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Los moluscos tienen tres caracteristicas principales que los hacen diferentes de otros filos de animales: la
presencia de una estructura conocida como manto, un 6rgano llamado radula y la estructura de su sistema
nervioso. El manto es la pared dorsal que cubre la masa visceral del animal. En muchas especies la epidermis
de este manto secreta carbonato de calcio y forma una concha. Laradula es el 6rgano que los moluscos utilizan
para su alimentacion y tiene una morfologia similar a una lengua, aunque su funcion es mucho mas compleja.
La radula esta llena de dientes pequefios y se utiliza para rasgar o cortar la comida antes de que entre en el
esofago del animal. En algunas especies la radula estd mas especializada y es capaz de atravesar conchas de
otros animales o de inyectar veneno a sus presas. (Invertebrados, 2016)

El pie es una estructura también muy importante, aunque se ha adaptado de manera diferente en funcion de
las clases de moluscos. Se caracteriza por tener una musculatura realmente potente y compleja. El uso mas
extendido de este drgano es el de la locomocion, tal como pasa con los gasterdpodos. Sin embargo, en los
bivalvos sirve para excavar o en los cefalopodos ayuda a proporcionar propulsion. (Invertebrados, 2016)

Otra de las caracteristicas de los moluscos es que varios de sus 6rganos participan en otras funciones que a
priori no serian atribuidas a ellos. Por ejemplo, su corazén o sus nefridios tienen un papel importante en la
reproduccion. En algunos casos sus branquias necesarias para respirar también estan involucradas en la
excrecion o la reproduccion.

Aunque se conocen diez clases de moluscos,
incluyendo actuales y extinguidos, son tres las

llustracion 1. Clases de moluscos

clases mas importantes. Estas son los

gasteropodos, los cefaldpodos y los bivalvos. AL GEFMLISODOS I SABTEROEOROS

Con valvas Con tentacules Con “pié”
Gasterdpodos: Los gasterdpodos serian todos los

caracoles y babosas y suponen el 80% de especies
de moluscos.

Cefalopodos. En los cefaldpodos se incluyen a los . ;
pulpos, calamares y sepias y resultan el grupo — '
menos numeroso, aunque mas evolucionado en NN Rk Set
muchos aspectos.
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Bivalvos: Por ultimo, en los bivalvos se incluyen

almejas, mejillones, ostras y se caracterizan por ser

los Unicos moluscos sin radula. (Invertebrados, 2016) ‘
|

A la clase cefaldopoda pertenecen aproximadamente "\, >
650 especies y se consideran los moluscos mas
evolucionados. Son animales depredadores activos,
tienen grandes ojos, son considerados los
invertebrados mas avanzados. Todas las especies
son marinas, ocupando todos los océanos del mundo
y pueden alcanzar una profundidad de 7,000 metros;
algunas de ellas vivenen el fondo marino y otras son
nectonicas (viven en la columna de agua y se
encuentran cerca de la costa o en alta mar). Los Mejillones Pulpos
cefalopodos mas conocidos son los calamares,

Carncolas

sepias, jibias, pulpos y nautilos.




llustracion 2 Tipos de Cefalopodos de izquierda a derecha de arriba abajo:
Calamar, Pulpo, Nautilos y Sepia

Los cefalopodos se caracterizan por su gran adaptabilidad ante rapidos cambios en su habitat gracias a sus
caracteristicas bioldgicas. Un estudio de la Universidad de Adelaida, Australia, muestra que las poblaciones de
esta especie han crecido significativamente en los ultimos 60 afios.

Es la primera especie “ecoldgica y comercialmente importante" que se ha beneficiado del cambio del estado
de los océanos, los resultados, publicados en la revista Current Biology, indican que el cambio climatico ha
favorecido la reproduccion de estos animales.Laabundancia de alimentoy las elevadas temperaturas aceleran
los ciclos vitales de los cefalopodos, que han aumentado a nivel global. La investigacion presenta a este grupo
de invertebrados como la primera especie ecoldgica y comercialmente importante que se ha beneficiado del
cambio del estado de los océanos.

Para investigar esta tendencia a largo plazo, los cientificos se han basado en las tasas de captura pesquera
de entre 1953 y 2013, gracias a las que se han registrado hasta 35 especies de cefaldopodos pertenecientes a
seisfamilias diferentes. Algunos estudios regionales sugieren que pulpos, sepiasy calamares proliferan donde
la sobrepesca ha disminuido significativamente la abundancia de otras especies marinas.

Los cefalopodos son depredadores voraces cuyo aumento puede causar un impacto sobre las presas,
incluyendo peces e invertebrados aptos para el consumo humano. Por otra parte, el crecimiento de estas
poblaciones podria beneficiar a depredadores marinos que se alimentan de ellos.

Esta investigacion afirma que las actividades humanas pueden tener un efecto perjudicial en el futuro de la
especie, aunque las dinamicas de estas familias sondificiles de predecir. Un ejemplo son las pruebas recientes
que sugieren que “la acidificacion del océano puede modificar la supervivencia de los cefalopodos. (El Pais,
2016)

OCTOPUS MAYA

Molusco cefaldpodo marino conocido como octopus maya o pulpo maya, esta especie es propia del litoral de
la peninsula de Yucatan, es muy semejante al pulpo comun Octopus Vulgaris, o bien patoncomo le llaman los
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pescadores locales, que existe en todos y cada uno de los mares del planeta, aun en aguas peninsulares, donde
cohabita con el nuestro y aporta alrededor del 20% de las todas las capturas. (Pulposlandia, 2019)

Entre las principales caracteristicas del pulpo rojo cabe mencionar que tiene en sus tentaculos 2 ventosas en
vez de 1y un par de manchas debajo de los ojos, esto hace que sea conocido por la poblacidon local como el
pulpo de 4 ojos; el pulpo mayay octopus vulgaris llegan a medir entre 60 cm y un metro de largo y su aspecto
general es afin. La Unica y muy notable diferencia externa es que el maya tiene bajo cada ojo una macula
obscura, redonda, como un enorme lunar, llamada ocelo y que le ha valido el nombre comun de 4 ojos. Hace
algun tiempo se creyo que los 2 eran de exactamente la misma especie, hasta que los bidlogos Gilbert Voss
(norteamericano) y Manuel Solis Ramirez (mexicano) en 1976 verificaron que ambas son especies diferentes.
Esta especie se vio en peligro de extincion a causa de la captura desmedida. (Pulposlandia, 2019)

El Instituto Nacional de Pesca sefala que la especie endémica de Yucatan, el pulpo maya, es reconocida por
su simetria corporal, su gran capacidad de aprendizaje y desarrollo fisico. Parte de los resultados obtenidos
por la investigacion realizada por el Instituto Nacional de Pesca y Acuicultura (Inapesca) en el Centro Regional
de Investigacion Pesquera (CRIP) en Yucalpetén, Yucatan, revela que los pulpos en la region estan en peligro
por las practicas inadecuadas que algunas personas hacen cuando se realiza pesca ilegal en la region. El
pulpo, que pertenece al grupo de animales invertebrados, posee una gran inteligencia gracias a la captura de
informacion de su complejo sistema nervioso, que procesa esta informacion en su cerebro central. (Noticieros
Yucatan, 2018)

Las capturas comerciales de pulpo maya se realizan en 6 localidades del estado de Campeche: Isla Arenas,
Villamadero, Seybaplaya, Sabancuy, Champotony Campeche. El Octopus maya crece y madura a lo largo de la
época pesquera, entre los meses de agosto a diciembre.

En Isla Arenas en Campeche, cerca de los limites con el estado de Yucatan, se encuentran un monumento en
honor al pulpo rojo, Octopus maya, ya que la pesca de este animal es base de la economia de la poblacion.
Existe informacion del Instituto Nacional de Pesca que indican que el pulpo ocupa el lugar nimero 9 a nivel
nacional por volimenes de captura y el cuarto en su valor econdémico. (Pulposlandia, 2019)

Denominaciones internacionales

Alemania: Octopus

Francia: Poulpe mexicain

Italia: Polpo messicano

Portugal: Polvo

Reino unido: Octopus

China: & 75 S8

Cadigo FAO: 0QY

Especie: Octopus maya

Tipo: Moluscos

Areas de pesca fao: Area 31: sector occidental del océano
atlantico.

Produccion global (tn): 23,441

Epocas de pesca: todo el aho. (Conxemar, 2019)

O OO O OO0 O0OO0OOo

[elNe]

La reproduccion del pulpo rojo maya empieza a fines de agosto y principios de septiembre que es cuando las
hembras y los machos empiezan ainteraccionar entre si. La razon por la que el pulpo maya solamente habita
los aledafos de la peninsula Campeche y Yucatan, obedece a su forma de reproduccion. A diferencia del comun,
que libera miles de muy pequenos huevos fecundados de los que brotan larvas que flotan a la deriva a lo largo
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de semanas, el pulpo maya genera alrededor de 1,500 a 2,000 grandes huevos que el hembra pulpo conserva
en su cobijo y resguarda de los depredadores por un par de meses de incubacion. Asimismo, los limpia de
particulas que se depositen sobre ellos y los airea sin cesar arrojandoles chorros de agua fresca. Por Ultimo,
las crias nacen, sin pasar por la fase larvaria, absolutamente desarrolladas, son capaces de moverse con
agilidad y con la apariencia de un adulto, mudar de coloracion, hasta puede cazar a sus presas y lanzar su
peligrosa tinta. A lo largo de este periodo de 2 meses la madre no come en lo mas minimo y terminando su
mision muere por falta de alimento (esta parte del proceso ocurre en todas las especies de pulpos).
(Pulposlandia, 2019)

En semejantes condiciones, los huevos no se desperdigan extensamente, como ocurre con los del Octopus
vulgaris y por esta razon el pulpo maya solo existe en esta pequefia parte del planeta. Por estos motivos, las
existencias naturales de la especie octopus maya son limitadas, y la produccion no puede aumentarse mucho
sin sobre explotarlas. Hasta ahora el eficaz manejo de la pesqueria ha eludido que tal cosa ocurra.
(Pulposlandia, 2019)

Se estima que por cada hembra que es capturada ilegalmente durante los cierres, quedan 800 pulpos juveniles
sin posibilidad de vida, es decir, la especie se ve disminuida en su supervivencia por las acciones de los
humanos, agregando al resto de depredadores marinos que Este animal marino se enfrenta.

Esta especie representa un recurso natural muy valioso para el Estado de Yucatan, en términos de consumo'y
produccion econdmica, ya que 15,000 familias dependen de él, lo que lo ubica en el segundo lugar en las
pesquerias de la region, solo detras del camaroén. (Pulposlandia, 2019)

Algunos piensan que existe la posibilidad de criar a estos moluscos en cautiverio,investigadores de la Facultad
de Ciencias de la Universidad Nacional Auténoma de México (UNAM) en su Unidad Multidisciplinaria de
Docencia e Investigacion de Sisal, a cargo del doctor Carlos Rosas Vazquez, han conseguido por primera vez
solucionar los problemas, inconvenientes técnicos y cientificos que se presenta en el manejo de huevos en
gran escala. Se espera que pronto pueda iniciarse la produccion comercial, aunque es de menor peso que el
pulpo comun, el maya alcanza su tamafio maximo en 9 meses tras nacer.

Nustracion 3 Pulpo maya.
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CONTEXTO INTERNACIONAL

El sector pesquero goza de algunas ventajas sobre otros sistemas de produccién animal. Primero, el pescado
es la fuente mas barata de proteina animaly un alimento saludable. En segundo lugar, la alta fecundidad y la
tasa de crecimiento rapido de los peces no tienen paralelo entre las fuentes de proteinas animales. Estas
ventajas bioldgicas ofrecen considerables beneficios para pescar como una herramienta para lograr la
seguridad nutricional y social. Si bien la contribucion de la agricultura al producto interno bruto (PIB) esta
disminuyendo en todo el mundo, la de las pesquerias esta aumentando en la mayoria de los paises. (Venugopal,
2006)

Segun el reporte de “Estadisticas de pesca y acuicultura 2017” de la FAOQ, excluyendo plantas acuaticas, la
produccion mundial de pescado, crustaceos, moluscos y otros animales acuaticos ha seguido aumentando,
alcanzando los 172,6 millones de toneladas en 2017, con un incremento del 4,1 por ciento en comparacion con
el 2016.

De este total, la produccion de capturas fue de 92,5 millones de toneladas, un incremento del 3,5 por ciento en
comparacion con el afio anterior. La produccion acuicola fue de 80,1 millones de toneladas en 2017, un 4,9 por
ciento mas que el afio anterior. En 2017, el valor total de la primera venta de la produccion total se estimo en
383 100 millones de USD, de los cuales 237 550 millones de USD correspondieron a la produccion acuicola.

En 2017 un 89 por ciento, es decir 153 millones de toneladas del total de la produccion pesquera, se utilizo para
consumo humano directo. EL 11 por ciento restante (19 millones de toneladas) se destind a productos no
alimentarios, principalmente a la fabricacion de harinas y aceite de pescado. Cerca un 45 por ciento del pescado
destinado a consumo humano era en forma de pescado vivoy fresco. (Organizacion de las Naciones Unidas
para la Alimentaciony la Agricultura, 2019)

En la siguiente tabla se muestra la distribucion del total de la produccion pesquera por tipo de uso:

Tabla 1 Total mundial de la produccion pesquera 2017.

Produccion total Porcentaje de
(miles de toneladas) participacionen la
produccion
Para consumo humano 153,162 88.7%
Fresco 68,240 39.5%
Congelado 52,468 30.4%
Curado 15,474 9.0%
En conserva 16,980 9.8%
Para otros fines 19,480 1.3%
Reduccion 14,740 8.5%
Usos varios 4,420 2.7%

Fuente: Estadisticas de pesca y acuicultura 2017, FAO.

De acuerdo con el documento de la OCDE-FAO denominado Perspectivas agricolas 2017-2026, para el apartado
“Pescados y mariscos”, se prevé que los precios nominales promedio del pescado comercializado seguiran en
ascenso a una tasa de 0.8% anual durante el periodo de las perspectivas y que, en comparacion con el periodo
base 2014-2016, creceran a un total de 7.3 por ciento en 2026. Se estima que los precios nominales promedio
de las especies de acuicultura y de captura se mantengan relativamente planos o disminuyan ligeramente
hacia 2020, para después comenzar a incrementarse hasta 2026.
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Se prevé que el consumo mundial de pescado destinado a la alimentacion aumente de 148.8 Mt en el periodo
base a 177.4 Mt en 2026 pero, como consecuencia de los cambios en la produccion, la tasa de aumento esta en
desaceleracion y se espera que se ubique en 1.4 por ciento anual durante el periodo 2017-2026, lo que implica
una baja de 2.9 por ciento anual en 2007- 2016. También se prevé que el consumo per capita disminuira de 1.7
por ciento anual en 2007-2016 a 0.4 por ciento anual durante el periodo de proyeccion y llegue a 21.6 kg en
2026. A nivel mundial, se consumira como alimento una cantidad proporcionalmente mayor del pescado que
se produce hacia 2026 (91.5 por ciento) que en el periodo base (88.4 por ciento). En el ambito regional, se
espera que el consumo per capita siga una tendencia creciente en América y Europa, en tanto que las tasas de
crecimiento bajaran en Asia (de 2.5 por ciento anual durante 2007-2016 a 0.7 por ciento anual en 2017-2026) y
seran negativas en Africa (-0.3 por ciento anual durante 2017-2026). Esta posible baja en Africa genera alarma
en cuanto al tema de la seguridad alimentaria. (FAO, 2017).

llustracion 4 Estadisticas regionales sobre la produccion
mundial de pescados y mariscos 1996-2026.
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Fuente: FAO Perspectivas agricolas 2017-2026 “Pescados y mariscos”

Desde la perspectiva de la FAO, se espera que la cantidad total de pescado producida en el mundo se
incremente 15.2 por ciento, de 168 Mt en el periodo base a 194 Mt hacia el fin de las perspectivas. Aligual que
antes, la gran mayoria de esta produccion provendra de Asia, region que aumentara su participacion en la
produccion mundial de 71 a 73 por ciento y que se espera producira poco menos de 23 Mt de los 26 Mt de
aumento total. Si bien la produccion mundial de pescado aln estd aumentando en términos absolutos con el
tiempo (+15 por ciento durante las perspectivas), la tasa de crecimiento bajara considerablemente en
comparacion con el incremento de 25 por ciento en la produccion mundial de pescado alcanzado durante la
década anterior. Esto se debe a las menores tasas de crecimiento tanto del sector de pesca de captura (-0.1
por ciento anual, en parte debido al supuesto fenomeno de El Nifio en 2026) como del acuicola (2.3 por ciento
anual), en comparacion con la década anterior (captura, 0.3 por ciento anual; acuicultura, 5.3 por ciento anual).
En general, el patron establecido de produccion de pesca de captura permanecera estable y se observa de
nuevo un crecimiento en la acuicultura.
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Nustracion 5 Acuicultura y pesca de captura
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Fuente: FAO Perspectivas agricolas 2017-2026 “Pescados y mariscos”

llustracion 6 Aumento de la produccion mundial de
acuicultura por region y por especie 2026 frente a 2014 -2016
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Fuente: FAO Perspectivas agricolas 2017-2026 “Pescados y mariscos”

Se estimaque el pescadoy los productos pesqueros seguiran siendo uno de los productos basicos comestibles
mas comercializados en el mundo. La demanda sostenida, las politicas de liberalizacion del comercio, la
globalizacion de los sistemas alimentarios incluida la subcontratacion de servicios de procesamiento
mejoraron la logistica y las innovaciones tecnoldgicas aumentaran adn mas el comercio internacional de
pescado, aunque a un ritmo mas lento en la proxima década que en la anterior. Se prevé que el comercio de
pescado para consumo humano llegara a 44.0 Mt en 2026, por encima de 13 por ciento del periodo base, pero
por debajo del crecimiento de 23 por ciento de la década anterior (2007-2016). Esto se debe en parte a un
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crecimiento mas lento de la produccion, a una demandainterna mas fuerte en algunos de los principales paises
productores, en combinacion con precios bastante altos del pescado, lo cual restringira el consumo general
de pescado. La acuicultura contribuird a un aumento en la proporcion del comercio internacional de productos
basicos de pescado para consumo humano. Se espera que los paises tradicionalmente exportadores
mantengan un alto porcentaje del comercio mundial de pescado y fortalezcan mas su posicion estratégica
dentro de la estructura del comercio internacional de pescado para consumo humano. Para 2026, ademas de
ser los productores mas importantes, se estima que los paises asiaticos seguiran siendo los principales
exportadores, representando 74 por ciento de los embarques adicionales y aumentando aun mas su
participacion en exportaciones mundiales para consumo humano, de 50 a 53 por ciento, como resultado de la
creciente inversionen el sector acuicola. China consolidara su papel de liderazgo como el principal exportador
mundial de pescado para consumo humano, con un porcentaje de 23 por ciento de las exportaciones mundiales
para 2026 (frente a 20 por ciento en 2014-2016), seguido por Vietnam (de 7 a 8 por ciento), el cual superara a
Noruega (consolidando su porcentaje de 7 por ciento) y Tailandia (de 5 a 6 por ciento). En cambio, el porcentaje
de exportaciones de los paises de la Union Europea bajara durante el periodo de las perspectivas (de 6 a 5 por
ciento), al igual que el de los paises de la OCDE (de 33 a 32 por ciento) y los paises de América (de 18.3 a 179
por ciento). (“Pescado y mariscos”, en OCDE-FAQ Perspectivas Agricolas 2017-2026, 2017)

Los paises de la OCDE consolidaran su posicion como los principales importadores de pescado para consumo
humano y seran responsables de 47 por ciento del crecimiento general de las importaciones mundiales para
2026. Ello a pesar de que su porcentaje de importaciones mundiales disminuira ligeramente, de 54 a 53 por
ciento, durante el mismo periodo. La Union Europea representara el mayor mercado individual, con un
porcentaje de 20 por ciento, seguida por Estados Unidos (14 por ciento) y Japon (8 por ciento). Se espera que
las importaciones a estos mercados aumentaran durante la proxima década: +8, 22 y 1 por ciento,
respectivamente. En la siguiente ilustracion “Comercio neto de pescado para consumo humano”, el comercio
de pescado para consumo humano se representa en términos de exportaciones netasy los nimeros negativos
representan importaciones netas. Se estima que las importaciones netas de Africa se incrementaran
considerablemente durante el periodo de las Perspectivas, lo que implica una creciente dependencia de las
importaciones y puede exponer a la region a una mayor variabilidad y vulnerabilidad en caso de crisis y
aumentos inesperados de los precios en los mercados mundiales. Se prevé que América del Norte y Europa
seguiran siendo grandes importadores netos, en tanto que América Latinay en particular Asia consolidaran
sus posiciones como exportadores netos. (“Pescado y mariscos”, en OCDE-FAOQ Perspectivas Agricolas 2017-
2026,2017).

MERCADO DE MARISCOS

De acuerdo con Allied Market Research y su “Perspectiva del mercado de mariscos 2017-2023"el mercado
mundial de mariscos se valoré en $ 125,445 millones en 2017 y se proyecta que alcance los $ 155,316 millones
para 2023, registrando una Tasa de Crecimiento Anual Compuesto (TCAC) de 3.6 por ciento de 2017 a 2023.

La industria mundial de productos del mar esta segmentada segun el tipo, la variedad minorista, el canal de
ventasy la geografia. Segun el tipo, se divide en cefaldpodos, crustaceos, moluscos, peces planos, pescados
molidos, salmdnidos, atunes, pelagicos y otros (peces marinos y productos acuaticos). Sobre la base de la
variedad minorista, se clasifica en ambiente, congelado y refrigerado. Sobre la base del canal de ventas, se
clasifica en minorista, servicio de alimentos e institucional. Geograficamente, se analiza en América del Norte,
Europa, Asia-Pacificoy LAMEA (América Latina, Medio Oriente yAfrica).
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llustracion 7 Comercio neto de pescado para consumo humano
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Fuente: FAO Perspectivas agricolas 2017-2026 “Pescados y mariscos”

PORTIPO

llustracion 8 Mercado global de mariscos (por tipo)

(@)

Fuente: Allied Market Research 2017

Segun el tipo, el segmento de pescado molido fue el que mas contribuydé al mercado mundial de mariscos,
representando una cuarta parte de la participacion en el mercado de mariscos en 2017 y se espera que crezca
a una tasa compuesta anual moderada de 1.6% para 2023. Los peces molidos son especies que viven cerca de
su habitat y generalmente no migran como otras especies como atun, pez espada, sardinas y otras. Algunas
de las especies de peces molidos incluyen bacalao, platija, halibut y lenguado. La alta demanda de pescado
molido es atribuible a su alto valor nutricional, ya que es una rica fuente de proteinas, fosforo, niacina y
vitamina B-12. El producto tiene un alto valor de mercado y esta disponible en varias formas, como filetes
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frescos y congelados, pescado entero congelado, filetes empanizados o porciones, productos ahumados,
secos, salados y enlatados. (Allied Market Research, 2017)

POR VARIEDAD

Por variedad de mercado minorista, se espera que el segmento refrigerado mantenga su dominio durante todo
el periodo de prondstico con una participacion del 54.8% en 2017 y registrando una tasa compuesta anual del
4.0%. Se estima que el segmento congelado ocupara dos séptimos de la cuota de mercado para 2023. Los
segmentos refrigeradosy congelados representaron colectivamente alrededor del 85,6% del mercado mundial
de productos del mar en 2016. La demanda de productos del mar refrigerados esta creciendo debido a la
creciente demanda de alimentos preparadosy las preferencias cambiantes de los consumidores. Actualmente,
los fabricantes han enfatizado en la produccion de mariscos congelados con calidad nutricional, seguridad
microbioldgica y conveniencia de manejo, lo que impulsa el crecimiento del segmento de mariscos congelados.
(Allied Market Research, 2017)

llustracion 9 Mercado mundial de productos del mar (por canal de ventas)

Frescos Congelados Refrigerados

Fuente: Allied Market Research 2017
POR CANAL DE VENTAS

Por canal de ventas, se espera que el segmento minorista conserve su dominio durante todo el periodo de
prondstico, segun Allied Market Research, en su estudio “Oportunidades y prondsticos del mercado mundial
de productos del mar 2017-2023"se espera que el segmento refrigerado mantenga su dominio durante todo el
periodo de pronostico con una participacion del 54.8 por ciento en 2017 y registrando una tasa compuesta anual
del 4.0 por ciento. Se estima que el segmento congelado ocupara dos séptimos de la cuota de mercado para
2023.
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Nustracion 10 Mercado mundial de mariscos por canales de ventas
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Fuente: Allied Market Research 2017

POR REGION

Asia-Pacifico es uno de los mercados de mariscos mas grandes y de mas rapido crecimiento en el mundo. Se
espera que la preferencia por los mariscos aumente en Asia-Pacifico, debido al cambio en el estilo de vida de
las personas y al aumento de los ingresos disponibles. China es un mercado de alto crecimiento y tiene la
capacidad de pagar mas por productos del mar premium y de alta calidad, lo que impulsa el crecimiento del
mercado. Aparte de esto, en paises como India, la piscicultura es un negocio comercial rentable y exitoso.India
produjo 10.8 millones de toneladas (tm) de pescado en 2016, la tercera mas alta del mundo, después de China
e Indonesia. La participacion de la India en la produccion mundial de pescado fue de alrededor del 6%, segun
la FAO. Se espera que la adopcion de tecnologias avanzadas proporcione grandes caminos para el mercado
en los paises asiaticos.

llustracion 11 Mercado mundial de mariscos por region
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Fuente: Allied Market Research 2017
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Tabla 2 Regiones clave para el mercado de mariscos

REGION PAISES
Norteamérica Canada, México
Europa Reino Unido, Alemania, Francia, Italia, Espaia, El

resto de Europa

Asia-Pacifico = China, India, Japon, Corea del Sur, Australia, Resto
de Asia-Pacifico

Latinoamérica Brasil, Sudafrica, Resto de LAMEA
Fuente: Allied Market Research 2017.

PERSPECTIVA GLOBAL DEL PULPO

De acuerdo con el reporte de Transparency Market Research de 2019, el mercado mundial de pulpos ha sido
testigo de un aumento exponencial en su crecimiento, debido a la creciente conciencia sobre el consumo de
alimentos saludables en todo el mundo. El pulpo se consume mucho en paises del sur de Europa como Espafia
e Italia. Sin embargo, la amplia oferta de pulpo también proviene de paises como Indonesia y México. Las tasas
de crecimiento de los pulpos comunes son relativamente altas y también tienen un ciclo de vida corto, lo que
los hace adecuados para la acuicultura comercial. La creciente demanda de pulpos ricos en nutricion esta
impulsando el crecimiento en el mercado mundial de pulpos.

Desde la perspectiva de los productos, el mercado global de pulpo se bifurca en fresco y procesado. Entre
estos dos segmentos, el segmento de carne procesada representa la participacion maxima en el mercado.
Esto se debe a la creciente inclinacion de los consumidores hacia una comida sabrosay saludable.

Algunos de los desarrollos recientes que ayudan a acelerar el crecimiento del mercado mundial de pulpos a
gran escala incluyen: 1) Varias compaiiias en el mercado mundial de pulpo estan tratando de lograr el éxito en
el cultivo de pulpo. Se basan en numerosas técnicas avanzadas para crear y estimular entornos que mejoren
la viabilidad de los pulpos a través de la incubacion artificial y 2) las empresas europeas toman una iniciativa
en el procesamientode la carne de pulpo para hacer que la carne seamas sabrosay saludable. (TMR Research,
2019)

PRINCIPALES PRODUCTORES DE PULPO

En el afio 2015 se registrd un volumen de produccion de 420.55 mil toneladas métricas, donde el principal
productor de pulpo fueron China, con un volumen de produccion de 130.25 mil toneladas métricas, las cuales
representaron el 35.8% del total de la produccion mundial. (Tridge Market Intelligence , 2019).
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Tabla 3 Principales productores de pulpo, 2015.

Volumen de 0 AR
ID Pais produccion (miles de & participacion en £
.y . produccion global
toneladas métricas)
1 China 130.25 35.8%
2 Marruecos 64.96 17.9%
3 Mauritania 33.25 9.1%
4 Japon 32.06 9.0%
5 Republica de Corea 18.54 51%
6 Indonesia 14.46 4.0%
7 México 12.83 3.5%
8 Tailandia 11.51 3.2%
9 Portugal 7.54 2.1%
10 Senegal 4.43 1.2%

Fuente: Tridge Intelligence Market.

llustracion 12 Participacion en la produccion a nivel mundial, 2015.
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llustracion 13 Temporada del pulpo
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COMERCIO INTERNACIONALDEL PULPO

Durante el primer semestre de 2018, los precios del pulpo alcanzaron niveles récord. La demanda fue buena,
los suministros fueron ajustados y los precios subieron. Fueron tan altos que la resistencia del comprador se
instalo y durante los ultimos meses de 2018, los precios comenzaron a caer a medida que los restaurantes
cambiaron a productos mas baratos. Los observadores en el mercado coinciden en que se alcanzo un techo.

(FAO, 2019)

Las capturas de pulpo han sido pobres a nivel mundial, inevitablemente, se producen precios mas altos cuando
se fortalece la demanda contra la oferta estable o decreciente. La escasez de pulpo continuara durante 2019,
sin embargo, se espera que los vendedores tengan que reducir sus precios para mover el producto.

Es temprano para predecir como sera la nueva temporada de pulpo en Marruecos y como afectara los precios.
Se esperaba que la temporada comenzara a mediados de diciembrey los compradores esperan que los precios
bajen aun mas a medida que los suministros vuelvan a subir.

La industria marroqui esta anticipando buenas capturas en la nueva temporada, ya que, segln los informes,
hay muchos pulpos en el mar. Los primeros desembarques no llegaran a los mercados europeos hasta
principios de enero debido a los tiempos de transporte y, por lo tanto, las ventas tienen que depender de las
existencias existentes.

PRINCIPALES EXPORTADORES DE PULPO FRESCO

De acuerdo con reportes de Trademap, China ha liderado las exportaciones de pulpo vivo, fresco o refrigerado
y 2018 no fue la excepcion ya que tuvo una participacion en las exportaciones del 45%, es decir 7,245 toneladas.
Espafiay Portugal ocuparon la segunday tercera posicion en 2018 con el 17% y 12% respectivamente.

Tabla 4 Principales exportadores de pulpo vivo, fresco o refrigerado- toneladas. (Producto: 03075])

Cantidad exportada (toneladas) Participacion
ID Exportadores en la_s
2014 2015 2016 2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 19,885 24,339 23,718 19,978 16,001 100%
1 China 11,329 10,270 8,949 9,408 7,245 45%
2 Espana 2,263 2,313 2,558 3,342 2,740 17%
3 Portugal 3,163 2,080 3,310 1,849 1,843 12%
4 Tailandia 1,137 1,023 1,308 1,320 1,302 8%
5 Camboya - - - 166 668 4%
6 Francia 419 423 419 528 606 4%
7 Myanmar 16 14 91 249 406 3%
8 Vietham 49 22 48 ND 228 1%
9 Italia 229 232 228 250 183 1%
10 Otros paises 1,280 7,962 6,807 2,866 780 5%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

En cuanto al valor de las exportaciones, China reporto un valor exportado de 117,8 millones de dodlares, valor
que representa el 63% de las exportaciones 2018 a nivel mundial.

<22>




Tabla 5 Principales exportadores de pulpo vivo, fresco o
refrigerado- miles de ddlares. (Producto: 03075]).

Valor exportado (miles de dolares) Participacion
Id Exportadores en la.s
2014 2015 2016 2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 149,937 168,588 186,700 173,817 187,821 100%
1 China 98,451 84,181 92,751 99,695 117,870 63%
2 Espana 14,060 11,736 14,786 27,618 28,587 15%
3 Portugal 19,088 11,391 17,785 13,973 15,014 8%
4 Tailandia 5,773 5,069 7,520 7,903 8,597 5%
5 Francia 3,036 2,955 3,275 4,048 5,007 3%
6 Italia 2,657 2,413 2,458 3,180 2,756 1%
7 Vietham 259 140 292 2,275 2,077 1%
8 Myanmar 85 87 192 378 1,257 1%
9 Camboya - 1 - 196 836 0%
10 Otros paises 6,528 50,615 47,641 14,551 5,820 3%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

PRINCIPALES IMPORTADORES DE PULPO FRESCO

Como se indica en los datos de Trademap, de 2014 a 2018 la Republica de Corea ha sido el principal importador
de pulpo. En 2018 tuvo una participacion en las importaciones del 46%, es decir, 8,674 toneladas. En segunda

posicion estuvo ltalia con 2,803 toneladas importadas.

Tabla 6 Principales importadores de pulpo vivo, fresco o refrigerado- toneladas. (Producto: 030757)

Cantidad importada (toneladas) Participacion
en las
Id|  Importadores 2014 2015 2016 2017 2018  importaciones
2018
Mundo 20,414 19,811 21,151 20707 18,836 100%
y  Republicade 11,007 10,518 9,796 10,847 8,674 46%
Corea
2 ltalia 4,120 4,651 4,211 3,281 2,803 15%
3 Tailandia 60 19 1,079 1,439 2,534 13%
4 Espafia 2,357 1,324 2,608 1,814 2,080 1%
5 Portugal 1,403 1,229 1,207 848 545 3%
6 Alemania 284 612 622 657 450 2%
7 Francia 339 350 317 439 357 2%
8 Bélgica m 106 157 148 148 1%
9 Malasia 3 58 22 38 139 1%
10 Otros paises 730 944 1,132 1,196 1,106 6%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

El valor reportado de las importaciones a nivel mundial de pulpo vivo, fresco o refrigerado durante 2018 fueron
208,7 millones de dolares, de los cuales, el 64% es decir, 133,4 millones fueron reportados para la Republica

de Corea.
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Tabla 7 Principales importadores de pulpo vivo, fresco o refrigerado- miles de dolares. (Producto. 03075])

Id Importadores Valor importado (miles de ddlares) Participacion
2014 2015 2016 2017 2018 en las
importaciones
2018
Mundo 145,543 132,263 160,938 187,356 208,751 100%
1 Republica de 82,871 712,746 94,359 119,140 133,447 64%
Corea
2 Italia 28,031 29,295 27,748 25,553 26,709 13%
3 Espana 13,951 7,148 13,591 13,471 18,659 9%
4 Alemania 2,913 5,963 6,301 8,022 6,703 3%
5 Portugal 8,542 6,941 7,027 6,123 4,253 2%
6 Francia 1,957 1,665 1,771 2,985 3,526 2%
7 Tailandia 376 445 1,413 1,373 2,512 1%
8 Bélgica 650 m 1,242 1,283 1,492 1%
9 Rumania 671 735 819 1,026 1,305 1%
10 Otros paises 5,579 6,614 6,667 8,380 10,145 5%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.
PRODUCCION DE PULPO EN MEXICO

La pesqueria de pulpo en el Golfo de México y Mar Caribe ocupa el primer lugar en volumen y el segundo en
valor en comparacion con el pulpo del pacifico. La captura se compone de dos variantes, el pulpo rojo (Octopus
maya) representando el 74%Yy el pulpo paton (Octopus vulgaris) con un 26%. De 2001 a 2015 la captura promedio
anual supero las 25 mil toneladas. (Instituto Nacional de Pesca, 2019)

De acuerdo con datos de la Comision Nacional de Acuicultura y Pesca del Gobierno de México, el pulpo
mexicano report6 en 2017 una produccion de 37 mil 192 toneladas con valor comercial de mil 917 millones de
pesos, lo que mantiene al pais como el tercer productor a nivel mundial de esta especie.

La region del Golfo de México registrd el 97 por ciento de la produccion total de pulpo a nivel nacional. Yucatan
aportd 27 mil toneladas con valor 828 millones de pesos y Campeche 9 mil 459 t. con valor de 314 mdp.

Tabla 8 Top 10 en volumen de produccion, principales entidades productoras.

Total nacional 38,885 2.3

Yucatan 47,035 9.1
Campeche a.460 118
Ij’r’:_!-:‘r California Sur 814 107
Jalisco 322 24.0
Luerrero 280 101
Sanora 275 433
Veracruz 205 50.2
Quintana Roo 189 684
Baja California 104 §9.9
Oaxaca ag A4 0
Resto 100 246.1

Fuente: Atlas agroalimentario 2017, SAGARPA.
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La pesqueria de pulpo no solo representa una actividad de gran valor econémico y comercial para miles de
pescadores que capturan esta especie en 13 estados del pais, sino que ademas destaca por ser una pesqueria
que se realiza de manera artesanal que la convierte en una de las mas selectivas y sustentables del sector
pesquero en México.

Las principales especies de pulpo son Octopus maya o rojo que se captura en aguas marinas de Jurisdiccion
Federal de Campeche, Yucatany el norte de Quintana Roo (0-12 m de profundidad); y el Octopus vulgaris, que
se captura en el Sistema Arrecifal Veracruzano (0-5 m de profundidad) y en Yucatan (10-30 m de profundidad).
(Comision Nacional de Acuacultura y Pesca, 2018)

Para la pesca de este molusco se emplean embarcaciones menores equipadas con motor fuera de borda (115
hp) con un maximo de 2 alijos (pequefas lanchas sin motor) y 4 pescadores. La captura es por “gareteo” con
dos varas de hasta siete lineas cada una y cinco mas en un costado de la embarcacion.

La temporadade pesca para el pulpo es del 1de agosto al 15 de diciembre conocida como Temporada del pulpo,
donde 15 mil pescadores en el estado de Yucatan consideran que esta temporada es la mas productiva del afio,
ya que pueden tener ganancias hasta de mil quinientos pesos por dia rondando entre cieny ciento cincuenta
pesos el kilo, extrayendo desde 15 hasta los 60 kilos al dia, segln pescadores de la region yucateca.

llustracion 14 Produccion mensual nacional (%) 2017.
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Fuente: Atlas agroalimentario 2017, SAGARPA.

Segun datos de la Secretaria de Agricultura y Desarrollo Rural (SADER), México se coloca como el tercer
productor mundial de pulpo y el 95% del total nacional se obtiene de tres estados: Yucatan, Campeche y Baja
California. Yucatan aporta 67.5 por ciento de la captura de pulpo en todo el pais,y en cuanto a su exportacion,
México realiza venta de pulpo con los tres mayores paises importadores: Espafia, Japon e ltalia.

Los gobiernos de Yucatan, Campeche y Quintana Roo, trabajan para obtener la denominacion de origen del
pulpo maya, con la intencion de proporcionar valor agregado a este producto, clasificandolo al mercado
internacional permitiéndole ser distinguido en términos propios, es decir:

- Color

- Tamaiio

- Sabor

- Caracteristicas

Volviéndolo un verdadero activo para la industria pesquera. La denominacion de origen busca lograr ventajas
competitivas y un estatus similar al Bacalao de Noruega. El principal mercado es Europa y Asia, debido a la
calidad del pulpo maya, que es la especie que se reproduce en el golfo de México y que garantiza la
sostenibilidad econdmica de los pescadores yucatecos. (Noticieros Yucatan, 2018).

