y el trabajo nocturno (somnolencia,
sobre todo) y el sindrome metabdlico (asociacion de sintomas como el sobrepeso, hipertension
o trastorno de los lipidos). Los investigadores también creen que el trabajo nocturno ejerce un
“probable impacto” en la aparicion del cancer de mama, la diabetes tipo 2 y la enfermedad cardia-

ca coronaria.

De acuerdo con la encuesta europea sobre las condiciones de trabajo del ano 2015, los emplea-
dos que trabajan de noche estan generalmente sujetos a factores de estrés fisico, una mayor pre-
sion de tiempo (horarios, ritmos limitaciones, plazos, etc.), y frecuentes tensiones con los compa-

neros de trabajo o el publico.

Parece, por tanto, que aunque no tenga consecuencias dramaticas inmediatas, la calidad-cantidad
de sueno genera situaciones potencialmente peligrosas para la salud y la seguridad de las perso-

nas.

Con el trabajo nocturno o de madrugada, el ritmo de vida del empleado va a destiempo con el de
su familia y del resto de la sociedad. Cuando trabaja, los demas descansan y al revés. Se altera asi

su posibilidad de tener una relacién normal con su familia y con quienes le rodean. Las dificulta-



des pueden derivar, con el tiempo, en dolencias psicologicas relacionadas con la culpabilidad, frus-
tracion, deterioro creciente de la relacion conyugal y de las funciones parentales, y problemas de
salud. La conciliacion de la vida familiar y social afecta en mayor medida a las mujeres, en tanto

que éstas siguen asumiendo una mayor carga de responsabilidades en el entorno doméstico.

En este sentido, tal y como se apunta en el Estudio sobre las condiciones de trabajo y salud en el co-
lectivo de mujeres trabajadoras del comercio minorista de pescado y dfines de FEDEPESCA, [...]"es
importante destacar el doble papel que cumplen como trabajadoras en el sector y las responsabi-
lidades familiares de las que se encarga; labores domésticas, cuidado de sus hijos/as, etc. Esto se
traduce en lo que se denomina en muchas ocasiones como una doble jornada, que se ha conver-
tido en una realidad percibida. A esta circunstancia se unen las extensas jornadas de trabajo y los
horarios establecidos para el eficaz desarrollo de la actividad comercial, suponiendo en muchas
ocasiones un elevado nivel de cansancio, trastornos de los ciclos de suefo, etc. A su vez estos

aspectos tienen especial relacion con los posibles riesgos laborales y dolencias o enfermedades
sufridos durante la actividad laboral” (FEDEPESCA 2013, p. 33).

No existe, sin embargo, solucion a esta problematica mas alla de tratar de cohabitar saludable-
mente con estos ritmos de trabajo antinaturales. Puesto que los horarios de trabajo son dificil-
mente modificables, la Unica intervencion posible para preservar la calidad de vida de la trabajado-
ra es que ésta pueda intervenir en la organizacion del trabajo y sobre todo en el tiempo de traba-
jo, principalmente a través del aumento de pausas y del tiempo de descanso, la reduccién de la

edad de jubilacion y una mejora de las condiciones generales en las que se desempena el trabajo.

ACCESO A LA FORMACION Y RECO-
NOCIMIENTO PROFESIONAL

a realidad docente del sector detallista de pescado tiene ciertas carencias y existe ade-
mas falta de cultura formativa. Ademas, el envejecimiento profesional y las extensas jor-
nadas laborales dificultan el acceso a la formacion presencial que entorpece el reciclaje
profesional. Asi, aunque los pescaderos juegan un papel relevante en la sociedad, facili-
tando informacion sobre los productos del mar y promocionando habitos de vida saludable gra-
cias a la ingesta de estos productos, este sector tradicional presenta dificultades a nivel formativo

y de reconocimiento profesional.

