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RESUMEN

El presente trabajo se realizd con el propdsito de describir y explicar el sistema de
comercializacion de recursos hidrobiologicos de la empresa INVERSIONES SAN
LORENZO DE ALMAGRO SAC (ISLA SAC) para restaurantes del tipo gourmet,
desde la seleccidn, el manejo, la manipulacion, la conservacion y el transporte para
entregar un recursoacorde a la demanda solicitada por el cliente (restaurante gourmet).
En este trabajo se describen las operaciones que exige y se llevan a cabo al momento
de comercializar con un restaurante gourmet y donde el incumplimiento o no
considerar alguna operacién que haga mantener las caracteristicas del recurso influyen

en el precio o el rechazo del mismo.

Ademas, se determind los recursos hidrobioldgicos principales con requerimiento
diario y quese comercializo con mayor volumen de compra los cuales fueron pulpo,

corvina, concha de navaja, concha de abanico, camaron y lapa principalmente.

Palabras claves: Comercializacion, restaurante, pesca artesanal, pescados y mariscos.
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ABSTRACT

This work was carried out with the purpose of describing and explaining the
marketing system of hydrobiological resources of the company INVERSIONES SAN
LORENZO DE ALMAGRO SAC (ISLA SAC) for gourmet restaurants, from the
selection, handling, manipulation, conservation and transportation to deliver a
resource according to the demand requested by the client (gourmet restaurant). This
work describes the operations required and carried out at the time of marketing with
a gourmet restaurant and where non-compliance or not considering any operation that
maintains the characteristics of the resource influences the price or rejection of the

Same.

In addition, the main hydrobiological resources with a daily requirement were
determined, which were mainly octopus, croaker, razor shell, fan shell, shrimp and

limpet.

Keywords: business, seafood, artisanal fishing



I. INTRODUCCION

El presente trabajo de suficiencia profesional analizé la comercializacion de
recursos hidrobioldgicos de la empresa ISLA S.A.C. con restaurantes gourmets
peruanos durante los afios 2016 al 2018. Debido al reconocimiento y premios
recibidos en los ultimos afios los restaurantes gourmets peruanos buscaban
insumos que mantengan calidad y frescura, sobre todo los recursos de ambientes
marinos (peces, moluscos, crustaceos y algas) y con estos desarrollar exposiciones

gastronémicas usando técnicas y conocimientos de la alta cocina.

Lastimosamente el sistema de comercializacion que se desarrolla en Lima
es empiricoy recomendaciones sin poco o0 ningln sustento técnico, el sistema
tradicional nos muestra quelos recursos que llegan a un restaurante no mantienen
la temperatura adecuada, un registro de trazabilidad, rastreabilidad y bioldgica,
este sistema tradicional se encargaba Unicamente de entregar el pedido solicitado
en el restaurante, la alta cocina busca transmitir mayor informacion a sus clientes
como origen de insumos, particularidad al momento de elegir ese recurso y no

solamente poner un plato en la mesa sino un concepto.

La fuente de abastecimiento del pescado fresco es el sector de la pesca
artesanal, donde generalmente los pescadores no participan en la comercializacion,
pues luego de llegara puerto entregan su pesca a un responsable de ofrecer y
negociar el precio y entre los compradores se tiene a los comerciantes y
distribuidores mayoristas que operan como acopiadores en puertos y caletas. La
comercializacion minorista (detallista) se efectia en los mercados de abastos
principalmente y desde este canal se redistribuye a mercados generalmente en

condiciones deficientes en higiene y sanidad de los productos (Kisner, 2010).

En ISLA SAC buscaron cubrir las necesidades de un restaurante gourmet

respecto al uso de recursos hidrobiolégicos, luego de conocer dichas
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necesidades y lo que buscaba construir en su carta para el restaurante
gourmet, se presentd la propuesta al duefio y chefprincipal del restaurante para
analizar la propuesta respecto a la atencion y al abastecimiento de los requerido,
desde pescado fresco procedente de la zona sur (Paracas) o de Lima (Ancon y

Chorrillos) hasta crustaceos vivos del norte del pais (Los Organos y Punta Sal).

Con la formacién recibida durante la etapa académica en la carrera de
ingenieria pesquera, se pudo desarrollar la comercializacion y asi poder responder
de donde, como y quiénes serian los involucrados en la comercializacion desde la
captura por parte de los pescadores artesanales, la logistica para transportar la
pesca y finalmente establecer un preciode compra y venta de los recursos

hidrobioldgicos.

1.1. Problemética

Antes de iniciar las actividades comerciales en ISLA SAC se llevaron muestras al
restaurante para ajustar tamafios de los recursos, pero también analizar cuales eran
los problemas que encontraba el restaurante con el abastecimiento de pescados
y mariscos en el restaurante ycon ello disefiar y gestionar una solucion a aquellos

problemas que hicieron buscar nuevos proveedores y alternativas.

Se identificd que no existe diferenciacion en la atencion por parte de los
proveedoresal momento de atender y adquirir los productos para su posterior
entrega a pesar de que los restaurantes gourmets requieren productos con mas
especificaciones respecto al tamafio, pesoy calidad, por otro lado se identifico que
debido al tipo de servicio brindado en los restaurantes gourmets en muchas
ocasiones necesitaron mas pescado o algiin marisco extra que el proveedor no tenia
previsto por ello no era atendido el restaurante o tenian que salir a buscar en ese
momento encontrando productos de calidad menor o no pudiendo encontrar lo

requerido.

Estos dos problemas, la calidad del servicio requerido y manejo de



un stock derespaldo con las mismas caracteristicas a las requeridas inicialmente

en un restaurante gourmet fueron analizados con la finalidad de cubrir ese vacio

que tenian los proveedores y que ISLA S.A.C, desde la gerencia comercial

garantizo la atencion personalizada y el stockde respaldo hasta las 18:00 horas

(hora de apertura del segundo turno) de lunes a viernes.

El presente trabajo de suficiencia profesional explica el proceso comercial

desde el abastecimiento con los pescadores artesanales y la comercializacion de

pescados y mariscos para restaurantes gourmets o alta cocina.

1.2. Objetivos

1.2.1.

1.2.2.

Objetivo general

Describir la comercializacion de recursos hidrobioldgicos de la
pesca artesanal a restaurantes gourmets peruanos en la empresa
ISLAS.AC.

Obijetivos especificos
Describir el flujo de operaciones en la comercializacion de
recursos hidrobioldgicos de la pesca artesanal a restaurantes

gourmet peruanos en la empresa ISLA S.A.C.

Determinar los costos de la comercializacién de recursos
hidrobioldgicos de la pesca artesanal a restaurantes gourmets

peruanos en la empresa ISLA S.A.C.

Determinar el precio de venta de los recursos hidrobioldgicos
de la pesca artesanal a restaurantes gourmets peruanos en la
empresa ISLA S.A.C.



Determinar el flujo de efectivo de la comercializacion de
recursos hidrobioldgicos de la pesca artesanal a restaurantes

gourmets peruanos en la empresa ISLA S.A.C.



Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1.Pesca artesanal

Segun Galarza (2020), el Peru tiene todas las caracteristicas para convertirse en
una potencia mundial en la pesca para el consumo humano: un sistema de
afloramiento que permite la existencia de una gran variedad de recursos
hidrobioldgicos, una franja costera en la que converge la Corriente de Humboldt

y la de EI Nifio, una tradicion histérica de pescadores artesanales, entre otras.

El glosario de términos de la FAO sefiala que las pesquerias artesanales se
caracterizan por tener relativamente una reducida cantidad de capital y energia,
pequefias embarcaciones de pesca, faenas de pesca cortas, areas de pesca cercanas
a la costa, y produccion principalmente para el consumo local. Asimismo, puede
ser considerada pesca artesanal la pesca de subsistencia o comercial, para la
exportacion o el consumo local de la poblacion. No obstante, la definicion puede

variar de acuerdo a las caracteristicas especificas en cada pais (Galarza, 2020).

Para el caso peruano, la Ley General de Pesca (LGP), en el articulo 20°,
establece lo siguiente: “la actividad pesquera artesanal se define como aquella
actividad realizada por personas naturales o juridicas sin empleo de embarcacién
o con empleo de embarcacion de hasta 32,6 m3 de capacidad de bodega y hasta 15
metros de eslora, con predominio de trabajomanual, que tiene como objetivo
principal la extraccion de recursos hidrobiolédgicos para atender la demanda interna

de pescado fresco o congelado (Galarza, 2020).