MERCADO DE PROCESADOS

Los mariscos procesados han estado creciendo desde hace muchos afios, pero con el avance tecnoldgico, el
procesamiento de mariscos se refina y aumenta la vida util.
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Se proyecta que el tamafio global del mercado de productos pesqueros procesados crecera de USD 207,6 mil
millones en 2018 a USD 267,3 mil millones en 2023, a una tasa compuesta anual del 5,2% durante el periodo de
prondstico. Esto se atribuye al aumento del consumo global de mariscos procesados y al aumento del comercio
de mariscos. (Markets and Markets, 2019)

Segun el reporte “Mercado mundial de productos del mar procesados 2017-2025" elaborado por Goldstein
Research, se pronostica que el tamafio global del mercado de productos pesqueros procesados alcanzara los
308 millones de dolares para 2025, creciendo a una tasa compuesta anual de 4.9% durante el periodo de
prondstico. El volumen de productos del mar disponibles para el procesamiento, la creciente demanda de
productos del mar procesados, el cultivo de la acuicultura, el conocimiento de los beneficios para la salud y
otros son algunos de los factores que pueden contribuir al crecimiento del mercado mundial de productos del
mar procesados.

llustracion 15 Ficha técnica del pulpo maya.
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En este reporte se menciona que el tamafio del mercado mundial de productos del mar congelados esta
creciendo a una tasa del 4,2% anual, ya que proporciona una mayor vida Gtil a los productos del mary requiere
poca preparacion antes del consumo.

El principal factor impulsor del crecimiento del mercado de mariscos procesados es la inclinacion de las
personas hacia los alimentos ricos en proteinas y listos para comer en su dieta. Los mariscos procesados
representan la vitamina B12, el fosforo, el magnesio, el potasio y otros, que también se recomiendan
médicamente debido a sus beneficios, como mantener el nivel bajo de colesterol, combatir el cancery el tumor,
entre otros.

El principal desafio para los mariscos procesados es el requisito de cumplir con los estandares
internacionales, ya que las plantas de procesamiento de mariscos se consideran una amenaza para el medio
ambiente a través del uso y eliminacion de grandes volimenes de aguas residuales. Las empresas deben
garantizar que su método de tratamiento cumpla con las reglamentaciones, para continuar con su contribucion
positiva en la sostenibilidad del medio ambiente y para mantener el equilibrio comercial a largo plazo.
(Goldstein Research, 2019).

VALOR AGREGADO EN PRODUCTOS DEL MAR

El valor es uno de los conceptos de marketing moderno mas importantes. El valor se ve con mayor frecuencia
como una combinacion de calidad, servicio (conveniencia) y precio, que a menudo se llama la triada del valor
del cliente. En el caso de los alimentos, los beneficios mas basicos de la adicion de valor incluyen los beneficios
funcionales y emocionales relacionados con calidad y nutricion, conveniencia en la preparacion y atractivo
sensorial a un costo razonable. La adicion de valor en los productos del mar se considera como cualquier
actividad alo largo de la cadena de suministro que aumenta la usabilidad, los atributos culinarios o la viabilidad
econdmica de un pescado o marisco. (Venugopal, 2006)

Los atributos de los "valores", como la sostenibilidad y el etiquetado ecoldgico, se han convertido en motores
importantes para mantenery desarrollar nuevos mercados. También hay un nuevo énfasis para los productos
orientados a la salud que se adaptan a los productos del mar. El procesamiento de valor agregado
desempenfara un papel importante para satisfacer las demandas del consumidor de productos pesqueros
seguros, saludables y de alta calidad. (Boziaris, 2013)

Las actividades principales en el valoragregado de los productos de pesca incluyen la adquisicion del material,
el procesamiento (procesamiento primario y posterior), el transporte y la comercializacion. Las actividades
secundarias incluyen la adquisicion de ingredientes, el desarrollo tecnoldgico, los recursos humanos vy la
gestion de la empresa. (Venugopal, 2006)

Varios factores son criticos en el desarrollo de nuevos productos alimenticios. Estos incluyen la participacion
del consumidor en las primeras etapas del proceso, el estudio de la vida real del gusto del consumidor por el
producto alimenticio, los equipos multidisciplinarios de funciones cruzadas, la reduccion de costos y el apoyo
de la gerencia. Lamejor receta para el éxito se ha designado como la consistencia en la calidad, la confiabilidad
en el suministro, la comprension del consumidor y la mejora e innovacion constantes en todos los aspectos
del negocio. En la siguiente tabla se muestra la clasificacion de nuevos productos de acuerdo con su grado de
valor agregado.

27>




Tabla 9 Clasificacion de nuevos productos

Clasificacion Descripcion
Estos implican un alto costo y riesgo para la
Productos clasicos innovadores empresa, pero pueden ser muy beneficiosos, si

tienen éxito
Estos nuevos productos complementan el mercado a
través de variaciones en paquetes, recetas, etc.
Productos existentes mejorados y Nuevos productos que proporcionan un rendimiento
revisados mejorado y un mayor valor percibido
Estos son productos existentes que estan dirigidos a
nuevos mercados o segmentos de mercado
Nuevos productos que proporcionan un rendimiento
similar a un costo menor que el producto original
Fuente: (Venugopal, 2006)

Extensiones de linea de productos

Productos reposicionados

Productos de costo reducido

Los productos pesqueros de valor agregado pueden ser ligeramente salados, ahumados, acidificados,
irradiados, tratados a alta presion o calentados, que pueden empaquetarse en una atmosfera modificada o
"sous vide" (es un método de tratamiento de alimentos mediante coccion parcial seguido de sellado al vacioy
enfriamiento). Los desarrollos tecnoldgicos pueden ser muy beneficiosos en estos esfuerzos.

El valor agregado de los productos de la pesca puede beneficiar particularmente a los paises en desarrollo.
Hay inmensas posibilidades para que estos paises aprovechen un mercado europeo en crecimiento para los
productos de valor agregado de pescado y mariscos, particularmente en vista de su mano de obra de bajo
costo y la disponibilidad de materia prima. Los paises en desarrollo deben demostrar su capacidad para
entregar productos de calidad continuamente, a tiempoy a precios estables. Las innovaciones en tecnologias
y politicas en los paises desarrollados y en desarrollo pueden ayudar a crear una industria pesquera prospera
y sostenible.

Algunas formas de valor agregado a productos del mar son:

o Congelados

e Ahumados

e Enconserva

e Precocidos

e Cocidos listos para comerse

e Enlatados

e Pre-cortados (trozos de medidas especiales, por ejemplo, tipo sashimi)
e Empacados al vacio

GAMAS ALIMENTARIAS

En funcion de su origen y conservacion, las gamas ayudan a definirla forma en la que se reciben los alimentos,
es decir, si son productos frescos, en conserva o congelados. Cada Gama tiene sus propias caracteristicas y
particularidades, las cuales se detallan a continuacion: (G-SE, 2016)

Primera gama

Alimentos frescos los cuales no han sufrido ningun tipo de procesado industrial, salvo en su caso la limpieza,
clasificacion o envasado. (Este tipo de alimentos debe pasar por un buen lavado antes de servirse en crudo.
Incluyen toda clase de vegetales y frutas, al igual que huevos, carnes y pescados)
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Segunda gama

Corresponden a los alimentos enlatados. (Hace referencia a todo tipo de alimento enlatado y que es producido
industrialmente)

Tercera gama

Corresponden a alimentos congelados. Este tipo de alimentos tienen en la actualidad un gran mercado. Se
caracterizan por su comodidad ya que tienen una larga vida atil que permiten al consumidor mantenerlos en
el congelador de la casay disponer de ellos en el momento oportuno. Hace referencia a todo tipo de alimento
congelado y que es producido industrialmente siguiendo las normas internacionales y nacionales de
conservacion en frio.

Cuarta gama

Corresponden a alimentos envasados en condiciones de vacio y en atmdsferas modificadas (MAP). Los
envasados al vacio y en atmdsferas modificadas permite, combinadas con la aplicacion del frio, alargar la vida
atil de alimentos frescos. Hace referencia a todo tipo de alimento envasado al vacio o en MAP, el cual puede
estar congelado siguiendo las normas internacionales y nacionales de conservacion en frio.

Quinta gama

Corresponden a alimentos sometidos a coccion y envasados al vacio o en atmdsferas modificadas. Son
productos cocinados y listos para ser servidos o productos precocinados que tras rapida regeneracion pueden
ser servidos en menos de 30 minutos.

También existe una sexta gamaque aln se encuentra en fase de pruebas y no aprobada en todos los paises.
Son los productos irradiados y cuyo uso esta aprobado en algunas especias aromaticas aunque existe una
propuesta para que esta lista se amplie con mas grupos de alimentos. La falta de informacion que implica este
tipo de tecnologia ha provocado confusiones entre la poblacion, llevando a que su uso sea poco extendido.Este
tipo de productos deben especificarlo claramente en su etiquetado para que la decision de incorporarlo a la
cocina sea del consumidor. (Mr. Wonderfood, 2016)

Nustracion 16 Las gamas de los Alimentos
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COMERCIO INTERNACIONALDEL PULPO

De acuerdo con datos de TradeMap, los principales paises exportadores de pulpo congelado segun las
toneladas exportadas son Marruecos, con una participacion en las exportaciones del 19%, seguido de Vietnam

yE
Tabla 10 Principales exportadores de pulpo congelado - toneladas. (Producto.: 030752)
ID Exportadores Cantidad exportada Participacion en las
2018 (Toneladas) Exportaciones 2018
Mundo 223,184 100%
1 Marruecos 42,296 19%
2 Vietnam 39,571 18%
3 Espana 31,022 14%
4 China 28,161 13%
5 Indonesia 25,358 1%
6 India 15,709 7%
7 Portugal 10,441 5%
8 Tailandia 8,499 4%
9 Malasia 2,781 1%
10 Otros paises 19,346 9%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.
En cuanto al valor de las exportaciones de pulpo congelado, Marruecos tiene el 30% con 600 millones de
dolares en 2018. Espafia se posiciond en segundo lugar con 377,7 millones de ddlares en su valor exportado

tal y como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 11 Principales exportadores de pulpo congelado - miles de dolares. (Producto: 030752)

ID Exportadores Valor exportado (miles de Participacion
dolares) en las
2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 1,594,652 2,022,468 100%
1 Marruecos 541,989 600,017 30%
2 Espafa 278,11 377,755 19%
3 Vietnam 222,025 252,614 12%
4 China 203,092 243,307 12%
5 Indonesia 79,894 140,879 7%
6 Portugal 94,397 121,806 6%
7 India 23,307 57,873 3%
8 Tailandia 41,677 52,415 3%
9 Italia 25,379 30,789 2%
10 Otros paises 84,781 145,013 7%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

Como se observa en la tabla inferior, la Republica de Corea destaca por ser el principal importador de pulpo
en 2018 con una participacion en las importaciones del 21% a nivel mundial, es decir, 62,661toneladas. Espafa
e Italia se encuentran en segundo y tercer lugar con una participacion del 19% y 17% respectivamente.
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Tabla 12 Principales importadores de pulpo congelado - toneladas. (Producto: 030752)

Cantidad importada  Participacion en las

12 (e e 2018 (toneladas) importaciones 2018
Mundo 293,706 100%
1 Republica de Corea 62,661 21%
2 Espana 55,941 19%
3 Italia 49,410 17%
4 Japon 34,513 12%
5 Portugal 18,471 6%
6 Estados Unidos 15,757 5%
7 Vietham 14,377 5%
8 China 10,484 4%
9 Grecia 4,807 2%
10 Otros paises 27,285 9%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

En cuanto al valor importado, Espafa lidero el grupo en 2018 con 764,5 millones de délares que representa el
%28 de la participacion a nivel mundial para el afio en mencion.

Tabla 13 Principales importadores de pulpo congelado - miles de dolares. (Producto: 030752)

ID Importadores Valor importado (miles de Participacion en
dolares) las
2017 2018 importaciones
2018
Mundo 2,111,794 2,711,493 100%
1 Espana 575,301 764,501 28%
2 Italia 355,547 458,660 17%
3 Republica de Corea 319,990 446,056 16%
4 Japon 371,686 383,569 14%
5 Portugal 157,611 197,321 7%
6 Estados Unidos 80,297 118,587 4%
7 Vietham 22,749 51,088 2%
8 Grecia 42,340 47,912 2%
9 China 28,687 36,177 1%
10 Otros paises 157,586 207,622 8%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

Mauritania se posiciond en primer lugar de exportaciones durante 2018 con 37 mil toneladas, sin embargo,
durante 2017 exportd casi 46 mil toneladas, lo que representd una baja de 8 mil toneladas respecto a 2017.

México ocupd la segunda posicion con una participacion en las exportaciones del 17%, que representaron 13
mil toneladas de pulpo, sin embargo, respecto al 2017 incrementd sus exportaciones en casi 3 mil toneladas.
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Tabla 14 Principales exportadores de pulpo ahumado, congelado,
seco, salado o en salmuera - toneladas. (Producto: 030759).

Cantidad exportada (toneladas) Participacion
ID Exportadores en la.s
2014 2015 2016 2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 279,002 291,041 278,243 87,032 77,357 100%
1 Mauritania 31,699 42,053 34,196 45,872 37,158 48%
2 México 10,073 14,134 10,428 7,078 13,001 17%
3 Senegal 3,749 5,065 4,782 4,843 7,818 10%
4 Filipinas 4,481 2,141 3,357 7,636 6,260 8%
5 India 8,067 10,218 11,649 6,085 4,058 5%
6 Espana 24,854 28,536 32,851 L 444 1,888 2%
7 Tanzania 886 514 761 887 1,654 2%
8 Kenia 274 267 420 574 1,621 2%
9 China 54,053 47,489 44979 3,743 997 1%
10 Otros paises 139,727 139,931 134,771 5,871 2,903 4%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019

De acuerdo con datos de Trademap, en 2018 se reportaron 739,2 millones de dolares en el valor de la
exportacion de pulpo ahumando, congelado, seco, salado o en salmuera, de las cuales, Mauritania representd
el 59% es decir un valor de 435,7 millones de ddlares. En segundo lugar, con 101,5 millones de délares se ubicé
México, quien, en comparacion con 2017 casi duplico el valor de sus exportaciones.

Tabla 15 Principales exportadores de pulpo ahumado, congelado,
seco, salado o en salmuera - miles de dolares. (Producto: 030759).

Valor exportado (miles de dolares) Participacion
ID Exportadores en la§
2014 2015 2016 2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 1,815,434 1,733,419 1762164 631,313 739,228 100%
1 Mauritania 224,683 263,801 249118 370,730 @ 435,775 59%
2 México 55,721 60,584 55,052 55,680 101,572 14%
3 Senegal 21,904 26,220 26,855 34,776 81,534 1%
4 Filipinas 26,091 8,914 12,245 32,518 30,261 4%
5 Espana 215,793 203,485 @ 250,310 47,726 27,468 4%
6 India 21,726 23,851 25,047 18,448 16,185 2%
7 China 366,405 301,476 277,096 2797 10,685 1%
8 Tanzania 3,097 2,055 3,140 3,834 8,864 1%
9 Kenia 784 701 1,234 2,51 6,106 1%
10 Otros paises 872,801 838,904 861,918 37,19 20,778 3%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.
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El principal importador de pulpo de las gamas alimentarias IV y V en 2018 fue Estados Unidos con 8,299
toneladas, que representaron el 44% de su participacion en las importaciones. Segu el reporte de Trademap,
México importo 355 toneladas de pulpo, es decir el 2% de las importaciones totales.

Tabla 16 Principales importadores de pulpo ahumado, congelado, seco, salado o en salmuera - toneladas.
(Producto: 030759)

Cantidad importada (toneladas) Participacion
ID Importadores o en la_s
2014 2015 2016 2017 2018 importaciones
2018
Mundo 275,055 310,728 299,720 22,207 18,650 100%
1 Estados Unidos 15,731 19,328 17,261 9,295 8,299 L4%
2 Vietnam 1,335 1,484 2,491 - 1,906 10%
3 Italia 46,868 50,956 52,482 2,159 1,551 8%
4 Espana 44,580 55,549 52,623 721 841 5%
5 Canada 842 1,431 1,245 675 691 4%
6 Francia 2,892 3,029 3,205 501 559 3%
7 Portugal 13,608 18,474 18,248 708 549 3%
8 Colombia 300 528 457 381 446 2%
9 México 133 115 155 646 355 2%
10 Otros paises 148,662 159,789 151,510 7,121 3,451 19%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

En cuanto alvalor de las importaciones, como se observa en la siguiente tabla, Estados Unidos importo pulpo
ahumado, congelado, seco, salado o en salmuera por un valor de 85,8 millones de ddlares en 2018, que
representaron el 54% del valor de las importaciones a nivel mundial.

Tabla 17 Principales importadores de pulpo ahumado, congelado, seco, salado o en salmuera - miles de
dolares. (Producto: 030759)

Valor importado (miles de ddlares) Participacion
ID Importadores _en la_s
2014 2015 2016 2017 2018 importaciones
2018
Mundo 1,672,080 1,754,702 1,802,165 150,782 158,269 100%
1 Estados Unidos 86,499 103,276 100,089 76,340 85,801 54%
2 Italia 289,313 285,962 312,346 14,108 13,868 9%
3 Vietham 6,516 7,848 13,217 - 8,459 5%
4 Canada 6,156 9,180 9,531 6,101 8,187 5%
5 Portugal 93,686 12,843 123,206 5,003 5,686 4%
6 Espana 335,179 3711717 403,922 4,091 4,237 3%
7 Colombia 1,573 2,690 2,382 2,644 3,641 2%
8 Grecia 42,476 36,778 42137 4,550 3,128 2%
9 Francia 14,896 13,808 15,818 2,691 2,962 2%
10 Otros paises 795,687 811,008 779,438 35,254 22,300 14%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

En 2018 se registraron exportaciones a nivel global de 38 mil toneladas de pulpo preparado o conservado,
de las cuales China fue el principal exportador con 23 mil toneladas que representaron el 62% del total.
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Tabla 18 Principales exportadores de pulpo preparado o conservado (excepto ahumado) - toneladas.
(Producto: 160555)

Cantidad exportada (toneladas) Participacion
ID Exportadores en la_s
2014 2015 2016 2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 33,022 32,062 31,923 ND 38,031 100%
1 China 21,895 21,021 22,196 23,129 23,758 62%
2 Vietnam 3,659 4,088 3,473 ND 5,520 15%
3 Espana 1,573 1,605 1,836 2,237 2,537 7%
4 Japon 781 870 901 975 936 2%
5 Italia 577 621 658 812 922 2%
6 Indonesia 94 15 101 495 783 2%
7 Tailandia 1,529 1,018 872 939 697 2%
8 Filipinas - - - m 576 2%
9 Mauritania - - 146 145 360 1%
10 Otros paises 2914 2,824 1,740 1,954 1,942 5%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

De igual forma China se posiciond en primer lugar de exportaciones, al generar 297 millones de délares en
valor exportado, muy lejana de la segunda posicion con 55 millones de délares.

Tabla 19 Principales exportadores de pulpo preparado o conservado (excepto ahumado) en miles de dolares.
(Producto: 160555).

Valor exportado (miles de ddlares) Participacion
ID Exportadores en la.s
2014 2015 2016 2017 2018 exportaciones
2018
Mundo 275,285 251,104 288,530 380,097 458,254 100%
1 China 186,032 166,113 197,502 253,516 297,069 65%
2 Vietnam 31,591 32,085 35,226 46,317 55,860 12%
3 Espana 12,079 12,840 16,827 25,915 40,261 9%
4 Japon 9,834 10,124 11,991 13,352 15,452 3%
5 Italia 8,063 7,443 8,185 11,786 13,576 3%
6 Tailandia 10,742 6,966 6,427 8,185 5,842 1%
7 Indonesia 232 47 1M 2,196 5,001 1%
8 Filipinas - - - 672 3,556 1%
9 Mauritania - - 1,049 1,023 2,840 1%
10 Otros paises 16,712 15,486 11,152 17,135 18,797 4%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

Japon ha liderado las importaciones de pulpo preparado o conservado en los 5 afios de referencia que se
reportan por Trademap (2014-2018). En 2018 tuvo una participacion en las importaciones a nivel mundial del
32% equivalentes a 8,413 toneladas, seguido de la Republica de Corea con 7,218 toneladas.
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Tabla 20 Principales importadores de pulpo preparado o conservado (excepto ahumado) en toneladas.
(Producto: 160555)

Cantidad importada (toneladas) Participacion
ID Importadores _en la.s
2014 2015 2016 2017 2018 importaciones
2018
Mundo 19,690 19,691 25,342 27,244 26,517 100%
1 Japon 9,775 9,077 9,192 8,867 8,413 32%
o  Republicade 855 1138 6,099 7,307 7,218 27%
Corea
3 Estados Unidos 3,534 3,406 3,445 3,026 3,053 12%
4~ Hong Kong, 1,021 1,255 1,099 1,539 1,072 4%
China
5 Italia 1,029 953 1,245 1,042 857 3%
6 Francia 395 476 493 810 636 2%
7 Singapur 349 309 318 429 478 2%
8 Alemania 228 308 415 529 476 2%
9 Canada 150 ND 235 367 458 2%
10 Otros paises 2,353 2,769 2,801 3,328 3,856 15%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

En cuanto al valor de las importaciones, Japon genero 84,4 millones de délares, seguido de Republica de Corea
y Estados Unidos, los cuales tuvieron una participacion en las importaciones del 19% y 14% respectivamente.

Durante la proxima década, se espera que la demandade pescado sigaincrementandose. Ademas del aumento
en la produccion, el mayor consumo sera estimulado por mejoras en los métodos posteriores a la cosecha y
a la expansion de la comercializacion de pescado por parte de los canales de distribucion. Por ser un producto
muy perecedero, estas mejoras son especialmente importantes para el pescado, que requiere técnicas
especificas de manejo y conservacion. La demanda también sera impulsada por los continuos cambios en las
tendencias de la dieta, que apuntan a una mayor variedad en la eleccion de los alimentos, junto con una mayor
preocupacion por la salud y la nutricion y la dieta. Al mismo tiempo, los consumidores adquieren mayor
conciencia del valor nutricional del pescado como una importante fuente de proteina y de valiosos
micronutrientes. Se proyecta que el consumo mundial de alimento para peces aumentara 19 por ciento en 2026,
en comparacion con el periodo base, a un ritmo mas lento que el experimentado en décadas anteriores. Esta
desaceleracion se debe sobre todo a una menor expansionde la produccion, al alza en los precios del pescado,
en particular en la segunda mitad del periodo de la proyeccion, y a la reduccion del crecimiento de la poblacion.
De los 177 Mt disponibles para consumo humano en 2026, las menores cantidades se consumiran en Oceania
y América Latina. Se espera que Asia consuma 127 Mt, mas de dos tercios del total, y que continie dominando
el crecimiento en el consumo, al representar 76% del pescado adicional consumido para 2026.
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Tabla 21 Principales importadores de pulpo preparado o conservado (excepto ahumado) en toneladas.
(Producto: 160555)

Valor importado (miles de ddlares) Participacion
ID Importadores e
P 2014 2015 2016 2017 2018 importaciones
2018
Mundo 160,757 154,054 184,621 224,811 257,946 100%
1 Japon 79,745 69,978 73,571 80,300 84,457 33%
2 Repé‘:if: de 7,132 8907 29,384 37,890 50,238 19%
3 Estados Unidos 25,385 25,248 26,640 29,196 37,076 14%
4 Hong Kong 1,044 10,785 = 10247 = 15975 = 10,926 4%
(China)
5 Italia 7,647 6,992 9,811 10,294 10,773 4%
6 Francia 4,294 4,943 4,899 8,871 8,300 3%
7 Alemania 2,609 3,089 3,940 5763 5,903 2%
8 Suiza 2,323 2,356 3,301 3,895 5,644 2%
9 Tailandia 2,074 2,172 2,094 3,757 4,678 2%
10 Otros paises 18,501 19,583 20,730 28,870 39,951 15%

Fuente: Elaboracion propia con datos de Trademap, 2019.

El consumo total de alimento de pescado aumentara en todos los continentes para 2026 en comparacion con
el periodo base, y se proyecta que el mayor crecimiento ocurrird en Oceania (+31 por ciento), Africa (+24 por
ciento) y Asia (+21 por ciento). El incremento de la demanda provendra en su mayor parte de los paises en
desarrollo, los cuales seran responsables de 93 por ciento del aumento en el consumo y consumiran 81 por
ciento del pescado disponible para consumo humano en 2026 (“Pescado y mariscos”, en OCDE-FAQ
Perspectivas Agricolas 2017-2026, 2017)

Por otra parte, de acuerdo con reportes de Statista, entre 2014 y 2018, el consumo anual promedio per capita
de productos del mar en todo el mundo aumento ligeramente de 19.9 kilogramos a 20.7 kilogramos.
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llustracion 17 Consumo anual promedio per capita de mariscos
en todo el mundo desde 2014 hasta 2018 (en kilogramos)
Fuente: Statista 2019.

20

Corsum Pron po respae. i kibgengs

<

El sector de pescado y marisco congelado esta viviendo un momento excepcional. Alta demanda internacional,
bien escaso y mercado en surango alto de precios: una ecuacion que apunta hacia una burbuja en el sector de
productos del mar y un buen escenario para empresas que hace unos anos pasaron por dificultades y que
precisaron de refinanciaciones de deuda o que incluso tuvieron que pasar a manos de la banca. En este
contexto, todo parece estar en venta, bajo la atenta mirada de los conglomerados pesqueros chinos, que
precisan de mayor volumen para satisfacer su alta demanda interna y los grandes fondos de inversion, que
ven en el sector posibilidades de crecimiento y revalorizacion. Espafa sigue sin remontar y todavia queda
mucho por hacer. Si nos centramos exclusivamente en congelado, el pescado experimento una caida de casi
un 57% en volumen y del 2,0% en valor (hasta 115.807,7 toneladas y 822,5 Millones de Euros), descenso
practicamente idéntico al registrado por los mariscos y moluscos, cuyo consumo doméstico fue de 95.785,6 t
y 933,8 M€ (datos de consumo doméstico del MAPAMA para el afio movil finalizado el 30 de junio de 2017).
(Alimarket, 2018)

Los consumidores estan optando por mas congelado y refrigerado, productos que, si bien estan subiendo de
precio, su impacto en el presupuesto de la compra es mucho mas liviano. De este modo, los congelados
crecieron un 5,1 por ciento en ventas en el primer cuatrimestre del afo, mientras que los refrigerados
alcanzaron el 9,1 por ciento de incremento, segun el informe “La cesta de los productos del mar 2018” de
Nielsen, presentado en el Congreso de AECOC de Productos del Mar cifrando el gasto anual en el conjunto de
estas categorias en 8.422 millones de euros. (Nielsen, 2018)

Segun datos de Nielsen y su estudio “La canasta de productos del mar” afirma que el segmento de los
refrigerados representa sélo 300 millones de euros, con un potencial de crecimientoinesperado en los Ultimos
dos afios. Espafia siempre ha sido un pais de pescado fresco, pero la tendencia esta cambiando y en 2018 por
segundo afho consecutivo los frescos pierden puntos en la cuota de valor frente al resto de productos del mar
ya que los productos envasados ya suponen el 67 por ciento del volumen de ventas y la tendencia es que sigan
aumentando.
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llustracion 18 Cuota y crecimiento por familias de los productos del mar (valor)
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Fuente: Nielsen Total Mercado (Envasados+ Frescos), 2018.

Por tipo de producto, el pescado y mariscos frescos pierden un 2 por ciento en valor con respecto al 2018. Los
congelados, por su parte, experimentan una mejor evolucion (+0,8 por ciento), igual que las conservas de
pescado (+0,7 por ciento) y los ahumados (+0,3 por ciento). Aun asi, los frescos suponen mas del 58 por ciento
del total de la cesta de la compra de este tipo de productos, frente al 19 por ciento de las conservas o el 16 por
ciento que representan los congelados.

En cuanto a la evolucion por especies, los datos presentados por el director de Ventas de Nielsen confirman
lo que respecta a los mariscos, las gambas y langostinos crecen en volumen con un 20,6 por ciento siendo
esta la mejor evolucion de la cesta de productos del mar mientras que los calamaresy el pulpo incrementan
su presencia en un 8,4 por ciento. (Interempresas, 2019)

Las conservas crecen en facturacion gracias al alza de precios: En algunos segmentos se esta intentando
realizar un movimiento llamado “Premiumize”que se encarga del movimiento o desplazamiento del producto
actual hacia productos premium para aumentar su prestigio y poder incrementar el precio.

Por otro lado, los productos congelados han aumentado un 0,8 por ciento debido al factor conveniencia, que
responde a una de las mayores demandas del consumidor actual, la comodidad y facilidad de preparacion y
consumo. Los platos preparados suponen el 8,7 por ciento de este segmento y los platos sin preparar, con el
salmoény los crustaceos como lideres, el 91,3 por ciento.

Por ultimo, los ahumados y salazones mostraron en 2018 un buen comportamiento, alcanzando la cifra de 256
millones de euros.
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llustracion 19 Evolucion de los precios de los pescados y mariscos.

Of - Base£0i= BYE 2042

08 .
Ao 2012 Afo 2013 Ao 2014 Afc 2015 ARo 2016 AR 01T Afo 2018 En-Abr
2018
ines. =T Fresoos ——Carne= : PescadosMarisoss —=\Verturas =—=Fritas ==Huawos
Pidparkits +O8E +06€ +1,6%€ + 06 E +0.5€ 1 E

Fuente: Nielsen total Mercado (Envasados + Frescos), 2018

El crecimiento de la compra on line, va creciendo a buen ritmo a pesar de su lento desarrollo: La compra en
linea ya supone el 0,7 por ciento de la cuota total con 42 millones de euros de facturacion. Su evolucion se
traduce en un crecimiento del 18 por ciento respecto al aino 2018, con un 78 por ciento de productos envasados
y un 22 por ciento de frescos. (Interempresas, 2019)

Los consumidores de mariscos son un grupo pequefio en comparacion con los que compran carne de res,
cerdo y pollo, segun el informe del Food Marketing Institute. “The Power of Seafood” 2019 el estudio inaugural
de la FMI sobre el enfoque de los consumidores estadounidenses sobre el pescado y los mariscos, el grupo
comercial descubrio que solo el 21 por ciento de los consumidores comen mariscos con frecuencia, dos veces
por semana o0 mas, y otro 35 por ciento los come aproximadamente una vez al mes. Un porcentaje mayor de
Baby Boomers en general come mariscos con frecuencia y un porcentaje menor de Millennials lo hace.

Los estadounidenses comen 16 libras de mariscos por persona cada afio, en comparacion con 108 libras de
carne roja y 109 libras de aves de corral, segun datos del Departamento de Agricultura de los Estados Unidos
citados en el informe de la FMI. La carne y los productos frescos generan $ 50 mil millones y $ 60 mil millones
en ventas minoristas, respectivamente, segin la FMI. En comparacion, los productos del mar frescos,
congelados y de tiendas combinadas generan $ 12 mil millones. Sin embargo, los consumidores frecuentes de
mariscos gastan $ 143 dls por semana en comestibles, en comparacion con $ 116 para aquellos que comen
mariscos menos de una vez al mesy tienden a comprar articulos de mayor margen: su canasta promedio es
tres veces mas rentable que los que no lo consumen mariscos.

Alrededor del 70% de los consumidores de mariscos compran su pescado y mariscos en su supermercado
principal, en comparacion con el 78% de la carne. Si bien los compradores de carne dicen que el precio es la
consideracion principal para sus compras, la calidad es el factor principal al comprar mariscos, seguido de
frescura y sabor.

El estudio descubrié que los consumidores dividen sus compras de mariscos en partes iguales entre frescos
y congelados, y es mas probable que realicen sus compras frescas en un mostrador de autoservicio como en
el caso de mariscos. (Supermarket News, 2019)
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llustracion 20 Expectativas de informacion de los consumidores del mostrador de mariscos.
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Fuente Supermarket News 2019.

Las tres variedades dominantes de mariscos: camarones, salmoén y atin representan alrededor del 60 por
ciento de los ingresos totales de mariscos. Sin embargo, el 40 por ciento restante se divide entre "una gama
completa de peces de aleta, moluscos y crustaceos", segun el informe. Los consumidores interactian de
manera diferente con cada uno de los "tres grandes" mariscos. El camardn se compra principalmente
congelado. El salmon, por otro lado, es principalmente fresco y mas del 90 por ciento del atun es una compra
en la tienda del centro, como el atun enlatado precocinado.

Los clientes quisieran saber mas sobre los mariscos, la FMI encontré que solo el 29 por ciento piensa que
sabe como comprarlos y el 28 por ciento sobre como cocinarlos y aunque el 26 por ciento de los consumidores
que desean informacion sobre la sostenibilidad de sus productos pesqueros es mayor que el 21 por ciento que
quiere saber sobre la sostenibilidad de otros articulos, sigue siendo un nicho en comparacion con el 67 por
ciento que estainteresado en sufrescura o calidad, El 49% que quiere saber de donde es y el 44 por ciento que
quiere consejos de preparacion. (Supermarket News, 2019)

Euromonitor informa que las ventas de productos pesqueros procesados dirigidas a los consumidores
japoneses y especialmente a las personas mayores continuara viendo crecimiento inclusive, para los
productos que ofrecen beneficios para la salud, particularmente aquellos que atraen a los segmentos de
poblacion mayor de edad. Euromonitor también sefiala que el tamafio de los hogares se esta reduciendo y que
el hogar de una sola persona, asi como el nimero de mujeres profesionales y las limitaciones de tiempo de
los consumidores se estan volviendo mas comun. En respuesta a esta tendencia, la demanda de los hogares
de entrega a domicilio y compras en linea esta aumentando, asi como las comidas preparadas, procesadas y
congeladas.

El envejecimiento de la poblacion japonesa también considera demandas especificas para sus elecciones de
alimentos, especificamente en los sectores de salud y bienestar. Los productos se promocionan para mejorar
el valor nutricional y saludable de los alimentos, a la vez que ofrecen calidad, sabor e innovacion, atraen a los
consumidores japoneses que buscan aumentar las posibilidades de vivir mas y mejorar su salud. Estos
productos vendran con precios mas altos, probablemente por un volumen menor, pero lo mas probable es que
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no compensen la disminucidn general del valor que se espera que ocurra en el mercado de alimentos japonés
y los productos pesqueros caen en la categoria. Ademas, los procesadores de pescado sirven cada vez mas
comidas listas para comer mientras intentan preservar la apariencia de los platos tradicionales. (Agricultura
y Agroalimentacion Canada, 2017)

Japon tiene uno de los niveles mundiales mas altos de consumo de pescado per capita y el pescado ha
desempenado tradicionalmente un papel clave en las dietas y como la principal fuente de
proteinas. Actualmente, el consumo japonés es de alrededor de 33 kilogramos (kg) per capita. En comparacion,
los niveles de consumo per capita de Canada son mucho mas bajos, alrededor de 5,6 kg, solo un poco mas
altos que los Estados Unidos con 5 kg per capita.

Aunque Japon tiene un alto consumo de pescado per capita, el consumo de pescado ha disminuido en el pais,
ya que los japoneses estan adoptando una dieta mas occidentalizada. La disminucién en el consumo de
pescado es especialmente significativa entre los japoneses mas jovenes, menores de 40 afios, que prefieren
los alimentos procesados, mientras que las generaciones mayores (de 60 afos en adelante) compran tres
veces mas pescado fresco que los menores de 40 afios.

El consumo japonés actual incluye una amplia gama de especies con volimenes significativos de productos
frescos / refrigerados y de alto valor como el salmdn y el atun. Sin embargo, los filetes y otros productos
enlatados también son importantes.

Japon es un importante importador de una serie de productos de mariscos premium, los productos listos para
el consumidor que sean convenientes y faciles de preparar serian bienvenidos en Japon, que tradicionalmente
ha sido conocido por su alto consumo per capita de pescado y mariscos. (Agricultura y Agroalimentacion
Canada, 2017)

Segun Global Trade Tracker, en 2015 las importaciones japonesas de pescado fueron principalmente en salmon
congelado, caballa congelada, filete de atin congelado, barrilete congelado en abadejo de Alaska. Pollock es
versatily se utiliza como materia prima paramuchos alimentos procesados ademas de los pasteles de pescado
ordinarios, como la salchicha de pescado y los tubos de pastel de pescado estofado.

Los principales paises proveedores de pescado vivo, fresco, congelado y procesado a Japdn fueron China,
Estados Unidos, Noruega, Chile y Rusia.

Euromonitor predice que las ventas de productos pesqueros continuaran creciendo en el mercado japonés, a
medida que los consumidores continien buscando soluciones alimenticias convenientes en medio de cambios
demograficos y de estilos de vida. Ademas, los fabricantes continuaran introduciendo productos pesqueros de
valor agregado, orientados a las generaciones mas jovenes que deberian ayudar a mantener las ventas de
productos pesqueros. (Agricultura y Agroalimentacion Canada, 2017).
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Tabla 22 Ventas Historicas de valor de pescado y mariscos
en Japon por producto en millones de dolares.

CAGR
2011-2016

29,319 28,637 28311 28,686 28,441 28,236 -0.8%

CATEGORIA 20 2012 2013 2014 2015 2016

Mariscos procesados
(total)
Marisco estable en el
estante
Mariscos procesados
refrigerados
Mariscos procesados
congelados

2,489 275 2,837 2,889 2,760 2,669 1.4%
26,154 25,269 24,827 25175 25,042 24,914 -1.0%

676 653 646 622 639 653 -0.7%

Fuente: Euromonitor 2017.

Nota: Las ventas del mercado de pescado y marisco fresco incluyen tanto el servicio de alimentos como las
ventas minoristas. Cualgquier discrepancia leve en los totales de las columnas se debe al redondeo.

En términos de ventas, la categoria de producto mas importante dentro del pescado y marisco procesado es
el marisco procesado refrigerado, lo que confirma las tendencias de conveniencia observadas por
Euromonitor. Con los rapidos cambios demograficos en la sociedad japonesa, los consumidores buscan cada
vez mas ahorrar tiempo adoptando comidas ya preparadas y productos pesqueros semiprocesados, se espera
que esta tendencia continde en el futuro. (Agricultura y Agroalimentacion Canada, 2017)

Tabla 23 Prevision de ventas de valor de pescado y mariscos en
Japon por producto en millones de dolares.

CATEGORIA 2017F 2018F 2019F 2020° CAGR 2017-

2020

Mariscos procesados 28, 291727  29,578.9 29,987.9 1.4%

(total) 7449

Marisco estable en el 2,650.6 26323 262312 26182 -0.4%

estante

Mariscos procesados 25,4185 | 25,845.2 26,2440  26,638.2 1.6%

refrigerados

Mariscos procesados 675.9 695.1 713.6 731.6 2.7%

congelados

Fuente: Euromonitor, 2017. Prevision de tasa de crecimiento anual compuesta (TACC) (F)

Nota: las ventas para el mercado de pescado y marisco fresco incluyen tanto el servicio de alimentos como
las ventas minoristas. Cualquier discrepancia leve en los totales de las columnas se debe al redondeo.

El canal de servicio de alimentos representa el 47,6% de las ventas de pescado y marisco fresco en Japon,
seguido del canal minorista con el 33,8%. Esto muestra la importancia del sector de servicios de alimentos
para el consumo de pescados y mariscos en Japon. Los productos importados como el salmén, el atin y la
caballa tienen una gran demanda por parte del sector de servicios de alimentos. (Agricultura y
Agroalimentacion Canada, 2017).
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Tabla 24 Distribucion de las ventas de pescado y marisco fresco
en Japon: desglose (%) basado en el volumen de ventas.

CANAL 2010 201 2012 2013 2014 2015
Serviciode 479 479 480 480 78 47.6

comida
Al por menor 350 35.0 350 350 342 338

Institucional 171 171 17.0 17.0 18.0 186
Fuente: Euromonitor, 2017.