En general, en Espana las oportunidades para formarse como pescadero son escasas e incompletas.
Por un lado, no existe ni formacion reglada ni Formaciéon Profesional especifica en materia de pes-
caderia. Por otro, no existe ninglin centro publico en el que se pueda adquirir el certificado profe-
sional especifico del area profesional de Productos de la pesca: Pescaderia y elaboracion de productos de

la pesca y acuicultura (INAJO109), y existen pocas empresas acreditadas como centro de formacién
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en pescaderia, ya que deben cumplir ciertos requerimientos especificos relativos a superficie e ins-

talaciones. Los Unicos cursos existentes tienen 150 horas y son impartidos por el propio sector.

La falta de formacion especifica para esta profesion, ya sea reglada o no reglada, explica que mu-
chos de los trabajadores que actualmente desarrollan su actividad profesional como pescaderos,
tienen como Unica instruccion la experiencia. Pero ademas, por otro lado, estos profesionales
poseen grandes dificultades de acceso a la formacion debido a sus largas jornadas de trabajo -que
comienzan de madrugada, cuando se suele realizar el abastecimiento-, que limitan mucho su dis-
ponibilidad para asistir a cursos formativos. Ademas, los profesionales muestran serios problemas
en el uso de las nuevas tecnologias (TIC) y desconocen, o apenas emplean, técnicas actuales para

llegar al consumidor.

En un contexto en el que el comercio electronico come terreno y el comercio de barrio pierde
peso frente a las grandes superficies, la formacion de calidad se plantea como el camino para po-
ner en seguro la profesion. Sin embargo, la falta de formacion es la responsable de que de un
tiempo a esta parte existan serias dificultades a la hora de encontrar profesionales suficientes pa-

ra cubrir las vacantes de uno de los oficios con mayor tradicion en Espana, el de pescadero/a.

El consumidor de pescado es exigente y busca en su pescadero un asesor, una persona que sea
garante del producto que vende, que le dé confianza y esté lo mas ajustado posible a precio con
el maximo de valor anadido. El mercado detallista tiene que adaptarse a los cambios exigidos por
el consumidor y los nuevos habitos de consumo. Las nuevas generaciones, con habitos alimenti-
cios diferentes, demandan un producto de calidad, poco perecedero y altamente transformado,
asi como la posibilidad de realizar una compra online. Por tanto, entre los retos para el comercio
tradicional se encuentra prioritariamente el de atraer a los jovenes y a un consumidor cada vez
mas ocupado, lo que pasa necesariamente por que los profesionales del sector reciclen sus cono-

cimientos para ajustarse a este tipo de cambios.

Logicamente, esta problematica debe ser abordada de modo que se garantice la adquisicion de
nuevos conocimientos Yy el prestigio profesional del sector minorista de pescado. Para ello se de-
be desarrollar una formacién reglada y reconocida, asi como proponer una estrategia formativa
para el pescadero profesional adaptada a la realidad del sector y a la demanda actual que utilice
materiales formativos que les permita desarrollar nuevas competencias centradas en técnicas de
gestion de negocio, mecanismos de venta novedosos, mejora de la percepcion del oficio, recur-
sos innovadores, competencias digitales, etc., y en un formato e-learning que aporte flexibilidad y

facilidades de acceso a la formacion.

De hecho, el gremio de los pescaderos reclama titulaciones para prestigiar el oficio y garantizar el
relevo generacional, y requiere que el Gobierno cambie los requisitos del certificado de profesio-
nalidad, dé una mayor flexibilidad a los centros formativos y adecue el sistema de financiacion.
Con el fin de dar solucion a esta peticion se ha firmado recientemente un convenio con la

UNED, con el apoyo de la Secretaria General de Pesca, para poner en marcha un titulo de



“Experto Profesional en Comercializacion de Productos Pesqueros y Acuicolas”. Por otro lado,
destaca el proyecto europeo e-FishNet, que tiene como objetivo crear una red de cooperacion
transnacional para la mejora formativa de este sector con fuerte componente tradicional, utilizan-

do el tipo de estrategia descrita.

