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El Reto de aumentar las 
Ventas y el Consumo 

¿Qué necesita el canal de 
distribución de las 
empresas productoras? 
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¿Quiénes somos?
Contexto



Empresas de ASEDAS



12 millones de m2

90.000 millones de € 
en ventas

329.000 trabajador@s

19.400 tiendas

70% de empleo femenino

16 millones de clientes diarios

Contribución de las empresas de ASEDAS a la sociedad



Características de las empresas de ASEDAS

Formatos 
supermercado, autoservicio y 
mayorista.

Empresas familiares, 
cooperativas, centrales 
de compra e 
internacionalizadas.

Muy intensivas en empleo.

Negocio: alimentación y gran 
consumo.

Proximidad competitiva, 
equilibrada, accesible y 
sostenible.

Liderazgo regional, 
nacional y europeo.



Funcionamiento de la cadena agroalimentaria



Funcionamiento de la cadena agroalimentaria
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Tendencias del consumo de
productos del mar en el

supermercado



Universos de consumidores: gustos gastronómicos

• El consumidor no se comporta de la misma forma.

• No es un consumidor, sino una actitud. Es cambiante y está
condicionada por factores externos circunstanciales:situación
económica, momento de la semana, finalidad de consumo, estado civil…

• Hay muchos nichos = oportunidades. Debemos buscar los nichos.



Universos de consumidores:¿Qué demandan? 

CAMBIO DE PREFERENCIAS: 
alimentos más rápidos y convenientes

PESCADO CONGELADO Y CONSERVAS: 
conveniencia y menor coste

INCREMENTO DE PLATOS PREPARADOS:
fáciles y rápidos de preparar



Universos de consumidores:¿Qué demandan y cómo son? 

Concienciación y Sostenibilidad mediambiental (y social): 

No es el motivo de compra más importante, pero hay MAYOR CONCIENCIA 
AMBIENTAL. Pescaderías responsables (origen).

Siempre Precio: 

Los consumidores urbanos y poder adquisitivo consumen más pescado. La 
inflación afecta a esta categoría. 

Los jóvenes y niñ@s: 

Este grupo es el que menos pescado consume. Los niños en España solo 
ingieren unos 3 kg de pescado al año y los jóvenes han cambiado de 

preferencias. 



Universos de consumidores:¿Qué demandan y cómo son? 

Canal Horeca: 

Se consumo más pescado y marisco fuera del hogar. 

Salud: 

mayor preocupación, lo que puede ser una oportunidad 
y también amenaza. Oportunidad como fuente de 
ácidos omega-3, proteína de alta calidad y bajo en 

grasas saturadas. Amenaza ante las dietas basadas en 
proteína vegetal y comunicación de “contaminantes”. 



Pero, seguimos teniendo una 
gran AMENAZA 



Riesgos y Amenazas para la cadena: DESCENSO DEL CONSUMO   

2011: 26,7 kilos/persona de 
productos de la Pesca 

2022: 19,2 kilos/persona de 
Productos del Mar 

2023: 18,56 kilos/persona 

Y seguimos bajando….. 2024: 17,99 kilos/persona 



Riesgos y amenazas: el consumo de productos del mar 

¿Qué estamos
haciendo?



Riesgos y Amenazas: El consumo de productos del mar 

¿Qué estamos
haciendo? 



Riesgos y Amenazas: La Comunicación: Descenso del Consumo

INCREMENTO DEL 
DESCENSO POR VARIAS  
CAUSAS   



La Comunicación: Descenso del Consumo y las nuevas alertas 

¿Qué hay detrás de estas alertas/no 
Alertas? Trabajo conjunto de contestación 



¿Qué hay detrás de estos informes? 
Trabajo conjunto de contestación 

La Comunicación: Descenso del Consumo y las nuevas alertas 



Reflexiones para buscar 
mejoras y medidas para 

incrementar el consumo de 
Productos del Mar



I. Personas II. Competitividad

IV. Consideración Política y 
social

III. Sostenibilidad

V. Gestión de crisis
VI. Liderazgo, gobernanza y 

territorialidad

Líneas Estratégicas de ASEDAS 24-26 ¿compartidas por todos? 

¿Actuamos? Medidas para impulsar el consumo   

Análisis interno de la 
cadena y trabajo a 

medio/largo plazo de 
manera conjunta 



¿Qué necesitan las empresas de distribución?

La gran competencia de nuestro mercado implica…

• Competitividad en precio 

• Diseño adecuado del surtido/necesidades 

• Gran capacidad logística (limitación de espacio y repercusión del coste del 

suelo/valor productos)

• Eficiencia (Bajos márgenes y alta rotación)

Objetivo:  Fidelización 

(que el consumidor venga siempre y lo compre todo)



¿Qué necesitamos de nuestros proveedores de pescado?

Para lograr esa sostenibilidad es preciso…

• Asegurar el suministro

• Asegurar la seguridad alimentaria y la calidad

• Asegurar la estabilidad en los precios y su competitividad

• Flexibilidad suficiente para reaccionar ante los cambios del 
consumidor (promover la innovación “auténtica”)

Compartiendo el esfuerzo y asumiendo que 
la cadena empieza en el consumidor 



y…¿qué necesitan los pescadores y la industria de la distribución?

• Tras años de debates, un sector líder y estratégico para la
economía española necesita (ría)….…

• Estabilidad en precios en relación con los costes

• Orientación al mercado (producir lo que se vende) partiendo de la
información compartida

• Colaborar para que la innovación sea “auténtica”

• Asegurar que el consumidor percibe el valor del producto y el
esfuerzo que supone ponerlo a su disposición

Que asumamos el compromiso de asegurar 
también la sostenibilidad de la producción



y…¿qué necesitan las empresas para vender más ?

✓ Movimientos para adaptarse a los 

cambios de hábitos y para difundir de 

manera más eficiente las bondades del 

consumo de los productos del mar. 

✓ Incidir en los beneficios nutricionales. 

Los productos del mar son 

imprescindibles para llevar una dieta 

sana y equilibrada.

✓ Tienen el reto de reimpulsar su consumo 

respondiendo a un consumidor que 

busca comodidad, salud, sostenibilidad 

y buenos precios.



y…¿qué necesitan las empresas para vender más ?

✓ Ofrecer diferentes modalidades: Pescado fresco de 
lonja de proximidad, destacarlo, potenciarlo, etc…
Pero también defender la venta tanto de granel como  
de envasado.

✓ Presentar el pescado como un producto atractivo y 

apetecible – jóvenes y niños. 

✓ Potenciar los productos de preparación fácil, sencilla, 
rápida y cómoda.

✓ Precio. ¿Inflación? Pedir medidas a las 
Administraciones Públicas. La percepción que tiene 
el consumidor de que el pescado son productos 
caros. Y por ello se consumo con menos frecuencia. 



y…¿qué necesitan las empresas- de la administración para vender 
más?
✓ Lucha contra las Noticias Falsas: anisakis , 

microplásticos , que la pesca esquilma los recursos 
marinos ... etc… GRAN DAÑO AL CONSUMIDOR que 
da veracidad por el hecho de salir en algún medio 
que considera " serio" .

✓ Incidir en la importancia del consumo de pescado 
por sus beneficios para la salud: ya que es una 
fuente de proteína , de ácidos grasos ... bueno , lo 
de siempre , la famosa " dieta mediterránea" o 
dieta Atlántica.

✓ Campañas de fomento del consumo de pescado 
entre jóvenes y nuevos perfiles de consumidores. 
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