La falta de articulacidn entre el gobierno, la sociedad y la empresa privada
es lo gqueha permitido que el subsector de la pesca maritima de tipo artesanal tenga
un mayor dinamismo o crecimiento en la composicion del valor bruto de la

produccién local.



Esta desarticulacion es la que no ha podido frenar el crecimiento de la
informalidad y con ello el efecto visible del desorden, el poder del mercado y las
externalidades negativas en general en las zonas cercanas al litoral, como en las

playas y en los mismos desembarcaderos o muelles artesanales (Medicina, 2014).

Otra pesqueria importante es la denominada artesanal o de menor escala,
que es ejercida por embarcaciones pesqueras con capacidad de bodega de hasta
32,6 m3, sobre una variedad de 220 especies de las cuales aproximadamente el
80% son peces, 17% invertebrados, 2% algas y 1% otros recursos. Esta pesqueria
se desarrolla a lo largo del litoralperuano y el destino de las principales capturas

es el abastecimiento para el consumo humanodirecto fresco (FAO, 2010).

2.2.Comercializacion de recursos hidrobioldgicos de la pesca artesanal

La comercializacion de los productos hidrobioldgicos integra numerosos agentes
yoperaciones variadas con el fin de abastecer de productos al consumidor a través
de diferentescanales de distribucion y venta. Los principales agentes participantes
del mercado interno son: los mayoristas y minoristas que se ubican en los
mercados mayoristas pesqueros, minoristas y otros no convencionales propios de

cada region o area geografica (Kisner, 2010).

El proceso tradicional de comercializacion de los recursos
hidrobioldgicos fresco/refrigerado, consiste en la compra de pescado y/o mariscos
(moluscos y crustaceos) u otros desde “playa” (lugar de desembarque: caleta o
puerto, con o sin infraestructura), para venderlos generalmente a nivel mayorista —
minorista, en diferentes mercados tales como: losmercados mayoristas pesqueros
de los principales lugares del pais, las plantas de procesamiento, los compradores
institucionales, etc., (Clemente, 2009).

El proceso de comercializacién de productos pesqueros como cualquier
sistema de comercializacion de alimentos, requiere de la participacion de

intermediarios, desde la



extraccion del producto hasta su distribucion y venta a los consumidores o usuarios
finales. Tal gestion involucra la existencia de la infraestructura adecuada en cada
fase de los canales de distribucion, que permita que los productos pesqueros
Ileguen al consumidor en condiciones de calidad y salubridad aceptables (Galecio,
1994).

El rol de los intermediarios juega un papel clave en la distribucion del
pescado en todo el litoral. Ellos actian en un mercado donde los compradores
tienen una fuerte concentracién en un lugar y la pesca proviene de diversos lugares
del litoral (incluso del extranjero). Esto favorece al intermediario, que debe
disponer de un importante capital de corto plazo (los pagos en playa con frecuencia
son al contado o luego de algunos dias) que se debe utilizar no solo para la compra
del pescado, sino también para la habilitacion (proveerde recursos al propietario
o al patron de la embarcacion para que realice determinadas faenas de pesca). Este
rol habilitador refuerza su posicion lograda por la dispersion geogréafica de los

ofertantes (pescadores) respecto a los consumidores (Lopez, 2014).).

Otro capital importante en esta actividad de intermediacion es el relacional.
Para mantenerse en el mercado se necesita una efectiva red de proveedores de
diversos servicios, en una actividad en que hay escaso registro de las transacciones
y por lo tanto la necesidad también de contar con mecanismos de control. Gracias
a los intermediarios, existe una seria asimetria en cuanto al acceso de informacion
relacionada al mercado. Los comerciantes estan mucho mas informados de los
precios en determinados lugares (sea en el desembarque o en laventa en
determinados mercados mayoristas), estando en ventaje al momento de negociar

precios con los pescadores artesanales (Lopez, 2014).

Segun Galarza (2020), la comercializacion de productos hidrobiol6gicos
analizados a través de una cadena de valor abarca la extraccion del recurso, la
transformacion y lacomercializacion hasta la llegada del producto al consumidor
final. Durante el proceso, todos los actores que participan en la cadena van
agregando valor al producto y al ser la pesca un recurso natural renovable, el

tratamiento de su cadena de valor debe ser particularmente cuidadoso debido al



efecto que la extraccion puede tener sobre los recursos y porque afectara a los
periodos posteriores y por ende la comercializacion.

La FAO (2014) utilizo la metodologia de Bjerndal et al. en un estudio
acerca de la cadena de valor de la pesca artesanal en varios paises en vias de
desarrollo, incluyendo al Perd. La metodologia permitio obtener informacion
detallada y realizar un andlisis profundo de los componentes de la cadena de valor
en la pesca. La metodologia aplicada consiste basicamente en analizar cada parte

de la cadena de acuerdo a los siguientes indicadores:

a. Captura o extraccion: en esta etapa se incluy6 la informacion, el volumen de
extraccion,el numero de personas empleadas en el proceso, asi como respecto

a los ingresos de los pescadores y el tiempo de duracion de la faena.

b. Procesamiento: aqui se incluyé los productos procesados (frescos, enlatados,
refrigerados o congelados) y los insumos usados (hielo, agua y otros

materiales).

c. Transporte: en este acapite, se mostrd informacion sobre el transporte pre
procesamientoy post procesamiento. Dos aspectos son relevantes en esta etapa:
en primer lugar, la importancia del transporte en la cadenay, en segundo lugar,

cual es el costo de transporte y como ha cambiado con el tiempo.

d. Consumo final: en esta etapa se identifica el destino final de la produccién en
sus diversasmodalidades ademas del tipo de productos que se venden en

los diferentes mercados,tanto nacionales como internacionales.

Asimismo, en este estudio se reviso la regulacion del sector pesquero: los
reglamentos; las normas respecto a la extraccion y el acceso; las regulaciones
ambientales; los reglamentos sanitarios; y las barreras arancelarias y no
arancelarias al comercio; entre otros. Finalmente, este estudio hace referencia a la
estructura del mercado en las diferentes etapas: mercado mayorista, mercado

intermedio, mercado de exportacion y mercado al por menor.



2.3.Precios de los recursos hidrobioldgicos

La formacion de precios de los productos hidrobioldgicos se inicia, con las
transacciones comerciales en playa entre pescadores, armadores, mayoristas
transportistas u otro agente participante; a partir de los cuales y debido a la
concurrencia de una variedad de intermediarios, se accionan costos y beneficios
por la participacion de los mismos, factores que estan incidiendo en la elevacion
de los precios finales al publico consumidor. De igual forma a nivel mayorista y
minorista se aprecia tal situacion que aunado a determinadas acciones
especulativas y de aparcamiento influyen en incrementos sustanciales de precios
al consumidor final, particularmente cuando existe escasez de recursos pesqueros
(Galecio, 1994).

Los precios en los mercados mayoristas de Lima Metropolitana se
determinan por la oferta y la demanda, siendo el comportamiento de los mayoristas
e intermediarios los que principalmente inciden en la fijacion de los precios,
reflejando su mayor poder de negociacion, ya que luego de comprar los recursos
hidrobioldgicos en los puertos/caletas de diversas partes del pais, realizan un
sondeo sobre el abastecimiento de cada mercado mayorista de Lima Metropolitana
para decidir a qué mercado abastecer y fijar los precios de sus productos (Del
Carpio y Vila, 2010).

Los precios de los recursos pesqueros son fijados principalmente por la
venta realizada en los camiones isotérmicos, que cuentan con alrededor de tres
personas por camion, siendo el representante de los mayoristas (responsable de la
venta de cada camidn) elque determina el precio. Los vendedores minoristas
determinan sus precios en funcion al precio comprado, incrementando en
promedio S/ 1.00 por Kg. (Del Carpio y Vila, 2010).

La pesca artesanal se desenvuelve como una actividad marginal a las
economias de mercado. Su vinculacién al mercado se produce bajo formas

traumaticas, donde el elemento predominante es el intermediario. EI comerciante,
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poseedor de los recursos financieros, transportes refrigerados, contactos
mercantiles y demas ventajas, asume un rol de dominacionfrente al papel de

dependencia que corresponde al pescador artesanal.