FALTA DE RELEVO GENERACIONAL

| comercio minorista constituye un colectivo que se enfrenta a un escaso reemplazo
generacional. De hecho, segin indica FEDEPESCA, la edad media de los pescaderos y
pescaderas es elevada y el nimero de profesionales pescaderos esta disminuyendo.
Ademas, tal y como ya se ha senalado anteriormente, el sector asegura también que
hoy en dia es dificil encontrar profesionales bien formados para cubrir todas las vacantes que

existen.

Esto es debido a que, por un lado, se trata de una opcion laboral poco atractiva que exige realizar
parte de la jornada de madrugada y en condiciones de alta dureza y, por otro, la falta de forma-
cion reglada no dota a la profesion de un prestigio profesional, lo que conlleva que muchos jove-

nes no vean atractivo dedicarse a ella.

PERDIDA DE CUOTA DE MERCADO

a tendencia de consumo en general indica una preferencia a favor de los puntos de venta

de gran distribucion, en detrimento de los comercios tradicionales como las pescaderias.

Es necesario que tenga lugar un cambio de mentalidad dentro del sector y que se dote a
los comercios minoristas de una mayor especializacion, para asi hacer gala de un elemen-
to diferenciador que despierte el interés del consumidor final. Un producto de excelente calidad, o
con una presentacion caracteristica, o sometido a nuevas formas de preparacién y/o envasado, son

factores que pueden incidir en la intencion de compra.

Por otro lado, el protagonismo que poseen hoy en dia los smartphones, los ordenadores e Internet,
provocan un cambio de tendencia tanto en el comprador como en el vendedor. Por un lado, el
comprador dispone de menos tiempo libre para realizar la compra de alimentos frescos y tampoco
quiere acudir todos los dias al mercado o tienda especializada para la adquisicion de estos, por lo
que demanda un servicio de compra online y a domicilio. Asi es como la venta también cambia: mu-
chos detallistas apuestan por la venta por teléfono, Internet y/o las redes sociales, y ademas realizan
divulgacion sobre una dieta saludable que incluye productos pesqueros. En este sentido, hoy dia

existen diversos proyectos en pleno rendimiento que dan respuesta a la demanda actual.
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ASOCIACIONISMO FEMENINO

| asociacionismo ha sido uno de los elementos esenciales y decisivos en la consecucion
de la visibilidad y el reconocimiento de los distintos colectivos femeninos del sector
pesquero. El asociacionismo conlleva un cambio de mentalidad en la manera de ejercer
el trabajo y para pasar de una actividad independiente a una solidaria y planificada. No
obstante, mas alla del ambito extractivo y de la industria auxiliar de la pesca, el movimiento aso-
ciativo de caracter exclusivamente femenino ha tenido un menor recorrido. Concretamente en el
sector de la comercializacion de pescado, las iniciativas para la constitucion de asociaciones de

mujeres orientadas a la defensa de los intereses y demandas de este colectivo son escasas.

A nivel local, sobre todo en Andalucia y Galicia, existen organizaciones encabezadas por mujeres
del sector, o en las que éstas participan de manera activa, dedicadas a la comercializacion de los
productos que ellas mismas, sus familiares o los productores locales extraen del mar; la mayoria
ligadas a los nuevos canales de venta directa online. Un ejemplo concreto es el caso de la Asocia-
cién de Mujeres de la Pesca Galatea, que, de la mano de la Asociacién de Empresarios de la Pesca de
Almeria (ASOPESCA), ha sido impulsora de una plataforma de comercializacion a través de Inter-
net. Con su unioén, estas mujeres persiguen poner en valor los productos extraidos del mar y el

trabajo de quienes lo hacen posible.

Por otro lado, para integrar a estas mujeres en un marco asociativo mas amplio y de ambito na-
cional, en 2013 se cred la Red Espanola de Mujeres del Comercio Minorista de Pescado y Productos

afines, como parte del proyecto Fedepesca Innova.