De acuerdo con el “Programa maestro de pulpo en el estado de Yucatan”, en la region se realizan los siguientes
procesos de transformacion en el pulpo:

v Pulpo congelado: este es el proceso que se realiza en mas del 95% en la industrializacion del pulpo en
la region. Las empresas industriales mexicanas del pulpo reciben la materia prima eviscerada en su
gran mayoria, sélo unos cuantos compran el pulpo con visceras. A partir de ello, se realiza el proceso
de transformacion. La tecnologia juega un papel determinante en los sistemas de congelacion ya que
la eficiencia del congelado ($/tiempo/kilo) esta relacionada directamente con la calidad del producto y
precio.

v Pulpo batido en flor: el proceso consiste en hidratar el pulpo con una salmuera por medio de agitacion,
esto permite que el producto tenga una consistencia mas firme y adquiera la caracteristica forma en
flor, después se congela de manera individual, con este proceso se obtiene un producto con una mayor
presentacion, esto debido al proceso de batido. Asimismo, el pulpo adquiere un color mas agradable vy,
por ende, el producto tiene mejor presentacion.

v' Pulpo listo para comer: consiste en cocinar el producto bajo temperaturas dptimas para obtener un
pulpo listo para el consumo. Este proceso se aplica sobre pedido y a baja escala, por lo general lo
realizan empresas dedicadas a la comercializacion o detallistas de productos pesqueros.

En los mercados de menudeo y detallistas “no formales” el pulpo sevende en ocasiones fresco, y algunas otras
se comercializa cocido y partido a granel empacado en bolsas de polietileno. Mas del 15% de la produccion se
queda en la region (Yucatany Quintana Roo). Este segmento del mercado representa la demanda de la industria
hotelera del estado de Quintana Roo, asi como los mercados de Mérida, Cancun, Playa del Carmen y Chetumal.
( Comité Estatal del Sistema Producto Pulpo Yucatan A.C, 2009)

De acuerdo con informacion de Aduanas y la SADER, las exportaciones de pulpo congelado desde el Puerto de
Progreso de enero a marzo de 2019 tuvieron como principal destino Italia, seguido de Espana y Estados Unidos,
aunque también ha habido envios a Colombia, Corea, Francia, Puerto Rico, Alemania y Emiratos Arabes.

Durante este primer trimestre se exportaron casi 964 mil kilos, cifra menor en comparacion con el primer
trimestre del afio pasado donde se habiaenviado un récord de 1 millon 510 milkilos a Grecia, Colombia, Espafia,
Italia, Hong Kong, Puerto Rico, Uruguay y Estados Unidos. (Motalvo, 2019)

En las ultimas dos décadas la industria pesquera en Yucatan se ha transformado en exportadora, mejorando
sus tecnologias y cumpliendo con los estandares internacionales en la manufactura de productos pesqueros.
( Comité Estatal del Sistema Producto Pulpo Yucatan A.C, 2009)
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La cadena del producto que se exporta se muestra en el siguiente diagrama, donde se observa que para llegar
al consumidor final pasa por los procesos que realizan las plantas industrializadoras de transformacion en el
extranjero.

Nustracion 21 Diagrama general de la cadena de valor del pulpo en Yucatan.
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Fuente: ( Comité Estatal del Sistema Producto Pulpo Yucatan A.C, 2009)

Debido a la gran demanda internacional, principalmente por los paises europeos y asiaticos, la
comercializacion de pulpo no presenta muchas barreras.

El mercado para la comercializacion del pulpo resulta ser una red compleja de canales en los que intervienen
intermediarios que manejan diferentes volimenes de producto. Debido a que un gran porcentaje de las
capturas de pulpo (hasta un 83%) se venden a intermediarios (comercializadoras y congeladoras) y solo un 2%
es vendido “al detalle” por los pescadores, cooperativas y permisionarios, el consumidor final llega a pagar un
sobreprecio que genera un beneficio economico importante para solo un pequefio porcentaje de actores de la
cadena productiva. ( Comité Estatal del Sistema Producto Pulpo Yucatan A.C, 2009)

De acuerdo con el Programa maestro de pulpo en el estado de Yucatan, existen mayoristas que se encargan
de realizar la intermediacion del producto desde el primer participante que seria el pescadoro el permisionario
que organiza las capturas de sus embarcaciones y venderlo a mayoristas que, a suvez, cuentan con un sistema
de industrializacion. Son este tipo de mayoristas en pequefio quienes lo distribuyen de manera mas
rudimentaria a sus clientes, tal puede ser el caso de la transportacion de manera “Nevada” o “Enhielada”, en la
cual se lleva el producto en tinas mezclado con hielo para que conserve su frescura y es asi como se vende a
los empresarios industriales, quienes aplican el congelamiento al pulpo para su mejor conservacion.

Los permisionarios pueden ser solo mayoristas, o bien, empresarios industriales. En el primer caso, el
mayorista vende a suvez a empresarios industriales, quienes lo almacenan para su distribucidn posterior, ya
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sea al mercado nacional o extranjero. En el segundo caso, el permisionario es el empresario industrial por lo
que no hay comercializador intermedio en la entrega del producto.

Cuando existe unintermediario entre el pescador y el empresario industrial, muchas veces éste se aprovecha
de las coyunturas del sector para obtener la utilidad, ya que su Unica labor consiste en aprovechar la gestion
de precios para obtener ganancias, mediante la captacion del producto en los diversos puertos y su posterior
reventa, ya sea a empresarios industriales o en diversas regiones del pais. La situacion antes descrita se da
por la misma falta de infraestructura por parte de quienes se dedican a capturar el producto.

Los consumidores modernos prefieren los alimentos procesados que son mas convenientes para manejar,
almacenar y preparar. Los consumidores insisten en que dichos productos también poseen alta calidad,
frescura, nutricion y salud. También agradecerian los alimentos ricos en sabor producidos por métodos éticos,
incluidos los procesos amigables con el medio ambiente y el comportamiento economicamente aceptable.
(Venugopal, 2006)

Los cambios en los estilos de vida de los consumidores han resultado en una mayor demanda de dos tipos
distintos de productos del mar. El primer tipo incluye productos frescos y refrigerados que estan
convenientemente empacados, procesados y listos para cocinar, como filetes de salmon. El segundo grupo
consiste en productos de mariscos procesados, refrigerados y listos para comer, como salmon ahumado frio
o mejillones ahumados calientes. En ambos tipos, se ha enfocado la necesidad de conveniencia y facil manejo.
Estas demandas pueden conducir al desarrollo de nuevas técnicas para extender la vida Gtil y agregar
conveniencia a los mariscos. El crecimiento de los supermercados también facilita una mayor penetracion de
productos pesqueros de valor agregado como el salmon en regiones que estan lejos del mar.

Se han identificado las principales razones para cambiar las tendencias del consumidor. El tamaio cada vez
menor de la familiay el mayor nimero de mujeres que ingresan a la fuerza laboral han resultado en menos
tiempo libre y un mayor poder adquisitivo, lo que ha hecho una demanda de productos procesados,
convenientes, listos para comer o listos para preparar. La segunda tendencia importante es el aumento de la
conciencia de la importancia de comer sano. Los consumidores estan tomando conciencia de la salud y son
conscientes del papel protector de la dieta en el control de problemas como la obesidad, el cancer, la diabetes
y las enfermedades coronarias. Los alimentos que son bajos en calorias, grasas, azucar y sodio ahora se
reconocen como alimentos que protegen la salud.

Ademas, los consumidores también son conscientes de los riesgos para la salud asociados con los alimentos,
como la presencia de microorganismos patdgenos, parasitos, virus y contaminantes industriales. Estas
tendencias son considerables en la influencia en el desarrollo de productos alimenticios y el marketing. Los
consumidores esperan una garantia positiva de que el producto alimenticio, incluidos los mariscos, sean
seguros, sabrosos, faciles y rapidos de preparar, ligeros en calorias, faciles de digerir y nutritivos. Las
tendencias modernas en la tecnologia de productos pesqueros estan esencialmente destinadas a abordar los
intereses cambiantes de los consumidores.

Los productores de pescados y mariscos en todas partes del mundo estan integrando la infraestructura de
refrigeracion para garantizar que la calidad y el buen sabor de sus productos no se alteren por cambios
climaticos, fluctuaciones de temperatura y otros factores externos. Sin embargo, la inconsistencia en la
infraestructura de almacenamiento en frio en los mercados regionales y los vendedores locales continda
poniendo en peligro el transporte de mariscos congelados.

Servir mariscos congelados a través de pautas de seguridad también se esta convirtiendo en un mandato, lo
que ha creado un cierto desinterés entre los consumidores. A la hora de comprar pescado o marisco
congelado, el consumidor se fija en varias caracteristicas de los productos, pero el precio es el factor que
finalmente determina la opcion a compra. Esta es una de las principales conclusiones extraidas del “Estudio
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sobre Productos Congelados”, presentado por la Union de Consumidores de Galicia (UCGAL) en el marco del
taller “El consumo de pescado y marisco en Espana”, el 20 de octubre del 2019 en Vigo.

El precio es el factor que determina la opcion de compra del consumidor de pescado y marisco congelado.
Segun las conclusiones que se pueden extraer del estudio, la demanda tedrica de calidad no corresponde con
la realidad de la compra que realiza el consumidor; la mayoria de los consumidores no muestra ningun interés
en aspectos que son determinantes de la calidad finaldel producto. La apariencia del producto y de los envases,
la evidencia de escarcha y otros signos de descongelacion son los principales aspectos que valoran los
consumidores, algo mas incluso que la calidad del producto.

En cuanto al glaseado, factor fundamental para conseguir que el pescado se mantenga con todas sus
caracteristicas y llegue al consumidor final en las mejores condiciones, poco mas del 15 por ciento de los
consumidores conoce en qué consiste esta técnica a pesar de su importancia y menos del 20 por ciento
conocen las indicaciones sobre el peso en los productos congelados.

Por otro lado, el 45 por ciento de los consumidores sefalan que en ocasiones se encuentran con congeladores
que superan el limite de carga establecido para garantizar la correcta conservacion del producto. Este
porcentaje aumenta hasta mas del 52% cuando nos referimos a la presencia de escarcha u otros signos que
evidencian descongelaciones del producto. Los casos de quemaduras rozan al 30 por ciento.

La presencia de envases deteriorados llega a ser detectada por algo mas del 40 por ciento de los participantes
en este estudio.

Este estudio surge del convenio de colaboracion que UCGAL y Mercadona mantienen en el ambito de la
informacion y la formacion de las personas consumidoras. Para llevar a cabo ese trabajo, UCGAL realizd
paneles con consumidores y entrevistas a profesionales que intervienen en distintas etapas del proceso de
comercializacion de los productos congelados entre los meses de febrero y mayo de 2017 en la que participaron
un total de 663 personas. Buscar alternativas mas asequibles para el bolsillo y que ademas solucionen la vida.
Ante el encarecimiento del pescado fresco, los consumidores optan por mas congelado y refrigerado,
productos que, si bien estan subiendo de precio, su impacto en el presupuesto de la compra es mucho mas
liviano. (Marketing for food, 2017)

El consumidor actual se caracteriza por ser innovador, exigente, ecoldgico, preocupado por la salud, sensible
al precio, hiperconectado y en su mayoria, senior. Asi se desprende del informe ‘La cesta de los productos del
mar’ de Nielsen.

La nueva realidad sociodemografica, donde el crecimiento de la poblacion esta estancado, da lugar a un
consumidor seniorque prefiere la compra de proximidad, que precisa de nuevos formatos mas adecuados con
mejor dosificacion, con tiendas y envases adaptados a su ergonomia, con productos que permitan el
almacenaje de menos stock en casay con excelentes servicios en tienda.

Por otro lado, los habitos de consumo de la crisis se han quedado. En muchos hogares, el presupuesto sigue
siendo una realidad incuestionable y la preocupacion por el precio sigue siendo alta, con una sensibilidad al
cambio profunda y mayor voluntad de control y conocimiento. Segun los datos de Nielsen, el 50 por ciento de
los consumidores se esfuerza en hacer la compra al precio mas bajo posible; el 42 por ciento, tiene un
presupuesto ajustado;y el 60 por ciento aprovecha las ofertas y promociones de los productos de compra
habitual.

La salud es, sinduda, otro eje fundamental en la cesta de la compra. El 60 por ciento de los encuestados por
Nielsen afirma esforzarse en realizar una compra diaria saludable. Ante estos datos, la industria esta
trabajando en torno a cuatro grandes ejes:
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1. Estaral dia de las preferencias del consumidor y adaptar continuamente el surtido.

2. Desarrollar formulas de producto que respondan a sus necesidades.

3. Facilitar que con cada marca se pueda llevar una vida saludable.

4. Vincular emocionalmente al cliente para crear una percepcion de ‘marca o ensefia sana'.

En este sentido, el segmento de productos conocido como ‘Lo de siempre’ esta estancado, es muy maduro y
no crece. En cambio, el de ‘Nuevas corrientes’ (dietéticos, quinua, chia) crecid el pasado afio un 21 por ciento,
asi como el de ‘Vuelta a lo natural’ (organico, bio..), que aumenté un 33 por ciento sus cifras. En el caso de
productos del mar, la cuota bio-organica crecio un 39 por ciento, a pesar de suponer Unicamente el 0,1 por
ciento del total de ventas. (Interempresas, 2018)

Demanda contenida y precios al alza

Los espafioles gastan 8.422 millones de euros en productos del mar, cada vezmas apostando por el congelado
y el refrigerado. Asi, los congelados crecieron un 5,1 por ciento en ventas en el primer cuatrimestre de 2018,
mientras que los refrigerados alcanzaron el 9,1 por ciento de incremento.

El mercado de los frescos esta cediendo terreno a favor de otras familias, con un descenso del 1,5 por ciento
en comparacion con el mismo periodo de 2017. Aunque el pescado y marisco fresco sigue ocupando casi el 60%
en valor, las conservas y los congelados aumentan un 0,5 por ciento; los platos refrigerados crecen un 0,3 por
ciento; y los ahumados, un 0,2 por ciento.

En concreto, dentro de los congelados, cuyas ventas anuales ascienden a 1.296 millones de euros, destaca el
crecimiento de algunas categorias como el salmon (13,2 por ciento), el bacalao/bacaladilla (11,1 por ciento) y la
merluza/pescadilla (5 por ciento). Todos ellos registraron en lo que llevamos de afio crecimientos muy leves
de precio, incluso el salmon se abarato, por lo que se erigen en soluciones para un consumidor que no quiere
renunciar en su dieta al pescado, pero que trata de encontrar formulas mas econdmicas en su blusqueda de
maximizar el presupuesto destinado a llenar su nevera. (Interempresas, 2018)

De este modo, el lineal de congelados se convierte en el gran dinamizador de la cesta de los productos del
mar, junto con los emergentes platos preparados refrigerados, que de momento apenas representan poco mas
del 3% de las ventas totales, pero que crecen cerca del 10 por ciento. Y en ello tiene mucho que ver los platos
de pescado (+37,3 por ciento en ventas) o el sushi (+12,5 por ciento).

Congelados y refrigerados configuran una cesta en la que la conveniencia cada vez gana mas peso, si bien el
grueso del gasto sigue yendo a parar al fresco. Practicamente seis de cada diez euros procedentes ‘del mar
son de pescadoy marisco fresco para un total de 5.043 millones de euros, si bien sus ventas cayeron en los
cuatro primeros meses del 2018 un 2 por ciento debido a la subida de precio experimentada, de hasta un 6,8
por ciento.

No obstante, hay categorias de pescado mas voraces con la cartera del consumidor, como el atin/bonito, que
se encarecio en el primer cuatrimestre un 23,3 por ciento. Otros productos que se encarecieron por encima de
la media fueron la trucha (16 por ciento), la merluza/pescadilla (9,9 por ciento) o el gallo/lenguado (7,4 por
ciento). Un encarecimiento que se noto en la cesta de la compra, con caidas de consumo a doble digito. Sin
embargo, dentro de esta dindmica encontramos algunas excepciones, como el bacalao que, a pesar del
aumento de precio del 11,3 por ciento, su consumo creci6 un 3,9 por ciento. Por su parte, el salmon fresco
recuperd cierta normalidad en precio y esto provocd que aumentara su compra casi un 12 por ciento.
(Interempresas, 2018).
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Tendencias de consumo
v Conveniencia y practicidad

Se busca generar esta sensacion a través de nuevas formas de envasadoy presentaciones, mas acordes al
estilode vidamoderno y de los millennials. Asu vez, se difunden nuevas habilidades de la cocina para desterrar
la idea de que su preparacion es complicada o mas dificil que otras comidas. (Connect Américas, 2019)

V' Salud y bienestar

Varios estudios alrededor del mundo confirman que el Omega 3 ayuda a reducir el riesgo de enfermedades
cardiacas y la diabetes, entre otras. Esta grasa cardio protectora que se encuentra en los pescados disminuye
los triglicéridos y la presion arterial, aumenta la concentracion de colesterol bueno y previene los coagulos en
la sangre. (Connect Américas, 2019)

v’ Sostenibilidad y consumo responsable

Se impone el uso de etiquetas éticas que incluyan cada vez mas informacion como el método de pescay
también que permitan hacer un seguimiento sobre su distribucion. Hamburguesas de atln, bacalao y pez
espada, snacks de piel de bacalao al curry, barbacoa de atun elaborada segun las normas Kosher (leyes de
alimentacion judias); o las cajas reciclables de carton ecoldgico para el transporte de pescado son algunas de
las novedades que se presentaron en Seafood Expo Southern Europe, una de las exposiciones mas populares
del sector. Algunas responden a parametros de consumo como los productos faciles y rapidos de preparar,
otras a tendencias premium y delicatesen, y también a factores de alimentacion saludable y consumo
responsable. (Connect Américas, 2019)

De los nuevos lanzamientos de productos de pescado envasados rastreados por Mintel, hubo 250 productos
introducidos en el mercado japonés entre enero de 2011y diciembre de 2016, con 59 productos nuevos solo en
2016.

La conveniencia juega un papel importante en la comercializacion de productos pesqueros en Japon. Mintel
sefala que las formas de pescado listas para cocinar y listas para comer tienen una gran demanda a medida
que mas consumidores estan dispuestos a pagar una prima por esos productos. Ademas, las gamas de
productos carnicos de valor agregado disponibles en los mercados japoneses hacen que las carnes sean mas
populares y un fuerte competidor del pescado y los productos pesqueros. El pescado y las comidas a base de
pescado son conocidos en todo el mundo por ser beneficiosos debido a los reclamos de salud y bienestar. El
pescado es rico en acidos grasos Omega 3 que hacen que el pescado sea mas popular en el mercado japonés
en particular. (Agricultura y Agroalimentacion Canada, 2017)

Los productos pesqueros que contienen extracto de pescado y grasas de pescado son los productos mas
buscados. El consumo de productos pesqueros en todas sus formas y especialmente cocinado desde cero
sigue siendo popular en muchas cocinas caseras japonesas, particularmente entre la generacion anterior. En
general, la mayoria de los consumidores japoneses han indicado que las preocupaciones por la inocuidad de
los alimentos hacen que los reclamos naturales / organicos sobre los productos pesqueros sean muy
importantes en sus opciones de compra, segun Mintel.

Cabe sefalar que el pescado a menudo se ve negativamente entre muchos japoneses mas jovenes, ya que no
aprecian su olor y la preparacion involucrada. Sin embargo, Euromonitor sefiala que los éxitos inspirados en
la salud vinculados a los atributos saludables del pescado en los ultimos afios pueden tener el potencial de
reavivar elinterés del consumidor en el consumo de pescado fresco. (Agricultura y Agroalimentacion Canada,
2017).
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Tabla 25 Nuevos lanzamientos de pescado y productos pesqueros por reclamo en el mercado japonés entre
enero de 2011y diciembre de 2016.

CATEGORIA DE PRODUCTOS
RECLAMO 20Mm 2012 2013 2014 2015 2016 TOTALES

Natural 34.48% 43.31% 53.57% 7097% 50.00% 66.10% 56.80%
Adecuado para 27.59% 26.92% 3214% 1.29% 34.78% 28.81% 25.60%
Eticay ambiental  13.79% 23.08% 32.14% 1452% 19.57% 22.03% 20.00%
Conveniencia 24.14% 50.00% 35.71% 11.29% 8.70% 8.47% 18.40%
Menos producto 0.00% 7.69% 10.71% 2097% 26.09% 23.73% 17.60%
Mas producto 31.03% 23.08% 3214% 9.68% 10.87% 11.86% 16.80%
Demografico 20.69% 19.23% 14.29% 6.45% 10.87% 8.47% 11.60%
Funcional 3.45% 7.69% 114% 0.00% 217% 8.7% 4.40%

Fuente: Mintel, 2017.

Mas del 66% de los nuevos productos lanzados en 2016 se posicionaron como naturales, que fue, con mucho,
elreclamo mas frecuente. Otros reclamos principales fueron "adecuados para", asi como éticosy ambientales.
(Agricultura y Agroalimentacion Canada, 2017).

Laindustria de los mercados de pescado y mariscos ha experimentado un crecimiento moderado durante los
cinco afos hasta 2019, principalmente como resultado del aumento del consumo de mariscos per capita y el
aumento del gasto de los consumidores. Ademas, el desempefiode la industriatambién se ha visto respaldado
por aumentos en el ingreso disponible per capita, lo que ha facilitado las compras de productos industriales
de mayor margen. Ademas, la creciente incidencia de enfermedades en los Estados Unidos, incluidas las
enfermedades cardiacas y la diabetes, ha provocado que muchos consumidores incorporen mas aceite de
pescado y pescado en sus dietas. Junto con un renovado interés en las tendencias de alimentos, salud y
nutricion de origen local que enfatizan la importancia de comer mariscos, han impulsado el crecimiento de la
industria durante el periodo actual. (IBISWorld, 2019)

De acuerdo con el reporte de Fish 2.0, las tendencias y areas de oportunidad en productos del marse presentan
a continuacion:

v’ Salud y consumo ético

Las tendencias de la alimentacion saludable y el consumo ético estan impulsando el crecimiento del sector
pesquero. La tendencia de una década de "alimentacion saludable" se ha centrado en los beneficios de las
proteinas, especialmente las "proteinas limpias", entre las cuales los mariscos tienen una ventaja inherente.
Ademas, los mensajes relacionaos con la sostenibilidad son particularmente relevantes en la categoria de
mariscos. En 2016, el 61% de todos los nuevos lanzamientos de productos pesqueros presentaron una
declaracion de sostenibilidad, que es el doble del promedio de la industria de comestibles.

Los productos del mar tienen una posicion Unica para satisfacer la nueva obsesion de las "proteinas limpias"
de Estados Unidos. En una encuesta de Mintel, los consumidores dijeron que comen mariscos "para la salud
del corazon" (37%), "para aumentar su consumo de omega-3" (37%) y porque es "mas saludable que otras
proteinas” (34%). Las nuevas tiras de salmon o calamar secas son alternativas sabrosas y saludables a la
carne seca. Del mismo modo, el caldo de espina de pescado podria aprovechar la reciente locura de la salud
por los caldos de huesos ricos en coladgeno y proteinas.

v’ Productos empacados con sabores mas exoticos
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Utilizados con frecuencia en las cocinas de moda, como la japonesa, la hawaiana y la cajin, los amantes de los
restaurantes disfrutan cada vez mas de los mariscos y las algas. Inspirados por estas tendencias de
restaurantes, los exitosos lanzamientos de mariscos empacados han traido sabores mas exoticos, especies
diversas y formatos a los hogares estadounidenses. La cocina casera esta en aumento, una tendencia
impulsada por hombres, millennials y Gen Xers.

Sin embargo, muchos cocineros caseros carecen de experiencia, especialmente en la cocina de mariscos, y
tienen altas expectativas de calidad, sabores y variedad de restaurantes. Los productos que pueden resolver
estatensiony facilitar el enganche en el hogar de alta calidad estan posicionados para ganar cuota de mercado.

Las soluciones que son saludables y asequibles, como los mariscos previamente sazonados, las comidas
preparadas parcialmente, los kits de comidas completas y los kits / salsas de condimentos, han ganado una
notable fuerza.

v Pequenos productores

Las grandes marcas que a menudo se especializan en productos procesados, parecen tener dificultades para
atraer a los consumidores de hoy en dia, que buscan productos del mar menos procesados, mas auténticosy
de origen responsable. Las marcas mas pequefias estan haciendo un mejor trabajo al comunicar las historias,
la calidad y la sostenibilidad de sus productos, y ahora se las considera mas inherentemente confiables: el 49%
de los consumidores dicen que confian en que las pequefias empresas hagan lo correcto frente al 36% de las
grandes empresas. (Jana Hennig, 2017)

Las nuevas marcas han detectado correctamente las tendencias hacia una nutricion saludable, sostenibilidad
y aventuras gastronomicas, y estan lanzando productos congelados de primera calidad que son sabrosos,
convenientes y basados en ingredientes rastreables. Del mismo modo, los nuevos productos estan cambiando
la categoria de mariscos ahumados, con nuevas especies, sabores interesantes y envases innovadores.

v' ElAlga es el nuevo Kale

Con alto contenido de proteinas, antioxidantes, omega-3 y numerosas vitaminas y minerales, las algas son un
verdadero superalimento que se adapta bien a las dietas saludables, ricas en proteinasy limpias.La espirulina
y otras algas en polvo se utilizan cada vez mas como potenciadores en jugos y batidos, e incluso en pastas.
Las algas marinas, que ya no se limitan al sushi, se estan volviendo populares como ensaladas frescas,
bocadillos secos y como una alternativa de sal para papas fritas, chips y palomitas de maiz (por ejemplo,
Furikake).

Entre el auge de las nuevas empresas de Alimentos y Bebidas, las preferencias cambiantes de los
consumidores y los movimientos de las marcas tradicionales para adaptarse, ésta industria esta
experimentando gran cambio. De acuerdo con CBInsights, se han identificado las siguientes tendencias de
Alimentos y Bebidas para observar este 2019.

v’ Proteina vegetal

Las empresas estan comenzando a adoptar la proteina vegetaly en 2019 se hara publica la primera compafiia
de proteinas vegetales.La expansionde la tendencia sera para nuevos productos como vitaminas, café y leche.

v’ Marca blanca

Con el objetivo de aumentar los margenes y fortalecer la lealtad de los compradores. La marca blanca
representa una de las tendencias de alimentos y bebidas mas dominantes y son una amenaza creciente para
las marcas tradicionales de CPG (Bienes de Consumo empaquetados).
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v' Puntos de venta alternativos

Las marcas necesitan abrir puntos de venta en nuevos lugares. Van a los compradores, en lugar de pedirles a
los compradores que vayan a ellos. En 2019, se veran mas asociaciones entre productores de alimentos y
canales alternativos de distribucion. La distribucion en la oficina se esta extendiendo cada vez mas.

v Venta minorista emergente (Pop-up retail)

El comercio minorista emergente continia ganando fuerza como tactica de marketing, motor de participacion
del cliente y estrategia de recopilacion de datos para las marcas. Si bien no necesariamente enfatizan las
ventas inmediatas de productos, las tiendas emergentes tienden a promover experiencias. A medida que las
empresas enfrentan una presion creciente para vender directamente a los consumidores, es probable que
veamos mas experimentacion con ventanas emergentes en 2019.

v’ Cadenas de suministro basadas en blockchain

En temas de seguridad alimentaria las compafias de alimentos se han orientado hacia cadenas
de suministro basadas en blockchain , que prometen una mayor transparencia. Walmart anuncio que esta
exigiendo a sus proveedores de verduras de hoja verde que utilicen el seguimiento basado en blockchain para
septiembre de 2019. Con el respaldo de los lideres de la industria, se espera que los programas piloto de
blockchain se expandan en la industria alimentaria en 2019.

v' Embalaje conectado a loT (Internet de las cosas)

Aunque en sus primeras etapas, el empaquetado de loT puede ayudar a las marcas a recopilar datos de los
consumidores y facilitar el reabastecimiento cuando se agotan los productos. Debido a los altos costos de
produccion de envases de loT a escala, los principales candidatos en el espacio probablemente seran los
titulares. Incluso en su etapaincipiente, el embalaje de 10T es una de las principales tendencias en alimentos
y bebidas 2019.

v' Proteina cultivada en laboratorio

Gracias a la creciente inversion de empresas de carne en proteinas cultivadas en laboratorio, se espera que
el campo crezca en 2019. Ademas, el primer laboratorio de lacteos elaborados en laboratorio podria llegar
pronto a las tiendas. Si bien la carne cultivada en laboratorio puede no ser una de las tendencias de alimentos
y bebidas que despegara este afio, los lanzamientos comerciales podrian concretarse en los proximos 1-3
anos.

v’ Centros automatizados de micro cumplimiento

Las cadenas de supermercados anunciaron sus primeras asociaciones con startups de micro cumplimiento
automatizado en 2018, preparando el escenario para un mayor desarrollo en 2019. Los centros de micro
cumplimiento estan ubicados mas cerca de los consumidores locales, tienen inventario optimizado para el
area y tienden a depender en gran medida de los robots, en comparacion a almacenes centralizados
convencionales con grandes huellas y mano de obra. En 2019, las asociaciones e inversiones creceran por
parte de las principales cadenas de supermercados y otros proveedores.

v’ Embalaje optimizado para el comercio electronico

A medida que las ventas continGan moviéndose en linea, las compafias han comenzado a invertir en nuevos
disefios de envases que hacen que el envio sea mas eficiente. Ademas, el auge del comercio electronico ha
cambiado la forma en que las marcas muestrany promocionan sus productos en linea. Una de las principales
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tendencias de Alimentos y bebidas de 2019 seran las marcas que inviertan en nuevos tipos de envasesy
presentaciones.

v' Productos alimenticios personalizados

La personalizacion ha sido una de las tendencias de Alimentos y bebidas mas comentadas, pero ahora la
tecnologia emergente esta haciendo que su implementacion sea mas practica. Herramientas como encuestas
en linea, big data, pruebas de ADN en el hogar y vision artificial pueden ayudar a las empresas a comprender
mejor las necesidades de los consumidores. Machine Learning puede ayudar a seleccionar los productos mas
adecuados para cada comprador, mientras que laimpresionen 3D y las fabricas automatizadas puedenapoyar
la produccion.

v’ Sostenibilidad ambiental

Las tendencias de Alimentos y bebidas para apoyar la sostenibilidad ambiental se estan poniendo de moda,
pero los lideres de la industria todavia estan descubriendo como estas iniciativas pueden respaldar sus
resultados. Se sugiere buscar iniciativas mas ecoldgicas como el reciclaje, la reduccion del desperdicio de
alimentos y las mejoras en la cadena de suministro.

v Marca centrada en el bienestar

Las marcas de alimentos pueden aprovechar las tendencias de bienestar al enfatizar la transparencia, los
ingredientes naturales y los beneficios para la salud de los productos.

v' Kits de comida

Varios supermercados han adquirido nuevas empresas de kits de comida y probablemente los veremos
integrados mas profundamente en tiendas de comestibles y sitios web. En este aspecto, los kits de comida
viviran como una caracteristica, no como un negocio independiente.

v' Comidas aptas para Instagram

Los consumidores quieren alimentos y bebidas modernos y visualmente atractivos. Millones de personas
fotografian sus comidas y bebidas para compartir sus hallazgos favoritos. Coloridos e interesantes nuevos
alimentos y bebidas publicados en linea rapidamente. Los sitios de redes sociales constantemente sacan los
ingredientes "en boga" de la casi oscuridad. Hace solo unos afios, pocos consumidores habian oido hablar de
aquafaba (sustituto de huevo vegano), semillas de chia o vegetales marinos. Ahora, se estan convirtiendo en
la corriente principal. (Epicor, 2019)

v Globalizarse: Los consumidores quieren nuevos sabores

Los consumidores buscan inspiracion en otros paises y culturas. Los alimentos de Corea, Hawai, Portugal,
Japon, México, Cuba, Filipinas y Oriente Medio estan ganando popularidad. Las redes sociales son otro gran
contribuyente a la cocina internacional de moda. A medida que las personas comparten fotos de viajes y
comidas con amigos y familiares, aumentan el interés en nuevos platos e ingredientes. (Epicor, 2019)

v’ Comida rapida: comidas saludables con un minimo esfuerzo

El tiempo promedio que las personas pasan preparando la cena en casa se redujo de una hora en 1980 a 24
minutos hoy. Muchos hogares rara vez cocinan, ya que los servicios de entrega como Rappi y Uber Eats se
vuelven mas populares. Los consumidores a menudo se detienen para comprar su cena después del
trabajo. Estos habitos aumentan la demanda de comidas convenientes de alta calidad. Algunas empresas
ahora venden comidas gourmet congeladas y comidas veganas preparadas. Otros producen kits de alimentos
que contienen tanto la receta como todos los ingredientes necesarios para cocinar en casa. (Epicor, 2019)

<52>



https://www.cbinsights.com/research/personalized-nutrition-startups/
https://www.cbinsights.com/research/briefing/wellness-trends-to-watch-in-2019/
https://www.cbinsights.com/research/briefing/wellness-trends-to-watch-in-2019/

v Responsabilidad social corporativa

Local, organico, no transgénico, natural, capturado de forma sostenible, son algunos de los términos mas
comunes de las etiquetas enalimentosy bebidas, sinembargo, es importante tener en cuenta que el etiquetado
de los alimentos no siempre esta regulado y puede ser engafioso. Los articulos con estos términos a menudo
tienen un precio mas alto, pero muchos consumidores estan dispuestos a pagar el precio. No solo por razones
relacionadas con la salud, sino que los consumidores optan cada vez mas por apoyar a las empresas que
demuestran que se preocupan por el medio ambiente y el bienestar animal.

Ya no es suficiente que los productores solo ofrezcan productos seguros, saludables y que satisfagan el
sabor. Los consumidores también esperan que los productores sean socialmente responsables. Este puede
ser un factor decisivo principal, particularmente entre los millennials, al hacer compras de alimentos y bebidas.

Las areas crecientes de responsabilidad social corporativa incluyen:

o Usode materiales reciclados para cajas, vasos, envases, etc.

e Usode ingredientes que se han obtenido de manera responsable y sostenible.

¢ Usando ingredientes locales

e Contribuyendo a causas benéficas

e Reduccion de residuos

e Uso de equipos energéticamente eficientes para reducir el uso de energiay agua.
v Etica

Alobtener ingredientes de calidad, las empresas tendran que investigar su cadena de suministro de alimentos
para encontrar la calidad que exigen los consumidores. (Dixon Valve, 2019)

Lasinnovaciones en el empaque de productos del mar se combinan con las tendencias modernas del mercado.
Los consumidores modernos miran los productos del mar con una ambivalencia sorprendente ya que la
categoria esta asociada con un estilo de vida moderno y saludable. En lo que respecta a los mariscos, los
consumidores tienen muchas opciones para elegir hasta el punto de confusion y poseen una aversion a la
forma en que huele y su manejo desordenado, Sin embargo, gran parte de lo que "asusta" a los consumidores
lejos del mostrador de pescado y mariscos se puede combatir con un paquete sofisticado que defiende los
mismos valores de la proteina que alberga, el consumidor moderno esta buscando un empaque que sea:

e Facil de usar

e Facil de abrir / cerrar

e Resellable

e En porciones y envuelto individualmente

e Efectivo (a prueba de fugas)

e Informativo (informacion nutricional, instrucciones de coccidn)

e Sostenible (reciclable, reutilizable, que prolongue la vida util, que reduzca el desperdicio)

Las compaiias que combinan estas caracteristicas con un embalaje Unico y llamativo continuaran ganando en
un entorno minorista competitivo. A medida que los consumidores buscan adoptar habitos alimenticios mas
saludables, la industria pesqueratiene una gran oportunidad de proporcionar productos y empaques que hacen
que la preparacion de los mariscos sea mas simple.
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Los desarrollos modernos en el ambito del envasado de productos del mar se estan volviendo mas complejos
y mas en sintonia con las inclinaciones sociales promocionadas por los consumidores, asi como por los
minoristas y los compradores clave del servicio de alimentos que los compran. (Sea food source, 2018)

El embalaje reciclable es mucho mas que una tendencia, ya que es realmente donde las innovaciones se
desarrollan continuamente en todas las aplicaciones de productos del mar. Se espera que la preocupacion por
las practicas sostenibles en todas las areas de la cadena de suministro continle aumentando, segun Bemis,
un buen empaque puede equilibrar la facilidad de acceso y la facilidad de manejo con las preocupaciones
ambientales, la seguridad alimentaria y en Ultima instancia, el atractivo del producto una vez que se exhibe en
la tienda.

En el futuro, el énfasis en la marca de empaque a lo largo de la cadena de suministro sera clave y eso significa
incluso a nivel de distribucion, marketing de PPC (pago por clic).

Es importe utilizar un disefio inteligente para ofrecer una marcay una comunicacion clara con la audiencia ya
que las tendencias que se requieren segun Sea Food source para mariscos son: Conveniencia, transparencia
y frescura.

Los consumidores exigen comidas mas faciles de preparar, convenientes, saludables y sabrosas. Como
resultado, estamos viendo mas productos divididos en porciones, precortados, sazonados, marinados y que
combinan multiples componentes, ingredientes y lados en un solo empaque. Los paquetes que se pueden
hornear también han demostrado ser atractivos a este respecto, segun Bemislider en tendencias e innovacion
de embalaje mundial. (Sea food source, 2018)

El deseo del consumidor promedio sobre la transparencia,
particularmente en lo que respecta a los mariscos frescos, aumenta
constantemente. Yaque ha despertado mucho interés en el empaquetado
al vacio listo para su uso que brinda a los consumidores la capacidad de
ver y tocar facilmente el producto, al igual que el empaque que brinda
una apariencia mas local, o artesanal.

El empaque £Z Peel Reseal ha sido popular en otros mercados, como
toallitas himedas para bebés, dulces, embutidos y muchos mas, y podria
llegar también a los mariscos.

Los pescados y mariscos congelados en estos dias también
estan disponibles en bolsas de vapor que tienen un empaque
apto para microondas. Una razon importante para que este
empaque se vuelva popular es que aumenta la comodidad del
cliente.

() cookfish
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! Los Millennials son los principales objetivos, ya que forman

parte de la clase cosmopolita. Esta creciente cultura cruzada ha

influido en los flujos comerciales de pescado congelado y

LA ,,_,l '-::-":gp productos pesqueros. El sushi se ha convertido en un bocadillo
global consumido por personas en Medio Oriente, América del
Norte y Asia. (Sea food source, 2018)
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A continuacion, se muestrala variedad de presentaciones que existenen el mercado de mariscosy cefalépodos
a nivel mundial, los productos estan clasificados por gama alimentaria. Es importante mencionar que algunas
presentaciones corresponden a dos o mas clasificaciones, es decir “Pulpo en aceite de oliva” enlatado en

<54>




conserva. Dicho alimento puede estar en distintas clasificaciones, asi como puede corresponder a dos 0 mas
gamas de alimentacion.

Para efectos de este documento no se incluyen productos de la Gama I, alimentos frescos, ya que estamos
enfocados Unicamente a productos del mar con valor agregado.

Gamall
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Otras presentaciones de pescados, mariscos y variaciones de cefaldpodos en el mercado

Tintas
TINTA UE CALAMAR
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Pastas

Otros disefios de empaques
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Innovacién en empaques paralaindustriaalimentaria

A continuacion, se presentan diversos estudios y avances en materia de innovacion en empaques hechos
tanto por instituciones educativas como por despachos privados en distintas partes del mundo.

Para imaginar los paquetes del futuro, muchos disefiadores buscan inspiracion en el pasado. El instituto de
investigacion sueco RISE, ha realizado un prototipo de un recipiente casi plano a base de celulosa que los
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fabricantes de sopas, por ejemplo, podrian llenar con verduras y especias liofilizadas. A medida que los
comensales agregan agua caliente, los pliegues de origami del contenedor se estiran en un tazon completo y
totalmente compostable.