En esta relacion de dominacion-dependencia, el intermediario impone los
precios y, por lo tanto, controla las condiciones de venta dentro de la cadena de
comercializacion del producto. Este sistema, con ligeras variantes que expresan
costumbres de cada zona se repitea lo largo de todo el pais. En la fase posterior de
la cadena de comercializacion se ubican los comerciantes mayoristas, los
minoristas tenderos, los minoristas ambulantes y, en menor medida, los
supermercados o0 comisariatos, con los cuales el pescador artesanal no tiene
contacto directo. En todo proceso de comercializacion se observan deficiencias en
cuanto a infraestructura de transporte, distribucién y venta al detalle (Galarza y
Kamiche, 2014).

Segun Zambrano (2021), luego de una encuesta a 85 pescadores artesanales
solamenteel 1% realiza la entrega de su producto de manera directa, el 94% le
entregan la pesca a intermediarios y el 5% a empresas comercializadoras y
empacadoras, mencionan también queel comerciante o intermediario es quien
invierte en la faena, cuyo costo esta alrededor de
$500 para ir de 3-4 dias de faenamiento y la mayor parte de las ganancias que se
obtenga es para el intermediario, recibiendo solo un minimo de ganancia el
pescador artesanal, esta situacion se da en aquellos que no cuentan con un permiso

de comerciante (Sueiro y Lopez, 2014).

2.4.Canales de distribucién de recursos hidrobiolégicos

El mercado de Lima Metropolitana y Callao es abastecido con recursos
hidrobioldgicos provenientes de diversas caletas existentes al ser una zona costera,
siendo transportado a través de camiones refrigerados o isotérmicos a los diversos
mercados (Del Carpio y Vila, 2010).

Desde hace 6 mil afios se come pescados y mariscos en la costa del Peru, una
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tradicion que explica porque hoy el cebiche es el plato bandera: solo en la capital
existen 13 mil cebicherias. El pescado fresco sazonado con limon y aji que llega a
nuestra mesa es el resultado de una cadena que empieza en el mar y se traslada a los
grandes terminalespesqueros de Lima. Una gran red comercial permite el arribo de
pescados y mariscos de toda la costa, desde Tumbes hasta Tacna; a los Mercados
Mayoristas Pesqueros (MMP) de Villa Maria del Triunfo y Ventanilla en el Callao
son el punto de abastecimiento para restaurantes,mercados, hoteles, instituciones

publicas y privadas y supermercados (Lopez, 2014).

Segun Silva (2019), enfoca como un problema técnico y cientifico la cadena de
suministros en el sector de pescados y maricos al momento de abastecer a
restaurantes, hoteles y caterings (HORECA) pues menciona que al ser una
combinacion de procesos, funciones, actividades, relaciones y vias por las que los
productos, los servicios, la informacion y las transacciones financieras se desplazan

dentro de y entre las empresas a partir del fabricante original hasta el usuario final.

En el caso de productos perecibles como el pescado, la tecnologia ha dado
grandes pasos para su conservacion desde los puntos de captura hasta su
colocacion en los centros de abastos y mercados que cuentan con sistema de
almacenamiento y control de temperatura quele permiten conseguir el pescado
congelado a temperatura de -5°C (colocandolos en exhibidores, pero se trata
de un producto congelado). La disponibilidad de grandes voliumenes de
pescado a nivel nacional e internacional se dan gracias a que se puede congelar
y transportar a cualquier parte del mundo, tal como lo hacen las cadenas de

suministros en Noruega (Silva, 2019).

Segun Silva (2019), en donde analiza el Supply Chain de pescado blanco
y fresco parasupermercados y restaurantes calcula la distribucion desde el
punto de acopio principal el terminal de Villa Maria del Triunfo, el producto
se cargara en carros con camaras de frio y poder transportar el pescado a

restaurantes y luego de entregar al siguiente restaurante, esta operacion debera
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tomarle 20 minutos y terminar toda su ruta de entrega. Sin embargo, un
restaurante de alta cocina o gourmet se define como un restaurante que elabora
platos de alta cocina con insumos de alta calidad y técnicas impecables, se
dice que una cocina gourmet no se ve la cocina como un medio para un fin

sino como que la comida sea un arte (Moore, 2020).

Tradicionalmente la cadena de comercializacion de productos pesqueros se
dividia en dos grandes fases, la oferta en origen y la oferta en destino. Sin
embargo, en la actualidad, el nimero de agentes y el grado de diversificacion
y complejidad de las cadenas de suministro dificultan hacer esta division de
una forma clara. El desarrollo de los sistemas de transporte y comunicaciones,
unido a la disminucion del coste de los mismos, ha facilitado el acceso a una
oferta global de productos pesqueros, permitiendo eliminar las barreras
geogréficas en la comercializacion de productos pesqueros, y la aparicion de
nuevas alternativas a la estructura tradicional de suministro y distribucion
(Lopez, 2014).

Con el objetivo de conservar la mercaderia perecedera en el transito no
demasiado largo, tiene ventaja de ser costes muy econdmicos; a nivel
vehiculos especializados paradicho transporte frigorifico se debe ajustar a la
limitacidn de la capacidad del producto como los equipos de refrigeracién se
adaptan a los metros cubicos de la caja del furgon, las medidasy el peso, el

manejo del combustible y consiguiendo seguridad.

Segun Flores y Saldivar (2020), por ello, dado en el proceso de recogida
como en elde particion, deberemos poseer vehiculos que concuerden con el
rango de temperatura del servicio. Es aconsejable adquirir equipos con gran
capacidad de refrigeracion para no tener dificultades de temperatura, ademas
de conservarse en ideales condiciones de higiene que sean sujetos a un plan

de mantenimiento con observaciones periddicas.

Para este medio de transporte de recursos perecederos, se debe manejar
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vehiculos isotermos, refrigerantes, que reserven la temperatura apropiada para el

producto a trasladar entransito.

Vehiculo isotermo, constituido por paredes aislantes, junto con el techo, la
puerta y el suelo, exclusivo para viajes cortos para pescado o marisco fresco,
permitiendo limitar la temperatura de calor contra la caja de la unidad de
transporte tanto interior como exterior,no poseen sistema de enfriamiento

independiente.

Vehiculo frigorifico, dentro de la unidad de transporte presenta tecnologia de
produccién de enfriamiento, transmite baja temperatura al interior
manteniendo la de manera perdurable con un intervalo aproximadamente de
12 y 20°C, dependiendo del vehiculo. Clasificados en velocidad variable
(dependen del trabajo del motor del vehiculo) y en velocidad constante (son

autdbnomos y trabajan a combustible.

Vehiculo refrigerado, es una unidad de transporte que cuenta con un sistema
autbnomo de refrigeracion siendo no mecéanica (uso de refrigerantes
criogénicos, hielo humedo o seco, entre otros), utilizado para viajes mas largos,
logrando disminuir la temperatura interior de la caja a -20°C y retenerla hasta

una temperatura externa de 30°C.
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I1l. DESARROLLO DEL TRABAJO

3.1. Organizacion y normas legales

Inversiones de San Lorenzo de Almagro SAC (ISLA SAC), empresa dedicada a la
promocionde la actividad pesquera artesanal conforme la Ley General de Pesca
(Titulo V, Articulo 57) en donde se hace mencién que el estado promueve el
desarrollo de la actividad pesquera artesanal en aguas marinas y continentales en
las fases de extraccidn, procesamiento y comercializacion pesquera y en la

acuicultura.

3.2.La empresa

En el Perd, la accesibilidad a los recursos hidrobiolégicos (pescados, mariscos y
algas), es otorgado por medio de las concesiones, licencias, permisos o
autorizaciones, tal como lo indica la Ley Organica para el Aprovechamiento

Sostenible de los Recursos Naturales (1997).

La empresa ISLA S.A.C., es una sociedad andnima cerrada que fue creada en el afio
2015, iniciando actividades relacionadas a la comercializacién de recursos hidrobioldgicos en el
afio 2016. Se inici6 con tres socios en aquel momento, la gerencia general a cargo de José Enrique
Valderrama Carpio, la gerencia comercial a cargo de Ronald Ledn Quiroz y como asesor legal el
sefior Juan Luis Collantes, esta sociedad se mantuvo hasta el 2017 para luego quedar la sociedad
entre los dos primeros socios con un 50% de participacion cada uno. El organigrama de la empresa

ISLA S.A.C. se muestra en la figura 1.
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Figura 1
Organigrama de la empresa ISLA S.A.C.