El asociacionismo de las mujeres del subsector de la comercializacion se presenta fundamental
para hacer frente a los problemas de la profesion. Asimismo es muy importante que las asociacio-
nes de mujeres se integren, a su vez, en asociaciones de mujeres de ambito nacional que agluti-
nen a los diferentes colectivos femeninos de la pesca. Consecuentemente, cada vez mas, las auto-
ridades publicas estan proporcionando apoyo y promoviendo la conciencia de que la auto-

organizacion y el asociacionismo son esenciales para el desarrollo y mejora de la actividad.

RIESGOS LABORALES Y ENFERMEDA-
DES PROFESIONALES

as mujeres que trabajan en el sector de la comercializacion de productos del mar estan
expuestas —como Ya se ha detallado-- a una serie de riesgos especificos, tanto en el ca-
so del comercio mayorista como minorista, derivados de los factores laborales y am-
bientales a los que se enfrentan en el desarrollo de su trabajo. Dichos factores de ries-
go afectan a la salud de estas trabajadoras incidiendo en la aparicion de ciertos trastornos, dolen-

cias o enfermedades, la mayoria de las cuales son diagnosticadas como contingencias comunes



debido a las dificultades existentes a la hora de establecer una casualidad o relacion directa exclu-

siva con sus condiciones laborales.

Respecto a las enfermedades profesionales, en virtud del RD 1299/2006, de 10 de noviembre, por
el que se aprueba el cuadro de enfermedades profesionales en el sistema de la Seguridad Social y se es-
tablecen criterios para su notificacién y registro, se reconocen algunas dolencias que pueden ser apli-
cables al colectivo de mujeres de la comercializacion de productos pesqueros y acuicolas. Se
aceptan como atribuibles algunas de las que mas cominmente padecen las mayoristas y detallis-
tas, como por ejemplo: las causadas por agentes fisicos (Grupo 2) y biologicos (Grupo 3); las en-
fermedades provocadas por posturas forzadas y movimientos repetitivos en el trabajo; o las do-
lencias derivadas de los trabajos en contacto con humedad. No obstante, la problematica asocia-
da a estas patologias no solo esta relacionada con los efectos que ocasionan en la salud y la cali-
dad de vida de estas trabajadoras, sino que también tiene que ver con el reconocimiento de di-
chas enfermedades como profesionales, y no como meras contingencias comunes, ya que el con-
tenido y las condiciones de la proteccion por enfermedad variaran dependiendo de como sean

declaradas por el personal médico.

Asimismo, es importante tener en cuenta que, hasta hace poco, tanto la seguridad como la salud
laboral en el ambito pesquero se han focalizado principalmente en los accidentes de trabajo, y lo
han hecho mucho menos en la salud laboral. A este hecho se suma el infra-registro de las enfer-
medades profesionales, la falta de estadisticas o la ausencia de estudios que aborden de manera
especifica los riesgos laborales que se dan en profesiones tradicionalmente desarrolladas por mu-
jeres dentro del sector de la comercializacion. De hecho, actualmente, existen muy pocas lineas
de investigacion que analicen de manera rigurosa los riesgos que implica esta actividad profesio-
nal, exceptuando el ya mencionado Estudio sobre las condiciones de trabajo y salud en el colectivo de
mujeres trabajadoras del comercio minorista de pescados y dfines, realizado por FEDEPESCA en 201 3.
Dicho estudio, -basado en entrevistas a profesionales del sector detallista- aporta datos e infor-
macién sobre las funciones, tareas y gestiones que tienen que ver con la prevencion de riesgos
laborales y los posibles accidentes y enfermedades caracteristicos del sector que pudieran darse

en la actividad laboral diaria de estas mujeres.