Por otra parte, el /nstituto Wyss de la Universidad de Harvard creé “shrilk”, un plastico transparente de bajo
costo que es completamente compostable. Hecho de quitosano, derivado de cascaras de camarones, y una
proteina de seda derivada de insectos, el sArilk se puede usar para hacer peliculas o formas rigidas, pero aun
no ha llegado a los envases de alimentos, por desgracia, porque requiere que los fabricantes modifiquen sus
maquinas. (National Geographic, 2019)

Nlustracion 22 "Shrilk", Instituto Wyss.

La compaiiia estadounidense MonoSol produce una gama de polimeros transparentes a base de etileno que se
disuelven en agua. El polimero, que se usa mas comuUnmente para lavavajillas o vainas de lavanderia, también
se puede usar de manera segura para contener alimentos, de acuerdo con los reguladores europeos y
estadounidenses, y no tiene ningun efecto sobre el olor, la textura o el sabor (a menos que se agreguen
aromatizantes).

Tomorrow Machine es un estudio de disefio sueco con sede en Estocolmo y Paris, especializado en conceptos
de envases, productos y alimentos. Este estudio ha disefiado los siguientes empaques:

e Empaque de aceite: envase hecho de azlcar caramelizada, cubierto con cera. Para abrirlo, lo rompes
como un huevo. Cuando el material esta agrietado, la cera ya no protege el azucar y el paquete se
derrite cuando entra en contacto con el agua. Este paquete esta hecho para alimentos a base de aceite.

e Empaque de batido: El gel de las algas agaragar y el agua son los Unicos componentes utilizados para
hacer este empaque. Para abrirlo, se perfora la parte superior, de estaforma el empaque se marchitara
al mismo ritmo que su contenido. Esta hecho para bebidas que tienen una vida util corta y necesitan
refrigerarse, por ejemplo, jugo fresco, batidos y crema.

e Empaque de arroz: empaque de cera de abeja biodegradable. Para abrirlo, se tiene que pelar como una
fruta. El paquete estd disefiado para contener productos secos, por ejemplo, granos y arroz.

e Empaque de auto apertura: empaque que se abre cuando la temperatura (en el horno) es la correctay
la comida esta lista para ser servida. El proyecto es una colaboracion con la empresa de investigacion
sueca Innventia. El producto esta hecho de un material mecano activo que cambiara de forma cuando
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se exponga a altas temperaturas. El material estd hecho de material 100% bioldgico y biodegradable
inventado por Innventia. (Tomorrow machine, 2019).

Nlustracion 23 Empaques del estudio Tomorrow Machine.

i |

Desarrollado en colaboracion con la empresa Innventia, este tazon expansible sostenible es un empaque de
comida instantanea auto expandible que combina diferentes aspectos de la sostenibilidad. Ahorra espacio en
el transporte al comprimirse, al mismo tiempo que esta hecho de un material 100% bioldgico y biodegradable,
al verter agua caliente en el empaque, el material mecano activo reaccionara al calor y se transformara de un
paquete comprimido a un tazon para servir. Esta es la nueva generacion de disefio de paquetes sostenibles,
utilizando materiales que son inteligentes y respetuosos con el medio ambiente.
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El proyecto es una colaboracion con Innventia con el propésito de combinar el conocimiento de los cientificos
y la creatividad de los disenadores.

llustracion 25 Tazon expansible sostenible, Innventia.

WikiCells

David Edwards, de la Universidad de Harvard, cred su propia version de empaque comestible, utilizando frutas
y otras moléculas organicas para recubrir bolas de productos suaves y perecederos. La compafia esta
experimentando ahora con tazas de yogur a base de bambu, que se degradan en pilas de compost de patio
trasero, un avance sobre los materiales que se compostan solo en instalaciones industriales.
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Nustracion 26 Empaque comestible, Wikicells.

AMBIENTE COMPETITIVO

Los jugadores clave en la industria mundial de productos del mar se han centrado estratégicamente en el
lanzamiento de productos como su estrategia clave para ganar una participacion significativa en el mercado.
(Allied Market Research, 2017)

Algunos de los actores clave que se muestran en la siguiente tabla son empresas dedicadas a la produccion,
venta y distribucion de productos derivados del mar. Estas empresas tanto mexicanas como extranjeras, se
dedican a ofrecer productos derivados del mar en distintas gamas alimentarias, las cuales fueron explicadas
en el apartado dos del presente documento.

Tabla 26 Empresas de alimentos derivados del mar
(pescados, mariscos y cefalopodos mayormente gamas 3, 4 y 5).

Id Empresa Pais Productos Gama Empaque Canales
derivados del mar
1 Pacific EE. UU. Mariscos y Primera Bolsas resellables, frascos Mercados especializados y
seafood Pescados Segunda, de vidrio, recipientes ambulantes, venta en linea,
(no hay venta de Quinta plésticos y cajas de cartdn,
pulpo)
2 Phillips EE. UU. Cangrejo Quinta Cajas de cartdn, bolsas Tienda en linea y restaurantes
seafood (no hay venta de resellables, recipientes de la cadena Phillips
pulpo) plasticos
4  Noriberica Espaiia Cefaldpodos, Tercera, Granel, Bolsa, Bandeja, Cadenas comerciales
Mariscos, cuartay Higienizado, (Envasado europeas, venta en linea
Pescados quinta personalizado en funcion
Ultracongelados de las necesidades
especificas de cada cliente)
5 Hipomar Espaia Pescados, Tercera Informacion no disponible Restaurantes, hoteles,
Cefalépodos y colectividades y distribuidores
Mariscos de congelado en Europa
7 Thai Union Tailandia Mariscos Cuartay Informacion no disponible: Minorista de marca; etiqueta
congelados y Quinta Tailandia privada / fabricante de equipo
enfriados, Valor original (OEM); y servicios de
anadido, (ready to comida.

eat), Ingredientes
marinos, Pet care.
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8 Lee Fish Australia Marisco fresco y Primera y 500gr Informacién_no disponible:
congelado Tercera Australia
9 Goya EE. UU., Marisco y Terceray 3.88y4oz Cadenas de Supermercados
Espana, cefalépodo Quinta
Republica
Dominicana
10 Dani Espaia Mariscos y Segunda Caja de carton 148y 111 gr,  Mayoristas y minoristas, canal
cefalopodos Terceray lata 106 y 855 gr, recipiente directo
Quinta plastico 90 gr.
n Culinary Espaiia, EE. Cefalépodos Segunda Lata 4 oz Venta al por mayor y
Collective Uu. minoristas, Distribuidores en
EE. UU., Mercados de frescos,
venta en linea y cadenas
comerciales en EE UU.
12 Nuchar Espaia Cefalépodos y Quinta Bandeja 100, 140, 160, 180, Cadenas comerciales
mariscos 200, 240, 400,500, 600, nacionales y Exportacion
1100 gr
13 Mexocean. México Pescados, Primera, Bandeja, lata, al vacio, Comercializacion, Canal
Mariscos y Segunda, empaque individual, directo, venta local (area
cefalépodos Tercera, Recipiente, Bolsa, etc. metropolitana) y foranea
Cuartay (Republica Mexicana) venta en
Quinta linea
14  Cepes Mar México Pescados, Informacién  Informacién no disponible Canal directo para Grandes
Mariscos y no mayoristas, tiendas de
Cefaldopodos Disponible autoservicio y distribuidores
regionales
15 Charal México Pescados y Primera, Info no Disponible Comercializadora centros
mariscos tercera y comerciales, restaurantes,
quinta hospitales, hoteles,

universidades, empresas de
todos tamanos. Atendemos al
publico en general.

Fuente: Elaboracion propia, Innovimiento. 2019

GASTRONOMIA

No es sorprendente que diferentes paises tengan diferentes tradiciones con respecto al uso de un producto
alimenticio e ingrediente dado en su cocina, lo que se refleja ampliamente en las recetas y la cultura
alimentaria en general. Pero puede ser sorprendente, por ejemplo, que mientras que la cocina japonesa utiliza
en gran medida los cefaldpodos como alimentos crudos o muy poco tratados, en Africa casi no hay tradicion
para comer cefaldopodos o mariscos crudos de ningun tipo. Italia se sitda en un punto intermedio, ambos con
una tradicion de platos regionales de mariscos crudos o ligeramente marinados incluidos los cefalopodos, y
una tradicion como la espafiola de freiry asar cefalopodos. (Frontiers, 2018)

Muchos tipos de decapodos se pueden comer en forma cruda o casi cruda, siempre que estén completamente
frescos y no contengan nematodos, en cuyo caso deben haberse congelado primero a al menos -20° C y
preferiblemente 72 h. El pulpo rara vez se come crudo porque generalmente es demasiado duro. Existe un
plato especial de Apulia de todo Bari llamado vurp arrazzat, que significa "pulpo rizado", hecho de pulpo
pequefio que se come crudo después de un elaborado procedimiento de ablandamiento. Este procedimiento,
que se aplica solo a pequefios especimenes de Octopus vulgaris (menos de un kilo) u otras especies de pulpos
pequeiios (por ejemplo, Eledone moschata). Implica primero golpear el pulpo contra las rocas, luego golpearlo
con un cuchardn de madera, luego lavar con agitacion en agua de mary finalmente acunarlo o enrollarlo para
que se enrolle. Durante este procedimiento, los animales se ponen nerviosos y las fibras se rompen y se
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extienden, lo que hace que la carne se vuelva suave, después de lo cual la textura se contrae nuevamentey la
carne se vuelve extremadamente crujiente. Se comen completamente frescos con un poco de limon.

Un caso extremo de comer pulpo crudo es el plato coreano san-nakjique es crudo y las puntas vivas de los
brazos de pulpo cortan un pulpo de vida. No es necesario decir que esta es una forma brutal de tratar a un
animal y, ademas, llevar pedazos de vida y mover los brazos de pulpo hacia la boca, puede ser peligroso, ya
que los retoios se adhieren a las membranas mucosas y pueden provocar asfixia.

La cocina japonesa es rica en mariscos que se comen crudos, generalmente como sashimiy sushi, ya sea de
pescado, mariscos y cefaldpodos. El tipo de sushi mas conocido es el nigiri-zushiprensado a mano que a
menudo se remata con una pieza de /kacruda hecha del manto de sepia o calamar. El pulpo (fako) para sushi
se prepara en rodajas finas que se cortan en los brazos cocidos. (Frontiers, 2018)

Solo hay un corto camino desde los cefaldpodos crudos hasta las preparaciones ligeramente marinadas,como
el ceviche sudamericano o el pesce crudo italiana, donde los trozos de mantos y brazos de cefalopodos se
marinan en sal, acido (vinagre o jugo de citricos) o salsas como la salsa de soja, ponzu o sanbaizuque contiene
dashi con mucho sabor umami. Otros adobos interesantes pueden estar hechos de miso o sake lees (sake
kasu) que sirventanto para ablandar la carne como para impartir sabor a umami.Al marinar en medios acidos,
uno debe ser consciente del hecho de que los acidos hacen que las proteinas musculares se contraigan y
pueden conducir a una textura mas firme a corto plazo y solo se ablandan durante mas tiempo.

Los mantos de calamar y sepia cortados en tiras finas a lo largo de la direccién larga del manto son
particularmente adecuados para marinar. Estas tiras, llamadas /ka-somenen Japon, parecen una especie de
pasta fettuccine y a menudo se sirven encima de un plato de arroz (chirashi-zushi) o en un caldo de sopa.
(Frontiers, 2018)

Una forma tradicional de preparar el pulpo en Greciay en otras costas del Mediterraneo, por ejemplo, el sur
de Espaia, donde se seca al aire libre para que pierda aproximadamente la mitad de su peso. Luego se asan
a la parrilla. Este procedimiento hace que la carne esté muy crujiente pero también algo masticable. Una
técnica similar se usa en Japodn tanto para pulpo como para calamar, saki-ika, es decir, /ka seca de
Todarodes pacificus.

Los cefalopodos completamente secos se pueden triturar y a menudo se usan como una especie de bocadillo
similar a la cecina, en cuyo caso generalmente estan condimentados con salsa de soja, yuzu o varias especias.
Parte del desayuno tradicional japonés consiste en pescado seco a la parrilla o calamares. A menudo, los
calamares solo se secan (/chiya-boshi) durante la noche. El secado implica que el calamar retiene algo de su
firmezay sus compuestos de sabor no se filtran durante el asado. Segun las recetas mas modernas, el pulpo
se puede hacer bastante tierno secando los brazos crudos un par de horas a 65° C, posiblemente enrollados
primero en especias como el curry, después de lo cual se pueden asar a la parrilla 0 ahumados y usar como
aperitivo. (Frontiers, 2018)

Algunas de las experiencias culinarias mas genuinas que uno puede tener al visitar las zonas costeras de
Portugal y Espafia es disfrutar de una comida sencilla de calamares a la plancha recién capturados en Espafia
y calamares grelhados o lulas grelhados en Portugal. La porcion se completa con unas papas hervidas, un
poco de lechuga verde y una rodaja de limon.

La mayoria de los decapodos se asan de esta manera, y el asado se realiza rapidamente e involucra tanto el
manto como las aletas, los brazos y los tentaculos. Para las especies y especimenes mas pequefios, todos los
cefaldpodos se colocan en la parrilla, y para las especies pequefas de Sepia (por ejemplo, Sepia elegans) esto
puede ser un desafio interesante para el comensal debido a la tinta. Una forma tradicional de asary presentar
un calamar entero asado es cortarlo primero a la mitad y a través del manto para que durante la parrilla se
abra como un acordeon. (Frontiers, 2018)
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Freir calamares en aceite es una forma muy rapida y comun de preparar cefalopodos, pero no estd exento de
peligros, ya que la carne puede endurecerse si se cocina demasiado, y la migaja puede volverse demasiado
grasosa si no esta lo suficientemente seca. y crujiente Se puede obtener una migaja seca utilizando panko, que
es un tipo especial de pan rallado japonés con muchos poros pequefios y aireados que repelen el aceite. Los
anillos de calamar frito mal preparados son probablemente la mejor manera de asustar a las personas para
que no coman cefalopodos.

Andalucia, en la parte sur de Espafia, tiene una cocina con una rica tradicion de mariscos fritos, pescai a frito,
sobre todo cefalopodos que a menudo se sirven como una especie de fapas. Las especialidades locales
incluyen puntillitas (calamares chiquititos) y calamaritos (chipirones). Las puntillitas estan hechas de
Alloteuthis subulata, y los calamaritos son pequeios calamares de la especie Loligo vulgaris. Chocos fritos es
el nombre popular para el manto de pequeihos Sepia officinalis. Una especialidad andaluza son los huevos de
choco, que esta hecho de las glandulas nidamentales de grandes Sepia officinalis. Estas glandulas producen
materiales de gelificacion que endurecen las huevas en la sepia femenina y se considera un manjar valioso
que requiere poca preparacion. Se cocinan ligeramente a la parrilla o se sirven en una marinada de aceite de
oliva, ajo y perejil.

La fritura de calamares y sepias crudas es un enfoque clasico en la cocina china y tiene la ventaja de que se
puede aplicar mucho calor durante muy poco tiempo cuando se usa un wok. En la cocina cantonesa uno de los
platos mas clasicos es el calamar de sal y pimienta (jiGoydn youyu); otro es el calamar frito con guisantes de
azucar (zajin chao xianyou). Cuando se usan los mantos de calamar o sepia para estos platos, generalmente
se cortan en cuadrados y luego se puntuan, lo que los hace acurrucarse en una caracteristica forma de cono
de coniferas que contribuye estéticamente a la presentacion del plato. (Frontiers, 2018)

Las cocinas del mundo tienen una gran cantidad de recetas diferentes para preparar pulpo al vapory cocinado
en agua y hay casi tantas recetas como chefs. El problema esta relacionado con la diferencia en la respuesta
al calor de las proteinas musculares y el coldgeno, que a su vez plantea la pregunta sobre la mejor combinacion
de temperatura y tiempo de coccion, asi como el efecto de la sal y el acido. La complejidad del problema
posiblemente se refleje mejor en la gran variedad de recetas tradicionales para preparar pulpo. Algunos chefs
espanoles dicen que el pulpo debe hervirse en un recipiente de cobre y los chefs italianos pueden decir que es
fundamental colocar dos corchos en el agua hirviendo. Una olla a presion puede facilitar enfoques mas
cientificos para cocinar pulpo en agua y el tiempo de coccion puede reducirse al menos a la mitad en muchos
casos.

Los brazos de pulpo cocidos se usan en una variedad de preparaciones y platos calientes y frios. Un plato
clasico en el sur de Europa es la ensalada fria de pulpo con rodajas o trozos de brazos de pulpo junto con
varias verduras, frijoles y hierbas.

En Japdn, el pulpo capturado alrededor de la isla Awaji en el Estrecho de Akashi entre Honshuy Shikoku en la
parte este de Japon se considera el mas sabroso. Se valora especialmente en verano cuando el agua contiene
grandes cantidades de camarones y cangrejos, que son la comida favorita de los pulpos. Hay una rica cultura
alimentaria alrededor del pulpo Awaji (fako). La preparacion mas famosa es el tako-yaki, que es una especie
de albdndigas con una masa envuelta alrededor de carne picada de brazos de pulpo, posiblemente
complementada por los restos de preparaciones de fempura. La masa contiene jengibre y cebolletas y se
hornea en moldes especiales. Las albondigas se sumergen en diferentes salsas, y el Akashi-yakitradicional
es purofako-yaki bafiado en dashi. Akashi-yakise sirve entoda el drea de Osaka, donde es un tipo popular de
comida callejera. El pulpo es tan popular alli que el 2 de julio se designa como un dia especial de tako.

El agua de coccion de hervirun Octopus vulgaris puede ser muy sabrosayrica en umami,y al reducirla puede
dar lugar a una salsa viscosa debido a la gelatina liberada, en particular, de la piel gelatinosa de los brazos.
Esta salsa se puede usar para glasear los brazos de pulpo o entrar en una emulsion o crema muy deliciosa
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que tiene un fuerte sabor a carne. Una de las preparaciones mas clasicas en Espafia es el pulpo gallego que
consiste en rodajas de brazos de pulpo hervidos con pimentdny aceite de oliva. Por tradicion se sirve caliente
en un plato de madera con papas hervidas. En este plato los brazos de pulpo se han cocinado a fuego lento
durante mucho tiempo, por lo que son extremadamente tiernos y cremosos.

Latinta de los calamares y en particular de la sepia, se utilizan en varias culturas alimentarias para colorear
varios platos, asi como alimentos preparados previamente, como arroz, pasta, pan y pasteles. También es
posible preparar bocadillos de aspecto interesante coloreando con tinta sep/a. La tinta fresca no solo colorea
un plato, sino que también puede ayudar a ablandar la carne debido a su contenido de enzimas activas. Un
plato clasico espafiol es el calamar preparado en su propia tinta, calamar in su tinto. (Frontiers, 2018)
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CONTEXTO NACIONAL

En la region del Golfo de México y el Caribe, existen dos especies relevantes para la pesqueria de los estados
de Veracruz, Campeche, Yucatan y Quintana Roo: el pulpo rojo (Octopus maya) y el pulpo paton (Octopus
vulgaris).

El pulpo rojo se captura en aguas marinas de Jurisdiccion Federal de Campeche, Yucatany el norte de Quintana
Roo (0-12 m de profundidad). EL pulpo patén se captura en el Sistema Arrecifal Veracruzano (0-5 m de
profundidad) y en Yucatan (10-30 m de profundidad).

Las unidades de pesca autorizadas son (DOF, 2018):

Embarcaciones menores equipada con motor fuera de borda (115 HP) con un maximode 2 alijos y 4 pescadores.
Captura al "gareteo” con dos varas con hasta siete lineas cada una y hasta cinco lineas mas en un costado de
la embarcacion.

Embarcacion mayor a 10 t de arqueo neto que actua como nodriza llevando hasta 12 alijos. Cada alijo lleva un
par de varas de bambu (jimbas) y 5 lineas cebadas (2 por vara y una al costado). Participa un pescador por
alijo.

La pesqueria de pulpo en el Golfo de México y Mar Caribe ocupa el primer lugar en volumen y el segundo en
valor. La captura se compone por Octopus maya (14%)y Octopus vulgaris (26%). Los registros de captura de
pulpo fluctian a través del tiempo con tendencia al incremento. Durante el periodo 2001-2015 la captura
promedio anual supero las 25 milt. EL 69% de la captura se registro en Yucatan seguido por Campeche (29%).

La captura de pulpo reportada en Quintana Roo y Veracruz presento fluctuaciones entre 55-650t y 44-184 t,
respectivamente.

Pulporojo/ Octopus maya Pulpo patdn / Octopus vulgaris

llustracion 27. llustraciones del pulpo rojoy pulpo paton.
Fuente: Tomado de DOF (2018).
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Yucatan 68.9%

Quintana Roo 1.1%

Campeche 29.6%

Veracruz 0.4%

llustracion 28. Zonas de pesca.

En 2017, se estimd que la cantidad de poblacion beneficiada por la captura de Pulpo en el pais oscild en
alrededor de 15,000 familias distribuidas endiversas entidades de la republica, segun los datos de la Secretaria
de Agricultura y Desarrollo Rural (SADER, 2017), predominando Campeche y Yucatan. Esta actividad tiene una
influencia e importancia para el desarrollo social, esencialmente en las localidades rurales de las regiones
costeras del pais. Es importante destacar que, en la actualidad, el proceso de captura del pulpo se realiza,
principalmente, con embarcaciones menores en el litoral de Campeche, Yucatan y Norte de Quintana Roo.

Este trabajo de investigacion se realizo en el marco del Proyecto de Plataforma tecnoldgica pulpo maya para
el desarrollo de productos de alto valor agregado YUC-2017-01-01-6559. En una primera etapa, se realizaron
entrevistas y trabajo de campo durante la cuarta semana de agosto de 2019 con el propdsito de obtener
informacion primaria de actores clave en la cadena de valor. Por otra parte, fue necesario recurrir a bases de
datos del Consejo Nacional de Poblacion (CONAPO) y al Mddulo de Condiciones Socioeconémicas (MCS)
generado por el Consejo Nacional de Evaluacion de la Politica de Desarrollo Social (CONEVAL, 2005),
principalmente. Esta encuesta recopila informacion sobre las caracteristicas socioecondmicas de la poblacion
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mexicana, productores y consumidores (gustos y preferencias). Fundamentalmente se utilizé la informacion
referente a las caracteristicas que tienen los productores en la cadena productiva del pulpo.

Es importante precisar, que el MCS (version 2015) esta disponible en la plataforma de internet del CONEVAL
transparentando la base de informacion relacionada con “agroproductos” la cual relaciona los ingresos de las
actividades de los productores en general con los ingresos por la actividad y sus condiciones econdmicas. Por
ello, es posible vincular las caracteristicas de la poblacion mexicana productora con las de desarrollo social
con las demas bases que integra la encuesta. Esta version concentra 58,230 entrevistas que multiplicadas por
el factor la expansion (que es la representatividad de cada entrevistado con la poblacion nacional) se obtiene
una cantidad existente de 33,218,037 hogares en México. Cuando se segmenta a la poblacion que se dedica a
las actividades agropecuarias se evidencia la participacion de 2,755,493 hogares los cuales estan distribuidos
en las distintas entidades de la Republica. Para el caso particular de los hogares dedicados a las actividades
en pulpo se obtiene una suma (utilizando el factor de expansion) de 1,990 hogares en 5 Estados de la Republica
(Campeche, Colima, Guerrero, Nayarit y Yucatan), que concentran 8,100 personas dedicadas directamente a las
actividades sobre el pulpo, es decir, constituyen el nimero de integrantes por cada hogar de la muestra. La
distribucion de la muestra que personifica a la poblacion en el sector (pulpo) se conforma de la siguiente
manera: Campeche agrupa el 14.42%, Colima 18.74%, Guerrero 31.06%, Nayarit 12.96% y, Yucatan 22.81%. Esta
representatividad de la poblacion en estudio sera la linea base para generar el andlisis en este apartado
considerando las variables de marginacion, pobreza, inseguridad alimentaria, ingresos, gastos, con el
propodsito de contextualizar los principales indicadores socioecondmicos que presentan las familias en el
sector del pulpo.

El 20% de la poblacion, de los jefes de hogares dedicadas a la actividad del pulpo, esta dirigido por mujeres
mientras que el 80% por hombres. Sin embargo, cuando se consideran el total de los integrantes del hogar
esta relacion cambia ligeramente concentrandose el 87.51% de integrantes por hombres y, el 12.49% de
mujeres. Esta situacion evidencia que, la participacion del hombre en el sector del pulpo sobresale, en
contraste, con el sector femenino que presenta una proporciéon minima. Del total de las localidades donde
habita la poblacion masculina dedicada al pulpo, existe un 10.28% de la poblacion con analfabetismo mientras
que en el caso de las mujeres corresponde al 4.14%; sin primaria completa, asciende al 26.83% en comparacion
con las localidades donde habitan las mujeres jefas con el 24.3%. Respecto al porcentaje de poblacion ocupada
con ingreso de hasta 2 salarios minimos se destaca que las localidades habitadas por pescadores de pulpo se
encuentran con el 51.5% en promedio. Esta realidad demuestra las condiciones precarias de las localidades
pesqueras caracterizadas con altos niveles de desempleo, cuya consecuencia observada en campo se focaliza
en la creciente emigracion de los hijos y gente joven hacia las zonas urbanas en busca de mejores condiciones
de vida y bienestar, vulnerando la continuidad intergeneracional entre los habitantes relacionados con la
actividad.

Los datos descritos anteriormente son representativos en la nacion, sin embargo, cada una de las entidades
presenta condiciones heterogéneas distintivas, aunque no necesariamente muy diferentes en el nicleo de las
problematicas, por ejemplo: en las localidades donde habitan jefas de hogar en Colima presentan un
analfabetismo 3.05% mientras que, en el caso de Yucatan, se estima que es del 4.5%. Esta cifra se incrementa
para Campeche y Guerrero entre los jefes de hogar hombres. Continuando con el analisis de las localidades
donde habitan las mujeres, se observa una alta tasa de poblacion sin primaria completa en el caso de Yucatan
ascendiendo alrededor de un 28.3% al igual que en el caso de Guerrero, Campeche y Nayarit (MCS, 2015).

Sin duda, en estado de Yucatan presentamayores niveles de poblacion ocupada con ingreso de hasta 2 salarios
minimos alcanzando el 60.49% de la poblacion a nivel municipal. En promedio, el total de integrantes entre los
hogares son 4 en Yucatan, al igual que en Guerrero y Campeche, 7 en Nayarity, 5.5 en Colima en los hogares
con jefes de hogar masculinos y, de 2 en Yucatany 4 integrantes en Colima con mujeres jefas de hogar. De
estamanera, se aprecia que las mujeres jefas de hogar son mas precavidas en tener un nimero de integrantes
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del hogar conservador en comparacion con los hombres. No obstante, en la mayoria de los casos que se
observaron en campo, existenincentivos por parte de los hijos y jovenes para emigrarhacia las zonas urbanas
con mejores y mayores niveles de desarrollo, crecimiento y oportunidades laborales y profesionales.

En el caso de los hombres dedicados a la actividad del pulpo en Guerrero viven en comunidades donde la
poblacion cuenta con el 16.75% de analfabetismo, sequido de Campeche (10.04%), Nayarit (5.38%) y Yucatan
(4.5%). Sin embargo, en las localidades donde habita la poblacion con primaria sobresale Guerrero con el 32.8%,
Yucatan (28.3%). En el caso de los hombres, la poblacién que percibe hasta dos salarios minimos sobresale
Yucatan (60.49%), Guerrero y Campeche. Esta situacion pone de relieve la necesidad de crear empleos
"formales" en las localidades habitadas por los pescadores de pulpo en el pais ya que, esto representa una
alternativa para mejorar el desarrollo de las familias.

El desarrollo social se encuentra intimamente vinculado con diversos indicadores relacionados con la salud y
educacion. En este marco, es pertinente incorporar elementos de analisis que relacionen a los integrantes
pescadores del pulpo con las condiciones de seguridad alimentaria con el propdsito de examinar desde
diferentes frentes, tal como, los problemas sobre la cadena de valor desde un enfoque productivo, las
condiciones que padecen, considerando la existencia de una heterogeneidad social y una pobreza multi
factorial en la poblacion del sector, de tal suerte, que ayude a los tomadores de decisiones a mejorar sus
acciones, sobre todo una mayor informacion para el disefio e implementacion de las politicas publicas.

En este sentido, se retomé la generacion de indicadores siguiendo la metodologia de la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAOQ) en relacion con la Escala Latinoamericanay
Caribefia de Seguridad Alimentaria ELCSA, 2012) propuesta por la Organizacion de las Naciones Unidas para
la Alimentacion y la Agricultura (FAO, 2012), que clasifica a los hogares con Seguridad, Inseguridad leve,
Inseguridad moderada e Inseguridad severa. Lo anterior, sobre la base de una medicion de 15 preguntas que
se divide en aquellos a) hogares integrados por personas adultas, y b) hogares integrados por personas
adultas y menores de 18 afios, segun la puntuacion de respuestas cualitativas (Tabla 27).

Con relacion a la seguridad alimentaria en la poblacion adulta y menores a 18 afios de los pescadores de pulpo
en el pais, se presentan a continuacion los principales hallazgos. En los hogares dirigidos por hombres, existe
una seguridad alimentariael 77.89%,inseguridad alimentarialeve del12.89% e inseguridad moderada del 12.31%.
En el caso de las mujeres jefas de hogar dedicadas a las actividades del pulpo, el 75.68% de ellas en el pais,
cuentan con seguridad alimentaria y, Gnicamente el 24.32% con inseguridad alimentaria moderada.

En este sentido, es preciso destacar que, aun cuando las estadisticas muestran una mayoria importante con
seguridad alimentaria, no hay que dejar de lado, que los mismos territorios donde habitan las mujeres y
hombres dedicados a la captura del pulpo presentan altos niveles de desempleo. Se puede presentar la
hipotesis que los subsidios y programas asistencialistas del gobierno Federal y estatales pueden estar
contrarrestando esta situacion a favor; sin embargo, con el tiempo, dados los recursos limitados no podra
sostener en el mediano y largo plazo. Para precisar estas afirmaciones mas adelante se mostraran los
ingresos que tienen los pescadores de pulpo. Asimismo, existe evidencia que los ingresos obtenidos son
insuficientes para tener una vida digna y con altos niveles de bienestar. Por ejemplo, se constato en el trabajo
de campo en la costa de Yucatan que, la mayoria de los pescadores estan realizando la actividad como una
labor secundaria y temporal; esta realidad pone de manifiesto que en el largo plazo sera insostenible una
oferta laboral que pueda abastecer la demanda requerida para la captura (en caso de mantenerse la misma
infraestructura y carencia de tecnologia para incrementar la eficiencia y eficacia).

Continuando con el analisis sobre las condiciones de marginacion entre los territorios donde habitan las
personas dedicadas a la pesca del pulpo, segun la muestra del MCS (2015), el 31.61% de la poblacion de los
territorios vive con alta marginacion, 45.63% con media marginacion, 7.54% con baja marginaciony 15.23% con
muy baja marginacion. Es importante destacar que estavariable incluye las condiciones sociales y economicas
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en las que viven los integrantes de familias como educacion, ingresos, alcantarillado, servicios de salud, entre
otros. En el caso de la educacion, los resultados del analisis de los 1,990 hogares de la muestra (pescadores
de pulpo en el pais) evidencian que el 35.13% tienen primaria incompleta, 12.66% primaria completa, 36.73%
secundaria incompleta siendo esta la que obtenga una tasa mas alta de retorno a la educacion e incremente
los niveles de ingresos en el hogar, y 15.48% presentd preparatoria completa. Esta realidad sostiene que la
poblacion del sector en estudio tiene bajos niveles de educacion profesional cuya situacion genera menores
oportunidades de alcanzar mejores niveles de ingresos, por el contrario, realizan tareas de trabajo muy arduas
en busca de lograr conseguir una vida mejor. En el trabajo de campo se constaté que la mayoria de los
pescadores no cuentan con los ingresos suficientes para comprar una infraestructura acorde a las
necesidades de la pesca, la mayoria de ellos pertenece a cooperativas o trabaja individualmente otorgando
una parte proporcionar de sus ingresos para la renta de las embarcaciones menores.

En general, la edad promedio de los jefes de hogar dedicadas a las actividades del pulpo nacionalmente, de
acuerdo con la muestra, es de 66 afios para mujeresy de 47 afhos para los hombres. Sin embargo, estas edades
estan diferenciadas segun el nivel de educacion de los pescadores. Quienes tienen primaria incompleta la edad
promedio oscila en los 63 aios, con primaria completa 39 afos, secundaria incompleta 44 afhos y preparatoria
completa 50 anos en ambos sexos.

En el caso de los ingresos, para las jefas de hogar se distribuyen de la siguiente manera de acuerdo con el
MCS (2015): ingresos agropecuarios trimestrales percibidos, en promedio, oscilan en $2,537 (a precios
corrientes); no manifiestan tener ingresos por remesas; ingresos por trabajo $10,927, de los cuales $6,174 son
transferencias y, una cantidad por $1,128 por beneficios del gobierno. Los ingresos agropecuarios para las
mujeres del sector representaron, en 2015, el 23.31% respecto a su ingreso total trimestral. En el caso de los
jefes de hogar hombres los ingresos no agropecuarios en un trimestre ascienden en promedio a $30.22 pesos,
ingresos agropecuarios $64,145;transferencias $1,844; beneficios del gobierno $1,132. Respecto a sus ingresos
agropecuarios, en 2015, representaron el 51.98% respecto a su ingreso total trimestral.

Al analizar la dotacion de agua se observa que, en el caso de las mujeres, el 100% cuenta con una dotacion de
agua diaria, es decir, 407 hogares de la muestra analizada y dedicados a la actividad del pulpo; por el contrario,
en el caso de los jefes de hogar hombre, el 53.82% (852 hogares) recibe una dotacion diaria, 6.44% (102) una
vez por semanay, el 39.73% (629) dos veces por semana. Por otra parte, la admision de agua al sanitario de
las jefas de hogar pescadoras de pulpo se caracteriza porque el 75.68% tiene descarga directa de agua,
mientras el 24.32% le echan agua con cubeta; en el caso de los hombres jefes de hogar el 28.68% de ellos,
cuenta con descarga directa de aguay, el 62.10% le echan agua con cubeta. En este contexto, se puede enfatizar
que a pesar de que las jefas mujeres son en menor medida quienes se dedican a las actividades del pulpo
(20%) presentan mejores condiciones de acceso a servicios basicos de la vivienda en las localidades.
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Tabla 27. Puntos de corte de clasificacion en la (in)seguridad
alimentaria segun tipo de hogar.

Tipo de Clasificacion de la (in)seguridad alimentaria

hogar Segurida Insegurida Inseguridad Inseguridad
d d leve moderada severa

Hogares 0 1a3 Lab 7a8
integrado
s
solament
e por
personas
adultas
Hogares 0 lab 6a10 Mal5
integrado
s por
personas
adultasy
menores
de 18 afhos

Fuente: FAO, 2012.

La poblacidnintegrada ala cadena de pulpo en Yucatan.

En el caso del estado de Yucatan las condiciones socioeconémicas de los habitantes relacionados con el pulpo
no son tan distantes de lo que sucede en lo nacional, no obstante, sobresalen algunas particularidades, por
ejemplo, el ingreso corriente de las mujeres en un trimestre, de acuerdo con datos generados a partir del MCS
(2015), las jefas de hogar reciben alrededor de $11,573 pesos (corrientes), en contraste con los hombres que
asciende a $20,459;ingresos por trabajo son de $4,104 respecto a $16,168, respectivamente. En cambio, las
transferencias recibidas por las jefas de hogar dedicadas al sector del pulpo reciben mas que los hombres, a
saber, la cantidad (en promedio) es de 3,829 con relacion a $990 pesos en hombres.

Los analisis realizados con el Método Jerarquico de Analisis de Cluster corresponden a informacion primaria
del MCS (2015). Esta técnica tiene "por objetivo agrupar clisteres para formar uno nuevo [..], de tal forma
que, si sucesivamente se va efectuando este proceso de aglomeracion o division, se minimice alguna
distancia o bien se maximice alguna medida de similitud" (Gallardo, 2014), en este caso, sobre la informacion
que se analiza. Para ello, se compararon los indicadores generados por el Consejo Nacional de Poblacion
(CONAPO, 2015) considerandose las condiciones en las que vive la poblacion a nivel municipal. Para ello, se
realiz6 una division por segmentos entre los territorios municipales de las zonas costeras de la entidad:
Celestun, Dzemul, Dzidzantun, Dzilam de Bravo, Hunucma, Ixil, Progreso, Rio Lagartos, San Felipe, Sinanché,
Telchac Puerto, Tiziminy Yobain; incluyendo también a localidades de Mérida ya que representan una region
importante en el sector. En este marco se relacionan las caracteristicas sociales y econdmicas cuyas
variables del modelo para generar los estratos en los territorios costeros son: Embarcaciones menores
(2014); Embarcaciones mayores (2014); Peso desembarcado (2014) y, Valor peso desembarcado 2014 a
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precios reales INPC=100 2q2010. Mediante el método de Ward se segmentaron los territorios generandose un
dendograma estandarizado (

):

a) Considerando los 14 municipios.

b) Sin considerar Mérida:
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llustracion 29. Estratos de municipios sobre la base de embarcaciones y precios.
Fuente: elaboracion propia basada en informacion de CONAPESCA, 2014.

El propdsito de generar los estratos entre los municipios surge a partir de evidenciar que no todos los
territorios con poblacion pesquera presentan condiciones iguales; ademas, de que las caracteristicas
comerciales tienen componentes econdmicos y sociales que cambian las reconfiguraciones entre las
estructuras de la sociedad dedicada al sector, por ende, las politicas publicas deben ser desiguales
considerando problemas heterogéneos, condiciones de produccion, y caracteristicas regionales sociales,
ademas de aspectos de innovaciones en la captura y generacion de valor. Como resultado se obtuvieron 3
estratos de territorios que se enuncian a continuacion:

e Dzemul, Ixil, Dzidzantdn, Yobain, Sinanché, San Felipe, Telchac Puerto, y Mérida (aunque ésta ultimo
municipio se podria dejar fuera y no existiria cambio en la clasificacion tal como se muestra en la
Nustracion 29.

e Hunucma, Tizimin, Rio Lagartos, Celestin y Dzilam de Bravo.

e Progreso.

Cuando se consideran las caracteristicas productivas, de marginacion y rezago social entre los municipios
productores se modifica la estructura social productiva entre las localidades y espacios municipales. Para
sustentar lo anterior, fue necesario utilizar la técnica del analisis multifactorial sobre las condiciones de la
poblacion que habita en los municipios costeros (a excepcion de Mérida). Las variables utilizadas para este
segundo modelo de analisis corresponden (al afio 2014): embarcaciones menores; embarcaciones mayores;
peso desembarcado; valor peso desembarcado a precios reales INPC=100 2q2010. Ademas, se incluyeron
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variables (de 2015): personas en pobreza; personas en pobreza extrema; personas vulnerables por ingreso;
personas vulnerables por carencia social; personas por carencia acceso a la alimentacion. En el caso de
Mérida, aunque no es un municipio costero se considera un eje pivote para los encadenamientos de actores en
el sector productivo del sector. Los resultados del modelo se muestran en la Ilustracion 30.