Gerencia General de
ISLAS.A.C

Gerencia
Comercial y
Financiera

Responsable de
Transporte y
Limpieza

Responsable de
entregas y pedidos

Asistente de .
Entregas y pedidos Transportista

3.3.Descripcion de funciones

El personal que laboraba en ISLA S.A.C. fue asignado para realizar las siguientes

funciones segun el cargo que ocupaba en la empresa.

Gerencia general. Dentro de las funciones desarrolladas por la gerencia general
estaban las de planificar todas las actividades dentro de la empresa, organizar los
recursos de la empresa, hacer el estudio financiero y de marketing de la empresa
y finalmente establecer los objetivosa corto, mediano y largo plazo.

Gerencia comercial y financiera. Las funciones que estuvieron a cargo de esta
gerencia fueron las de planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar el
sistema comercial de ISLAS.A.C., disefiando estrategias que permitan el logro de
los objetivos planteados por la gerencia general. La gerencia financiera tuvo

dentro de sus funciones supervisar el flujo de dinero de ISLA S.A.C., asi como la
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de evaluar los gastos destinados para la compra de los recursos a comercializar y
otros.

Responsable de las entregas y pedidos. Es un profesional en formacion con
nociones de biologia marina y manejo de recursos hidrobiologicos y sus funciones
fueron las de controlar la temperatura y asegurar que los productos a entregar
llegaran al restaurante de manera acordada con la gerencia general, entregando un

reporte diario de los productos entregados a la gerencia comercial.

Responsable de transporte y limpieza. Las funciones fueron planificar y
organizar las entregas segun el orden, distancia y prioridad tenga el pedido a
entregar, todas las funciones que se desarrollé estaban bajo la supervision de la
gerencia comercial y coordinacién con el responsable de entregas. También era
responsable de la coordinacion y programacion de la limpieza de todos los equipos

a utilizar en las tareas comerciales en contacto con los productos marinos.

Asistente de entregas. Sus funciones fueron de acompaiiar al chofer en la unidad
de la empresa para hacer efectiva la entrega hacer constatar con la documentacién
comercial respectiva el o los recursos hidrobiologicos a entregar previa

verificacion del cliente.

Transportista. Su funcion era conducir el vehiculo furgén de la empresa ISLA
S.A.C. para el recojo y entrega de los pedidos a los restaurantes, ademas de

mantener la limpieza y desinfeccion a diario del vehiculo.

3.4.Situaciones problematicas

Las actividades que giran en torno a la pesca artesanal en el pais presentan muchas
deficiencias, desde la falta de acceso al hielo o agua potable en algunos muelles
del pais hastalas deficientes carreteras en la selva que hacen compleja la actividad
de comercializar recursos hidrobioldgicos. Por ello ISLA S.A.C. buscé muelles
artesanales o instalaciones con acceso a hielo, ya sea para embarcarse y poder

preservar el recurso en la embarcacién asi también para el momento de enviar el
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recurso a Lima.

Situacion problematica 1. Los restaurantes gourmets realizaban sus pedidos con
un dia de anticipacion sin embargo esta estimacion de su pedido no garantizaba
que en el transcurso deldia hubiera la necesidad de solicitar mas producto durante
el turno de atencion y las pescaderias u otros centros de venta de pescado
normalmente atendian hasta cierta hora de la tarde y con productos de menor
calidad conforme pasara el tiempo, siendo en conjunto un gran limitante conseguir
un producto a Gltimo momento y que mantenga caracteristicassimilares a las

entregadas habitualmente.

Situacion problematica 2. Otro problema encontrado desde la gerencia comercial
es el desconocimiento de las especies y la biologia de las mismas por parte de los
clientes (restaurantes gourmets), no entender de las tallas minimas, épocas de
desove y reproducciéne implementacion de vedas fueron alguno de los temas que
no manejaban ni existia en su programacion de la carta que elaboraban a inicio de

afio en los restaurantes gourmets.

El establecer un precio en el sector de los Mercados Mayoristas Pesqueros
(MMP) fuemuy especulativo durante la visita a estos establecimientos pudiendo
llegar a cambiar en un 15% por factores, como la demora en la llegada a estos
mercados, la subida del precio del limon u otro insumo que este muy asociado a la

gastronomia marina.

3.5.0peratividad comercial y la distribucién

ISLA SAC, era una empresa dedicada exclusivamente a la venta de recursos
hidrobiologicos pero orientada a la atencion de restaurantes gourmets o
restaurantes de autor, este ultimo se define como un restaurante en donde el chef
decide el concepto de su carta y los platos,donde la prioridad del servicio es la
exclusividad en la atencion y en la calidad de los productos, por ello la empresa
disponia de distintos medios para poder recibir los pedidos, ya sea por un correo

electronico o a través de una llamada directa a la gerencia comercial.

17



ISLA SAC comercializaba mayoritariamente productos frescos, algunos
recursos se comercializaban vivos y otros congelados, es por ello que al momento
de recibir el pedido de Central Restaurante u otro cliente se debia verificar si
la entrega era en estado fresco, congelado o en otro estado que fuera posible

comercializar los recursos hidrobiol6gicos quemanejaba la empresa.

Las operaciones en ISLA SAC se iniciaba la noche anterior con la
recepcion via mail entre las 6:00 pm y las 9:00 pm, para esto el responsable de
entregas y pedidos debia tener conocimiento de que recursos debian ser frescos
para luego verificar su stock de reserva para organizar y gestionar la compra de
los recursos hidrobiolégicos solicitados con las especificaciones acordadas a los

pescadores artesanales y/o buzos marisqueros.

Los productos congelados en caso de ser programados para el pedido a
entregar eran colocados en refrigeracion 6 horas antes de la entrega en el
restaurante segun pedido expreso del cliente y colocados en cajas de tecnopor
(poliestireno) para no afectar ni alterar alguna caracteristica de los demas recursos.
Para el caso de los recursos vivos como las conchas de abanico, conchas de navaja
y cangrejo eran colocados en cajas de plasticos tal como se observa en la Figura 2

y con una capa de hielo en la base.

Figura 2
Conchas de navajas vivas listas para ser entregadas a Central Restaurante
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Durante las horas de la noche el personal coordinaba con los pescadores de
Pisco, Ancon, Chorrillos y otros para el envio de sus productos y coordinar su
recojo, las operaciones se iniciaban a las 2:00 am para que se recojan todos los
recursos hidrobioldgicos enviados, los puntos donde se recogian eran el Terminal
Pesquero de Villa Maria del Triunfo y en el Paradero del Puente Alipio en el

distrito de San Juan de Miraflores.

Los productos llegaban en cajas de poliestireno, cajas de plastico o mallas
segun seael recurso, pero cada uno de ellos con su data requerida (embarcacion
que capturo el recurso, pescador, zona de pesca y aparejo usado para la extraccion)
cada recurso venia en cajas separadas con hielo en escamas o molido, al momento
de recibir las cajas el responsable deberé verificar temperatura, numero de cajas y

la guia de todos los recursos recogidos.

Para la recepcion de las conchas de abanico que eran enviadas
principalmente de Pisco, eran acumuladas en una malla conteniendo un total de 24
docenas (3 manojos de conchas). La informacién respecto a la asociacion
administradora del area de cultivo, zona deextraccion, el lote y la fecha, toda esa
data venia acompafiada en cada malla como se muestra en la Figura 3, las conchas
debian llegar vivas hasta el restaurante, el personal del restaurante tomaba de 10 a

12 ejemplares de conchas y la abria para verificar que se encontraran vivas.

Para el caso particular de la concha de abanico (Argopecten purpuratus) se
enviaba la Declaracion de Extraccién y Recoleccion de Moluscos Bivalvos (DER)
que era emitida en la zona de extraccion por parte del personal de Organismo
Nacional de Sanidad Pesquera (SANIPES), en esta declaracion de se detalla y se
garantiza que los recursos extraidos han sido inspeccionados por la autoridad
competente y garantiza el consumo del mismo. Este recurso era recibido por el
personal de ISLA SAC en el Terminal Pesquero de Villa Maria del Triunfo y luego

de la verificacion trasladadas a las instalaciones de la empresa.
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Figura 3
Concha de abanico (Argopecten purpuratus)

(@) (b)
Nota. Panel (a) recién llegadas de la zona de cultivo con su respectiva etiqueta,
Panel (b)muestreadas en Central Restaurante con la finalidad de saber su estado y que

estén vivas.