La escasez de este tipo de trabajos ha provocado que, hasta hace relativamente poco tiempo, haya
existido la percepcion sesgada de que los hombres estan mas expuestos a los riesgos laborales en
el ambito maritimo-pesquero, con la consiguiente creencia de que las mujeres de este sector llevan
a cabo trabajos que son mas “seguros”. No obstante, y al igual que ocurre en el resto de subsecto-
res de actividad con presencia femenina (extractivo, acuicultura, industria auxiliar, industria de la
transformacion...) el trabajo realizado por las mujeres de la comercializacion también conlleva ries-

gos de tipo fisico, relacionados con factores termo-higrométricos, ergonémicos o psicosociales.
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A continuacion se resumen los riesgos, desglosados por actividades, que afectan en su dia a dia

tanto al colectivo de mayoristas como de minoristas.

COMERCIO MINORISTA

Seleccion y adquisicion de
pescado

Transporte a tienda,
recepcion y comprobacion
de producto

Almacenamiento, conserva-
cion y gestion de stock

Preparacion y limpieza del
producto para su disposicién
en el mostrador: exposicion
y etiquetado

Atencion al cliente: pesado,
descabezado, eviscerado,
descamado, cortado,
fileteado, etc. y cobro

Limpieza de expositores y
local

Compra de pescado en lonja

Trasporte de pescado desde
la lonja hasta almacén o
hasta destinatario

RIESGO

Agotamiento, el estrés o la ansiedad, asociados a largas jornadas de tra-
bajo y a la negociacion intrinseca al trabajo.

Riesgos asociados a la conduccion de vehiculos para transporte de
mercancia a destino.

Sobreesfuerzos asociados al manejo manual de cargas, movimientos
repetitivos o posturas forzadas para la carga y descarga de la mercancia.

Exposicion a temperaturas ambientales extremas por acceso al interior
de camaras frigorificas.

Riesgo de corte y heridas en la utilizacion de herramientas para el trata-
miento del pescado (descabezado, eviscerado, descamado, cortes o
incluso fileteados).

Quemaduras producidas por contacto continuado con el hielo y pro-
ductos congelados.

La permanencia en pie por prolongado tiempo ocasiona dolor de espal-
da, inflamacion de las piernas, problemas circulatorios y musculares y
problemas en los pies.

Caidas a ras del suelo por pavimentos con agua, restos de desperdicios,
etc.

Realizar movimientos repetitivos en las tareas de manipulado y pelado
pueden provocar dolores en las manos, brazos y articulaciones.

Cortes con cuchillos por el uso continuado de los mismos.

Exposicion a contaminantes bioldgicos por contacto con pescado.

Caidas a ras del suelo por pavimentos con agua, restos de desperdicios,
etc.

RIESGO

Falta de confort corporal debido a las condiciones termo-higrométricas
de frio, humedad, etc.

Acumulacion de fatiga debido a la alternacién de los ritmos biologicos
normales del organismo, por horarios extensos y/o nocturnos.

Golpes y choques contra superficies metalicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.

Trastornos psicosociales, por incertidumbre que entrana el propio pro-
ceso comercial.

Golpes, atrapamientos u otro tipo de accidentes, debido al uso de tras-
paleta para traslado de mercancia.

Caidas al mismo nivel debidas a deslizamiento o resbalamiento durante
el manejo de traspaleta por mal estado de la superficie.

Riesgos asociados a la conduccion de vehiculos para transporte de mer-
cancia a destino.

Caidas de la carga transportada, por desprendimiento de cajas o palés
por sobrecarga o mal apilamiento.

Trastornos musculo-esqueléticos, por manipulacién de cargas, asi como
frecuentes sobreesfuerzos o el desarrollo de tareas repetitivas que se
realizan de pie, lo que puede conllevar la aparicion de dolencias, princi-
palmente en las extremidades debido a la carga estatica, o en la espalda
(lumbalgias, hernias discales, dolores cervicales, etc.)



Control, lavado y clasificado del
pescado

Preparaciéon y empacado

Picking y flejado

Transporte a mayorista en
destino o a plataforma de
distribucion

Contacto con mayoristas en
origen o importadores

Recepcion de la mercancia en
las instalaciones del mercado
central y comprobacion para el
cumplimiento de las normas
higiénico-sanitarias.