Los estratos que se obtienen con el andlisis segun las caracteristicas productivas y socioecondmicas de los
habitantes en los municipios costeros en Yucatan representan los siguientes estratos de territorios:

e Dzemul, Ixil, Dzidzantun, Yobain, Sinanché, San Felipe, Telchac Puerto
e Celestun, Dzilam de Bravo, Hunucma, Rio Lagartos

e Tizimin
e Progreso
e Mérida

Estas clasificaciones demuestran la heterogeneidad de los problemas sociales y productivos los cuales
requieren ser atendidos considerando la heterogeneidad de problematicas que se presentan entre los
habitantes y pescadores de pulpo a lo largo de la Peninsula de Yucatan.
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llustracion 30. Estratos de municipios sobre la base de variables multifactoriales.
Fuente: elaboracion propia basada en informacion de CONAPESCA (2014) y CONEVAL (2015).

Analisis socioecondmicoy productivo de las localidades pesqueras de pulpo de Yucatan.

Los municipios de la Peninsula de Yucatan considerados como relevantes en la produccion, comercializacion
y actores clave del sistema producto de pulpo (jError! No se encuentra el origen de la referencia.) son Celestin,D
zemul, Dzidzantun, Dzilam de Bravo, Hunucma, Ixil, Mérida, Progreso, Rio Lagartos, San Felipe, Inanché,
Telchac Puerto, Tizimin y Yobain; estos, se integran en 770 localidades incluyendo diversas costumbres entre
sus pobladores, usos e idiosincrasia. En conjunto comparten estrechos relacionamientos derivados de la pesca

<75>




de pulpo entre sus pobladores. Sin embargo, de ese total de localidades se identificaron 27 que se encuentran
directamente relacionadas con la cadena productiva primaria.Para continuar con los andlisis se seleccionaron
diversas variables socioecondomicas, exclusivamente para las localidades consideradas como mas
importantes, las cuales son:

e Embarcaciones (menores y mayores) (2014)

e Poblacion de 15 afios 0 mas analfabeta (2010)

e Poblacion de 15 afios 0 mas sin primaria completa (2010)

e Viviendas particulares habitadas sin excusado (2010)

e Viviendas particulares habitadas sin energia eléctrica (2010)

e Viviendas particulares habitadas sin disponibilidad de agua entubada (2010)
e Promedio de ocupantes por cuarto en viviendas particulares habitadas

e Viviendas particulares habitadas con piso de tierra (2010)

e Viviendas particulares habitadas que no disponen de refrigerador (2010)

e Poblacidn indigena (2010)

Es preciso enfatizar que, desafortunadamente la informacion oficial mas actualizada (hasta este momento)
con acceso en los portalesinstitucionales oficiales federales a nivel localidad corresponde al aio 2010 referida
a la marginacion y rezago social. No obstante, se considera valida y esencial para examinar las localidades.
Para continuar examinando la informacion se recurri6 al analisis mediante el Método Jerarquico de Analisis
de Cluster. En la Ilustracion 31 se muestran los resultados evidenciando la segmentacion de ocho distintos
bloques que presentan caracteristicas similares de las localidades y heterogéneas entre los bloques,
clasificandose de la siguiente manera:
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llustracion 31. Estratos de localidades vinculadas a las embarcaciones y marginacion social.
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Fuente: elaboracion propia basada en informacion de CONAPESCA (2014) y CONEVAL (2015).

Los clisteres corresponden a las siguientes localidades segmentadas:

e San Crisanto, Telchac Puerto, Sisal, Chuburna, Chelém, Sierra Papacal, Sinanché, Las Coloradas,
Colonia Yucatan, Chabihau.

e Celestun, El Cuyo

e Ixil, Komchén, San Ignacio

e Chicxulub (Chicxulub Puerto), Campestre lamboyanes, Rio Lagartos, San Felipe

e Dzidzantun, Dzilam de Bravo

e Hunucma, Tizimin

e LaCeiba, Progreso

e Moctezuma, Dzonot Carretero

Es importante establecer que, al integrar informacion sobre las condiciones de rezago y marginacion entre la
poblacion total e indigena de las localidades y las embarcaciones totales, los resultados consiguen visualizar
una reconfiguracion sobre los estratos basada en una estructura social segun las caracteristicas productivas
del sector, convirtiéndose en un estudio multidimensionaly factorial base para tomadores del proceso y disefio
de las politicas publicas.
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Tabla 28. Localidades que conforman relacionamientosy redes entre la poblacion dedicada a la produccion de Pulpo en
Yucatdny sus alrededores.

Municipio Nombre de la localidad
Celestun Celestun

Dzan Dzan

Dzemul Dzemul

Dzemul San Diego
Dzemul San Eduardo
Dzemul San Bruno
Dzemul San Benito
Dzidzantén Dzidzantén
Dzidzantén San Francisco Manzanilla
Dzidzantén Santa Clara
Dzilam de Bravo Dzilamde Bravo
Dzilam de Bravo Pueblo Nuevo
Hunucma Texan de Palomeque
Hunucma Hunucma
Hunucma Sisal

Hunucma Hunkanab
Hunucma San Antonio Chel
Ixil Ixil

Ixil El Faro

Mérida Mérida

Mérida Leona Vicario
Mérida San José Tzal
Mérida Chablekal
Mérida Komchén
Mérida Caucel

Mérida Cholul

Mérida Cosgaya

Mérida Dzidzilché
Mérida Kikteil

Mérida Noc Ac

Mérida Sierra Papacal
Mérida Suytunchén
Mérida Xcanatun
Mérida Santa Maria Yaxché
Mérida Tamanché
Mérida Plantel Diecisiete
Mérida Los Castellanos
Mérida Villas Xcanatén
Mérida Dzibilchaltun
Mérida Sac-Nicté
Mérida Santa Maria Chi
Mérida Sitpach

Mérida Temozdén Norte
Mérida Tixcuytdn
Mérida Yaxché Casares
Mérida Xcunya

Mérida La Ceiba

Mérida La Ceiba Dos
Mérida Oncan

Mérida El Jabin

Mérida Villas Cholul
Mérida Chalmuch
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Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Rio Lagartos
Rio Lagartos
San Felipe
Sinanché
Sinanché
Telchac Puerto
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin

Cheuman

Dzitya

San Antonio Hool
Susula

Opichén

Tixcacal

Dzununcan

San Ignacio Tesip
San Pedro Chimay
Santa Cruz Palomeque
Tahdzibichén
Xmatkuil
Hunxectaman
Jardines de Tahdzibichén
Villa Paraiso
Dzoyaxché

Molas

Petac

Texan Camara

San Antonio Tzacala
Yaxnic

Chuburna

Chicxulub (Chicxulub Puerto)
Chelem

Campestre Flamboyanes
Progreso

San Ignacio
Montesino

El Paraiso

Ha Uay

Rio Lagartos

Las Coloradas

San Felipe

Sinanché

San Crisanto
Telchac Puerto
Popolnah

Tizimin

Dzonot Aké

Dzonot Tigre
Yaxchek-

Dzidzila

Xbohom

Chan San Antonio
Dzonot Box

Kikil

San Luis

X-Makulan
X-Pambiha
Kancabchén Yokdzonot
Buena Esperanza
Buenavista

El Cerrito

X-Lal

El Cenzontle

Luis Donaldo Colosio
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Tizimin Chenkekén

Tizimin El Edén

Tizimin San Francisco Yohactun
Tizimin Dzonot Carretero

Tizimin Colonia Yucatan

Tizimin La Libertad

Tizimin Manuel Cepeda Peraza
Tizimin Samaria

Tizimin Santa Elena

Tizimin Santa Rosa Concepcion
Tizimin La Sierra

Tizimin San José

Tizimin San Hipdlito

Tizimin Luis Rosado Vega

Tizimin Felipe Carrillo Puerto Dos
Tizimin San Enrique

Tizimin Emiliano Zapata

Tizimin FranciscoVilla

Tizimin San Juan Kilémetro Cuatro
Tizimin Teapa

Tizimin Adolfo Lopez Mateos
Tizimin Santa Ana

Tizimin Paraiso

Tizimin Rancho Grande

Tizimin Chapas Dos

Tizimin Tres Reyes

Tizimin San Luis Tzuctuk

Tizimin San Pedro Juarez

Tizimin El Ramonal

Tizimin Kabichén

Tizimin Sucopd

Tizimin X-Panhatoro

Tizimin San Antonio N:mero Cinco
Tizimin Santa Clara Dzibalk:
Tizimin Xkalax de Dzibalk-
Tizimin Yohactun de Hidalgo
Tizimin Moctezuma

Tizimin Cenote Azul

Tizimin Santa Isabel

Tizimin Santa Rosa y Anexas
Tizimin Santa Maria

Tizimin El Edén (Yaxic)

Tizimin San Isidro Kildmetro Catorce (San Isidro)
Tizimin San Manuel Kilémetro Once
Tizimin Felipe Carrillo Puerto N-mero Uno
Tizimin San José Montecristo
Tizimin -lamo

Tizimin Tixcancal

Tizimin Dzonot Mezo

Tizimin San Lorenzo Chiquila
Tizimin San Isidro Kancabdzonot
Tizimin El Cuyo

Tizimin San Pedro Sacboc
Tizimin El Limonar

Tizimin Nuevo Ledn

Tizimin San Arturo
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Tizimin Nuevo Tezoco

Tizimin San Pedro Bacab
Tizimin Santa Clara
Tizimin San Isidro
Tizimin Trascorral
Tizimin San Andrés
Tizimin Chan Tres Reyes
Tizimin Chan Cenote
Tizimin Quintana
Tizimin Kalax Yokdzonot
Yobain Yobain

Yobain Chabihau

Tabla 29. Estratificacion de los Componentes Principales en las localidades
con relacionamientos de poblacidn y las actividades de Pulpo en Yucatdn.

Municipio Nombre de la ACl 1 AC2 1 AC3 1
localidad
Celestin Celestun -0.32845 -0.2973 -0.4565
Dzan Dzan -0.48844 0.10465 0.15124
Dzemul Dzemul -0.36376 -0.8609 -0.71026
Dzemul San Diego -0.36966  -0.10897 1.66895
Dzemul San Eduardo -0.26691 -0.21367 -1.8573
Dzemul San Bruno -0.29862 -0.24458 -1.32565
Dzemul San Benito -0.59212 -0.21583  -1.23654
Dzidzantén Dzidzantén -0.44194 -0.5903 -1.10006
Dzidzantén San Francisco -0.47914 -0.863 0.83015
Manzanilla
Dzidzantén Santa Clara -0.54138 -0.21337 -1.63461
Dzilam de Bravo Dzilamde Bravo -0.68068 -0.14888 -0.70422
Dzilam de Bravo Pueblo Nuevo 0.715 -0.14076  -0.87052
Hunucma Texan de -0.2897 0.12773 1.87388
Palomeque

Hunucma Hunucma -0.3391 0.5204 0.6669
Hunucma Sisal -0.70918 -0.14471 -0.66573
Hunucma Hunkanab -0.60494 -0.7958 1.46542
Hunucma San Antonio Chel -0.34353 -0.9602 1.25667
Ixil Ixil -0.61094 -0.5006 -0.14098
Ixil El Faro -0.10193 -0.20185 -0.67293
Mérida Mérida -0.40161 13.3607 -0.64047
Mérida Leona Vicario -0.5874 -0.6765 -0.32688
Mérida San José Tzal -0.34546 0.4767 0.4345
Mérida Chablekal -0.57835 -0.788 -0.81966
Mérida Komchén -0.60603 0.1033 -0.28129
Mérida Caucel -0.42809 0.7635 -0.26537
Mérida Cholul -0.66011 -0.5377 -0.95779
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Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida

Mérida

Cosgaya
Dzidzilché

Kikteil

Noc Ac

Sierra Papacal
Suytunchén
Xcanatun

Santa Maria Yaxché
Tamanché
Plantel Diecisiete
Los Castellanos
Villas Xcanatun
Dzibilchaltun
Sac-Nicté

Santa Maria Chi
Sitpach

Temoz6n Norte
Tixcuytdn
Yaxché Casares
Xcunya

La Ceiba

La Ceiba Dos
Oncan

El Jabin

Villas Cholul
Chalmuch
Cheuman

Dzityd

San Antonio Hool
Susula

Opichén

Tixcacal
Dzununcan

San IgnacioTesip
San Pedro Chimay

Santa Cruz
Palomeque
Tahdzibichén

Xmatkuil
Hunxectaman

Jardines de
Tahdzibichén
Villa Paraiso
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-0.47414
-0.34226
-0.54716
-0.68021
-0.57751
-0.58893
-0.84661
-0.45567
-0.78868
-1.10384
-1.6324
-0.59684
-0.77979
-0.57539
-0.69469
-0.80646
-0.79062
-0.39204
-0.75914
-0.54338
-1.11438
-0.97224
-0.52562
1.17179
-1.15145
-0.46267
-0.17383
-0.71402
-0.7714
-0.21384
-0.94874
-0.58478
-0.57418
-0.47274
-0.20638
-0.45048

-0.59383
-0.46185
-0.49372
-0.13175

-0.35628

-0.12411
-0.1585
-0.16856
-0.14639
-0.12028
-0.15875
-0.15745
-0.15366
-0.16869
-0.22614
-0.21863
-0.25088
-0.15423
-0.15377
-0.13491
-0.13234
-0.16622
-0.16087
-0.11505
-0.14044
-0.20492
-0.21854
-0.13121
0.4536
-0.21001
-0.16105
-0.1374
-0.11452
-0.12139
-0.10512
-0.14246
-0.11507
-0.5997
-0.11095
-0.3373
-0.8646

-0.11827
-0.14176
-0.9083

-0.15391

-0.23603

-0.2677
-0.42998
-0.58965
0.4503
-0.24139
-0.9772
-0.81118
-0.28769
-0.81505
-2.5428
-2.21974
-2.81354
-0.67021
-0.44865
-0.9272
-0.73868
-0.51122
-0.25948
0.5406
-0.67574
-2.21318
-2.17586
-0.6697
2.60773
-2.9642
-0.50705
-0.30086
-0.49876
0.75886
0.19311
-0.39828
-0.15671
0.58543
0.5557
0.76736
0.3849

-0.278
-0.26916
0.2709
-1.1159

-1.55111




Mérida
Mérida
Mérida
Mérida
Mérida

Mérida
Progreso

Progreso

Progreso

Progreso

Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Progreso
Rio Lagartos
Rio Lagartos
San Felipe
Sinanché
Sinanché
Telchac Puerto
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Dzoyaxché
Molas

Petac

Texan Cadmara

San Antonio
Tzacala
Yaxnic

Chuburna

Chicxulub
(Chicxulub
Puerto)

Chelem

Campestre
Flamboyanes
Progreso

San Ignacio
Montesino

El Paraiso

Ha Uay

Rio Lagartos
Las Coloradas
San Felipe
Sinanché

San Crisanto
Telchac Puerto
Popolndh
Tizimin
Dzonot Aké
Dzonot Tigre
Yaxchek:
Dzidzila
Xbohom
Chan San Antonio
Dzonot Box
Kikil

San Luis
X-Makulan
X-Pambihd

Kancabchén
Yokdzonot
Buena Esperanza

Buenavista
El Cerrito
X-Lal

El Cenzontle
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-0.7083

-0.53817
-0.31815
-0.43099
-0.45969

-0.28481
-0.63156
-0.84333

-0.69193
-0.9873

-0.93537
-0.77667
-1.5499
-0.644
-0.28611
-0.73678
-0.65528
-0.78559
-0.44469
-0.59294
-0.62401
0.3733
-0.38816
-0.21551
-0.299
-0.37053
2.48537
0.58138
0.40111
0.12668
-0.18434
3.80906
0.3139
-0.36563
2.30531

-0.57414
2.29838
2.54945
1.9006
4.1234

-0.7511
-0.3776
-0.7817
-0.4212
-0.8665

-0.3807
-0.10724
-0.5863

-0.8386
-0.11483

0.29108
-0.15039
-0.20672
-0.15948
-0.19524
-0.12558
-0.12848
-0.16317
-0.7039
-0.16117
-0.1481
0.5994
1.45521
-0.5975
-0.1544
-0.11453
0.10988
-0.2809
-0.6719
-0.10609
-0.14651
0.3168
-0.1047
-0.4772
-0.29654

-0.17855
-0.14232
0.1602
-0.1668
0.3586

0.83362
0.1183
0.46559
1.919
0.52193

1.15957
-0.13141
-0.63206

-0.2196
-0.47409

-1.83
-0.40774
-1.88052
-0.65383
-0.5259
-0.21779
-0.21818
-0.8459
-0.45476
-0.50505
-0.62973
0.80113
-0.23659
0.51481
-0.44554
0.1734
1.49385
0.7369
0.32253
0.66942
-0.19061
-1.3101
0.4836
1.54309
-2.66873

-0.54902
-0.43677
0.25212

-1.20585
-0.74368




Tizimin

Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin

Luis Donaldo
Colosio
Chenkekén

El Edén

San Francisco
Yohactun

Dzonot Carretero

Colonia Yucatan
La Libertad

Manuel Cepeda
Peraza
Samaria

Santa Elena

Santa Rosa
Concepcidn
La Sierra

San José
San Hipdlito
Luis Rosado Vega

Felipe Carrillo
Puerto Dos
San Enrique

Emiliano Zapata
Francisco Villa

San Juan Kildmet
Cuatro
Teapa

Adolfo Lopez
Mateos
Santa Ana

Paraiso

Rancho Grande
Chapas Dos

Tres Reyes

San Luis Tzuctuk
San Pedro Juarez
El Ramonal
Kabichén
Sucopd
X-Panhatoro

San Antonio
N-mero Cinco

ro

Santa Clara Dzibalk:
Xkalax de Dzibalk:

Yohactun de
Hidalgo
Moctezuma
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0.3694

0.176
3.1691
-0.50581

0.45992
-0.55072
-0.11435
0.2659

-0.1695
0.593
0.53502

-0.27109
-0.39796
-0.27908
-0.21693
0.38419

3.52532

-0.30252
-0.54369
-0.38805

0.44526
1.491

0.8543
0.73388
0.9895
0.3899
-0.7158
-0.6805
0.5578
2.79905
-0.33201
-0.18435
-0.1755
0.11558

0.19884
0.22852
0.24524

0.10168

-0.6732

-0.1868
0.9758
-0.14696

0.6014
-0.14661
-0.11098
-0.4072

-0.13351
-0.172
0.2914

-0.11821
-0.10186
-0.3414
-0.2871
-0.8112

0.407
-0.8483
-0.13432
-0.7925

-0.16895
-0.10018

-0.2174
-0.13838
-0.11321
-0.5048
-0.15506
-0.7546
-0.8524
0.7443
-0.3222
-0.6763
0.221
-0.6487

-0.6652
-0.8971
0.725

-0.711

-0.378

1.33497
0.24032
-0.11611

0.48167
-0.93537
0.56604
0.93925

0.19534
2.6885
1.1838

0.25904
0.79105
1.93021
1.25381
0.34689

-1.36973
1.14117
0.40861
1.4503

-0.23329
-0.92307

1.48264
-0.95893
0.9847
0.15296
-0.15664
1.12445
0.37767
-0.3954
1.37427
-0.3183
1.46098
-0.45032

0.47594
0.24922
0.53205

0.35346




Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin

Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin

Tizimin

Tizimin

Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Tizimin
Yobain

Yobain

Cenote Azul
Santa Isabel

Santa Rosay
Anexas
Santa Maria

El Edén (Yaxic)

San Isidro
Kilémetro Catorce
(San Isidro)

San Manuel
Kilémetro Once

Felipe Carrillo
Puerto N-mero
Uno

San José
Montecristo

-lamo

Tixcancal
Dzonot Mezo

San Lorenzo
Chiquild

San Isidro
Kancabdzonot

El Cuyo

San Pedro Sachoc
El Limonar
Nuevo Ledn

San Arturo
Nuevo Tezoco
San Pedro Bacab
Santa Clara

San Isidro
Trascorral

San Andrés

Chan Tres Reyes
Chan Cenote
Quintana

Kalax Yokdzonot
Yobain
Chabihau

-0.25641
3.9643
-0.22878

0.24998
0.9703
0.19904

-0.30317

0.5852

0.37565

-0.27765
0.39266
0.28224
-0.23257

0.49802

-0.47024
1.80997
1.59722
3.17333
-0.9811
0.10653
0.9724
1.57555
3.94253
0.83546
-0.41179
-0.28167
0.46284
0.95466
0.1358
-0.4591
-0.62215

Principales evidencias y retos que enfrentala cadena de pulpo.

-0.10977
0.11531
-0.11173

-0.1146
-0.7609
-0.162

-0.6849

-0.1732

-0.5741

-0.10749
0.9261
-0.5545
-0.3401

-0.8999

-0.13715
0.3066
-0.857
-0.11718
-0.14277
-0.5023
0.3183
-0.28109
0.2422
0.8564
-0.5143
-0.6736
0.10637
-0.1768
-0.861
-0.8905
-0.15763

0.45707
-0.40014
0.39156

0.47308
0.67505
1.43264

1.6067

0.62469

0.72425

0.69686
1.32472
0.60529
1.45545

0.56123

-0.3074
0.31059
-0.7763
-1.98731
-0.28204
0.58429
2.46667
-2.3024
-0.47332
2.39591
1.57941
1.2517
1.49215
-0.5238
-0.4668
-0.14533
-0.30969

En la actualidad, existen multiples problemas involucrados en el ecosistema de la cadena de valor del pulpo,
principalmente aquellos que estan relacionados con el sector productivo, mercado, asi como, la necesidad de
incorporar innovaciones, infraestructura, tecnologia, fortalecimiento de los sistemas de organizacion,
innovacion social, mejoramiento de los servicios basicos y socioecondmicos, mejores procesos para la captura
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del pulpo, calidad, inocuidad, trazabilidad, contrarrestar la generacion del mercado negro, entre otros. En el
trabajo de campo realizado en los principales puntos costeros de la Peninsula de Yucatan se logré identificar
necesidades y problemas del sector que se mencionaran a continuacion:

La mayoria de los pescadores no cuentan con practicas de pesca adecuadas y certificaciones
actualizadas, en general, que garanticen la calidad e inocuidad tanto en la captura como en la
movilizacion de este.

En los Ultimos afios se ha incrementado la generacion de un mercado negro en la venta del pulpo dado
que generalmente los precios pagados son minimos (marginalmente) tanto en las cooperativas o con
los duefios de embarcaciones menores en comparacion con otros comercializadores que compran el
producto para exportacion. La ventaja en esta situacion es que tanto las cooperativas como los duefios
de las embarcaciones apoyan a los pequefios pescadores de pulpo con insumos para reducir los costos
comprando volimenes de estos a gran escala. Sin embargo, existen siempre incentivos de vender el
pulpo a un precio mayor con otros actores del mercado.

Aunque existen 23 empresas certificadas los costos de certificacion se encuentran al alza y, en la
medida que una empresa falle en este proceso, las pérdidas y desconfianza se transfieren a las demas
empresas.

La dindmica social se sigue expandiendo, incrementandose el nimero de hogares con adultos hacia las
actividades de pesca del pulpo y, sin embargo, los hijos y jovenes continGan buscando mejores niveles
de vida,cada diamas son los problemas sociales derivados por la falta de servicios publicos de calidad,
seguridad territorial e ingresos en las localidades rurales mas alejadas de la capital teniendo efectos
hacia mayores presiones por practicas desleales para garantizar su bienestar.

En los ultimos dos afios el precio del kilo del pulpo pagado al pequefio recolector se encontraba en
$140 y se redujo a $40 pesos el kilogramo, en promedio, ademas que cada dia los niveles la pesca
también se esta reduciendo dado los problemas que actualmente se tienen por la produccion de pulpo
generando un encarecimiento de este; al respecto, se rescaté en campo que el sargazo ocasiond
problemas muy fuertes para la reproduccion del pulpo en el mar. En promedio, hoy se estan capturando
80 kilogramos por embarcacion menor (Mas adelante se dara una descripcion de los rangos de precios
que estan obteniendo los pescadores por kilogramo de pulpo en distintos puntos costeros de la
Peninsula de Yucatan).

No existe una Norma tipo Agricultura por Contrato para ofrecer la certidumbre entre la compra y venta
del producto donde se fijen los precios y, exista mayor confianza entre los que capturan el pulpo de
embarcaciones menores y quienes compran cuando los pescadores no se encuentran adheridos a
ninguna organizacion.

Se carece de una cultura sobre el respeto a los tiempos y momentos de veda, cuya externalidad
negativa se traduce en una reduccion de la poblacion de pulpo y, por ende, menores probabilidades de
aumentar la captura.

No existe una cobertura de policias locales para resguardar el producto capturado y reducir los
secuestros de mar que actualmente se estan generando.

La mayoria de las empresas venden el producto a empresas privadas nacionales e internacionales sin
generar un valor agregado que ayude a incrementar los ingresos y, beneficiar en mayor medida a las
familias pobres rurales que sostiene una buena parte del sector.

Generalmente, no existe una valorizacion sobre las actividades considerando el tiempo horas hombre
dedicadas al sector, estasituacion se percibe como parte de una cultura y estatus, donde generalmente
los pescadores de pulpo y sus familias no obtienen en términos de salarios reales sus beneficios.

La mayoria de los pescadores dedicados a la actividad del pulpo sefalé que sus ingresos Unicamente
son para estar sobreviviendo al dia dado su trabajo y esfuerzo diario y, muchos de ellos, mostraron su
inquietud por cambiar su tiempo de trabajo hacia otras areas en zonas urbanas donde pueden contar
con la oportunidad de mayor certidumbre y confianza para obtener ingresos "mejores".

<87>




El gran reto en el sector de la cadena de valor del pulpo es la distribucion de los margenes de
comercializacion, y, por ende, de los ingresos que genera el sector cuyas responsabilidades de todos
los actores de la cadena deben incorporar la estructura de estrategias para la sustentabilidad de esta.
Existen empresarios que cuentan con mas de 1000 lanchas que emplean aproximadamente a 3000
personas, sin embargo, en esta temporada ha sido muy flotante la actividad y contratacion de las
personas dada una reduccion importante de la captura, esta situacion ha incrementado los costos fijos
y variables cuyas consecuencias son una baja rentabilidad.

A pesar de que el lanchero recibe apoyo por parte de las empresas y cooperativas, siempre y cuando
se encuentren adheridos a estas, en esta temporada existen casos, donde la captura ha sido tan baja
que no logran cubrir los costos variables minimos; esta situacion se traslada hacia las cooperativas.
No obstante, también sefialaron los pequefios pescadores de pulpo el desconocimiento sobre la venta
del mismo producto hacia el exterior, los precios y la rentabilidad que puedan estar generando las
empresas dedicadas a la comercializacion y venta nacional e internacional.

Es fundamental fortalecer la estrategia de politicas para abastecer de infraestructura y cdmaras frias
tanto a las cooperativas como a las pequefas organizaciones de productores en la costa de Yucatan.
Las actuales condiciones en este rubro incrementan los costos de transaccion y los costos fijos.

Se requiere incorporar mayor valor agregado al pulpo para su venta hacia los Estados Unidos y Europa,
pero, sobre todo, primero es necesario incrementar la oferta del producto. De acuerdo con
comunicacion personal de los productores, actualmente, la comercializacion del pulpo se clasifica en
90% de congelado y 10% de cocido en flor.

Se requieren incrementar los créditos de garantia que ofrezcan una mayor certidumbre, no solamente
a los comercializadores de grandes escalas, sino también a los pequefios pescadores de pulpo de la
costa de Yucatan que deseen mejorar sus embarcaciones menores e inclusive hacerse de mas grandes
capacidades para incrementar sus ingresos.

Ante la falta de competitividad sobre las tasas de interés de los bancos mexicanos con el resto del
mundo, en la actualidad se estan generando nuevas estrategias para obtener créditos a través de otros
proveedores con paisesinternacionales, donde se busca financiar actividades primarias nacionales con
tasas de interés mas bajas en comparacion de las que existen actualmente en el mercado nacional.
Se visualiza el reto de incrementar la competitividad del sector mediante el establecimiento de un
mercado de subasta, mercado de destino, pignoracion y un ente que se encuentre vigilando el
cumplimiento de este sistema.

Existe elinterés de que se puede establecer en la Peninsula de Yucatan una planta piloto con un enfoque
de produccion muestra de pulpo accesible a todos los pequefios pescadores e inversionistas, asi como,
a los comercializadores.

A nivel microeconémico en las unidades de produccion se requiere implementar un sistema de
mejoramiento entre los procesos de costeos, de tal suerte, que incorporen elementos sobre los
indicadores en la competitividad, productividad y rentabilidad.

También existe el interés de generar un software administrativo para las unidades recolectoras y
captadoras de pulpo, de tal manera, de lograr alcanzar un control administrativo a nivel gerencial en
distintas regiones del Estado.

Es necesario transferir conocimientos y tecnologia fundamentalmente en las zonas alejadas, pero
principalmente en los puntos costeros de recoleccion de pulpo con el propdsito de llevar un control
sobre la recoleccion del producto que dé certidumbre tanto a los pequefios recolectores de
embarcaciones menores como a los grandes empresarios. es decir, disefiar sistemas de tecnologias
de informacion mas eficientes.

Es necesario crear Estrategias para incrementar el capital humano, capital social e innovacion social
en el ecosistema de la cadena de valor del pulpo, Con la finalidad de mejorar las condiciones de
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organizacion, capacidades, y acciones en beneficio de la poblacion dedicada a las actividades del pulpo
con la participacion de los entes gubernamentales para construir una gobernanza social.

En el siguiente apartado, se realizara otro modelo de andlisis para focalizar mas las relaciones entre las
caracteristicas sociales y productivas ahora en el conjunto del total de localidades de 14 municipios que
orientaran a mejorar la toma de decisiones, en este caso, sobre las acciones a emprender en la politica social
y productiva de las actividades de extraccion del pulpo.

Andlisis de Componentes Principales (ACP) de localidades con relaciones entre la poblacion dedicadaal Pulpo.

Después de contextualizar las caracteristicas y necesidades entre algunos de los principales actores del
sector, a continuacion, se analizara informacion focalizada hacia las relaciones y condiciones que se
desarrollan entre los productores y sistemas productivos, su vinculacion de desarrollo social en el ecosistema
territorial de la produccion primaria. Existen otras relaciones formales e informales que generan entre las
localidades de los 14 municipios mas importantes relacionados con la pesca de pulpo, en este sentido, se crea
la necesidad de identificar y agruparlas segun las caracteristicas que tiene la poblacion en su entorno.

Se utilizo la técnica de Andlisis de Componentes Principales (ACP) en Stata® V13 para el andlisis de 176
localidades seleccionadas (jError! No se encuentra el origen de la referencia.). Con ello, se busca obtener los v
alores propios de cada componente (eigenvalores) de la informacion (UCLA, s/f). Segun recientes
investigaciones sefialan que esta metodologia busca reducir la pérdida entre las caracteristicas de la
informacion para evaluar la homogeneidad e independencia de las variables. En este caso, se seleccionaron
las peculiaridades entre 10 indicadores que se relacionan con las localidades cuya informacion corresponde al
afo 2010 (dado que es la mas actualizada a nivel localidad proporcionada por el CONAPO). Los indicadores de
analisis son:

1) poblacion indigena;

2) total de viviendas particulares habitadas;

3) poblacion de 15 afios 0 mas analfabeta;

4) poblacion de 15 aflos 0 mas sin primaria completa;

5) viviendas particulares habitadas sin excusado;

6) promedio de ocupantes por cuarto en viviendas particulares habitadas;
7) viviendas particulares habitadas sin energia eléctrica;

8) viviendas particulares habitadas sin disponibilidad de agua entubada;
9) viviendas particulares habitadas con piso de tierra, y

10) viviendas particulares habitadas que no disponen de refrigerador.

Al realizar la técnica se generaron factores que generaron un indice que fue utilizado para la estratificacion
por cada localidad en su conjunto y clasificarlos (jError! No se encuentra el origen de la referencia.) segun c
omponente. A continuacion, se presenta el arreglo matricial de los datos:

| Localidad,,; Localidad,,.. Localidad, y, |

X= Localidad,, Localidad,, .. Localidad, 4,

Localidad,¢ s Localidad, 4 , ... Localidad,
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El primer subindice relaciona a cada localidad y el segundo a los diferentes indicadores en estudio.

Posteriormente se prosigue con el analisis de la informacion estandarizando el componente principal (media
ceroy varianza uno) con el propdsito de homogeneizar las diferencias en longitud entre las variables, promedio
y desviacion (VerTabla 30).

Se obtienen nuevas variables a partir de la combinacion de los indices en estudio, transformandose a valores
estandarizados (vector wlk); para cada componente (C1); el primero de ellos resulta con una varianza del
44.48% y con un valor mayor a uno del autovalor (4.44). Para la construccion del vector se utiliza el valor
propio estandarizado que se multiplica por cada observacion de los indicadores con la relacion de vectores.
Posteriormente se modifican los demas vectores estandarizados para cada componente y se conforma el valor
correspondiente de las localidades de Yucatan con relacionamientos de poblacion con actividades en Pulpo.

Tabla 30. Forma algebraica deestandarizacion.

Z

J De estaforma se genera

Desv.Est; =esla

_ Indicador(ind);; — Indicador(ind); desviacion estandar insesgada lanueva matriz de

Desv. Est;;
Donde:
Z;;=es¢l indicador j estandarizado de la
localidad de Y ucatén identificado con
relacionamientos de poblacion con
actividades del pulpo i
Ind;; = es e indicador de cadavariable j
de lalocalidad en Y ucatan,

del indicador j,

Sobre los indicadores
estandarizados j:
prom (z;) = () =

1
RZ}Z? z; =0
var (z;) =v;; =

176

informacion para el
ACP:

211 212 21,10
- 22:,1 zz_? 22;10

2176,1 2176,2 -+ 2176,10

N2
nlj i=1(Zij —Zj)

desv (z;;) =

Ind; = ese promedio aritmético de los
valores del indicador i, y

_\2
—317%(24-7)

Fuente: Elaboracion propia.

_ o
Yi=w112i1+ 01225+ 0114204 = W 12

Con la finalidad de segmentar los indicadores utilizados para el modelo de estudio se realiza una correlacion
bivariada de Pearson entre los componentes y los autovalores (eigenvalues) segun las localidades con el
proposito de identificar cada componente y su relacion directa e indirecta con cada variable de analisis.
Finalmente se utiliza la metodologia de (Dalenius & Hodges, 1959), para establecer la estratificacion de los
municipios minimizando la varianza entre cada uno de los estratos.
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Resultados

Continuando con el analisis, se procedio a realizar el ACP generando nuevas variables que expresan la
informacion del conjunto original de datos. Los resultados se muestran que varianza total de los eigenvalues
(valores propios de cada componente) (Tabla 31) asociados a la matriz de correlaciones muestran el valor
caracteristico asociado al primer componente; éste es muy superior al resto y resume el 44.48% del total de
la varianza de las variables en estudio; el segundo reporta el 19.7%y, el tercero 11.01%. Los tres componentes
del modelo explican el 75.27% de la variabilidad total de la informacidn, lo que puede interpretarse como un
porcentaje aceptable para continuar con el analisis de la informacion de las localidades y su poblacion.

Con un valor de Chi-cuadrado aproximado de 1,422.92 grados de libertad y una significacion p= 0.000 resulta
evidente que no se trata de una matriz de identidad y se puede realizar el estudio del ACP con las variables
de analisis; por su parte, el valor de Kaiser-Mayer-0lkin (KMO) corresponde a 0.770 considerandose
aceptable el modelo. Una vez obtenidos los autovalores se correlacionaron entre los tres componentesy las
variables de las localidades municipales ubicadas en Yucatan.

Tabla 31. Coeficiente de correlacion de Pearson con la Matriz de componentes referente a las localidades con
relacionamientos de poblacion con actividades de Pulpo.

Variable ACP1 ACP 2 ACP 3
1 Poblacion indigena -0.051 994> -0.046
0.504 0.000 0.544
2  Total, de viviendas particulares habitadas -0.042 994* -0.055
0.583 0.000 0.469
3 Poblacion de 15 afios 0 mas analfabeta 814** -0.058 0.033
0.000 0.442 0.663
4  Poblacion de 15 afios 0 mas sin primaria .830** -0.100 0.142
completa 0.000 0.185 0.061
5 Viviendas particulares habitadas sin excusado 663** 0.008 197
0.000 0.921 0.009
6 Viviendas particulares habitadas sin energia .800** -0.007 -0.062
eléctrica 0.000 0.931 0.415
7  Viviendas particulares habitadas sin 787** -0.038 -.284**
disponibilidad de agua entubada 0.000 0.616 0.000
8 Promedio de ocupantes por cuarto en viviendas 0.113 -0.082 .932**
particulares habitadas 0.136 0.279 0.000
9  Viviendas particulares habitadas con piso de J71** -0.006 214**
tierra 0.000 0.932 0.004
10 Viviendas particulares habitadas que no disponen .787** -0.059 423**
de refrigerador 0.000 0.433 0.000

Fuente: Elaboracion propia con la metodologia de Componentes Principales en SPSS.**. Correlacion de
Pearson. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral). *. La correlacion es significante al nivel 0,05
(bilateral).

El primer componente (CP1) se relaciona positivamente y es significativo al nivel 0.05 (bilateral) con las
variables de poblacidn indigena y viviendas particulares habitadas; por lo que se le podria considerar

como “Viviendas indigenas”.

Se aprecia que el segundo componente (CP2) se asocia positivamente y es significativo el nivel 0.05
(bilateral) con las variables de 15 afios 0 mas analfabeta, 15 afios 0 mas y primaria completa, viviendas
particulares habitadas sin excusado, viviendas particulares habitadas sin energia eléctrica, viviendas
particulares habitadas sin disponibilidad de agua entubada, viviendas particulares habitadas con piso
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de tierra, viviendas particulares habitadas que no disponen de refrigerador; por lo que se le podria
considerar como “Servicios publicos y analfabetismo”.

e Eltercer componente (CP3) presenta una relacion positiva con el promedio de ocupantes por cuarto en
viviendas particulares habitadas.

Para fines practicos se considero analizar el primer componente ya que representa el 44.48% de la varianza
total de la informacion. Para ello, se realizd la estratificacion de las localidades con actividades y
relacionamientos de pulpo (176) que se localizan en Yucatan segun las caracteristicas socioeconomicas
mediante la técnica de Dafennos y Hodges (1959). Se busca minimizar la varianza, en este caso, los datos
obtenidos en el primer componente CP1 “Viviendas indigenas”. A partir de aqui, se clasificaron grupos segun
sus caracteristicas heterogéneas entre ellos y, homogéneos entre cada estrato.De estamanera, cada localidad
se agrupa segun situacion socioecondémica entre ellos (jError! No se encuentra el origen de la referencia.).

En el primer estrato, se encuentran 22 unidades territoriales que representan el 27% del total; el estrato Il (35)
44%, estrato Il (23) 29%. En definitiva, se puede argumentar que no es posible que las politicas publicas sean
disefiadas iguales para problemas distintos entre la poblacion y sus territorios.

W Fstratol @ Estratoll & Estrato |l

Estrato |

llustracion 33. Estratificacion de la situacion socioeconomica de los territorios donde habitan personas
dedicadas a las actividades del pulpo (CPI).

Fuente: Elaboracion propia, en base a los indicadores con el primer componente.

Los estudios realizados confirman la existencia de una gran poblacion que habla una segunda lengua en las
actividades dedicadas a la pesca del pulpo, esta realidad debe estar presente en el disefio de las politicas
publicas multifactoriales. Ademas, se genera la necesidad de focalizar los programas sociales desde un
enfoque multidisciplinario para atender la problematica en el sector considerando altos costos de transaccion,
precios bajos, falta de infraestructura y capacidades para ser mas eficientes en el sistema, asi como para
atender la problematica social, marginaciony de pobreza que vive la poblacion en los territorios no Unicamente
de la costa sino también hacia el interior pero que mantienen relacionamientos entre las diferentes eslabones
de la cadena de valor del pulpo.