En el caso de que sean productos para recoger en muelle, estos eran recogidos en los
muelles de Ancon o Chorrillos en horas de la tarde, estos recursos marinos colectados
en horas de la tarde son usados como stock de reserva o para ser entregados al dia
siguiente segun el requerimiento del cliente. En estos muelles se desembarcaba conchas
de navaja (Ensis macha), cangrejo violaceo (Platyxanthus orbignyi), pulpo (Octopus
mimmus) y ocasionalmente corvina (Cilus gilberti) pero solo se compraba si cumplia

con todas caracteristicas requeridas.

Los recursos llegados de la selva eran enviados congelados o frescos con
gel pack o hielo en escamas y sal en caja de poliestireno o tecnopor, en cada caja
se acomodaban Unicamente 2 paiches (Arapaima gigas) de 15 kilogramos (ver
Figura 4) para luego trasportarlos por carretera hasta la ciudad de Lima donde
serian recibidos por el personal asignado para dicha tarea, luego de llegar a las
instalaciones de ISLA SAC se pesaba y se etiquetaba cada pescado para luego ser
guardado hasta su despacho al restaurante.
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Figura 4

Participacion en la cosecha de paiche (Arapaima gigas) en Iscozacin-Palcazu

Luego de recoger todos los recursos hidrobioldgicos enviados por los
pescadores artesanales, se hacia el consolidado del pedido, asi como la facturacion
del mismo, el pedido era ordenado y acomodado en cajas isotérmicas o cajas de
plastico segun lo acordado con el restaurante, siempre con hielo y con la
temperatura adecuada para entregar un recurso tal cuallo solicitado, todo el
pedido era acomodado en la bodega del furgén de la empresa la cual
transportaba al asistente de entregas con los documentos de facturacion asi

como la data oinformacion acerca de la pesca.

En el restaurante, el personal responsable recibe los pedidos, verificando
los pesos yla calidad de los recursos hidrobiolégico con la informacion de zona
de extraccion y bioldgicos. Toda la informacién, asi como la facturaciéon es
entregada al responsable quien luego de verificar y dar el visto bueno se pasa a
retirar el personal de ISLA SAC, toda esta operacion toma un tiempo de 30-40

minutos desde la llegada de la unidad al restaurante hastael retiro del mismo.

En la verificacion del pedido con ayuda de un cuadro de informacién
(Anexo 1) en el cual contenia la siguiente informacién, nombre comun, nombre
cientifico, area de extraccion, peso y longitud, se llenaba la informacion al
momento de entregarse el pedido, de existir alguna observacion o necesidad de

cambio de algun recurso se acudia al stock de reserva parasolucionar cualquier
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inconveniente. De no existir ningun reclamo u observacion se pasaba a retirar el

personal a las instalaciones de ISLA SAC.

Luego de llegar a las instalaciones de ISLA SAC se descargan todas las
cajas que se utilizaron en la entrega para ser lavadas y desinfectadas con un lejia
diluida en agua, esta operacion es realizada por el personal responsable de la
limpieza y transporte, el chofer o transportista se encarga de lavar el exterior de la
unidad asi como de la bodega de la misma, eliminando cualquier residuo de agua
0 materia orgénica que se haya caido al momento de cargar o descargar los

recursos entregados en el restaurante.

La solucion a la situaciéon problematica planteada en este trabajo buscé
tener siempre un stock y proveer recursos hidrobioldgicos (pescados y mariscos)
en las condiciones y caracteristicas similares al pedido entregado a primera hora
durante todo el dia, ademas de tener recursos los dias festivos (feriados) en la que
los pescadores reducen sus horas de faena o la suspendian por condiciones no

favorables del mar.

La cadena comercial de ISLA SAC empieza con el pescador artesanal que
le suministra de los recursos hidrobioldgicos a la empresa y que luego es enviada
al cliente Central Restaurante (ver Figura 5).
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Figura 5

Flujo de operaciones comerciales de ISLA SAC

Pedido La recepcion de la pesca La recepcion de la pesca
enviado podia darse en muelle, en 2 se daba en los muelles
via mail el terminal pesquero o en de Chorrillos y Ancén
agencia de carga

RECEPCION DEL RECEPCION DE RECEPCION DE
PEDIDO LAPESCA1 FACTURACION LAPESCA 2
STOCK DE CONSOLIDACION ENTREGA Y CONSOLIDACION
RESERVA DEL PEDIDO VERIFICACION DEL STOCK DE

RESERVA

. Los pedidos se idacio
Stock manejado en p La consolldaugn del stock
las instalaciones consolidaban en las de reserva del dia se daba en
instalaciones de ISLA SAC las instalaciones de ISLA
de ISLA SAC
para luego ser despachados SAC

en la unidad en las
condiciones solicitadas

Es por ello que surgi6 la idea de un “stock de reserva”, el cual consistia en un paquete
con distintos recursos hidrobiol6gicos de mayor demanda por el restaurante para poder actuar
de manera inmediata ante la necesidad de uno o méas productos, estos pedidos adicionales
sucedian en 2 o 3 oportunidades a la semanay solicitaban pescados o0 mariscos para el segundo
turno o esporadicamente en la mafiana si el responsable de hacer el pedido del dia se olvidara

de algun recurso.

Ademas, al anterior problema, se encontré algunas dificultades con los recursos de la
selva debido al variado clima de la zona que por las lluvias muchas veces se cancelaba el
transporte perjudicando la llegada de los recursos como el paiche (Arapaima gigas) u otro

recurso de interés por parte de la administracion del restaurante.

Habiendo identificado que uno de los problemas era la necesidad del restaurante tener
pescados 0 mariscos en buen estado y con caracteristicas iguales a las atendidas por ISLA SAC,
en muchas ocasiones la atencion al restaurante para pedidos posteriores en el mismo dia les

tomaba maés tiempo o no encontraba el personal responsable de las compras para el segundo
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turno debido a la alta demanda de recursos hidrobiolégicos que se haya
presentado en el primer turno, este stock de reserva se implementd debido a la
presencia de pedidos fueradel horario de atencidn y que no era posible encontrar
en el mercado o algun supermercado con las caracteristicas y frescura deseada por

el restaurante.

El stock de reserva constaba de 2 (dos) unidades de corvina (Cilus
gilberti), 20 (veinte) docenas de conchas de abanico (Argopecten purpuratus), 24
(veinticuatro) docenas de navajas (Ensis macha) y 12 (doce) docenas de almeja
(Gari solida), todos los bivalvos en estado vivos y los pescados en estado frescols.
También contdbamos con recursos hidrobioldgicos de la zona amazdnica como el
paiche (Arapaima gigas) o el percebe (Pollicipes elegans) que venia de la zona
norte del pais, estos recursos teniamos un stock de congelados con 6 unidades de
paiche de 20 kilogramos cada uno aproximadamente y 50 kilogramos de percebes

en bolsas de 5 kilogramos cada una.

El responsable de entregas y pedidos debia entregar a la gerencia comercial
y financiera el stock de reserva que se esta dejando ese dia, el segundo turno en
los restaurantesgourmets inician su pre produccién a las 6:00 pm por ello al
finalizar su primer turno ya saben si les faltara algin recurso hidrobioldgico y de
comunicar un nuevo pedido este debia llegar hasta las 6:30 pm con la misma

calidad del pedido entregado en la mafiana.

Para los pedidos realizados por falta de recursos para el segundo turno era
entregado bajo los mismos protocolos de la entrega de recursos en el primer turno,
con hielo y en cajas de plastico o segin lo requerido por el restaurante. La
implementacion del sistema “Stock de Reserva” ayudo sobremanera la operacion
comercial debido a que antes de ello y ante la falta de algin pescado, mariscos o
algas muchas veces no se encontr6 lo deseado en el mercado o algin
establecimiento que vendiera pescados 0 mariscos con las caracteristicas

deseadas porel restaurante.
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Con este “Stock de Reserva”, ISLA SAC busco reducir los costos al
momento de buscar algin pescado o marisco a Ultima hora y fracasar en el intento
ademas con ello el nivelde satisfaccion del cliente pues lo atendian con un
producto con la calidad y temperatura esperada, cuando se disefio este servicio se
hicieron los costos adicionales que tendrian como hielo o transporte por ello, tenia
un incremento del 5% del valor total de la venta, esta recargaal precio final se

acordo con la administracién del restaurante.