Distribucion a los distintos
puestos, almacenamiento en la
camara frigorifica y exposicion
de parte del producto en el
mostrador para su venta

Empacado del producto en ca-
jas, picking y flejado con film

COMERCIO MAYORISTA

RIESGOS

Riesgos ergondémicos, sobre todo a nivel musculo-esquelético por la
manipulacion y levantamiento de cargas para su pesado.

Corte por utilizacion de herramientas con punta o afiladas para la
manipulaciéon de los productos.

Riesgos de tipo bioldgico por contacto, puntura o mordeduras co-
mo cortes, aranazos, erupciones, por la manipulacion directa con el
pescado o marisco.

Contacto constante con agua, puede producir riesgos en la piel si no
se utilizan los guantes apropiados.

Las tareas de clasificacion pueden ocasionar dolencias en las manos y
mufecas por la realizacién de movimientos repetitivos y constantes.
Golpes y choques contra superficies metalicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.

Quemaduras producidas por contacto continuado con el hielo y
productos congelados.

Golpes y choques contra superficies metalicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.

Riesgos por caida de objetos, en el momento de apilar las cajas con
la mercancia.

Golpes y choques contra superficies metdlicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.

Riesgos asociados a la manipulacién de los productos realizando
tareas de encintado, etiquetado y embalado completo con film re-
tractil.

Condiciones de seguridad en el interior de camaras frigorificas. Ex-
posicion a temperaturas ambientales extremas por acceso al interior
de camaras frigorificas.

Caidas producidas por circular en las proximidades del muelle de
carga

Riesgos asociados a la conduccion de vehiculos para transporte de
mercancia a destino

Exposicion a situaciones de estrés o de alteracion debido a la nego-
ciacion de precios, calidad y cantidad de mercancia.

Golpes y choques contra superficies metalicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.

Condiciones de seguridad en el interior de camaras frigorificas. Ex-
posicion a temperaturas ambientales extremas por acceso al interior
de camaras frigorificas.

Riegos asociados a la manipulacién, transporte a camaras frigorificas
de la mercancia

Riesgos laborales por mal uso de maquinaria, por caida de la carga
debido a la inestabilidad de esta, por golpes o sobreesfuerzos.

Riesgo de corte o heridas por la utilizacion de herramientas punzan-
tes o afiladas para la manipulacion de las piezas mas grandes que no
se comercializan enteras (ejemplo pez espada)

Golpes y choques contra superficies metalicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.

Riesgos asociados a la conduccion de vehiculos para el transporte de
la mercancia si el mayorista la traslada al comprador y manipulacién
de la misma hasta el vehiculo.

Golpes y choques contra superficies metalicas, tales como bancos de
trabajo, maquinas, mesas, etc.
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RIESGOS

Caidas en las operaciones de ascenso y descenso a las piscinas situa-
das a distintas alturas.

A Cortes producidos por las pinzas de los mariscos vivos. Aranhazos y
erupciones producidos por la piel del marisco y del pescado.

Mantenimiento prolongado de trabajos de pie, espalda doblada.

. Condiciones de seguridad en el interior de camaras frigorificas.
Tareas de trabajadoras en

°.  cetareas

Problemas en las manos y munecas por la realizaciéon de movimientos
repetitivos en las tareas de clasificacion y distribucion de pescado

Caidas a ras del suelo por pavimentos con agua, restos de desperdi-
cios, etc. Y Caidas producidas por circular por las proximidades del
muelle de carga.

Caidas a ras del suelo por pavimentos con agua, restos de desperdi-
cios, etc.
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La actividad de comercializacion de pescado es en la actualidad un sector de gran importancia
socioeconomica que posee una elevada participacion de la mujer, sobre todo en el segmento mi-
norista. En concreto, este estudio pone de manifiesto que la comercializacién al por menor em-
plea mayoritariamente a mujeres (52,8% del empleo total), seglin datos del INE.