Losresultados obtenidos en los tres modelos de analisis, es decir, entre los municipios importantes dedicados
a las actividades de pulpo, las 27 localidades directamente de relacionadas con la pesca y en la costa de la
peninsula de Yucatan, y los andlisis de las 176 localidades de 14 municipios que tienen relacionamientos entre
la poblacion sustenta la urgencia de que los tomadores de decisiones y hacedores de politicas publicas
comiencen a gestar una nueva forma de gobernanza entre los actores primarios, fundamentalmente en los
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pescadores pequenos del sector, ya que, cada uno de ellos, y sus territorios no solamente presenta problemas
sociales, econdmicos, y de emigracion, sino también de capacidades, organizacion, generacion de una
economia social y solidaria. Se requiere dotar de mayores capacidades y acciones que los ubique en igualdad
de condiciones, capacidades y redistribucion de los margenes de comercializacion; asi como una mejor
vinculacion con las instituciones publicas, privadas academia, centros de investigacion con la finalidad de
facilitar la transferencia de conocimientos, tecnologia e innovacion que reduzcan los costos de transaccion
que actualmente presentan.

En este marco de ideas, en el siguiente apartado se abordaran las condiciones que actualmente tienen los
pequefios pescadores de pulpo en la vida cotidiana en distintos puntos de la costa de la Peninsula de Yucatan.

Estudio econémico de la captura de pulpo en pequeiios pescadores.

En este apartado se analizara la informacion primaria obtenida a partir del trabajo de campo realizado en el
mes de septiembre de este ano. Antes, es importante destacar que se hicieron veintiuna entrevistas
directamente a pescadores de pulpo en la costa de distintos puntos de la Peninsula de Yucatan', tales como:
Celestun, Chuburna, Las Coloradas, Rio Lagartos y Sisal. Se visitaron a los principales responsables de
cooperativas (los nombres se omiten por cuestiones de confidencialidad, fundamentalmente porque asi lo
solicitaron), ademas, se visitaron a pescadores individuales. Sin duda, se puede considerar que las respuestas
son representativas a nivel cooperativa debido a que la mayoria de las caracteristicas y problematicas que
enfrentan son muy similares de acuerdo con las afirmaciones de los lideres.

En el caso de los administrativos entre las cooperativas la informacion obtenida fue generada mediante un
analisis promedio sobre las condiciones y caracteristicas que sus asociados tienen en la captura del pulpo.

En la Tabla 32 se observan los precios promedios maximos y minimos que actualmente estan recibiendo los
pequefios pescadores de pulpo en los diferentes lugares de andlisis. En general, éstas fluctian desde $30
hasta los $80 pesos, aunque existe un Dato atipico en Chuburna con un precio de venta de hasta $110 pesos.
Sin duda, los precios promedios (menores) se encuentran en el puerto de Sisal. Es importante sefhalar que a
partir de la venta del producto a las cooperativas o duenos de las empresas privadas se generan diferentes
precios de transferencia considerando los costos variables y fijos de cada una de las unidades econdmicas y
precios de ventas nacionales e internacionales. En esta etapa, el pequeno pescador de pulpo ya no juega un
papel importante y, por lo tanto, desconoce cuales son las actividades y condiciones de precios de este
siguiente eslabon (empresa transnacional o nacional) que influye en la cadena de valor.

Tabla 32. Precio promedio pagado por kilo de pulpo en 2019 al pequeio pescador.

Lugar Precio de venta del kilo Precio de venta del kilo
Maximo Minimo
Celestun 78.33 70.00
Chuburna 65.83 48.33
Las Coloradas 60.00 40.00
Rio Lagartos 70.00 53.67
Sisal 50.83 37.50
Promedio 63.10 4790

Fuente: Elaboracion propia.

1 Dados los recursos limitados y €l tiempo escaso serecurrié al método de bola de nieve. No obstante, las personas claveentrevistadas
representarian unacondicion importante dealcance representativos en las cooperativas visitadas.
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En la Tabla 33 se observan los precios promedios de los insumos que se requieren para la captura de pulpo
(en un dia) en embarcaciones menores (Tabla 34). Es importante enfatizar que la mayoria de los pescadores
se encuentran adheridos a cooperativas o, en su caso, son contratados por empresas privadas de gran escala
para realizar las labores de pesca. Tres cooperativas visitadas en campo sehnalaron que gran parte de estos
insumos o algunos de ellos son subsidiados por dichas instituciones, y esto lo realizan porque cuando compran
insumos a gran escala los precios tienden a reducirse, de tal manera, que los costos fijos sean menores, en
contraste, con la compra de manera individual que realice un pescador.

Sin embargo, también existen pescadores que trabajan de forma individual y, que, por esta razon, incorporan
incrementos mayores en los costos de los insumos por las economias de escala. En este sentido, y de forma
general, se aprecia que el precio de la carnada (maxquil o cangrejo arafia) varia entre 70 $ hasta 450, el precio
de los rollos (hilo) que se utilizan en el proceso de captura presentan un rango entre una cantidad de costo de
$60 hasta $300, Otros insumos muy importantes son la Jimba la cual fluctua entre $100 y $200 dependiendo

Tabla 33. Precio promedio de los insumos para la captura de pulpo en embarcaciones menores.

Lugar Gasolin  Carnada Gimba Hielo Salario Salario Minimo
a Maximo
Celestin 840.00 70.00 140.00 70.00 400.00 350.00
Chuburna 388.33 236.67 150.00 33.33 286.67 251.67
Rio Lagartos 333.33 276.67 150.00 36.67 103.33 120.00
Sisal 720.83 416.67 110.00 55.00 308.33 235.00
Las Coloradas 420.00 200.00 200.00 26.67 400.00 360.00
Promedio 544,52 264.76 144.29 44.29 299.05 257.62

Fuente: Elaboracidn propia.

del lugar y del puerto donde se tenga que movilizar moviendo los costos de transaccion; el hielo que es
fundamental para cada uno de los pescadores con el propdsito de tener en buen estado la el pulpo capturado
y fluctua entre $25y $70.

El salario laboral es un elemento importante para medir la competitividad de cualquier sector productivo, en
este sentido el salario maximo fluctia entre los 90 $ y 500 y, en contraste, el salario minimo entre los 120 y
450 (aunque esta actividad presenta condiciones laborales sin contrato, en la mayoria de las vecesy, se deja
a la decisiondel pescador la contratacion del acceso para las condiciones de seguridad social). Las diferencias
en cuanto al salario minimo y maximo respecto al menor de cada valor absoluto dependeran segun la zona de
analisis.

Tabla 34. Numero de tripulantes y promedio de eslora de la embarcacion menor.

Lugar NUmero de tripulantes Promedio de Eslora
por embarcacion menor
Celestun 3.00 7.01
Chuburna 2.00 7.43
Rio Lagartos 2.33 7.92
Sisal 3.00 7.47
Las Coloradas 2.67 7.24
Promedio 257 7.42
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Fuente: Elaboracion propia.

Por su parte, el nimero de tripulantes se encuentra en unrango de 2 a 3 personas para cada una de las salidas
a la captura de pulpo diariamente. El promedio de eslora entre las distintas embarcaciones menores para la
captura en los diferentes se ubican entre los 7y 7.92 metros de eslora.

Con estas evidencias, se refuerzan los argumentos generados a partir de los modelos realizados
anteriormente, en el sentido, de que actualmente el sector esta pasando por un momento muy dificil, donde la
mayoria de las cooperativas y empresas tienen una baja rentabilidad, altos costos fijos que de seguir esta
situacion en el mediano y largo plazo sera muy dificil para aumentar la competitividad del sector. No obstante,
los menos perjudicados seran las cooperativas y empresarios, en comparacion con los pequefios pescadores
dado que, los precios internacionalesy la demanda del producto seguira incrementandose, con ello, los niveles
de ingresos y margenes de comercializacion seran captados por estas organizaciones comercializadoras de
gran escala. En el caso del sector social involucrado en las actividades, se prospecta que se agravaran los
problemas sociales dado que tendran que emigrar (no sdlo los hijos y jovenes sinotambién la familia completa)
hacia otras regiones y localidades en busca de mejores oportunidades de crecimiento para el bienestar
familiar.

Hacia un modeloimpulsordel desarrollo.

Elecosistemade la cadena de valor del pulpo, principalmente la Peninsula de Yucatan, encierra una diversidad
de problematicas y realidades socioculturales, ambientales, productivas y econdmicas muy marcadas por
diversas formas de relacionamientos entre la poblacidn (indigena en su mayoria) que habita en las localidades
rurales y urbanas cercanas a la capital. Prevalecen fuertes estructuras organizacionales sociales y culturales
con un alto potencial para impulsar el sector. Entre los actores centrales se ubican los pequenos pescadores,
incluyendo a las familias de cada uno de ellos, la Academia, los empresarios, la sociedad, asi como aquellas
instituciones que se encuentran preocupadas por el medio ambiente. El sector primario es considerado como
un eslabon Principal para el Desarrollo Regional debido a que existe una poblacion importante, incluyendo a
las familias que fortalecen los encadenamientos entre las relaciones productivas y econdmicas entre los
principales centros y localidades que se dedican a esta actividad. No hay que dejar de lado, que entre los
principales territorios existen innumerables tradiciones culturales, generacion de mercados de oferta y
demanda laboral, aunque muchos de ellos tendran que formalizarse, tecnologias rurales y programas socio
culturales arraigados entre la sociedad de las localidades.

Después de presentar en los apartados anteriores las caracteristicas que tienen los principales actores,
considerando también las peculiaridades sociales y econdmicas entre las localidades en los municipios, y en
las zonas costeras de la Peninsula de Yucatan sera necesario generar estrategias y analisis prospectivo para
que el sector se inserte en una economia social y solidaria y los procesos tengan efectos positivos
multiplicativos para un motor de desarrollo y paz social en esas comunidades. A continuacion, se generara
una aproximacion de un Mapa de Rutas Tecnoldgicas (MAP) siguiendo los elementos esenciales propuestos
por Phaal & Muller (2009) sobre la base de la informacion recolectada con diversos actores en las localidades
de Celestun, Chuburna, Rio Lagartos, Sisal, Las Coloradas durante el trabajo de campo en agosto de este afio.
Es importante precisar, que esta aproximacion sumara a un trabajo mas integral generado en otros talleres
por colaboradores del proyecto.

Se visualiza que los pequenos pescadores de pulpo alcancen en un periodo de 10 afnos mejorar sus condiciones
de vida, salud, educacion, empoderamiento social con perspectiva de género; empleos bien remunerados y
formales en un mercado laboral eficiente; condiciones de mercado accesibles y con oportunidades de obtener
altos niveles de precios y venta del pulpo en sus cooperativas o con las empresas privadas; generacion de
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valor agregado al pulpo mediante el apoyo de plantas piloto donde existan inter relacionamientos con todos
los actores de la cadena; exportaciones diversificadas con altos niveles de ingresos y una mejor redistribucion
de los ingresos entre los diferentes eslabones que participan en la cadena de valor; focalizacion de las
transferencias publicas sociales federales con una orientacion mas estratégica para atender problemas
multifactoriales; participacion multidisciplinaria de las diferentes entidades académicas y centros de
investigacion con mayores niveles de transferencia de tecnologia; fortaleciendo el ecosistema de la cadena de
valor del pulpo. En la medida que el sector agroindustrial considere la necesidad de redistribuir las
oportunidades e ingresos, se reducira la inmigracion por falta de mejores condiciones productivas; se
fortalecera el sector con mayor competitividad con un crecimiento sostenido; alta productividad laboral, y
mayores rentabilidades que se traducirdn en una mejor vida para todos los integrantes de las familias
dedicadas al pulpo.

En este contexto, serd fundamental que los gobiernos de los 3 ambitos (municipal, estatal y federal),
consideren disefar e implementar politicas publicas mas focalizadas a atender la problematica de fondo cuyos
beneficios se encuentren visibles y palpables tanto en las cooperativas locales como regionales, empresas
privadas para fortalecer las unidades econdmicas. Por ello, resulta fundamental disefiar un modelo para la
creacion de unidades impulsoras del desarrollo comunitario para transformar e innovar las regiones rurales
productoras con un enfoque de sostenibilidad en el largo plazo sobre la base de una gobernanza, economia
social y solidaria para el desarrollo social (Tabla 35).
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Tabla 35. Prospeccion del sistema.

Pasado
¢ [nsuficientesniveles de .

Corto plazo Mediano plazo
Identificacién de e

Largo plazo Vision
CGeneracion deredes e Conformacion de e  Vinculacion entre

ingresos por la ventadel
pulpo para pescadores

las oportunidades de
diversificacion de

parael
emprendedurismo.

microempresas locales
rurales con capacidad

las microempresas
familias pequefiasy

individuales. mercados nacionalese ¢ Creacion y deidentificar la grandes para aumentar
¢ Reducidas capacidadese internacionales parala fortalecimento de demandade productos las capacidadese
infraestructura adecuadapara ventadel producto. cooperativasy primarios ingresos de los jefes de

las actividadesde capturade e Mejoramiento de  empresas privadas considerando la familia con una
pulpo. las condiciones certificadas en el sector. participacion de perspectivade género.
e Niveles bajos de laborales locales. e Busquedade familias de pescadores e Introduccion de
ke infraestructuray dotacionde e Incorporacionde  certificaciones pequeﬁo_s con productos gourmet y
8 servicios. infraestructuraminima internacionales para perspectivade genero.  alto valor agregado
& e Fatadeuna paramejorar la comenzar aintroducir el e Introducciénde paraaumentar los
= diversificacion demercados  €ficiencia en la productoanivel créditos mas margenes de venta
potenciales de ventadel captura. internacional. competitivos (90% con valor
producto. e Capacitacion alos e Introducciény internacionalespara  agregadoy 10% a
e Reducida insercion pescadores pequefios  aperturaal consumodel apalancar la cadenade granel).
laboral formal e informal en  paraincursionar enlas productoen Programas ~ Capturay valor e Generacion deun
las localidades rurales actividades de la sociales asistencialistas agregado. sistema inteligente que
costeras. cadenaproductiva parael beneficio de las oriente el mercado
e Creciente asistencialismo, familias. (ofertay demanda) de
con reducidos niveles de e Impulso ala los productos hacia
internalizacion, capacidadesy creacion de nichos focalizados.
oportunidades laborales. microempresas
familiares.
¢ Inexstencia de e Conformacion de e Regularizaciéon y o Formalizacion de e Fortalecimiento de
monitoreo, evaluaciony las unidades privadas  certificaciones dela contratos con empresas los distintos
generacion de informacion de negocio. normatividad requerida internacionales ecosistemas tanto de
parafocalizar mejores e Conformacion de  paralos procesosde comercializadoras del las empresas privadas
decisiones de politicas cooperativaslocales  inocuidad y buenas pulpo anivel nacional como en las
publicas sociales, economicas con la participacion de practicas (paratodos). e internacional. cooperativase
ni ambientales con sentido pequefios pescadores e Generacion de e Creacién de individuales para
multidisciplinario. rurales oficializados  vinculaciones con micronegocios locales ofrecer servicios de
o Falta de capacidades, por las instituciones  empresas en los principales calidad, inocuosy
@ educaciony conocimientos  municipales, estataly  transnacionales para puertos de lapeninsula trazabilidad.
'S sobrelas actividades de federal. generar de Yucatan. e Creacion de
$ generacion de microempresas emprendimientos de plantas piloto en las
Z y emprendedurismo. ventanacional e principales localidades

internacional.
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con potencial de
producciénde pulpo y
valor agregado para
aumentar las
capacidadesy
empoderamiento social
productivoy, quelos
ingresos se
redistribuyeran entre
los pequefios
pescadores.




Pasado Corto plazo Mediano plazo Largo plazo Vision
e Altosniveles de e Generacion de e Puestaen marcha e Procuracion sobre e Puestaen marcha
recoleccion de pulpo con programas federales accionesestratégicas, laoperatividadenla  deunidades
condiciones climatoldgicas parafacilitar la Normas COficiales normativa para €l impulsoras del
naturales favorables. adquisicién de mexicanas, y desarrollo sustentable desarrollo comunitario
e Altosprecios por la venta infraestructuray normetividad en general del sector. paratransformar e
del producto obtenidosporel maquinaria para paraincluir la e Programa innovar las regiones

mercado internacional.

reducir los costosfijos
de las unidades

obligatoriedad en las

operativo en los

rurales con potencial.

o (aproximadamente el doble cooperativas, empresas territorios costeros e Creacién de
S respectoal actual) economicas. privadas y pescadores  parala inocuidad, incentivos parala
? e Captura furtivaen e Secuestrosenalta individuales las buenas trazabilidad puestaen marcha de
A tiempos deveda,generando  mar unavez capturado practicas en beneficio  considerandoalos valor agregado,
unapresion sobrela oferta del €l pulpo sin queexista del del sector. consumidores para que diversificacion
producto. unapolicia o e Himnar las puedan validar el gourmet, estudiosen
institucion al respecto. intervenciones producto quereciben.  biotecnologiay
e Inexistencia de gubernamentales que transformacion y
Programes de buenas  fomenten la ineficiencia utilizacion delos
précticas de manejo del sistemay precios. compuestos parala
del producto. industria.
e Faltadeservicios de e Planeacion deuna e Integraciony e Losservicios e Politicas publicas
capacitacion y transferencia  agendaestatal que establecimiento deuna generados paralos focalizadas parala
de conocimientos sobrelas incluya la plataforma integradora  pescadores, empresasy puestaen marcha de
certificaciones paraaumentar participacion detodos de ofertantesdel pulpo  cooperativas son de Redes locales y
la productividad de las los actoresdela (pequefios pescadores), calidad y estaninsertos regionales para
actividades. cadenavalor, proveedores, en un sistema proveer servicios, en
e Carencia detransporte beneficiarios, potenciales, etc. inteligente queofrece  general, con prontitud,
-8 paramovilizar en buenas gobiernoslocales, e Mejores unamejora delas segunlanecesidady
> condicionesel pulpo hacialas entidadesfinancieras.  condicionesde condicionesen actor de que setrate.
&  Unidades recolectoras. e Vinculacion y inserciény creacion de general.
o Deficiente nivel de aumento delos empleos “formales” por
servicios publicosy relacionamientos entre  parte de las empresas
municipales, en general, para los Centros de privadas y cooperativas
aumentar el nivel de bienestar Investigaciony el gue incluyan servicios
devidade las familias sectorgubernamental  de seguridad social
dedicadas ala actividad. paramejorar las accesibles.
condicionesde
recoleccion y
produccion.
e Desorganizacion, e Bxstencia de e Desarrollo deun e Coordinacién entre e Sistemas eficientes
desarticulacién y necesidadesrualesen  sistemapara €l las instituciones paratransferir
descoordinacién entre los las localidades con fortalecimento delas  locales con centrosde informacion de
actoresclave delacadenade probleméticas capacidades investigacion (Parque  precios, costeos,
valor, y el sector heterogéneas. tecnolégicasen las Cientifico) vinculando rentabilidad,
gubernamental locales, estatal e Tratamiento delos empresas. Proyectos para el productividad,
y federal. problemas de forma e Tratamiento e desarrollo social con  competitividad.
< ©* Carencia desistemasde igudlitaria por carecer implementacion de perspectivade e Artticulacion entre
§ informacion (en general) deinformacion y acciones publicas para  economia social e los beneficiarios de
W sistematizada parapotenciar  analisis la heterogeneidad de innovaciones paralos  proyectoscon
D |asdiversas etapasde los multidireccional sobre problemas existentes en sistemas productivos.  gobiernoslocales y
procesos. aspectos sociales, los territorios costeros. estatal.
e Desinformacién sobrelos econdmicos, y e Integracion deun
sistemas deapoyos culturales de las sistema de insercion
gubernamentales einsercion  localidades. laboral mediante un

laboral para incrementar el sistema de

ingreso auténomo de los emprendedurismo

pequefios pescadores. social “formal” para
mejorar las

condicionesde vidade
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Tecnologia

Ciencia

Pasado
e BExstencia deuna

desarticulacion empresarial

paragenerar sinergiase

incorporar alos procesosy

capacidades con

certificaciones (individuales y
empresariales) en |los sistemes

de captura, recoleccion,

tecnolégicos, valor agregado.
e Procesosartesanales, en

algunas ocasiones

rudimentarios, utilizados para

las actividades de
recoleccion, proceso,

transportey comercializacion

de acuerdo con sus

capacidades e idiosincrasia.

e |nexistencia de
transferenciade

conocimientos, innovaciones
e investigaciones enfocadas a
solucionar problemas en el

sector del pulpo.

e Fatadeinformacion inter

correlacionadas con las

condiciones de vida, social y
econémicas, delas familias

recolectoras de pulpo.

e Débil vinculacién entre

los académicos,

inversionistas, instituciones

gubernamentales,
municipales publicas o

privados, con los pequefios

pescadores.

Corto plazo
e [Establecimiento de
un sistemade
certificaciones y
transferenciade
paquetes tecnoldgicos
considerando las
especificaciones y
normatividad
internacional.
e Redesde
colaboracion con
instituciones privadas
(publicas) para generar
emprendimientos
asociados b aservicios
sobrela basede una
culturacreciente para
mejorar las
condiciones
tecnoldgicas.

e Creacion de
vinculacién entre
diversasinstituciones
de desarrollo,
gubernamentales, y
sociales.

e Creacién deredes
entre el sector
gubernamental,
Centros Publicos de
Investigaciony la
academia en general.
e Encadenamientos
entre el sector publico
— privado parainvertir
en investigacion,
ciencia y tecnologia
mediante
compensaciones.

M ediano plazo

e Modelos
focalizados de
transferenciade
tecnologia por parte de
instituciones estatalesy
federales,
fundamentalmente
hacia el sector privado.
e Valoracion en la
necesidad de conformar
estructuras cooperativas
con pequefios
pescadores para
beneficiar la basede las
poblacionesrurales
dedicadasala
actividad., dotandolos
de infraestructura con

apoyos.

e Establecimiento de
un Sistema de gestion
dela innovacién con
investigadores tanto del
Parque Cientifico como
del paise internacional
paraacercar la ciencia a
guienes la necesitan,
fundamentalmente para
los pequefios
pescadores.

e Coordinacion,
planeaciony
organizacion de
actividades socio
productivas entre
actores publicos y
privados.
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Largo plazo
e Armonizacion de
los paquetes
tecnoldgicosy buenas
préacticas hacia el
sector de cooperativas
eindividuales.
e Procedimientos y
procesos
estandarizados
vinculados hacia los
pescadores
individuales y
cooperativas
(buscandoincluir a la
totalidad de la
poblacién objetivo).

o Disefioe
implementacion de una
Politica tecnolégica
estatal para la
focalizaciéon de
recursos e inversiones
€en ciencia,
investigacione
innovacién en el corto,
mediano y largo plazo.

hombres y mujeres que
participan en el sector.
Visién
e Establecimiento
procesos e
incorporacion de
tecnologias en todas
las unidades
economicas.
e Incluir las
tecnologiasdela
informacion para
procesar datos sobre
los procesos de
captura, valor
agregado, quegenere
mayor certidumbre a
los actores
involucrados.
e Sistema de
recoleccion con
procedimientos
tecnolégicos en
pescadores pequefios.
e Coordinacién entre
los tres &mbitos de
gobierno (federal,
estatal y municipal)
para aterrizar
proyectos en beneficio
del sector
agroalimentario enla
entidad.
o Estudiosy
proyectos tecnoldgicos
como linea basepara
establecer directrices
en el desarrollo y
creacion desinergias
entre los actores
involucrados.




MODELO GENERAL




En la actualidad, los problemas relacionados con la pobreza, desigualdad social o marginacion existentes en
diversas regiones de nuestro pais, nos obligan a realizar cambios en nuestros paradigmas de como atender
los problemas, y nos induce a iniciar acciones que marquen un nuevo rumbo y valores, para que todos los
agentes responsables del cambio hacia la innovacion (gobierno, universidades, instituciones de educacion
superior, centros publicos de investigacion, empresas, responsables del medio ambiente y sociedad civil)
trabajen de forma conjunta para encontrar nuevas vias de solucion y respuestas que aporten a la
transformacion econdomica y sustentable requerida, principalmente en las regiones marginadas de nuestro
pais. Hoy, hay que asegurar la transformacion hacia una sociedad del conocimiento o del saber, en donde la
productividad e innovacion sean los factores econdmicos dominantes del cambio (Drucker, 1993).

A la mayoria de las regiones marginadas del pais se les distingue por su alta contribucion de trabajadores de
origen indigena, trabajadores que aportan su mano de obra para producir, mantener y extraer los recursos
naturales existentes enestas regiones, teniendo poca participacion en el “uso productivo”, ya que estan sujetos
o alineados a estructuras economicas utilizadas en el siglo XIX o XX (Drucker, 1993). Su contribucion solé se
da a través de facilitar los recursos (normalmente en fresco) a intermediarios que tienen contactos o alianzas
con otros agentes de las cadenas productivas que participan en la logistica para transformacion, incorporacion
del valor y/o comercializacion de productos que demandan los mercados, y que normalmente se encuentran
fuera de las regiones o en muchos casos, fuera del pais. Por consiguiente, no es de extrafiar que los beneficios
generados por las estructuras del sector primario sélo aportan un pequefio valor al PIB o a la economia interna
(Andrade, 2017) de las regiones donde se encuentran las materias primas.

Desde la antigliedad, las sociedades han sido, a su manera, sociedades del conocimiento. Hoy como ayer, el
dominio del conocimiento puede ir acompafado de un cimulo importante de desigualdad, exclusion y lucha
social. Sin embargo, la tecnologia y el acceso a la informacidn contribuyen cada vez mas en la disminucion de
esta brecha y en la construccion del espacio publico del conocimiento (UNESCO, 2005). El desarrollo
tecnoldgico y la innovacion en los sectores productivos son factores estratégicos para el desarrollo de las
economias sustentadas en el conocimiento, y representan en nuestros dias el impulsor mas efectivo para el
desarrollo regional, pero se reconoce que aun falta mucho por realizar a nivel internacional para obtener o
mantener este desarrollo de forma sustentable. México no es la excepcidn, ya que al ser reconocido como uno
de los principales productores alimenticios del mundo (GémezMena, 2016), esta obligado a buscar alternativas
que incrementen nuestras capacidades de desarrollo tecnoldgico, de innovaciony de sustentabilidad, para con
ello lograr un impactoimportante en la generacion de bienestary empleos, asi como en la proteccion del medio
ambiente, para que de forma equilibrada se coadyuve al desarrollo econdmico sustentable del paisy sus
regiones.

En la actualidad la propia idea de sociedad del conocimiento recae en el avance de la investigacion cientifica,
el desarrollo tecnoldgico y la innovacion. Pero hoy se esta experimentando una profunda transicion debido a
la demanda, cada vez mas intensa, de nuevo conocimiento (innovaciones) y su aplicacion a los sectores
industriales, comerciales o de negocios.

La ciencia, la tecnologia y la innovacion han crecido en importancia en los ultimos 50 afios moviéndose hacia
la sociedad del conocimiento, que se caracteriza por el uso intensivo del conocimiento (Fagerberg J, 2012). Es
conocida la relacion conocimiento - desarrollo tecnoldgico - crecimiento econdmico, ya que ha demostrado en
otros paises su relacion en la generacion de nuevos productos, disefios, procesos, servicios, métodos u
organizaciones o el de incrementar el valor a los ya existentes (CONACyT, S/F), aspectos que han asegurado
su introduccion a los mercados y aceptacion por los consumidores. Pero, poco se sabe de aquellas variables
alineadas a la conformacion y/o estructuracion de nuevos procesos o tareas que buscan una mejor
participacion y gestion del talento humano (talento humano - conocimiento - desarrollo sustentable), para
que, atravésde él, se generen nuevos procesos, practicas, métodos o sistemas sustentados en la contribucion
de las comunidades o de los beneficiarios finales (Albaigeés, y otros, 2009). Es por esta razon que la generacion
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y fortalecimiento de los sistemas de innovacion y emprendimiento que propicien el desarrollo econdmico
sustentable se torna urgente y esencial (Figura 1).

Los sistemas de innovacion en las cadenas de valor.

o

of U f‘m.'l
Desarrolie tecnoligico Grecimienio ecendmico

Talento humano . : Conecimiento : Desarvolio susteniable
. —

Sisiemas de Innovacion Productiva y Social

Figura 1. Elementos que conforman los sistemas deinnovacién productiva ysocial.
Fuente Elaboracion propla condatos deAlbaigés (2009).

Hoy, la problematica social y econdmica a nivel global ocupa un lugar cada vez mas importante en el campo
de la investigacion, el desarrollo tecnoldgico, y la innovacion. Pero el valor de la innovacion no sdlo se basa en
el desarrollo de nuevos productos, procesos o servicios, también implica generar nuevos modelos que
aprovechen la interaccion del conocimiento para posteriormente integrarlos a los sistemas de innovacion, los
ecosistemas productivos o las denominadas cadenas de valor.
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LA TRIPLE HELICE

Economia del Conocimiento
Modelo basico del nucleo de
la innovacién.

Empresas + Gobierno +
Instituciones conocimiento

LA CUADRUPLE HELICE

Sociedad del conocimiento
y democracia del
conocimiento

Contexto de |a sociedad
para la triple hélice.
Empresas + Gobierno +
Instituciones conocimiento

LA QUINTUPLE HELICE

Transicion socio-ecologica
Contexto de entornos
(naturales) para la sociedad
Empresas + Gobierno +
Instituciones conocimiento +
Sociedad civil + Capital Social

+ Sociedad civil

Figura 2. Evolucién de la arquitectura dela innovacion.
Fuente: Adaptado de CORFO (2015).

Los elementos impulsores de la innovacion han ido evolucionando en el tiempo. Por ello es importante
describir de forma somera los alcances de cada uno de los modelos de innovacion que se han ido
instrumentando, siendo estos (CORFO, 2015) (ver Figura 2):

Triple Hélice: modelo de innovacion sustentado en la economia del conocimiento y a la cual se le reconoce
como el nucleo base. Este modelo surge de la interaccion virtuosa entre Empresa + Instituciones de
conocimiento + Gobierno.

Cuadruple Hélice: modelo sustentado en una sociedad del conocimiento, en donde la comunidad pasa a ser un
actor fundamental. La Innovacion esta basada en el conocimiento Interdisciplinario y el aprovechamiento del
capital social. La interaccion se da entre Empresa + Instituciones de conocimiento + Gobierno + Sociedad civil.

Quintuple Hélice: modelo de innovacion basado en el desarrollo de conocimiento cooperativo que busca
integrar las necesidades de la economia, la sociedad civil, la sustentabilidad ambiental y los desafios del
Cambio Climatico. Su interaccion se da entre Empresa + Instituciones de conocimiento + Gobierno + Sociedad
civil + Capital social.

Por consiguiente, la propuesta del modelo de la Quintuple Hélice busca que los procesos de innovacion se
conformen en una arquitectura que propicie la creacion de capital social y una estructura sustentable desde
una perspectiva o vision global, pero sustentada en el impacto social a nivel regional o local.

El capital social.

Entendiendo como capital social “el conjunto de recursos insertos en las redes sociales de colaboracion en los
que se puede invertir cuando los actores desean aumentar la probabilidad de éxito en sus acciones” (Lin, 2001)
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o bien el “conjunto de valores y actitudes que poseen los ciudadanos y que determinan como se comportan
unos con otros” (Herreros, 2002).

Estos tres aspectos (redes, valores y actitudes) enmarcan la importancia de integrar el capital social a la
operacion de las cadenas de valor a través de nodos sociales fuertemente interconectados entre si a través
de redes colaborativas, estructuradas bajo la generacion de confianza, el intercambio, el fluir de la informacion,
la generacion de nuevas ideas y la estructuracion de comportamientos donde todos ganan (Garcia-Valdecasas
M., 2011) (ver Figura 3).

Cadena de valor.

©
o
n Cadenas
S de valor
(o}
T
@)

Figura 3. Aportaciones del Capital Sociala la Cadenas deValor.
Fuente: Adaptado de Garcia-Valdecasas M. (2011)

La cadena valor es una herramienta de gestion disefiada por Michael Porter (2010), que permite desagregar
las principales actividades generadoras de valor dentro de una empresa o empresas. Se denomina cadena de
valor a los eslabones de una cadena de actividades comprendidas basicamente por el disefio, produccion,
promocion, venta y distribucion de productos. Actividades que de forma conjuntan van afadiendo valor al
producto o servicio de una empresa.

Esta herramienta divide las actividades generadoras de valor de una empresa en dos (ver Figura 4): las
actividades primarias o de linea y las actividades de apoyo o de soporte, actividades que a través de la
participacion de los diferentes actores contribuyan con su conocimiento, experiencia y capacidades al
fortalecimientoy operacion del desarrollo innovador de la “cadena de valor” y al margen de utilidades que de
ella se derivan (Porter, 2010).
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Tabla 36.Las dimensiones de la Innovacidn Social y sus caracteristicas.

DIMENSION

CARACTERISTICAS

Aspiraciones

Bien publico y social;

La generacion de los valores sociales y la mejora de la calidad de
vida (CV) y el desarrollo sostenible;

Propositos/Objetivos

Deteccion de necesidades sociales reales;

Orientado a la solucién de los problemas sociales y dirigido tanto a
fines con o sin &nimo de lucro

Conductores

Ambiental, econémica y desafios sociales a nivel global y local;

Las demandas sociales que tradicionalmente no estan
contempladas en el mercado o las instituciones existentes;

Fuentes

La pluralidad de las fuentes de innovacion en diferentes &mbitos
(econdmicos, empresariales, sociales, culturales, artisticos);

Contexto

La sociedad, la cultura, el mercado;

La region social y desarrollo comunitario;

El resultado de la combinacion entre la dinamica de “descendente”
“ascendente”;

Agentes

Tres &reas interrelacionadas: la sociedad civil, los agentes estatales
y los comerciales;

“La fertilizacion cruzada” entre los, el gobierno y los sectores de la
empresa “cuarto sector” sin fines de lucro;

Sectores / Proceso

Corte a través de fronteras organizativas y sectoriales;

Modelo de innovacién basado en lugares contextualizados y
dependientes de la trayectoria para las actividades de innovacion;

Enfoque en tecnologias como facilitadores de la innovacién;

Papel activo de los usuarios / personas y la creacion de nuevas
relaciones sociales en el codesarrollo y la cogeneracion de
innovaciones;

Proceso colectivo de aprendizaje;

Las etapas del proceso son los siguientes: la identificacion y
definicion del problema a abordar; identificar, definir, y la seleccion
de la solucidn (s) posible; la planificacion y la aplicacion de la
innovacién; Examinar, evaluar y continuar o ajustar la innovacion; y
la ampliacién y difusion de las innovaciones exitosas.

Potenciacion y
desarrollo de
capacidades (capital
social)

Aumento de la capacidad de accién socio-politica y el acceso a los
recursos necesarios para la realizacion de los derechos y la
satisfaccion de las necesidades;

La activacién de construccion y sistema de colaboracién o
“andamiaje”;

Potenciacién de los grupos sociales desfavorecidos;

Gobernanza La participacion / colaboracion de las personas en la toma de
decisiones y los procesos de gobierno local;
Modelo de gobierno: multinivel y de colaboracién

Resultados El desarrollo de nuevas formas de organizacion y relaciones

sociales;

Generacién de nuevos (0 mejorados) productos, servicios, normas,
reglas, procedimientos, modelos, estrategias y programas;

Las mejoras en el bienestar, la sostenibilidad, la inclusion social y
QL, en particular para las poblaciones méas desfavorecidas y
marginadas;

Mejora de los derechos de acceso y la inclusién politica;

Impacto en las politicas de desarrollo en todos los niveles;

El desarrollo de nuevas formas de organizacion y relaciones
sociales;
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En esencia una cadena de valor despliega el valor total de cada uno de sus componentes o actividades para
integrar actividades de valor que permitan generar diferenciadores o bien la asimilacion de mayores margenes
de beneficios para cada uno de sus integrantes.

Las actividades de valor son los pilares que facilitan a una empresa una ventaja competitiva, en relacion con
sus competidores y en términos estratégicos es la herramienta que se busca integrar a lo largo y ancho de las
cadenas productivas, para con ello:

o Optimizar los eslabones que la comprenden.

e Mejorar la coordinacion de los eslabones entre si.
Los eslabones que integran las cadenas de valor no son solamente los que involucran a la produccion, sino
ademas son aquellos involucrados en la quintuple hélice de la innovacion:

h Infraestructura de la empresa

= Gestiéon de Recursos Humanos

-

®
S .

Desarrollo Tecnolégicos

‘\‘ Aprovisionamiento
e g

Valor
Actividades de apoyo agregado
Actividades primarias +
Margen

Servicios

III| Marketing y ventas

Logistica externa

Operaciones

Logisticainterna

Figura 4. Actividades primarias y de apoyo a las cadenas de valor.
Fuente: Adaptado de Porter (2010).

e Empresas.

e /nstituciones del conocimiento (academia).
e Gobierno.

e Sociedad civil.

e Capital social.

En las cadenas de valor (Porter, 2010) existen actividades Primarias, siendo estas las actividades implicadas
en la creacion fisica del producto, suventay transferencia al comprador, asi como la asistencia posteriorala
venta.
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Estas a su vez se dividen en cinco categorias genéricas:

e Logistica interna: son aquellas actividades para gestionar y administrar (recibir y almacenar) las
materias primas necesarias para la elaboracion de un producto, asi como la forma de distribuir los
materiales.

e Operaciones: son aquellas actividades relacionadas con las materias primas desde la logistica de
entrada y responsables del desarrollo o creacion del producto. Aqui cabe destacar que mientras mas
eficientes sean las operaciones de una empresa, se podra ahorrar mas recursos.

e Logistica Externa: son aquellas actividades que surgen después de que el producto sale del centro de
produccion hacia la entrega a los mayoristas, distribuidores o consumidores finales.

o Marketing y Ventas: actividades que van de la mano y representan la imagen de la empresa para los
consumidores o clientes, sera el valor de los productos o servicios que se producen, o en cambio como
debe serla estructura de costos para sobreviviren el mercado.

e Servicios: son aquellas actividades que se relacionan con la administracion de cualquier instalacion
hasta el servicio al cliente después de la venta del producto.

Las actividades de apoyo sustentan a las actividades primarias y se ayudan entre si. Proporcionando:

o Lainfraestructura necesaria para las empresas o toda la cadena.

e Lagestionde los recursos humanos (para cada una de las actividades primarias o de apoyo).

e Lainvestigacion y desarrollo tecnologico requerido para la ingenieria de producto, proceso o servicio.
e £l andlisis del aprovisionamiento necesario para una produccion optima.

El modelo de la quintuple hélice de la innovacion se integra como un elemento fundamental para la
conformacion de plataformas que buscan fortalecer a los diferentes eslabones de la cadena de valor, para que
estos se introduzcan y formen parte fundamental de la sociedad econdmica del conocimiento, basada en el
trabajo colaborativo estructurado en el capital social y bajo una perspectiva de innovacion social.

Democratizacidon del conocimiento para el bienestar.

El término democratizacion del conocimiento ha tenido en el tiempo diferentes espacios de reflexion que se
han estructurado bajo diferentes enfoques y/o perspectivas (sociales, pedagdgicas y culturales). En estas
reflexiones se habla que es necesario que los gobiernos, las instituciones, las empresas y demas entidades
corporativas, educativas y culturales integren y faciliten los mecanismos donde la ciudadania participe y se
beneficie del conocimiento generado hoy en dia, mecanismos que le daran acceso a la educacion, la ciencia, la
tecnologia, la innovacion, y a las estructuras que facilitan el desarrollo tecnoldgico, ambiental, econémico y
social (Mancipe Flechas & Caceres, 2009), aspectos que repercuten directamente en la innovacion social y el
bienestar de la poblacion.