Todos los pedidos entregados debian llegar al restaurante con hielo y la
temperatura del recurso hidrobiol6gico debiendo estar en un rango de (5-8° C)
para cumplir con la conformidad del cliente, el cual también verificaba al
momento de la recepcion del pedidocon ayuda de un termémetro del tipo pincho
0 aguja, esta temperatura era Unica y exclusivamente para productos frescos, en el
caso de los productos vivos como los cangrejos, pulpos y bivalvos se le adicionaba
hielo al fondo de la caja en la cual se iba transportar y el recurso encima (ver Figura
6).

Figura 6
Cangrejos vivos listos para entrega en Central Restaurante
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El uso del hielo durante todo el manejo ayuddé a preservar las
caracteristicas propias de los recursos marinos, asi como también ralentizar los
procesos enzimaticos desde la zona de pesca por ello se les pidio a los pescadores
artesanales que usaran hielo para conservar la pesca en la embarcacion, bajo esta
condicion ISLA SAC accedié a pagar S/ 1.00 adicionalpor cada kilogramo de
pesca por el uso del hielo en la pesca y para verificar dicho proceso personal de
ISLA SAC visitaba a las embarcaciones de los pescadores artesanales con los

cuales trabajaba y se controlaba la temperatura.

En la cadena comercial tradicional, controlar la operacién era mucho mas
complicada debido a la cantidad de eslabones involucrados en la comercializacion,
desde la captura, el pescador artesanal no usa hielo y solamente colocaba el
pescado en una caja plastica y tapabala misma con un plastico hasta llegar al puerto
o muelle, alli la pesca era estibada y colocada en una bodega que probablemente
tenia hielo y luego de llenarse la bodega, la pesca era comercializada en los
mercados mayoristas de la capital, los mayoristas exhiben su mercaderia en mesas

0 cajas con o sin hielo hasta que sea vendido (ver Figura 7).

Figura 7

Exhibicion de productos hidrobioldgicos en el terminal pesquero de Villa Maria del
Triunfo

(@) (b)

Nota. Panel (a) Exhibicion de conchas de abanico presentacion media valva,

Panel (b) Ventade pescado fresco.

El comprador, un minorista o vendedor en un mercado transportaba su
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mercaderia sin hielo y en un taxi o en su propio vehiculo hasta llegar a su puesto
en el mercado, pescaderia oalmacén, en estos lugares volvian a exhibir o
almacenar la pesca con hielo hasta que finalmente era entregada su consumidor o
cliente final, durante toda la operacion no temperatura del pescado no era constante

(ver Figura 8).

Estos detalles que se presentaron hacian que la fidelizacion con los
proveedoresdurara poco tiempo debido a los constantes problemas generados por
el deficiente control de caracteristicas fisicas y que posteriormente alteraban
quimicamente al recurso hidrobiol6gico, un restaurante gourmet busca tener
recursos frescos, tamafio uniforme y temperatura fria al momento de llegar al

restaurante.

Figura 8

Modelo de cadena tradicional para la comercializacidn y abastecimiento de recursos
hidrobiolégicos en los restaurantes de Lima
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Mercado Local
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Para los mariscos (crustaceos y moluscos) no existia un tratamiento
diferenciado al momento de transportarlo y era manipulado y manejado a una
misma temperatura sabiendo que algunos productos tenian que llegar vivos otros
frios y otros congelados, en la cadena comercial tradicional, en costales de
plasticos hasta el mercado mayorista, en el mercado mayorista algunos bivalvos
eran comercializados con la valva cerrada, como en el caso del choro (Aulacomya
ater) otros eran procesados de manera primaria, como era el caso de la concha de

abanico (Argopecten purpuratus) que eran enviados desde las zonas de extraccion
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vivas y al momento de llegar al mercado mayorista las procesaban para venderlas

en presentacion de media valva (concha con tallo y gonada).

3.6.Especies comercializadas

El restaurante gourmet con el que ISLA S.A.C. tuvo como actividad comercial
buscaba caracteristicas particulares en los recursos hidrobiolédgicos, tener
abastecimiento diario en estado fresco, respetar las tallas minimas de captura y
tener informacion bioldgica ademas de datos que ayuda a completar la trazabilidad
y rastreabilidad de los productos comercializados (Figura 9).

Corvina (Cilus gilberti). Recurso proveniente del sur que fue capturado con cafia
y también con red de pesca en las zonas de Chorrillos y Ancdn pero en menor
incidencia, el peso requerido por los restaurantes gourmets era de 7-8 Kg, el
abastecimiento era a diario y en estado fresco, su carne de sabor suave y un color
claro entre rosado y blanco, este pescado erarecepcionado en el muelle de la zona
de captura si era en Lima o enviada desde Pisco al Terminal Pesquero de Villa
Maria.

Concha de abanico (Argopecten purpuratus). Recurso proveniente de Paracas y
Sechura, este recurso era extraido bajo la metodologia de buceo con compresora
en areas habilitadas por SANIPES y que al momento de la cosecha contara con
DER (Declaracion de extraccion yrecoleccion de bivalvos), el recurso solicitado
tenia que llegar vivo al restaurante y con un diametro del musculo aductor de 3-4

cm., era recepcionada en el Terminal Pesquero.

Concha de navaja (Ensis macha). Molusco bivalvo extraido de las zonas de
Pachacamac y Huarmey, al igual que otros bivalvos eran requeridos en estado vivo
y el tamafio del mismo debia estar entre 13-16 cm. este recurso era extraido a través
del método de buceo, era recepcionada en el muelle cercano a la zona de extraccion
por el personal de ISLA SAC.

Pulpo (Octopus mimus). Molusco de carne apreciada en la gastronomia, el peso
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requerido por los restaurantes era de 1.4 Kg, este recurso era extraido de la zona
de Ancon y Pachacamac, este recurso era recepcionado por el personal de ISLA

SAC en el muelle mas proximo a la zona de captura.

Calamar (Loligo gayi). Molusco era extraido de la zona de Ancén y Chorrillos,
el tamafo solicitado era de 15-17 cm, el arte de pesca usado era el cordel
principalmente, este recurso era recepcionada por el personal de ISLA SAC en el

muelle mas préximo a la zona de captura.

Almeja (Gari solida). Bivalvo procedente de la zona de Pisco era extraido
mediante la técnica de buceo y trasladado vivo hasta el restaurante, el tamafio
solicitado era 10-12 cm. y enviado al Terminal Pesquero de Villa Maria del

Triunfo.

Cangrejo violaceo (Platyxanthus orbignyi). Crustaceo usado para los fondos, los
pedidos delos restaurantes tenian como requerimiento que sean machos y que
tengan un peso mayor de

0.4 Kg. los individuos capturados eran procedentes de Chorrillos.

Camardn de rio (Cryphiops caementarius). Crustaceo de la zona sur del pais
procedente de los valles de Camana y Ocofia, el tamafio solicitado era de 14 cm a
mas en estadio adulto, se suspendia la comercializacion en época de veda (enero-
marzo). Los camarones eran recepcionados en las mismas instalaciones de la

empresa ISLA SAC en Chorrillos en cajas depoliestireno.

Lapa (Fissurella limbata). Molusco que vive pegado a las rocas en el mar, la zona
de extraccion era Chorrillos y la isla de Pachacamac, se requeria por parte de los
restaurantes tamafos superiores a 8 cm., este recurso era recepcionado por el

personal de ISLA SAC en elmuelle mas proximo a la zona de captura.

Caracol (Thais chocolata). Molusco que habita fondos arenosos cercanos a la
costa, estos provenian de Ancén y Chorrillos principalmente y requerian

ejemplares de 20 gramos a mas, este recurso era recepcionado por el personal de
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ISLA SAC en el muelle més préximo a la zona de captura.

Yuyo (Chondracanthus chamissoi). Alga comercializada en el mercado local,
era extraida de distintas zonas del litoral y dependia de las condiciones del mar
para su extraccion, usabanlas partes mas tiernas del alga, este recurso era recibido

en las instalaciones del Terminal Pesquero de Villa Maria del Triunfo.