Tradicionalmente la mujer ha sido participe de la actividad comercializadora, tanto en mercados
como en la calle, a pesar de su escasa participacion directa en la explotacion pesquera. Asi, exis-
ten antiguos referentes femeninos en la venta de pescado al por menor conocidos por todos, ta-
les como las sardineras del Pais Vasco y las regateiras de Galicia y del Cantabrico, cuya contribu-
cion fue fundamental para completar el proceso de la pesca desde finales del siglo XIX y hasta
principios del siglo XX.

En la actualidad, la comercializacion del pescado se lleva a acabo a través de canales mas eficaces
y competitivos, adecuados a las nuevas necesidades y demandas de un mercado alejado ya de la
pequena y tradicional produccion, que ha sustituido la venta directa al consumidor por complejas
redes de distribucion que ofrecen mejores garantias y precios mas seguros para el consumidor
final. Hoy en dia las mujeres siguen formando parte del proceso comercial, contribuyendo en to-
dos sus procesos Yy actividades y realizando funciones diversas: seleccion y adquisicion de mercan-
cia; clasificacion, empacado, picking y flejado del pescado; transporte del mismo hasta el almacén,
la tienda, el mayorista en destino o las plataformas de distribucion; recepcion y comprobacion de
la mercancia y del cumplimiento de la normativa higiénico-sanitaria; almacenamiento y conserva-
cion de la misma; preparacion, exposicion en mostrador y etiquetado del producto, asi como
atencion al cliente y venta del pescado.

El analisis realizado a lo largo de este documento permite extraer una serie de conclusiones res-
pecto a la presencia de las mujeres en la comercializacién de productos pesqueros y acuicolas, y
a las problematicas laborales por razon de género que mas cominmente se dan en este sector. A
continuacion se enumeran las ideas clave extraidas de este estudio a modo de conclusiones:

=  La presencia femenina en el subsector de la comercializacion deriva del tradicional reparto
de roles, funciones y espacios de trabajo asignados historicamente a cada género en el con-
junto del sector pesquero. El peso de la mujer en el comercio es una constante que se repi-
te, especialmente en el caso del comercio minorista. Segin este modelo, la venta de pesca-
do -realizada desde tierra- ha estado siempre en manos de las mujeres, que acudian a los
puertos y se trasladaban a los pueblos cercanos a vender el pescado capturado por los
hombres, siguiendo el modo tradicional de distribucion ambulante. Pero esta clara segrega-
cion profesional de género también se da en el ambito del comercio mayorista, donde la
mayoria de las trabajadoras ejercen funciones de caracter administrativo.

=  Las mujeres han sido siempre las encargadas de rentabilizar la actividad de las unidades pro-
ductivas pesqueras familiares con la venta del producto que resultaba del trabajo en el mar.
Como consecuencia, en su rol de vendedoras, ostentaban un gran poder de decision sobre
los recursos econdémicos de la familia, pues centralizaban y controlaban los ingresos mone-
tarios de la unidad productiva.



Asi, la participacion femenina (en la venta al por menor) se dio tradicionalmente con el fin
de contribuir a la economia familiar, favoreciendo que todos los beneficios permanecieran
en las unidades domésticas. Ademas era una tarea desarrollada a tiempo parcial, con el fin
de ser compaginada con las labores del hogar, las responsabilidades familiares y con algunos
trabajos de caracter agricola-ganadero u otras actividades econémicas de caracter ocasio-
nal, y siempre condicionada al caracter imprevisible del mar y al nivel de capturas que obtu-
vieran los barcos.

Este modelo se ha venido perpetuando de modo que es frecuente la formula del empresa-
rio autonomo administrador de la empresa que trabaja directamente con su esposa, tanto
en pescaderias como en los puestos de mercado. Y no es rara la falta de reconocimiento
social y/o econdmico del trabajo desarrollado por estas mujeres, al ser considerado tan so-
lo como una “ayuda” para asegurar la supervivencia del negocio familiar.