La innovacion social la podemos entender como la accion enddgena o intervencion exdgena, surgida desde las
personas necesitadas o desde las que las quieren ayudar en el desarrollo social, intervencion que les permite
mejorar el bienestar y/o la cohesion social, a través de cambios originalmente novedosos que se producen a
través de una situaciondiferente a la preexistente endonde se dan cambios en la estructuracion de los sistema
de trabajo sustentados en la colaboracion para la prestacion o recepcion de un servicio o en la produccion de
un bien intangible y/o tangible, logrando resultados e indicadores positivos tales como el nivel de satisfaccion
o el incremento de los resultados. Aspecto que los hace potencialmente reproducibles en otras regiones o
localidades (Morales G., 2009).
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En este sentido, la innovacién social se convierte en un elemento aglutinador que permite la propia
democratizacion del conocimiento y de sus resultados (innovacion) a través de:

e Socializar el nuevo conocimiento (cientifico y tecnoldgico) con el conocimiento ancestral, tradicional o
local de las comunidades con las que se interactua.

e Estructurar nuevos patrones para la explotacion y uso del conocimiento bajo un enfoque de desarrollo
sustentable con un alto impacto social.

e Incrementar las capacidades para el desarrollo de productos y servicios de calidad, partiendo de una
vision de si mismos.

o Estructurar cambios en los modelos tradicionales de desarrollo en las comunidades donde los
problemas no han sido solucionados.

e Fomentar los valores y el compromiso social del cambio a través de una vision de co-creacion y del
trabajo colaborativo.

e Estructurar plataformas tecnologicas donde se apliqguen los modelos de desarrollo apropiados a los
requerimientos y necesidades (culturales, productivas, territoriales, economicas, etc.,) de las regiones.

e Hacer participes a las comunidades (agentes productivos) del uso de las plataformas tecnologicas
desarrolladas y disponibles para asi acelerar los procesos productivos innovadores y el desarrollo
sustentable de las regiones.

Inovacion
social

Figura 5. Enfoques de la innovacion social.
Fuente: Adaptado de Morales G. (2009).

Bajo esta descripcion se puede definir que la innovacion social permite inducir a las personas participantes a
estructuras de cambio sustentadas en el conocimiento (social y/o tecnologico) para con ello generar
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rompimientos de paradigmas que dan como respuesta una diversidad de acciones diferenciadas que coadyuvan
a la resolucion de problematicas especificas.

Acciones que se ven reflejadas en tres diferentes objetivos: Propdsito social, Innovacion y Orientacion a
mercado (Ver Figura 5).

Ademas, existen una gran gama de dimensiones por donde circula y/o acciona la innovacion social, siendo
estas las que se muestran en la Tabla 36. Estas dimensiones, son:

o Aspiracionales.
e Propdsitos y objetivos.
e Conductores.

e Fuentes.
e Contexto.
e Agentes.

e Sectores /Proceso.

e Potencializacion y desarrollo de capacidades.
e Gobernanza.

e Resultados.

AGILIDAD

ACCESOA LA

INNOVACION INFORMACION

Figura 6. Objetivos generales de las Plataformas Tecnoldgicas.
Fuente: Adaptado de EC(2004).
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Plataformas tecnoldgicas para el desarrollo regional.

El concepto de Plataforma Tecnoldgica (PT) (Potocnik, 2005) se consolida en la Comunidad Econémica Europea
(CEE), como una respuesta exitosa a la inyeccion aislada de grandes sumas de recursos econdomicos a la
Investigaciony el Desarrollo Tecnoldgico (IDT), y a la falta de los resultados esperados en el desarrollo de las
regiones. Condiciones que generaron la apremiante necesidad de darle direccion y guia para poder encaminar
mejor los esfuerzos aplicados a sectores productivos estratégicos y al desarrollo efectivo de las regiones de
interés. Cambios que se vieron reflejados con la participacion de los diferentes actores de la quintuple hélice
de la innovacion (Empresas, Universidades, CPI, IES, Gobierno y Sociedad civil), y de forma conjunta establecer
mecanismos de estructuracion y cooperacion estratégica (MCI, 2009) para guiar de una forma coherente y
coordinada, en donde y para qué se invierten los recursos impulsores del desarrollo, siguiendo tres principios
basicos Figura 6):

e AGILIDAD: Velocidad para responder a las demandas del mercado, transformandose y adaptandose a
dichos cambio.

e ACCESOA LA INFORMACION: Disponibilidad de informacion integral, actualizada y confiable.

e INNOVACION: Cultura y ambiente fértil para la generacion de ideas.

Por consiguiente, las Plataformas Tecnologicas (PT) son una estructura que agrupa a investigadores y
entidades interesadas en la Ciencia-Tecnologia-Innovacion de un campo tecnoldgico determinado, y en donde
buscan de forma conjunta identificar y priorizar objetivos basicos y estratégicos (corto, mediano y largo plazo)
que den impulso al desarrollo y crecimiento sectorial (cadenas de valor) a través de la Investigaciony
Desarrollo Tecnoldgico (IDT) e Innovacion tecnoldgica y social, para asi obtener:

El desarrollo de programas, estratégicos de investigacion e innovacion enfocados en las cadenas de valor,
incluyendo hojas de ruta tecnoldgicas y planes de implementacion.

e Fomentar la participacion de la cadena de valor en el desarrollo regional de los diferentes municipios
de un territorio geografico especifico.

e Estructurar un programa marco de investigacion e innovacion para el sector, y cooperar con las
politicas publicas para el desarrollo de un territorio geografico especifico.

e Fomentar las oportunidades a través del establecimiento de redes con los diferentes actores de los
eslabones de la cadena de valor que pueden aportar conocimiento para abordar los desafios sectoriales
y promover el paso hacia modelos de innovacion mas abiertos.

e [dentificar oportunidades para la cooperacion internacional.

e Actuar como uno de los canales de asesoramiento externo para la programacion y ejecucion de
actividades de inteligencia competitiva.

Derivadode la propia evolucion de los componentes de innovaciony el de las PT, hoy se hace necesario integrar
una quinta hélice (la de capital social), para asi asegurar que todos los procesos y sistemas inmersos en las
cadenas de valor sean totalmente asimilados y ejecutados en culturas y comunidades productivas, que al dia
de hoy se mantienen ajenas o asiladas a las ventajas que traen consigo las sociedades del conocimientoy las
acciones responsables para contrarrestar los efectos medioambientales de las actividades productivas.

Bajo esta primicia se puede entender que el propdsito social y la agilidad que se demandande las PT, se pueden
conjugar para que las soluciones lleguen de forma mas expedita a las regiones y/o comunidades donde se
necesita el conocimiento que permitirda mejorar el bienestary la calidad de vida de sus pobladores.
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De igual forma, se hace necesario apuntalar los procesos de innovacion para que a través de estos se
desplieguen de una forma mas efectiva los mecanismos y formas de generar y acceder a la informacion
(tecnoldgica y cultural) por todos los involucrados en las cadenas de valor.

Por ultimo, la orientacion al mercado de todo el conocimiento generado (tecnoldgico y cultural) consolidara y
asegurara que los procesos de innovacion estén bien enfocados y alineados a las demandas de los usuarios
finales (Figura 7).

Transformando los sistemas productivos.

En las Plataformas Tecnoldgicas existen tres grandes procesos que se deben considerar como prioritarios: La
investigacion y el Desarrollo Tecnoldgico, los beneficios econdmicos y el valor agregado y las iniciativas
tecnoldgicas conjuntas (ver Figura 8). Procesos que coadyuvaran a establecer, con mayor precision, las
iniciativas que benefician las cadenas de valor. Procesos que se describen a continuacion (EC, 2004):

Los procesos del modelo de PT se centran en tres actividades basicas.

Desarrollo de actividades IDT:

Disefio, desarrollo o adquisicion de tecnologias avanzadas que permitan contribuir e incrementar la
competitividad a través de productos, procesos o servicios nuevos o mejorados de bajo costo. lgualmente se

Capital
Social

INNOVACION
PT

Figura 7. Incorporacion del capitalsocial a las estructuras de las Plataformas

Tecnoldgicas.
Fuente: Elaboracion propia.
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deben buscan las correspondencias entre los resultados esperados de la PT y surespuesta a las necesidades
futuras del mercado, buscando asi el desarrollo de resultados aplicables a multiples usuarios y con el potencial
de afectar positivamente a todos los actores de la cadena productiva. lgualmente se deben de incluir hojas de
ruta claras y bien definidas, con metas y entregables realistas y medible. La agenda se basard en programas,
proyectos apoyandose en las redes establecidas para ponerlas en marcha, buscando asr la integracion de
esfuerzos y evitar la fragmentacion y/o la duplicacion de actividades

Beneficios economicos de base amplia y valor agregado para los actores de la cadena de valor:

Para la creacion de estos beneficios y el valor agregado se requiere crear nichos de mercado y el desarrollo
de estrategias de negocio exitosas, nuevos servicios, etc. Se deben de formular planes de negocios amplios,
tecnologica y econdmicamente rigurosos para identificar y cuantificar estos beneficios, buscando atender a la
cadena de valor objetivo, que contribuira con la creacion de empleo y una facturacion adicional. Igualmente se
deben definir las opciones tecnologicas y los analisis de riesgo. Se deben de identificar los niveles actuales y
proyectados de esfuerzo cientifico y tecnologico, especialmente en términos de inversion privada en
investigacion. Dando énfasis a los recursos necesarios para el desarrollo comercial futuro, en relacion con los
esfuerzos de IDT necesarios. Buscando asi una contribucion a los objetivos de desarrollo sostenible de la
region, como un elemento de valor economico afiadido. De forma paralela se deben de realizan iniciativas de
emprendimiento (cultura y formacion).

Tabla 37. Procesos del modelo de la PT.

Beneficios Iniciativas
IDT econdmicos y valor tecnoldgicas
agregado conjuntas

Disefio, desarrollo y Creacion de nichos de Contribucion significativa
adquisicion de mercado y desarrollo de y coherencia con las
tecnologias avanzadas. estrategias exitosas. politicas publicas.

Nuevos productos o Planes de negocios. Garantia del compromiso
mejorados. Atenciéon ala cadenade de los organismos o

Nuevos procesos o valor objetivo. socios.
mejorados. Creaci6n de empleo. Compromiso total y

Nuevos servicos o Facturacion adicional. sostenido con una vision
mejorados. Definicién de opciones a largo plazo.

Correspondencia tecnolégicas y analisis de Programa de
resultados VS riesgos. investigacion que cuente
necesidades futuras del Identificacion de niveles con respaldo del sector
mercado. e publico.

Resultados aplicables a Inversion. Participacion del sector
multiples usuarios. Contribucién al desarrollo productivo.

Hojas de ruta claramente sostenible. Identificaf[:jén de Iosd
definidas, cada una con it marcos tecnicosy de
metas y entregables Irg%gtr'gﬁgir%?éﬁtil_ gestion de investigacion
realistas y mensurables. Cultura. existentes que deben de

Programas. Formacion. integrarse a la PT.

Proyectos.

Redes.

Fuente: Adaptada de E.C. 2004.
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Iniciativas tecnologicas conjuntas:

La identificacion de los temas de la PT se sustentard en la confirmacion del interés y del verdadero valor
afadido que se proporcionard, asi como la necesidad de establecer una Iniciativa tecnologica conjunta (entre
los diversos actores de la cadena de valor), como el unico mecanismo viable para abordar el entorno
economico actual. Contribucion significativay coherente con las politicas publicas pertinentes del Estado. Para
ello se debe de reconocer que sin los instrumentos y estructuras sustentadas en el conocimiento y el trabajo
colaborativo no se podrd lograr el resultado deseado, ya que no permitirian una coordinacion y sinergias
suficientes entre los diversos actores de la cadena de valor. Por consiguiente, se busca garantizar el
compromiso previo de los organismos o socios (en particular a los del sector productivo o industrial).
Integrando asi’un compromiso total y sostenido con una vision a largo plazo (investigacion, desarrollo y
despliegue) que guie a la PT para dar respuesta a los planes de desarrollo regionales, estatales o nacionales
y las agendas de innovacion y planes rectores del sector. Cabe aclarar que la asociacion y el respaldo de las
autoridades (regionales y nacionales), la participacion del sector productivo (empresas y asociaciones) y la
injerencia técnica y de gestion de la investigacion cientifica y tecnologica por parte de los Centros Publicos de
Investigacion (CPI), Instituciones de Educacion Superior (IES), Tecnologicos (TEC) y Universidades (UNIV) serdn
indispensables para formulacion de un programa y acciones de vinculacion y transferencia.

Transtormamlo

Investigacion Iniciativas
v desarroflo tecneclogicas
tecnologico conjuntas

Eeneficios
econdamicos v valor
agrega

Figura 8. Transformando los sistemas productivos.
Fuente: Elaboracién propia.
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A especializacion inteligente.

La especializacion inteligente se sustenta en 15 afios de experiencia en el respaldo de las estrategias de
innovacion en las regiones y en el pensamiento econdmico de primera linea por parte de las principales
instituciones internacionales, como el Banco Mundial, la OCDE y el FMI.

Las regiones mas avanzadas ya se han implicado en ejercicios estratégicos similares (Comision Europea,
2014). Por ello destaca la importancia para México de cohesiones regionales a través de la especializacion
inteligente, sostenible e integradora (Comision Europea, 2014), para que a través de esta cohesion de la
quintuple hélice de lainnovacion (Empresa + Instituciones de conocimiento + Gobierno + Sociedad civil + Capital
social) y todos los eslabones de las cadenas de valor, se logre (Figura 9):

e £l apoyo de la politica publica y las inversiones en prioridades, retos y necesidades regionales para el
desarrollo basado en el conocimiento.

e £l aprovechamiento de los puntos fuertes, ventajas competitivas y potencial de excelencia de la region.

e FEl respaldo de la innovacion tecnologica, basada en la practica, y que aspira a estimular la inversion
del sector privado.

e El involucramiento por completo de los participantes y en el fomento a la experimentacion, innovacion
y el emprendimiento.

e La inclusion de sistemas solidos de acceso a la informacion y al conocimiento (tecnologico y
competitivo) para con ello analizar, planear y evaluarlas acciones a emprender.

e Aspectos que permitira en cualquier region:

e Convertirla innovacion en una prioridad.

e Mejorar el proceso de innovacion.

e Centrarse en la inversion y crear sinergias.

e Mejorar que los participantes de la cadena de valor se impliguen mas.

e Desarrollar y aplicar estrategias para la transformacion economica.

e Responder a los retos economicos y sociales.

e Hacer que la region sea mas visible para los inversores internacionales.

e Mejorar las conexiones internas y externas.

o Evitarlos solapamientos y las repeticiones en las estrategias de desarrollo.

e Acumular una “masa critica” de recursos.

e Promover los efectos positivos del conocimiento y la diversificacion tecnologica.
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Las Plataformas Tecnoldgicas (PT) enfocadas a la conversion de las cadenas productivas de una region buscan
asegurar su transformacion hacia la innovacion (tecnolégica y/o social). Estas fueron concebidas en la
Comunidad Europea como un elemento estratégico para desempefiar una funcién primordial de alineacion de
las prioridades de investigacion con las necesidades de la industria, abordando problemas en aquellos casos
que se busca el crecimiento, la competitividad y la sostenibilidad de las cadenas de valor y afrontar los desafios
que se buscan resolver, tales como (Comision Europea, 2005):

e Reconocer las nuevas tecnologias que conducen a un cambio radical en un sector y ver si estas se
desarrollan y despliegan de manera correcta y oportuna.

e Conciliacion de distintos objetivos normativos para conseguir un desarrollo sostenible.

e [dentificarlos productos o servicios publicos basados en la tecnologia con elevadas barreras de acceso
al mercado y de rentabilidad incierta, pero que tienen un elevado potencial economico y social.

e Renovar, reactivar o restructurar los sectores industriales tradicionales.

Pero hoy en dia, el entorno complejo y situaciones de desigualdad social aun relevantes en muchas regiones
del mundo y de México, demandan acciones mas concretas para resolver de la mejor forma los retos sociales
de desigualdad, equidad, pobreza y marginacion, entre otros.

Por consiguiente, existe la conviccion e interés de establecer politicas publicas que permitan implementar
objetivos y estrategias que apoyen y generen una sostenibilidad productiva de estas regiones.

Por ello, las Plataformas Tecnoldgicas (PT) se estan convirtiendo en Plataformas de Innovacion Productiva
(PIP) (Figura 10), y estas se deben de estructurar para reunir y organizar a las partes interesadas (sector
productivo, académico, publico, privado y social) en torno a una vision o agenda, para el desarrollo regional y
el arribo de soluciones de impacto tecnoldgico, productivo, competitivo, econdmico, social y ambiental
Apoyandose de la innovacion, la capacitacion y la creacién de vinculos colaborativos (redes) (Banco de
Desarrollo de América Latina, 2017).

Para poder implementar una PIP se deben de realizar, de forma general, cuatro etapas:

e Identificacion de necesidades, retos y problemas relacionados con: competitividad (articulacion de
cadenas de valor), crecimiento economico (economia familiar y creacion de empleo); proteccion del
medio ambiente (agricultura sostenible y cambio climatico); problemas sociales (combate a la pobreza,
mejorar la salud y la calidad de vida); acceso al conocimiento (informacion, capacitacion y formacion);
seguridad alimentaria y social; transporte inteligente, sostenible e integrado;, eficiencia de recursos y
materias primas (economia circular), y sociedades inclusivas, emprendedoras e innovadoras.

e Definicion de objetivos estratégicos y disefio del plan de accion que deben de enmarcarse bajo las
siguientes acciones: establecer asociaciones Publico-Privadas, formacion de nodos o unidades
interdisciplinarias que le den una configuracion integral a la PIP (procesamiento, almacenaje, cadena
de frio, distribucion, etc,); integrar soluciones tecnoldgicas innovadoras (proceso, producto y servicio)
Incorporar la capacitacion, educacion y desarrollo de habilidades, crear vinculos con los diferentes
eslabones de las cadenas de valor a escala nacional o internacional.

e /mplementacion del plan de accion, movilizacion de recursos humanos y financieros, para el corto,
mediano y largo plazo. Esto con el fin de garantizar la capacidad operativa y financiera (independiente)
de la PIP, por lo que se debe de buscar un modelo que asegure su operacion y permanencia, enfrentando
con ello los desafios sectoriales.

e Suimplementaciondebe derivarse de la politicay materializacionde los resultados, efectos e impactos
en todo el sector productivo a través del establecimiento de normas y principios comunes y que sus
beneficios de los servicios de la PIP y que estos puedan ser accesibles tanto para los grandes
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productores como para los pequenos, ofreciendo igualdad de oportunidades e impactos a todos los
grupos interesados.

Es importante aclarar que las PIP sobrepasan el enfoque de la implementacion de Plataformas
Tecnologicas (PT) individuales, ya que estas buscan ser o convertirse en los nodos centrales de una
amplia red productiva, de transformacion, logistica y estratégica, sustentada en la ciencia y tecnologia
y principalmente en la colaboracion de sus integrantes (Figura 10).

Esta union de fuerzas permitird arribar con mayor facilidad a los objetivos estratégicos y retos
planteados para una region o regiones, a lo largo y ancho del pais.

Ademads, busca afrontar los retos sociales con eficacia para eliminar las barreras no tecnologicas o
comerciales y crear las condiciones adecuadas para llevar los productos de valor a los mercados
destino (regional, nacional o internacional) y este crecimiento retribuya directamente en el bienestar
de la poblacion.

Losindicadores de éxito de una PIP son diversos, siendo estos (Banco de Desarrollo de América L ating,
2017):

Capacidad de liderar, reunir y movilizar a los diferentes eslabones de la cadena de valor. La PIP debe
ser una plataforma dispuesta a asumir el liderazgo y llevar el ritmo de trabajo.

Contar con el compromiso de los diferentes actores o eslabones de la cadena de valor, para que con
ello se pueda surtir con eficiencia y calidad los resultados (productos agroindustriales) de la union de
fuerzas o capacidades.

La PIP debe tener una configuracion abierta para con ello evitar que se convierta en una agrupacion
industrial. Debe permitir la participacion de cualquier interesado (productor), incluyendo empresas de
diverso tipo y dimension.

La PIP debe tener la libertad de definir su estructura organizativa.

Recoleccion y

Conservacion

Produccion

. Logistica

i

Transformacion Valor Estrategias

Agregado

Figura 10. Ejemplo nodos productivos y de servicio.
Fuente: Elaboracion propia.
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La PIP debe de evitarconvertirse en un espacio solo para el dialogo, debe de concentrarse en la accion.
El gobierno (regional y nacional) debe estar comprometido con su operacion.

La PIP no sdlo debe centrarse en fuentes nacionales de financiacion publica o comunitaria, debe
igualmente buscar posibles fuentes de financiacion privada e implementar estrategias de ingenieria de
financiacion.

Se deben de establecer metas y objetivos claros y realistas, buscando asi cumplir con los tiempos
establecidos.

La ubicacion de estas dependera de diversos factores, pero principalmente deben incidir en aquellas
regiones donde se requiera desarrollar e introducir a una economia del conocimiento sostenible.
Regiones que normalmente coinciden con mayor presencia indigena caracterizadas por altos indices
de marginacion y desigualdad, independientemente de que estas pueden ser ricas en biodiversidad o
en materias primas de interés.

Por ello, su ubicacion se convierte en un elemento estratégico, ya que fungira como detonador de una
transformacion productiva y cultural respetuosa de las tradiciones y vocaciones.

La ubicacion de las PIP se determinara a través de las siguientes variables (Figura11):

La identificacion de los factores dominantes o criticos sobre localizacion (factores).

La identificacion de posibles regiones reduciendo las alternativas a través de una localizacion
resultante derivada de las distancias entre poblacion, materias primas, infraestructura entre otros
factores (metodologia de Weber).

La evaluacion y ponderacion de los resultados.

Resultados que se integraran a un analisis multifactorial de las caracteristicas y relaciones existentes
entre los indicadores de desarrollo humano, socioeconomicos y produccion, permitiendo asi, el
establecimiento de una nueva vision holistica entre las caracteristicas regionales de la poblacion y la
importancia de los resultados de las PIP. Aspecto que permitira clarificar el desarrollo de la region.
Es por ello por lo que han existido diversas teorias que tratan de explicar cudles son los factores que
intervienen para la productividad, competitividad y crecimiento economico y social. Teorias que buscan
generalmente, entender aquellas variables multifactoriales que inciden en el desarrollo de la region y
las variables que permiten el establecimiento de acciones, politicas y estrategias para su
implementacion.
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e Factores dominantes o criticos.

e Seleccion y reduccion de alternativas
(distancias poblacion-materias primas-
infraestructura-mercado).

e Evaluacion y ponderacion de resultados

Analisis multifactorial

Figura 11. Factores de seleccion de ubicacion geogrdfica.
Fuente: Elaboracion propia.

<119>




Independientemente de que las Plataformas de Innovacion Productiva (PIP) pueden implementarse para
diferentes sectores economicos y/o productivos, el objeto de este modelo se centra en el sector alimentario.

Esto derivado a las relaciones y vinculos directos que este sector tiene con las regiones que hoy en dia
demanda acciones y estrategias urgentes que mitiguen y/o eliminen la desigualdad, pobreza o marginacion de
la poblacidn rural o costera en el pais.

Por consiguiente, se pueden considerar que las Plataformas de Innovacion Productiva (PIP) son un elemento
clave para el desarrollo local y regional, asi como de los sectores o cadenas alimentarias que inciden o emanan
de estas regiones (jError! No se encuentra el origen de la referencia.).

Situacion que demanda la suma de estrategias y acciones para incidir en el desarrollo y busqueda del bienestar
de la poblacidn a través de:

e Incrementar la productividad y la competitividad de la region.

e Ofrecer capacitacion especializada y formacion de recursos humanos de alto nivel a los diferentes
actores de las cadenas productivas.

e Estimular una produccion sustentable y respetuosa de la cultura y tradiciones locales.

o /mpulsar el emprendimiento y desarrollo empresarial.

e Estimular las capacidades productivas y estructuras del ecosistema alimentrio.

o Tecnificar a las regiones.

e /ncorporar la infraestructura necesaria.

Son en estas estrategias y acciones donde las PIP estan conceptualizadas y estructuradas, para asi crear e
integrar mecanismos efectivos para la transferencia y comercializacion de las materias primas y/o productos
de las regiones de interés.

Mecanismos que permitirdn el procesamiento de las materias primas que se producen (frutas, verduras, huevo, came,
pescado, etc.) (Figura 12), la integracion de valor y su configuracidn a las caracteristicas o funciones que los mercados,
tendenciasy consumidores sefialan o demandan en los alimentos.

Figura 12. Planta Piloto para el procesamiento de alimentos.
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Mddulos y nodos

Las Plataformas de Innovacion Productiva (PIP) estan estructuradas con un mddulo central que contribuye a
el procesamiento de las materias primas o productos, asi como a administrar, coordinar y facilitar las
diferentes actividades de los nodos que la comprenden, tales como (Figura 13):

Capacitacion y formacion de recursos humanos de alto nivel.

Area para estructurar y facilitar la capacitacion dirigida a productores, transformadores, emprendedores,
prestadores de servicios, etc. Que buscan asegurar la produccion, facilitar su transformacion, mitigar el
impacto ambiental y el aseguramiento de la calidad para cumplir con la normatividad vigente en el mercado
nacional e internacional, entre otros aspectos de interés. Conocimiento de vanguardia que permitira
igualmente incorporar nuevas tecnologias biotecnoldgicas sustentadas en la investigacion, el desarrollo
tecnoldgico y la innovacion, que permitanacelerar la competitividad de la produccion y el éxito de los productos
que se generen.

Nodos de acopio y preprocesamiento.
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Figura 13. Elementos de la PIP.

Fuente: Elaboracion propia.

<121>




Area donde se acopian las materias primas de aquellos productores de la region, buscando con ello garantizar
volumenes y calidad de las materias primas necesarias para su transformacion, distribucion y/o
comercializacion.

Transportacion de materias primas.

Area que se encarga de transportar las materias primas a los nodos de acopio y de los nodos de acopio a los
nodos de refrigeracion, almacenamiento o conservacion o bien directamente

Refrigeraciony conservacion de los alimentos y/o materias primas.
Area donde se recibe, almacena y conserva las materias primas que permitiran desarrollar los productos.
Valor agregado.

Area donde se buscara a través de la Ciencia, el Desarrollo Tecnoldgico y la Innovacion (IDTI) identificar
aquellos elementos y compuestos de valor adjudicables a las materias primas de la region y que permitan
abrir nuevos nichos de mercado o bien darles valor a los productos que se elaboran en la PIPA. Area
compuesta de diferentes laboratorios de IDTI.

Normalizacion de la calidad, inocuidad y trazabilidad de los alimentos.

Area donde se analizan las caracteristicas de las materias primas que se reciben, asi como se normalizan los
productos para el cumplimiento de los estandares que paises, los mercados y/o usuarios demandan.

Informacion y organizacion logistica.

Area donde se estructura la logistica necesaria para la produccidn, acopio, procesamiento, normalizacion,
distribuciony comercializacion de los productos generados. Igualmente, la encargada de mantener los canales
de informacion (productiva, competitiva, estratégica, etc.) y comunicacion entre los nodos y agentes de las
cadenas participantes.

Almacenamiento producto final
Area donde se almacenan y controlan los inventarios de los productos desarrollados previo a su distribucion.
Distribucion.

Areas donde se almacenan y conservan los alimentos procesados previo a su distribucion final y/o
comercializacion. Nodos ubicados en puntos estratégicos localizados en carreteras, vias de tren, aeropuertos
o puertos. Se encarga de programar el transporte y la distribucion de los alimentos y/o productos procesados
a los diferentes destinos regionales, nacionales o internacionales (mayoristas, minoristas, puntos de venta,
etc.)

Puntos de venta.

Nodos ubicados en zonas estratégicas (urbanas o suburbanas) para dar a conocer, publicitar y comercializar
directamente al consumidor final los productos elaborados en la PIPA.

El equipamiento con el que las PIPAS deberan de contara para el procesamiento de las materias primasy su
transformacion a productos de valor para los mercados, dependera de las materias primas seleccionadas y
de aquellos procesos que se quieran introducir para su maximo aprovechamiento. Por ejemplo, si se atendera
el mercado de jugos, el equipamiento debera permitir tecnologias de lavado, extraccion de jugos, dosificacion,
preparacion de bebidas, su envasado, etiquetado, el empaquetado y embalaje de estos. Cabe destacar que
cada producto tiene particularidades, pero igualmente existen tecnologias que son Utiles para cualquiera.
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Este andlisis debera ser definido en etapa posterior o en aquella donde se inicien el establecimiento de los
planes estratégicos, de negocios, y de infraestructura (proyecto ejecutivo).

En este sentido la proyeccion del modulo de procesamiento debera ser lo suficientemente flexible para con
ello dar cabida a todas las materias primas que se selecciones en la etapa inicial o en etapas posteriores.
Aspecto no complejo, ya que las tendencias tecnologicas de manufactura estan alineadas a esta flexibilidad
que se desea.

Otro aspecto importante que considerar es que la produccion deberad estar alineada a las diferentes
estacionalidades de cada materia prima, aspecto que provocara que esta funcione todo el afio.

namﬂlaﬂin Infragstructura,

m pﬁ'tilll!ﬂﬂi Transllnmtﬂm
Volumen lﬂllilﬂl cidn izas, IEFHH
Hﬁrgihankl HE'JE!IEI garegade | El'::MIZIe H'illglﬂlﬁ colaboracion

ﬁ b2 1%

Fares Academia Giebiornoe Empresarios Capital Social

Vinculacion

ojolie ®

Figura 14. Estructuras de vinculacién parael bienestar.
Fuente: Elaboracién propia.

La arquitectura de toda la infraestructura debera contener los estandares necesarios para el procesamiento
de los alimentos con calidad e inocuidad, asi como para el cumplimiento de la normatividad existente para el
alta legal de este tipo de infraestructura.

Resumiendo, la Plataforma de Innovacion Productiva (PIP) estarda comprendida por un mddulo central en
donde se integrara: un nodo de capacitacion y formacion de recursos humanos; un nodo para el disefio de
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nuevos productos y la generacion de valor agregado; un nodo para identificar informacion productiva y de
mercados, asi como para organizar a los diferentes elementos y acciones de las cadena que se atienden; un
nodo para la normalizacion de la calidad e inocuidad de los productos para que se garantice su introduccion a
los mercados nacionales e internacionales;y un nodo para la conservacionen frio de los ingredientes, materias
primas y productos que se reciben o elaboran en la unidad de procesamiento.

Adicionalmente la PIP incorpora como elementos satélites o de enlace a una serie de nodos que se ubicaran
en zonas estratégicas de las diferentes regiones donde se producen los alimentos o materias primas, estos
nodos son: nodos de acopio de materias primas o productos en fresco; y nodos de transportacion de las
materias primas o productos en fresco para sutraslado a la unidad central de procesamiento (Figura 13).

Para la distribucion a los mercados destino, igualmente se tiene considerado una serie de nodos, siendo estos:
nodos para el almacenamiento de producto final (productos Gama l a V), ya sean en seco o en frio; nodos para
la distribucion (transportacion) de los productos a destino; nodos para exhibir, comercializar y/o vender a
usuario final los productos elaborados en la PIPA (gamal a V).

Vinculacion con los agentes de la cadena.

Las Plataformas de Innovacion Productivas (PIP) (Figura 14), se pueden considerar como una herramienta de
vinculacion para la generacion del bienestar en zonas vulnerables o marginadas del pais.

Zonas en donde se destacan los sistemas productivos por su escala familiar o de microempresas, venta de
producto en fresco, volimenes pequefios de produccion que lo imposibilitan penetrar en las cadenas de valor,
aislamiento geografico, desconexion de las necesidades del mercado, nula informacion, falta de transporte
para sus materias primas que provocan una dependencia marcada de los intermediarios (coyotes) de materias
primas.

Aspectos que determina la importanciay el rol que estas estructuras productivas-competitivas juegan para la
vinculacion efectiva de los productores con los diferentes agentes de las cadenas productivas y otros sistemas
productivos de valor.

Esta plataforma le permitira:

e Una vinculacion con sus pares para asi generar volimenes de produccion que cumplan cuotas
productivas mas atractivas para su comercializacion o transformacion. Igualmente les permitira
introducirse en nuevos nichos de mercado que de forma aislada les seria imposible arribar. Esta
vinculacion asegurara mayor valor por sus materias primas y el aseguramiento de su venta.

e La vinculacion de los productores con la academia (CPI, IES y Univ) le permitira el acceso al
conocimiento a través de capacitacion, la elaboracion de nuevos productos, su estandarizacion y
normalizacion, y principalmente el generar valor para sus materias primas. Vinculacion que se hara a
través de proyectos, asesorias, elaboracion de estudios y el emprendimiento de iniciativas innovadoras
que le permitiran un mayor ingreso y un mayor conocimiento de su entorno.

e La vinculacidon con el gobierno para establecer politicas publicas que aceleren la conformacion de
infraestructura o el arribo a financiamientos a la produccion, valor agregado o normalizacion de sus
productos. Vinculacion que le permitira arribar de forma mas directa y acelerada al bienestar de su
region y de sus familias.

e La vinculacion con empresarios le permitira incrementar su competitividad y arribar con mayor
facilidad a satisfacer las necesidades del mercado a través de una vinculacion estructurada por
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convenios de colaboracion. Igualmente, este tipo de vinculacion le permitirda mayores ingresos y la
diversificacion de los mismos.

Finalmente, la vinculacion con el capital social de la region le permitiratransformarde formadirecta la cultura
para atender sus necesidades y requerimientos (satisfaccion), aspecto que le ayudara a integrase para
colaborar y recibir los beneficios que la plataforma ofrecera al entorno. En lo referente a calidad de viday
bienestar.

Todos estos aspectos igualmente le permitiran arribar con mayor facilidad a estructuras de transferencia
tecnologica (del exterior hacia el interior) (Figura 15).

Colaboracion participativa.

Alestructurar sistemas de innovacion (tecnoldgica y social) se debe de pensar diferente, buscar la inspiracion
y crear sistemas insélitos en la bisqueda del bienestar comun.

Es por ello relevante el aprovechar las capacidades y experiencia de las personas, reconociendo que su
conocimiento esilimitado. Conocimiento que se refleja de la siguiente forma (Urbano Cuesta,Romero Martinez,
Guijarro Millan, Jurado Diaz, & Pérez Garcia, 2019):

o [Es personal, se origina y reside en las personas que lo asimilan como resultado de su propia
experiencia.

o Espermanente e incremental, pues puede repetirse sin que se consuma y, al contrario, se incrementa
al utilizarse con un conocimiento recientemente adquirido.

e Esguia para la accion de las personas.

Ante un entorno complejo y donde el unir esfuerzos es importante, el modelo propone que las personas o
agentes de las cadenas productivas, asuman su rol dentro de las estructuras a través de la colaboracion
participativa, aspecto que exige mucho mas esfuerzo, pero a cambio se generan grupos mas productivos,
eficaces y por ende sus resultados seran de mayor impacto para ellos (personas) y su entorno.

Entendiéndose que la colaboracion participativa es aquella en la que los ciudadanos tienen una mayor
participacion en la toma de las decisiones. Facilitandole por consiguiente una mayor capacidad para asociarse
y organizarse de tal modo que puedan ejercer una influencia directa en las decisiones.

Influencia que incide:

e £nla toma de decisiones de procesos de seleccion y representacion que se ejecutaran via sufragios o
del dialogo.
e En la ejecucion de decisiones mediante su desconcentracion y descentralizacion de la
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Fuente: Elaboracion propia.



e gestionya través de la participacion proactiva de los integrantes o agentes de la cadena para con ello
reforzar las capacidades de organizacion.

e En el control de la ejecucion de mecanismos que permiten verificar el desarrollo del proceso, para
apoyarlo, corregirlo, mejorarlo o rechazarlo.

e £n los aportes de la totalidad del esfuerzo colaborativo (trabajo, ideas, recursos, etc) que generan
beneficios para el bien comdn, tanto en la funcion de las capacidades de los actores como la
satisfaccion de sus necesidades.

e Enlos beneficios del esfuerzo colaborativo y de suimpacto en las comunidades o regiones.

e En la regulacion de los beneficios derivados hacia el capital social (comunidades a las que dan
cobertura).

Como se observa el trabajo en colaboracion propuesto se debe ser flexible y adaptable a las diferentes
necesidades de los integrantes o actividades de las actividades de las cadenas productivas que se atienden.
La comunicacion, por consiguiente, sera vital y debe ser abierta y constante, ya que de ello dependeran las
condiciones para que todos tengan la oportunidad de expresar sus puntos de vista.

El rol de los profesionistas (Centros Publicos de Investigacion, Instituciones de Educacion Superior,
Universidades o entidades de Gobierno) sera la de aportacion propuestas de sustentadas en el conocimiento
y el desarrollo cientifico, tecnolégico o innovacion, para detectar oportunidades y vias de solucion a los
problemas de la cadena o del entorno.

Figura 16. Analogia hélice de un motor de borda.
Fuente: Elaboracion propia.
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Es importante sefalar que la estructura colaborativa propuesta, no es una herramienta de gestion de personal
(recursos humanos), sino la busqueda o el medio para un generar un entorno interactivo de aprendizaje, de
comunicacion, toma de decisiones, su aplicacion y seguimiento.

Ante esto, la colaboracion per se, debe ser flexible y con un espiritu de adaptacion para aplicar cualquier
estrategia que se requiera (Canonici, 2017). Aceptando que los problemas no estan cien por ciento integrados,
provocando que las actividades o proyectos sean dinamicos y estén expuestos a cambios constantes.
Obligando por consiguiente a que todos los participantes deben de asumirresponsabilidades compartidas para
la accion. Accidn que facilitara la dinamizaciony la resolucion de interacciones (Romo, 2017).

En el modelo propuesto todos los participantes deben perseguir el mismo objetivo. Reconociendo que los roles
que cada uno de ellos desempeia son diferentes y no necesariamente son representativos cargos o niveles
jerarquicos dentro de la estructura. Es por ello importanteidentificaraquellas personas o agentes que desean
y reconocen la importancia de trabajar en equipo y es a ellos a los que se deben de integrar.

La motivacion (dia a dia) serd un elemento importante que se debe destacar cuando las aportaciones y
experiencias lo ameriten en el conjunto.

La arquitectura de colaboracion debe ser totalmente trasversal y debe de predominar la confianza y la
generosidad, evitando con ello el individualismo y un ambiente de competencia entre si.

Para entender mejor el modelo se hace necesario describirlo a través de dos analogias:

e Hélices de un motor de borda. Al hablar de la innovacion se pone como ejemplo el modelo de triple
hélice. Imagen que se respalda por la importancia que tienen estas (las hélices) en un motor de borda,
ya que son las responsables de provocan el empuje necesario para que una lancha fluya o impulse
dentro del agua. En el modelo propuesto debemos de situar a cada uno de los participantes
(colaboradores) como los elementos que permiten la conformacion de las hélices y en el centro de ella
estd solamente un balero que permite el giro de las misma, asi como la union de cada una de ellas y

Figura 17. Voladores de Papantla.