Sargazo (Macrocystis pyrifera). Alga extraida de la zona de Marcona
principalmente, requerian toda la estructura completa para los restaurantes. El
sargazo era recogido en la agencia de transporte de carga Cruz del Sur (La
Victoria) en cajas de poliestireno junto con los erizos para mantener el ambiente

himedo y fresco.

Erizo (Loxechinus albus). Extraido por una asociacion de buzos marisqueros de
la zona de Marcona, el recurso se entregaba a los restaurantes Unicamente las

gonadas ya extraidas y limpias.

Piure (Pyura chilensis). Recurso poco conocido en el Per, pero muy apreciado
en lagastronomia chilena, era extraido por buzos marisqueros de la Isla de
Pachacamac y la entrega era Unicamente de la pulpa en estado congelado a -5
aproximadamente, este recurso era recepcionado por el personal de ISLA SAC en

el muelle mas proximo a la zona de captura.

Cushuro (Nostoc sphaericum). Cianobacteria que crece en los cuerpos de agua

de la zona andina, este recurso era extraido de la zona de Huaraz.

Percebes (Pollicipes elegans). Crustaceo poco conocido en la gastronomia de
Lima, sin embargo, es muy cotizado en la cocina ibérica (Espafa), era extraido de

la zona de Los Organos y Punta Sal.

Paiche (Arapaima gigas). Pez amazénico procedente de areas de cultivo de la
selva central (Palcazl-lzcosacin) el peso solicitado era de 15-17 kilogramos en

estado fresco, eviscerado y con hielo.
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Doncella (Pseudoplatystoma fasciatum). Pez amazonico procedente de areas de
cultivo de laselva central (Palcazi-lzcosacin) el peso solicitado era de 6-8
kilogramos en estado fresco, eviscerado y con hielo.

Algunos recursos hidrobioldgicos comercializados por ISLA SAC se muestra en la Figura
9.

Figura 9
Recursos hidrobiologicos comercializados por ISLA S.A.C.

Nota. Panel (a): Cilus gilberti, Panel (b): Argopecten purpuratus, Panel (c): Ensis
macha, Panel (d): Loxechimus albus, Panel (e): Pollicipes elegans, Panel (f):
Pyura chilensis, Panel (g): Arapaima gigas, Panel (h): Loligo gahi y Cryphiops

caementarius.
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Tabla 1

Principales recursos comercializados en kilogramos y docenas por la empresa durante los
afos 2016, 2017 y 2018.

Cantidades comercializadas

Especie

2016 2017 2018
En kilogramos
Pulpo 2160 7500 7250
Corvina 4200 5050 5250
Camaron 1920 2040 2040
Lapa 1800 2400 2300
Caracol 1080 1400 1200
Paiche 1440 1500 1600
Calamar 960 1100 1200
Percebe 480 500 540
Sargazo 492 540 540
Mero 420 420 420
Cushuro 420 440 360
Piure 360 420 450
Erizo 540 610 660
En docenas 2016 2017 2018
Concha navaja 3360 4150 4300
gk;’a”ncizi de 3960 4200 4100
Almeja 1800 2050 2150
Cangrejo 960 1800 1900

Los principales recursos comercializados por ISLA SAC segun la Tabla 1 fueron:
pulpo, corvina, concha de navaja y concha de abanico, una caracteristica en estos

cuatro recursos comercializados es que ingresaban todos los dias al restaurante.

3.7.Costos y precios

Los precios que establecid para cada recurso que comercializo ISLA S.A.C. fueron
acorde al mercado y tambien respecto al costo de la logistica para poder llegar a

Lima, no todos los recursos provenian de la costa, por ejemplo, el cushuro (Nostoc
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commune), el paiche (Arapaima gigas) y otros, requerian de mas operaciones para
que lleguen en las mismas condiciones que los recursos de la costa, temperatura
4-7 °C y suficiente hielo.

Los factores que influyen en el precio final del recurso hidrobiol6gico se muestran en la

Figura 10.

Figura 10
Factores que influyen en el precio final del recurso hidrobiolégico
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El personal del area comercial de ISLA S.A.C. visitd los muelles y caletas de San
Andrés-Pisco, Ancén, Pucusana, Chorrillos, Huarmey, Cancas-Tumbes y otros con la
finalidad de conocer el precio de playa (precio al momento de descargar la pesca de la
embarcacién) y asi se podia calcular el porcentaje de utilidad que obtiene el intermediario
luego de comprar el producto en playa y posteriormente venderlo en los Mercados
Mayoristas Pesqueros. Luego de haberse recolectado el precio de cada recurso

hidrobioldgico, se determind los precios promedio como se muestra en la Tabla 2.

La gerencia comercial determino que el margen de utilidad neta tenia que estar entre el 20

y 40 % y con ello poder satisfacer los gastos operativos, logisticos y otros adicionales que surgieran
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hasta entregan el producto en el restaurante. EI margen se determinaba segun los costos operativos

gue demandaba el llevar el recurso hasta su lugar de destino.

Por ejemplo, la navaja era un recurso que tenia que llegar vivo al
restaurante, era acomodado en cajas de plastico y solo se podian acomodar por
caja 16 docenas para que nose aplastaran y murieran por la presion entre
individuos, mientras que, el paiche era un recurso que llegaba de la selva central,
era sacrificado en el centro de produccion, eviscerado y embalado con papel film
y colocado en cajas de tecnopor con hielo siendo 3 el nimero maximo de pescados
acomodados por caja y con 5 kilogramos de hielo para que pueda llegar con la

temperatura deseada a Lima.

Otros recursos como la corvina, era un recurso que se comercializaba en
estado fresco y eran enviadas en cajas de poliestireno (tecnopor) con hielo molido,
el pescado era enviado sin eviscerar se entregaba a diario, la procedencia era de
Pisco principalmente u otras playas del sur, el peso del pescado debia estar entre
los 7-9 kilogramos para la verificacion de los requerimientos minimos exigidos al
pescador, el personal de ISLA SAC visitaba cada cierto periodo (2 meses) para
verificar las embarcaciones si se encontraban limpias las areas de cubierta, bodega,

cajas plasticas y otros articulos que participaran en la faena de pesca.

Para recursos mas exoticos o de poco interés comercial en el mercado local
como lo fue el piure (Pyura chilensis) luego de la extraccién por parte de los buzos
marisqueros necesitaba ser procesado, el cual consistia en extraer de la carcasa
Unicamente la pulpa Yy luego congelarla, este proceso tomaba un tiempo

aproximado de 30 minutos por Kg. de pulpade piure procesado.
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Tabla 2

Precios promedio de compra y venta por kg en la comercializacion de recursos
hidrobiologicos a restaurantes gourmets, durante el periodo 2016-2018 en soles (S/)

Precio en playa en Precio pagado ISLA Precio a Restaurante en
Recurso soles(S/) S.A.C. ensoles soles(S/)
(S))

2016 2017 2018 2016 2017 2018 2016 2017 2018
Kg Corvina 23 24 26 32 35 38 55 60 65
Kg Pulpo 18 20 21 23 24 25 32 40 42
Doc. C. abanico 10 12 15 12 14 18 20 25 27
Doc. C.navaja 7 9 12 10 12 15 17 20 26
Kg Lapa 15 18 20 16 20 21 26 28 33
Kg Mero 32 35 36 35 40 45 60 65 70
Kg Calamar 14 15 22 20 22 25 30 35 42
Kg Cushuro 10 12 14 12 15 16 17 20 25
Kg  Camaron 35 40 45 40 45 50 60 65 72
Kg Piure 25 26 27 25 26 27 45 45 45
Kg Paiche 35 40 42 42 43 45 43 48 55
Kg Percebe 22 23 24 25 30 33 35 40 45
Kg Sargazo 15 15 15 22 22 22 25 28 33
Doc. Erizo 75 80 90 90 95 100 120 123 125

Nota: precio en soles (S/)

3.8.Flujo efectivo de la empresa

ISLA SAC inici6 sus operaciones con un capital de S/ 20,000 (veinte mil
soles) de los cuales se destinaron S/ 15,000 (quince mil soles) para la compra
de los recursos hidrobioldgicos por (10) diez dias, S/ 3,000 (tres mil soles)
para la compra de un congelador y finalmente S/2,000 (dos mil soles) se
destinaron para gastos varios como movilidad, cajas isotérmicas, jabas de

pescado o cajas de plastico.