Sin embargo, hoy en dia la situacion de las mujeres que participan en la comercializacion de
pescado es algo diferente, ya que ejercen la totalidad de las actividades y procesos que el ne-
gocio de la venta de pescado al por menor requiere, y ostentan también —en un buen nime-
ro— su propiedad y gestion. Asi, cada vez es mas comun que estos establecimientos estén re-
gidos por una mujer o por un minimo de socios con importante presencia femenina. Asimis-
mo, cada vez es mayor la incorporacion de mujeres que ejercen la direccion u otros puestos
de responsabilidad en empresas mayoristas. En cualquier caso, parece conveniente acelerar
este proceso a través de la concienciacion e informacion de la sociedad y del sector.

Una de las principales problematicas a las que se enfrentan los profesionales del sector de
la comercializacion de pescado viene derivada del horario en el que se desarrolla la activi-
dad comercial en los mercados de origen y centrales. Al margen de las consecuencias del
trabajo nocturno sobre la salud, es una realidad que el ritmo de vida del empleado va a des-
tiempo con el de la familia y el resto de la sociedad. En este sentido, y a pesar de los mayo-
res indices de corresponsabilidad que existen actualmente. la conciliacion de la vida familiar
y personal afecta en mayor medida a las mujeres, en tanto que éstas siguen asumiendo una
mayor carga de responsabilidad en el ambito doméstico.

Desde el punto de vista de género, la escasez de iniciativas para la constitucion de asocia-
ciones de mujeres orientadas a la defensa de los intereses y demandas del colectivo repre-
senta una dificultad muy destacable. El asociacionismo ha sido uno de los elementos esen-
ciales y decisivos en la consecucion de la visibilidad y el reconocimiento de los distintos co-
lectivos femeninos del sector pesquero, y por ello es vital impulsar los proyectos para la
asociacion de mujeres asi como su integracion en la Red Espariola de Mujeres del Comercio
Minorista de Pescado y Productos afines.

El sector detallista, por su parte, posee unas problematica especifica que se concreta en la defi-
ciencias para el acceso a la formacion y la falta de reconocimiento profesional, la ausencia de re-
levo generacional y la pérdida de cuota de mercado frente a grandes superficies y supermerca-
dos.
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Finalmente, se han considerado los riesgos especificos a los que estan expuestas las mujeres
minoristas y mayoristas como consecuencia del desempeno de las tareas antes enumeradas,
las cuales implican trabajo manual, levantamiento o transporte de cargas, adopcion de pos-
turas forzadas y movimientos repetitivos, contacto con frio y humedad, uso de herramien-
tas muy afiladas, y/o conduccion de vehiculos para transporte de mercancia. En consecuen-
cia, sufren:

*  trastornos musculo-esqueléticos en cuello, espalda, hombros, codos, munecas y ma-
nos, cuyo sintoma predominante es el dolor, asociado a una inflamacién, pérdida de
fuerza y dificultad o imposibilidad para realizar algunos movimientos;

* cortes, heridas y quemaduras derivadas de la actividad de manipulacién y preparacion
del producto y el hielo;

*+  lesiones en la piel, como dermatitis y erupciones cutaneas debido al uso frecuente del
agua Yy al acondicionamiento del puesto de trabajo;

* caidas y resbalones en pavimentos y superficies en contacto con la humedad;
*+  golpes y choques asociados al transporte de mercancia y uso de maquinaria;

*  continua exposicion al frio, con la manipulacién de productos congelados, asi como la
estancia en camaras de frigorificas donde la temperatura es inferior a 0°C pueden
provocar diversos riesgos con efectos adversos en la salud humana;

* y exposicion a situaciones de estrés o de alteracion debido a la negociacion de pre-
cios, calidad y cantidad de mercancia.

Sin embargo, la problematica asociada a estas patologias no solo tiene que ver con la pérdi-
da de salud y calidad de vida, sino que esta relacionada con la necesidad de su reconoci-
miento como “enfermedades profesionales” y no como meras contingencias comunes, ya
que el contenido y las condiciones de la proteccion por enfermedad dependen de cémo
sean declaradas por el personal médico.
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