Debido a la limitacion del monto de capital de trabajo se decidio
entre los sociosdestinar un porcentaje no mayor al 10% de la utilidad neta
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de la empresa para la compra de un vehiculo con camara insulada nuevo y
poder trasportar los recursos en una unidad adecuada, los dos primeros
meses se alquil6 una furgoneta para transportar todos los recursos

hidrobioldgicos a comercializar.

Se estimo el periodo de (10) diez dias debido a que los pagos se realizaban
los dias viernes (semanalmente) y considerando una utilidad bruta de
aproximadamente 30%, con esa utilidad ya se pudo sostener la actividad
comercial, la carta comercial de ISLA SAC fue aumentando conforme el
transcurso del tiempo, al inicio los recursos comercializados fueron conchas de
abanico (Argopecten purpuratus), conchas de navaja (Ensis macha), pulpo
(Octopus mimmus), almejas (Gari solida) y corvina (Cilus gilberti).

Para el tercer mes, la administracion de Central Restaurante le otorgé a la
carta completa de recursos hidrobiolégicos a ISLA SAC entre ellos ingresé paiche,
camaron de rio,calamar, cangrejo violaceo, piure, percebe y erizo verde. Todos los
productos se entregaban adiario y estaban de manera permanente en la carta del
restaurante, eventualmente se le solicitaba algas como el sargazo y también

cushuro, ambos recursos al menos una vez al mes.

Los ingresos del afio 2016 (ver jError! No se encuentra el origen de lar
eferencia.3) producto de la venta de los recursos hidrobioldgicos a Central
Restaurante alcanz6 un total de S/ 956,796.00 soles y parte de estos ingresos, la
gerencia general decidio invertirlo en la compra del vehiculo con las caracteristicas
adecuadas para el transporte de recursos hidrobioldgicos, implementacion del
local, capacitacion del personal que trabajaba en ISLA SAC, asi como también de

los pescadores artesanales en el manejo y conservacion de su pesca.
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Tabla 3

Flujo de caja de ISLA SAC Periodo 2016-2018

INGRESOS 2016 2017 2018
Ingresos por Ventas 956,700.00 1,279,950.00 1,281,540.00
EGRESOS 893,980.00 1,005,722.00 984,765.00
Recursos

Hidrobioldgicos 579,480.00 731,322.00 709,865.00
Planilla 142,800.00 184,800.00 184,800.00
Vehiculo 52,000.00 0.00 0.00
Impuestos 30,000.00 37,000.00 37,500.00
Equipos y articulos 18,500.00 1,200.00 1,200.00
Capital de Trabajo 20,000.00 0.00 0.00
Contabilidad 14,000.00 14,000.00 14,000.00
Combustible 9,600.00 9,800.00 9,800.00
Servicios basicos 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Local 24,000.00 24,000.00 24,000.00
UTILIDAD 62,720.00 274,228.00 296,775.00

A partir de los fondos generados en el afio 2016, la gerencia general decidi
destinar la mayor parte de los ingresos en implementar implementos para la
operacion comercial, mejorar las instalaciones donde funcionaba la empresa, la
adquisicién del vehiculo y la adecuacion de la bodega para el transporte de
recursos hidrobioldgicos a una temperatura deseada.

El 93% de los ingresos se destinaron para la compra, adquisicion y pagos
del 2016, la compra de recursos fue donde se gasté mas representando 64.82% de
los egresos del afio, seguido por un 15.97% de los egresos para el pago de la
planilla del afio. Los egresos se incrementaron en un 11% del 2016 al 2017, esto
se debid a que se aumentd el pedido respectoa la variedad de recursos, asi como la
cantidad de los mismo, ademas la implementacion del stock de reserva hizo
destinar un mayor gasto del presupuesto planeado en un inicio, pero sin afectar la
utilidad.
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Para el periodo 2017-2018 se redujeron los egresos en 2.1%, esta reduccion
a una mejor negociacién en los precios y optimizacion el uso de insumos que se
utilizan en la comercializacién, los deméas items de gastos se mantuvieron
constantes con excepcion de los impuestos debido al incremento de las ventas en

el periodo antes mencionado.

Para el mes 4, la empresa ISLA SAC ya era propietaria de una furgoneta
de la marca FIAT modelo Fiorino con una bodega insulada lista para poder
transportar recursos marinos con hielo, minimizando asi los riesgos de
contaminacion u otro que se presentase en el transporte, ademas de presentar una

mejor imagen de la empresa ISLA SAC con sus clientes.

Tabla 4
Precio de los recursos hidrobioldgicos vendidos en kilogramos por afio (2016-2018)

Recurso Precio a Restaurante en soles (S/)
2016 2017 2018
Corvina 55 60 65
Pulpo 32 40 42
C. abanico 20 25 27
C. navaja 17 20 26
Lapa 26 28 33
Mero 60 65 70
Calamar 30 35 42
Cushuro 17 20 25
Camarén 60 65 72
Piure 45 45 45
Paiche 43 48 55
Percebe 35 40 45
Sargazo 25 28 33
Erizo 120 123 125
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V. RESULTADO Y DISCUSIONES

El sector gourmet se ha caracterizado por la calidad y la exclusividad de su
gastronomia, puesno solo ofrece comida a sus clientes sino también el concepto
del chef para a través de la cocina transforme un conjunto de ingredientes que
normalmente suelen ser elegidos bajo un patron de tamafio 0 madurez segun el

criterio del responsable de la cocina.

A pesar de que el Perl y Lima sobre todo que tiene gran cantidad de
restaurantes orientados a la gastronomia marina, los restaurantes del tipo gourmet
manejan un concepto distinto, desde poder ofrecer una carne alternativa o
adicionar una cantidad a lo servido inicialmente al comensal que se conoce como
“yapa” son alguno de los términos que no contempla la cocina gourmet, es asi que
los recursos hidrobioldgicos deben cumplir con lo solicitado por el chef y en caso

permitirse alguna variable debe tratarse en lo minimo a llegar a ese nivel.

A diferencia, en una cevicheria o restaurante se permite el uso de distintas
especies marinas permitiéndose el uso de pescados mas econdémicos y/o
congelados, es por ello que ISLA SAC unicamente atendia con productos
provenientes de la pesca artesanal, disponibilidad de informacion de procedencia
y otros que permitieran las rastreabilidad del mismo y el manejo de los recursos
hidrobioldgicos adecuado y controlando la cadena de frio con la finalidad de que

no se alterara ninguna caracteristica fisica o requerida por el chef o jefe de cocina.

Ademas de la exclusividad de la atencion, la calidad y rastreabilidad de los
recursos comercializados por la empresa ISLA SAC, el tener un stock de reserva
en caso de un requerimiento adicional a lo solicitado al pedido del dia redujo
tiempos y costos al momento de atender el pedido solicitado debido a la calidad
de los recursos hidrobioldgicos atendidos en las pescaderias de los mercados o en

la zona de pescados y maricos de los supermercados.
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V. CONCLUSIONES

Las operaciones que se dan al comercializar recursos hidrobioldgicos con
un restaurante gourmet se deben controlar debido a que el precio del recurso va de
la mano al cumplir con todo el proceso exigido por el cliente en este caso el

restaurante gourmet.

Los costos que se generan al comercializar los recursos hidrobioldgicos
con un restaurante gourmet se deben considerar desde la comunicacion del pedido
del restaurante a ISLA SAC vy las especificaciones del pedido como el peso, talla
y otras caracteristicas que debe considerar la empresa al momento de consolidar

el pedido antes de hacer la entrega.

El precio de venta se determind luego de considerar los costos de la
comercializacion, el precio del recurso y la utilidad que se determind por la

empresa ISLA SAC para cada recurso.

El flujo efectivo fue de S/ 62,700 (2016), S/274,228 (2017) y S/296775 (2018).

40



VI. RECOMENDACIONES

Para los restaurantes gourmet, recomendarles trabajar con empresas
comercializadoras que respeten las ordenanzas y normativas respecto a la
extraccion y su posterior comercializacion de recursos prohibidos o que se

encuentren en veda.

Para las empresas comercializadoras, desarrollar y mejorar la cadena de
suministro y comercial, implementando unos procesos con mayor control para asi
poder garantizar a los restaurantes gourmet un recurso con una manipulacion y
manejo saludable. Ademas, continuar con el monitoreo de la temperatura en

cada operacion durante toda lacomercializacion.
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