Autor: Desconocido. Tomada de la Web.
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as/ lograr el impulso necesario. En este concepto no hay cargo o nivel jerarquico, simplemente cada
uno de los integrantes forma parte de un conjunto.

e Voladores de Papantla. En este efemplo queremos destacar que el trabajo que desempena este grupo
de voladores y danzantes requiere una confianza y un equilibrio unisono en la actividad que
desempenan cada uno de los integrantes. Desde el inicio hasta el final de ritual, siempre observaremos
una actividad de conjunto en donde no existe la individualidad. Esto se deriva al no existir un ambiente
de competencia y al tener dentro de sus estructuras una igualdad de condiciones (tamario de las sogas)
y de oportunidades (numero de vueltas) para cumplir su objetivo (arribar al suelo). Cabe destacar que
la funcion del danzante es la de marcar el ritmo o bien mantener igualmente el equilibrio de la
plataforma que permite el giro.

Con estos dos ejemplos se desea aclarar el principio rector de la colaboracion participativa: la igualdad, la
harmonia y el equilibrio en sus estructuras. Principios rectores que seran primordiales en la PIP. Para su
aplicacion se deberan de articular y utilizar una gran cantidad de técnicas y metodologias para provocar y
generar el ambiente necesario y condiciones necesarias para su gestion.

La creatividad, la vision de futuro, la proactividad, y el emprendimiento son ingredientes que deberan de
incorporarse en este proceso.

El capital social comunitario y suintervencion.

Reconociendo que las PIP buscan incidir positivamente en el contexto social (territorios) que las rodea para
eliminar las amenazas que estos entornos rurales tienen hoy en dia, tales como:

e Laescasezde recursos economicos, tecnologicos y competitivos.

e Inestabilidad en sus estructuras de bienestar (salud, acceso a la educacion y las cadenas de valor)
e Precariedad (marginacion y pobreza)

e Perdida de recursos productivos (enfermedades, cambio climatico, competencia, regulaciones, etc,).

Aspectos que el capital social y su intervencion pueden opacar o evitar la exclusion de los territorios de los
beneficios que hoy en dia provocan las economias sustentadas en el conocimiento.

Las personas que lo conforman (capital social) y que diariamente se interrelacionan en la vida cotidianaya su
vez con otros agentes, deben ser los detonadores para estructurar sistemas inclusivos, solidarios y de gran
impacto social para los territorios

Por consiguiente, la importancia del capital social es evidente en el desarrollo de las comunidades y de las
personas que las componen (Flores & Rello, 2003).

Si intervencion se hara a través de generar la oportunidad de ser escuchados y de hacer valer sus opiniones,
informando de su situacion y de sus necesidades (Robison, Siles, & Schmid, 2003), asi como de su inclusion
dentro de la estructura operativa de la Plataforma de Innovacion Productiva Agroindustrial o de su sistema
logistico

Por ejemplo, si alguien de la comunidad tiene un camion donde puede transportar materias primas a los nodos
de acopio, debera ser considerado e incluido, o si una hija de un productor le gustan las finanzas, deber de
incluirse en las estructuras administrativas de la PIPA, o si el abuelo tiene conocimiento de las caracteristicas
de una planta, debera ser escuchado y asimilar su experiencia y sabiduria, por mencionar algunos aspectos.
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En general lo que se debe de hacer es aprovechar el capital social del territorio e incorporarlo, tomarlo en
cuenta o hacer suyo el proyecto. Integrando los valores que de este capital pueden surgir. Tales como:

e Cultura y tradiciones.

e Conocimiento de saberes y sabores.

e Cualidades y caracteristicas de biodiversidad regional.

e Conocimiento del territorio.

e Deseo participativo de las nuevas generaciones (jovenes mujeres).

e Proveeduria de insumos distintivos de la region.

e Cohesion social.

e Entre los beneficios que se pueden dar hacia el exterior a través de su intervencion, se pueden
mencionar:

e Una mayor fortaleza de la importancia del emprendimiento.

o Mejorimagen ante la sociedad en general.

e Contribucion a las politicas publicas.

Independientemente de la contribucion de los valores y de los beneficios hacia el exterior, se deben sefalar la
importancia del capital social hacia la operacion y el éxito de la PIPA y que se pueden resumir de la siguiente
forma:

e Coadyuvara a cumplir su propdsito.
e Permitird alcanzar las metas establecidas.
e Permitird explotar sustentablemente los recursos colectivos.
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e Ayudara a consolidarse y crecer.

Culturay Conocimiento de

tradiciones g (§¢ saberesy sabores
B9
(B)®

Insumos nf truct
. nfraestructura
regionales ) )
disponible
Deseo

participativo biodiversidad.

Conocimiento
del territorio

Figura 18. Valores que se pueden incorporar via el capital socialde la region.
Fuente: Elaboracion propia.

e Ledard lazos de confianza.
e Ayudara a tener acceso a recursos publicos para proyectos e iniciativas que sold apoyan a
organizaciones o grupos rurales.

Por ultimo, se hace relevante mencionar que la intervencion del capital social en proyectos de desarrollo ha
sido resultado de procesos largos para el fortalecimiento de todos sus aspectos (enddgenos y exdgenos),
presentandose avances y retrocesos. Pero aquellos éxitos relevantes se han dado cuando existe “una
correspondencia entre las exigencias (de vision, técnicas y organizacionales) y e desarrollo de las capacidades
colectivas de manejo, gestion y toma de decisiones” (Flores & Rello, 2001).
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El desarrollo del plan estratégico de la plataforma tecnoldgica de Pulpo Maya se llevé a cabo con una
estructura general de trabajo en dos etapas. La primera etapa se enfocd en definir, identificar, priorizar y
documentar oportunidades para el valor agregado del pulpo maya mediante la aplicacion de dindamicas de
trabajo en donde los actores del ecosistema aportaron distintas perspectivas que lograron proporcionar un
panorama general y local de la situacion actual del pulpo maya. En la segunda etapa, se determinaron cuatro
dimensiones que son uno de los componentes principales del plan estratégico de la plataforma. Las
dimensiones en las que se agruparon cada una de las oportunidades son mercado, oferta de valor, tecnologia
y procesos Y, por ultimo, calidad, inocuidad y autenticidad.

-
{ Oportunidades de

valor agregado

Mercado J
Oferta de valor ] ':ﬂ

L Tecnologia y procesos J 'ﬁ

Calidad, inocuidad y w 1
autenticidad

L Plataforma Tecnolodgica Pulpo Maya ]

llustracion 34. Esquema del plan estratégico de la Plataforma Tecnologica Pulpo Maya (Elaboracion propia)

La definicion de dichas dimensiones es de gran importancia al ser éstas el punto de partida para la alineacion
de oportunidades, en las cuales se puedan enfocar y maximizar los esfuerzos de organizacion, investigacion,

comercio y desarrollo del sistema pulpo maya.

Durante el trabajo realizado en los talleres se detectd que existen diversos esfuerzos y desarrollos por parte
de los actores del ecosistema. Sin embargo, no hay una suficiencia en el aprovechamiento de oportunidades,
derivado de una falta de alineacion.

A continuacion, de definen de manera general las dimensiones planteadas:

- Calidad, inocuidad y autenticidad: considera aquellas normas sanitarias nacionales e internacionales,
reglamentos, buenas practicas y certificaciones relacionadas con la pesca, manejo y aprovechamiento
del pulpo maya. Asimismo, incluye aquellos elementos que garantizan la autenticidad del pulpo maya.

- Tecnologias y procesos. comprende aquellas actividades relacionadas con la produccion, los equipos
para el procesamiento de productos de valor agregado, actividades de investigacion, desarrollo e
innovacion para nuevos productos, ingredientes, materia prima, entre otros. Es decir, como y con qué
se va adesarrollar y producir la oferta de valor.

- Oferta de valor. consiste en un conjunto seleccionado de productos y/o servicios que abastece las
necesidades de un segmento especifico de clientes. Considera elementos como la receta, el empaque
tanto en su disefio como en su forma, el formato de presentacion, etiquetado, vida de anaquel. Por
ejemplo, pulpo maya al vino blanco con champifiones listo para comer en presentacion tipo Pouch abre
facil.
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- Mercado: abarca el mercado nacional o internacional hacia donde se dirige la oferta de valor, el publico
objetivo, la estrategia de comercializacion y posicionamiento, los canales (ej. retail, Foodservice, e-
commerce), asi como la distribucion y logistica para hacer llegar la oferta de valor al mercado
especifico.

Por otro lado, otro elemento clave para el funcionamiento y posicionamiento de la Plataforma Tecnoldgica
Pulpo Maya entre los actores del ecosistema, es la generacion de confianza. En este sentido, en el presente
documento se sugieren diversas acciones para generar dicha confianza, por ejemplo, la creacion de elementos
de soporte como programas de acompafamiento, cursos y talleres, acceso a financiamiento, capacitacion,
acceso a hegocios, donde cada uno es disefiado conforme al nivel de desarrollo de cada una de las empresas.

Otro habilitador de la generacion de confianza entre la comunidad, es la construccion y documentacion de
casos, los cuales se pueden desdoblar en planes por cada dimension. La construccion de casos funciona para
la difusion de la plataforma, la planeacion de programas y la formacion de capital humano.

R

______________ White Paper . .,
Elementos de comunicacion /

Casos vinculacion (fasel)

( Desarrollo de

producto

Seleccién de Proyectos tecnoldgicos

tecnologias
[~ " "Capacitacion
y asistencia

i \ técnica /
A

nalisis de
mercado

------------------- Proyectos de negocio

Factibilidad

./

llustracion 35. Funcion de la generacion de casos como elemento para la generacion de confianza
(Elaboracion propia).

Plan estratégico parala plataformatecnolégica Pulpo Maya

En funcion de la estrategia de valor agregado y alineado a los resultados derivados de los talleres llevados a
cabo para la identificacion de oportunidades y la definicion de la estrategia para la Plataforma Tecnoldgica
Pulpo Maya, se ha construido el plan estratégico de la Plataforma con el objetivo de que ésta se convierta en
un detonador de iniciativas de valor agregado que fortalezca la cadena de valor del Pulpo Maya en el Estado
de Yucatan.

Las definiciones estratégicas realizadas por los actores del ecosistema participantes en el proceso de este
proyecto son las siguientes:
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Objetivo general
Coadyuvar en el desarrollo del eslabodn de valor agregado en la cadena de valor pulpo maya para mejorar su
competitividad.

Vision

Desarrollar y consolidar la industrializacion del pulpo maya de manera sustentable, innovadora, incluyente y
competitiva a nivel internacional, que permita el desarrollo de oportunidades de negocio que impulsen el
desarrollo regional equilibrado.

Mision

Impulsar el desarrollo de oportunidades de valor agregado en la cadena de valor pulpo maya, brindando a los
productores, organizaciones, inversionistas y emprendedores tecnologias, procesos y herramientas efectivas
para el desarrollo de las iniciativas.

Objetivos estratégicos

OE1 Identificacion y Contar con los requerimientos que permitan el crecimiento
estructuracion de las sostenible de la cadena, contando con un diagndstico para
oportunidades de valor visualizar las areas de oportunidad relacionadas con el
agregado en las fortalecimiento tecnoldgico para el desarrollo de la
diferentes gamas industria del Pulpo Maya en Yucatan.

OE 2 Desarrollo de Contar con tecnologias aplicables disponibles para el
tecnologias de procesoy proceso y conservacion de los productos, asi como los
conservacion modelos de implementacion y transferencia mas

apropiados para que pueda ser adoptados de manera
efectivay eficiente

OE3 Desarrollo de soluciones = Contar con las capacidades para estar a la altura de
para el aseguramiento estandares de inocuidad nacionales e internacionales
de la autenticidad, aplicables, que permitan desarrollar productos seguros que
calidad e inocuidad de cumplan con las expectativas del mercado
los productos

OE 4 Desarrollo de soluciones Contar con una estrategia de desarrollo tecnoldgico
de bajo costo para elevar orientado a atender las necesidades/realidades sociales de
la competitividad del los productores que les permita contar con procesos,
sector (Innovacion equipos y soluciones con las que puedan llevar a cabo su
social) actividad economica en la industria del Pulpo y que a la vez

obtengan resultados y productos de altos estandares, sin la
necesidad de grandes inversiones

OE5  Definicion de programas Contar con un modelo de acompafiamiento para los actores
de acompanamiento y del ecosistema,asi como identificar los esquemas de venta
soporte a empresas y Yy los servicios especializados a ofrecer.
emprendedores

OE6 Facilitar la Tener un conocimiento detallado del mercado y desarrollar
comercializacion y el estrategias que permita atender las necesidades
acceso a mercados especificas identificadas

OE7 Desarrollo de la Contar con un sistema de generacion del insumo sostenible

acuicultura de Pulpo
Maya como elemento de
sostenibilidad y valor
agregado

y sustentable que permita el crecimiento y la competitividad
de la industria
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Cada uno de los objetivos estratégicos, se desdobla en lineas de actuacion para poder incidir en dichos
objetivos. Es asi como, en las siguientes tablas se observa el desglose para cada uno de los objetivos. De igual
manera, cada linea de actuacion del objetivo correspondiente se desdobla en actividades concretas a ser
ejecutadas como se detalla a continuacion.

OE 1 - Identificacion y estructuracion de las oportunidades de valor agregado en las diferentes gamas

ALCANCE

Por medio de la identificacion y estructura de los objetivos para el impulso de la cadena de valor
del Pulpo Maya, se atenderan los retos regionales en el marco de la complejidad global y asi poder
organizar, alinear y apoyar al ecosistema generando un verdadero impacto en el mismo.

LINEAS DE ACTUACION DESCRIPCION
Linea de Desarrollo de Identificacion, andlisis y validacion de alternativas para nuevos
actuacion  productos listos productos listos para comer, asi como la seleccion de las
1.1 para comer opciones mas viables
Linea de Desarrollo de Identificacion, andlisis y validacion de alternativas para nuevos
actuacion  productos listos productos listos para preparar, asi como la seleccion de las
1.2 para preparar opciones mas viables
Linea de Desarrollo de Identificacion, andlisis y validacion de alternativas para nuevos
actuacion  productos para el productos a base de los subproductos del pulpo, asi como la
13 aprovechamiento seleccion de las opciones mas viables

de  subproductos

(tinta)

Linea de actuacion 1.1. - Desarrollo de productos listos para comer
RESULTADO ESPERADO
Un portafolio de alternativas viables de productos listos para comer que pueden ser
comercializadas
ACTIVIDADES
- Analisis de oferta en el mercado nacional e internacional
Analisis de capacidades
Seleccion preliminar y validacion de alternativas
Seleccion de alternativas viables
- Elaboracion de mapa de ruta para el desarrollo de cada oportunidad
RECURSOS
Presupuesto de inversion para el analisis de mercado y de capacidades
Personal capacitado para el desarrollo de nuevos productos

Linea de actuacion 1.2 - Desarrollo de productos listos para preparar
RESULTADO ESPERADO
Un portafolio de alternativas viables de productos listos para preparar que pueden ser
comercializadas
ACTIVIDADES
- Analisis de oferta en el mercado nacional e internacional
- Andlisis de capacidades
- Seleccion preliminar y validacion de alternativas
- Seleccion de alternativas viables
- Elaboracion de mapa de ruta para el desarrollo de cada oportunidad
RECURSOS

<136>




Presupuesto de inversion para el analisis de mercado y de capacidades
Personal capacitado para el desarrollo de nuevos productos

Linea de Actuacion 1.3 - Desarrollo de productos para el aprovechamiento de subproductos (tinta)
RESULTADO ESPERADO
Un portafolio de alternativas viables de productos a base de subproductos del pulpo que pueden
ser comercializadas
ACTIVIDADES
- Analisis de oferta en el mercado nacional e internacional
- Andlisis de capacidades
- Seleccion preliminar y validacion de alternativas
- Seleccion de alternativas viables
- Elaboracion de mapa de ruta para el desarrollo de cada oportunidad
RECURSOS
Presupuesto de inversion para el analisis de mercado y de capacidades
Personal capacitado para el desarrollo de nuevos productos

OE 2 - Desarrollo de tecnologias de proceso y conservacion

ALCANCE
A través del desarrollo tecnoldgico se pretende construir diferenciadores de mercado a nivel
nacional e internacional, que generen una propuesta de valor clara y atractiva a nivel global.

LINEAS DE ACTUACION DESCRIPCION
Linea de Desarrollo de Se refiere a la implementacion de tecnologias y procesos de
Actuacion  tecnologias y empaque adecuados para la manufactura de productos
2.1 procesos de inocuos, con calidady atractivos para el mercado
empaque
Linea de Desarrollo de Se refiere a la implementacion de tecnologias y procesos de
Actuacion  tecnologias y congelado y refrigerado que permitan lograr una preservacion
2.2 procesos de del producto, vida de anaquel y presentacion atractivos para el
congelado y mercado
refrigerado
Linea de Desarrollo de Se refiere a las tecnologias de coccion y preservacion que
Actuacion  procesos térmicos permitan ofrecer productos con las caracteristicas de
2.3 preservacion, calidad, inocuidad o de conveniencia atractivas

para el mercado.

Linea de actuacion 2.1. - Desarrollo de tecnologias y procesos de empaque
RESULTADO ESPERADO
Tener una referencia del estado del arte de las tecnologias disponibles para procesamiento y
empagque, asi como seleccion e implementacion de las tecnologias apropiadas para los objetivos
financieros y comerciales planteados
ACTIVIDADES
- ldentificar tecnologias disponibles a nivel mundial
- Analizar las capacidades técnicas, financieras, asi como requerimientos comerciales, para
definir alternativas tecnoldgicas apropiadas y viables
- Articular con proveedores o desarrolladores de tecnologia disponibles
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- Seleccionar tecnologias a implementar y elaborar un mapa de ruta para el proceso de
implementacion

- Acompanar la ejecucion de la implementacion de las tecnologias seleccionadas a través de
procesos de transferencia tecnoldgica apropiados

RECURSOS

Presupuesto para la investigacion

Personal capacitado para llevar a cabo la investigacion, analisis y seleccion de alternativas

Proveedores tecnoldgicos

Personal capacitado en transferencia tecnoldgica

Linea de actuacion 2.2 - Desarrollo de tecnologias y procesos de congelado y refrigerado

RESULTADO ESPERADO

Tener una referencia del estado del arte de las tecnologias disponibles para procesos de

congelado y refrigerado, asi como seleccion e implementacion de las tecnologias apropiadas

para los objetivos financieros y comerciales planteados

ACTIVIDADES

- Identificar tecnologias disponibles a nivel mundial

- Analizar las capacidades técnicas, financieras, asi como requerimientos comerciales, para
definir alternativas tecnoldgicas apropiadas y viables

- Articular con proveedores o desarrolladores de tecnologia disponibles

- Seleccionar tecnologias a implementar y elaborar un mapa de ruta para el proceso de
implementacion

- Acompanar la ejecucion de la implementacion de las tecnologias seleccionadas a través de
procesos de transferencia tecnoldgica apropiados

RECURSOS

Presupuesto para la investigacion

Personal capacitado para llevar a cabo la investigacion, analisis y seleccion de alternativas

Proveedores tecnoldgicos

Personal capacitado en transferencia tecnologica

Linea de actuacion 2.3 - Desarrollo de procesos térmicos
RESULTADO ESPERADO

Evaluar, seleccionar y establecer un proceso de implementacion de los procesos térmicos
apropiados al portafolio de productos a desarrollar

ACTIVIDADES
- ldentificar tecnologias disponibles a nivel mundial
- Analizar las capacidades técnicas, financieras, asi como requerimientos comerciales,
para definir alternativas tecnoldgicas apropiadas y viables
- Articular con proveedores o desarrolladores de tecnologia disponibles
- Apoyar la seleccion tecnologias a implementar y elaborar un mapa de ruta para el
proceso de implementacion
- Acompanar la ejecucion de la implementacion de las tecnologias seleccionadas a través
de procesos de transferencia tecnoldgica apropiados
RECURSOS
Presupuesto para la investigacion
Personal capacitado para llevar a cabo la investigacion, analisis y seleccion de alternativas
Proveedores tecnoldgicos
Personal capacitado en transferencia tecnologica
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OE 3 - Desarrollo de soluciones para el aseguramiento de la autenticidad, calidad e inocuidad de los productos

ALCANCE

Se determinaran estandares de inocuidad, calidad y autenticidad del producto, para contar con un
sistema que permita un mayor y mejor el control de la seguridad alimentaria en toda la cadena 'y

brindar transparencia al mercado.

LINEA DE ACTUACION

Linea de
Actuacion
3.1
Linea de
Actuacion
3.2
Linea de
Actuacion
3.3
Linea de
Actuacion
3.4

Desarrollo de
soluciones entorno
a la seguridad
alimentaria

Desarrollo de
soluciones entorno
a la calidad

Desarrollo de

soluciones entorno
a la trazabilidad
Desarrollo de
soluciones entorno
a la autenticidad

DESCRIPCION

Se refiere a las estrategias ytécnicas de seguridad alimentaria,
desde prevencion de patogenos y alérgenos hasta sistemas de
alerta temprana de contaminantes

Se refiere a los sistemas de control de calidad para garantizar
la calidad de los productos procesados, asi como la
incorporacion de tecnologias que permitan la correcta
identificacion de productos.

Se refiere a los procedimientos y sistemas tecnoldgicos que
permitan una correcta trazabilidad de los productos
procesados a lo largo de toda su cadena y desde su origen.

Se refiere a los procedimientos y certificaciones que permitan
brindar la certeza de autenticidad del producto.

Linea de Actuacion 3.1 - Desarrollo de soluciones entorno a la seguridad alimentaria
RESULTADO ESPERADO
Contar con los protocolos de seguridad alimentaria incluyendo sistemas de alerta temprana de
contaminantes y técnicas de prevencion de patogenos y alérgenos

ACTIVIDADES

- Llevar a cabo un proceso de capacitacion y entrenamiento en cuanto a sistemas de inocuidad

y calidad de

los alimentos

- Llevara cabo un proceso deidentificaciony entrenamiento en técnicasy procesos de inocuidad
y calidad de los alimentos especificos para cada eslabon de la cadena de valor

- ldentificar tecnologias que puedan habilitar la operacion de los sistemas de seguridad
alimentaria en cada eslabon de la cadena

- Elaborar mapas de ruta para laimplementacionde los planes de mejora entorno a los sistemas
de inocuidad y calidad de los alimentos requeridos para cada eslabdn de la cadena de valor

- Acompanar el proceso de implementacion de los planes de mejora

RECURSOS

Especialistas eninocuidad y calidad de los alimentos para capacitacion y acompafiamiento
Proveedores tecnoldgicos que habiliten la operacion de los sistemas de inocuidad

Entidades certificadoras
Presupuesto para llevar a cabo los programas de capacitacion

Linea de Actuacion 3.2 - Desarrollo de soluciones entorno a la calidad
RESULTADO ESPERADO
Contar con los estandares y sistemas de calidad definidos e incorporados a la operacion,
apoyados por la tecnologia necesaria para su operacion efectiva

ACTIVIDADES

- Llevar a cabo un proceso de capacitacion y entrenamiento en cuanto a estandares y
sistemas de calidad de los alimentos
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- Llevar a cabo un proceso de identificacion y entrenamiento en técnicas y sistemas de
calidad especificos para el logro de los estandares de calidad requeridos
- ldentificar tecnologias que puedan habilitar la operacion de los sistemas de calidad en
cada eslabon de la cadena
- Elaborar mapas de ruta para la implementacion de los planes de mejora entorno a los
sistemas de calidad de los alimentos requeridos para cada eslabon de la cadena de valor
- Acompanar el proceso de implementacion de los planes de mejora
RECURSOS
Especialistas en sistemas de calidad para capacitacion y para acompafamiento
Proveedores tecnoldgicos que habiliten la operacion de los sistemas de calidad
Entidades certificadoras
Presupuesto para llevar a cabo los programas de capacitacion

Linea de Actuacion 3.3 - Desarrollo de soluciones entorno a la trazabilidad
RESULTADO ESPERADO
Contar con los protocolos, procedimientos y tecnologia requeridos para garantizar la
trazabilidad punta a punta de los productos procesados
ACTIVIDADES
- Llevar a cabo un proceso de capacitacion y entrenamiento en cuanto a los conceptos y
procesos de trazabilidad de alimentos
- Llevar a cabo un proceso de identificacion y entrenamiento en protocolos vy
procedimientos para asegurar la trazabilidad en cada eslabdn de la cadena de valor
- ldentificar tecnologias que puedan habilitar la operacion de los protocolos y
procedimientos de trazabilidad en cada eslabdn de la cadena de valor
- Elaborar mapas de ruta para la implementacion de los planes de mejora entorno a los
protocolos de trazabilidad requeridos en cada eslabon de la cadena de valor
- Acompanar el proceso de implementacion de los planes de mejora
RECURSOS
Especialistas en sistemas de trazabilidad alimentaria para capacitacion y para acompafamiento
Proveedores tecnoldgicos que habiliten la operacion de los sistemas de trazabilidad
Presupuesto para llevar a cabo los programas de capacitacion

Linea de Actuacion 3.4 - Desarrollo de soluciones entorno a la autenticidad
RESULTADO ESPERADO
Contar con medios técnicos/tecnoldgicos y con las certificaciones apropiadas para brindar el
aseguramiento de la autenticidad de los productos a base de Pulpo Maya
ACTIVIDADES
- Realizar la caracterizacion del Pulpo Mayay los mecanismos técnicos/tecnoldgicos que
permitan la constatacion de sus caracteristicas distintivas manera viable y eficiente
- Apoyar mediante asistencia técnica al Consejo Regulador que se establezca entorno ala
Denominacion de Origen del Pulpo Maya
RECURSOS
Expertos: biologos, quimicos

OE 4 - Desarrollo de soluciones de bajo costo para elevar la competitividad del sector (Innovacion social).

ALCANCE

Determinar procesos y tecnologias susceptibles a disefiar bajo un enfoque de solucion que
priorice la realidad y necesidades de los productores, y que les permita formar parte de una
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cadena productiva del Pulpo Maya de manera competitiva, pero a su nivel de capacidades y

recursos

LINEA DE ACTUACION

DESCRIPCION

Linea de Desarrollo de Se refiere a la exploracion y seleccion de alternativas de
Actuacion soluciones para el solucion de baja sofisticacion y costo para el manejo en
4. manejo en embarcacion

embarcacion
Linea de Desarrollo de Se refiere a la exploracion y seleccion de alternativas de
Actuacion soluciones  para solucion de baja sofisticacion y costo para el acopio y
4.2 acopio y transporte transporte
Linea de Desarrollo de Se refiere a la exploracion y seleccion de alternativas de
Actuacion soluciones para el solucion de baja sofisticaciony costo para el desarrollo de
4.3 valor agregado productos de valor agregado
Linea de Desarrollo de Se refiere a la exploracion y seleccion de alternativas de
Actuacion soluciones  para solucion de baja sofisticacion y costo para la preservacion
4.4 preservacion

Linea de Actuacion 4.1 - Desarrollo de soluciones para el manejo en embarcacion

RESULTADO ESPERADO

Contar con métodos, mecanismos, herramientas o equipos que permitan desarrollar las

actividades de manejo en embarcacion de manera eficiente, con poca sofisticaciony a un costo

de inversion apropiado para las capacidades de los productores

ACTIVIDADES

- Andlisis de los procesos que conlleva el manejoen embarcaciony, las soluciones tecnoldgicas
disponibles

- Andlisis de capacidades actuales de los productores

- Identificacion de procesos o equipos susceptibles a desarrollar

- Estructuracion de los proyectos de desarrollo

- Ejecucion de los desarrollos y validacion de las soluciones

- Proceso de implementacion, capacitacion, pruebas y mejoras

RECURSOS

Expertos: ingenieros mecanicos, ingenieros de proceso, disefiadores, técnicos

Lidery plataforma para la coordinacion de equipos multidisciplinarios

Presupuesto para el desarrollo de procesos, herramientas y/o equipos

Linea de Actuacion 4.2 - Desarrollo de soluciones para acopio y transporte

RESULTADO ESPERADO

Contar con métodos, mecanismos, herramientas o equipos que permitan desarrollar las

actividades de acopio y transporte de manera eficiente, con poca sofisticaciony a un costo de

inversion apropiado para las capacidades de los productores

ACTIVIDADES

- Andlisis de los procesos que conllevan el acopio y transporte y, las soluciones tecnoldgicas
disponibles

- Analisis de capacidades actuales de los productores

- Identificacion de procesos o equipos susceptibles a desarrollar

- Estructuracion de los proyectos de desarrollo

- Ejecucion de los desarrollos y validacion de las soluciones

- Proceso de implementacion, capacitacion, pruebas y mejoras

RECURSOS
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Expertos: ingenieros mecanicos, ingenieros de proceso, disefiadores, técnicos
Lidery plataforma para la coordinacion de equipos multidisciplinarios
Presupuesto para el desarrollo de procesos, herramientas y/o equipos

Linea de Actuacion 4.3 - Desarrollo de soluciones para el valor agregado
RESULTADO ESPERADO
Contar con una seleccion de productos de valor agregado que puedan ser producidos mediante
procesos y tecnologias asequibles a los productores y a la vez comercializados a través de
medios y canales dentro de sus capacidades de inversion
ACTIVIDADES
- Analisis de alternativas para productos a base de Pulpo Maya o subproductos de este
- Analisis de capacidades actuales de los productores
- Seleccion de alternativas de productos viables
- Elaboracion de mapas de ruta para el desarrollo de productos viables
- Ejecucion de los mapas de ruta
- Validaciony pruebas de mercado
RECURSOS
Expertos: ingeniero en alimentos con profundo conocimiento de mercado, alguien con
conocimiento comercial y de canales en el sector de alimentos, ingeniero de procesos
Lidery plataforma para la coordinacion de equipos multidisciplinarios
Presupuesto para el desarrollo de procesos, herramientas y/o equipos

Linea de Actuacion 4.4 - Desarrollo de soluciones para preservacion

RESULTADO ESPERADO

Contar con métodos, mecanismos, herramientas o equipos que permitan desarrollar las

actividades de preservacionde manera eficiente, con poca sofisticaciony a un costo de inversion

apropiado para las capacidades de los productores

ACTIVIDADES

- Andlisis de las soluciones tecnoldgicas disponibles para preservacion de la seleccion de
productos de valor agregados

- Andlisis de capacidades actuales de los productores

- Identificacion de procesos o equipos susceptibles a desarrollar

- Estructuracion de los proyectos de desarrollo

- Ejecucion de los desarrollos y validacion de las soluciones
Proceso de implementacion, capacitacion, pruebas y mejoras

RECURSOS

Expertos: ingenieros de alimentos, ingenieros mecanicos, ingenieros de proceso, disefiadores,

técnicos

Lidery plataforma para la coordinacion de equipos multidisciplinarios

Presupuesto para el desarrollo de procesos, herramientas y/o equipos

OE 5 - Definicion del programa de acompafiamiento y soporte a empresas y emprendedores

ALCANCE

Contar con un modelo de acompafamiento que brinde soporte técnico, tecnoldgico y de negocios a
las empresas y emprendedores de la cadena pulpo maya, para habilitar el desarrollo y crecimiento
de suindustria
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LINEA DE ACTUACION

DESCRIPCION

Linea de Definir los Se refiere al disefio y estructuracion de areas tematicas en las
Actuacion programas de que se dara soporte a las empresas y emprendedores.
5.1 apoyo
Linea de Contratar y Se refiere a contar con las personas expertas para liderar la
Actuacion capacitar a los interaccion y el proyecto particular con cada empresa y
5.2 asesores emprendedor apoyado

empresariales
Linea de Articular con Se refiere a contar con una red de fuentes de financiamiento
Actuacion fuentes de que pueden ser puestas a disposicion de las empresas y
5.3 financiamiento emprendedores para llevar a cabo sus proyectos
Linea de Articular con otros Se refiere a contar con una red de centros expertos en
Actuacion centros de investigacion y desarrollo para poner a disposicion de las
5.4 investigacion y empresasyemprendedoresy tener un abanico de capacidades

desarrollo mayor al que la plataforma puede brindar en lo individual
Linea de Definir esquemas Se refiere a contar con los procesos y el personal apropiado
Actuacion de seguimiento de para dar continuidad a los proyectos desarrollados por las
5.5 programas e empresasy emprendedores

iniciativas

Linea de Actuacion 5.1 - Definir los programas de apoyo
RESULTADO ESPERADO
Contar con un portafolio de servicios relevante para la cadena del pulpo maya, en 3 ambitos:
servicios técnicos, servicios tecnoldgicos y servicios de desarrollo empresarial
ACTIVIDADES
- Analisis y priorizacion de necesidades en la cadena del pulpo maya
- ldentificaciony analisis de las capacidades de ejecucion de la Plataforma en los tres ambitos
- Elaboracion y validacion de la propuesta de servicios de la Plataforma en los tres ambitos
- Desarrollo de materiales y medios de comunicacion de los servicios de la plataforma
RECURSOS
Expertos de la plataforma
Recursos para desarrollar materiales y medios de comunicacion de los servicios de la
plataforma

Linea de Actuacion 5.2 - Contratar y capacitar a los asesores empresariales Integracion de las redes tematicas
para el aprovechamiento de las oportunidades
RESULTADO ESPERADO
Contar con un grupo de asesores empresariales capacitados para brindar atencion, asesoria,
acompafnamiento y articulacion a las empresas y emprendedores atendidos
ACTIVIDADES
- Reclutar y seleccionar asesores empresariales
- Capacitar a los asesores empresariales contratados (gestion de tecnologia, gestion de
proyectos, gestion de recursos, articulacion estratégica, mapas de ruta, andlisis de
capacidades)
RECURSOS
Expertos para capacitar en los temas relevantes a dominar por los asesores empresariales
Presupuesto para la capacitacion

Linea de Actuacion 5.3 - Articular con fuentes de financiamiento
RESULTADO ESPERADO
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Contar con el contacto y respaldo de diversas fuentes de financiamiento que pueden ser puestas

a disposicion de los emprendedores y empresarios para el desarrollo de sus proyectos

ACTIVIDADES

- Entrar en contacto con diversas fuentes de financiamiento publicas y privadas para conocer a
fondo sus procesos, procedimientos y requisitos

- Acordar alianzas con las fuentes de financiamiento
RECURSOS

Presupuesto de viaticos
Personal destinado a la vinculacion

Linea de Actuacion 5.4 - Articular con otros centros de investigacion y desarrollo

RESULTADO ESPERADO

Contar con una red de centros de investigaciony desarrollo que permitan ampliar las propias

capacidades de la Plataforma Pulpo Maya para el desarrollo o soporte de los proyectos

ACTIVIDADES

- Entrar en contacto con diversos centros de investigacion y desarrollo que puedan
complementar las capacidades de la Plataforma Pulpo Maya para atender las necesidades de
la cadena

- Realizar alianzas estratégicas

- Establecer los mecanismos de interaccion y colaboracion

RECURSOS

Plataforma digital para la colaboracion

Personal destinado para la vinculacion

Linea de Actuacion 5.5 - Definir esquemas de seguimiento de programas e iniciativas
RESULTADO ESPERADO
Contar con procesos y responsables encargados de dar continuidad y seguimiento a los
proyectos desarrollados con empresas y emprendedores para asegurar su éxito y buscar un
soporte permanente que los lleve a la mejora continua
ACTIVIDADES
- Definir los procesos de seguimiento y a la continuidad de los proyectos
RECURSOS
Personal capacitado asignado
Plataforma tecnoldgica para el seguimiento a proyectos

OE 6 - Facilitar la comercializaciony el acceso a mercados

ALCANCE
Se determinaran posibilidades de diversificacion en mercados y clientes, asi como nuevas
estrategias de comercializacion que impliquen a toda la cadena de produccion, que ayuden a
identificar nuevos canales, formasy estructuras organizativas de comercializacion del Pulpo Maya.
LINEA DE ACTUACION LINEA DE ACTUACION
Linea de Identificacion de Se refiere a la evaluacion y seleccion de estrategias
Actuacion nuevas estrategias comercialesyde mercadeo que puedan resultar efectivas para
6.1 de el logro de los objetivos de comercializacion deseados.
comercializacion y
comunicacion con
el consumidor
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Linea de Disefio de Se refiere a la evaluacion y seleccion de estrategias para
Actuacion estrategias de promover de manera atractiva y efectiva los productos
6.2 promocion de los procesados a base de Pulpo Maya

productos
Linea de Identificacion de Se refiere a la evaluaciony determinacion de necesidades de
Actuacion requerimientos de entrenamientoentorno a conocimientos, técnicas y habilidades
6.3 formacion y comerciales.

capacitacion
Una manera practica de aterrizar en elementos concretos el plan estratégico y facilitar la ejecucion de los
objetivos estratégicos y lineas de actuacion, es a través de la definicion de planes y programas.

Con el objetivo de sentar una base conceptual comun de los términos anteriormente mencionados, se
establecen las siguientes definiciones.

Estrategia: es la manera conceptual de como se abordara una situacion.

Plan: es el conjunto de medios o pasos para llevar a cabo una accion. Es algo lineal, es decir, construye
sobre conocimiento o experiencia existente para evolucionar y mejorar.

Programa: es un proyecto compuesto por actividades ordenadas que componen algo que se va a

realizar. En el contexto de la Plataforma,nos referimos a una serie de actividades que seran ejecutadas
de manera ciclica y continua.

Las estrategias, planes y programas que se sugieren para alcanzar los objetivos estratégicos planteados son
los siguientes:

Descripcion

Plan de innovacion
social

Tiene por objetivo generar un enfoque de desarrollo de soluciones de
facil uso o implementaciony de costo asequible para los usuarios de
la tecnologia.

2. Programa de Tiene por objetivo el brindar de manera continua, los medios técnicos
aseguramiento de para lograr una operacion bajo los estadndares nacionales e
la calidad e internacionales de calidad e inocuidad alimentaria a los actores de la
inocuidad cadena de valor del Pulpo Maya.

3. Programa de Tiene por objetivo el brindar de manera continua, la asistencia técnica
acompafnamiento a y tecnoldgica a los actores de la cadena de valor del Pulpo Maya, que
empresas y les permita llevar a cabo con éxito las diversas iniciativas de mejora
emprendedores que emprendan.

4. Programa de Tiene por objetivo el brindar de manera continua, los procesos, las
autenticidad del tecnologias y diversos medios requeridos, para brindar certidumbre al
Pulpo Maya mercado sobre la autenticidad de los productos a base de Pulpo Maya

elaborados en la region.

5. Programa de Tiene por objetivo el analizar y comunicar de manera continua a los
generacion y actores, las oportunidades de mercado que pueden ser desarrolladas
difusion de para detonar mayor crecimiento en la cadena de valor del Pulpo Maya.
oportunidades de

Dentro del alcance del presente proyecto, esta incluido la generacion detallada de documentos que elaboren

valor agregado
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sobre el Plan de Investigacion, la Estrategia de Vinculacion y la Estrategia de Competitividad de la Cadena de
Valor; los cuales seran presentados posteriormente en este entregable.

Para el resto, se sugiere revisar los Objetivos Estratégicos relacionados, para contar con los lineamientos
generales para poder construir los planes y programas adecuados.

<146>




PLAN DE VINCULACION

> . -
3 . - — S
— . .



A finde lograr el crecimiento, la competitividad y la sostenibilidad de la Plataforma Tecnoldgica del Pulpo Maya,
ademas de especializarse en las areas de investigacion propias de la plataforma y vincular a los agentes del
sector y facilitar la colaboracion y generacion de relaciones e interactuaciones multidireccionales para el
aprovechamiento del conocimiento, se requiere contar con un mecanismo efectivo y competitivo de
comercializacidn de servicios que permita trasladar las actividades cientificas y tecnoldgicas a oportunidades
o soluciones concretas de negocio para la industria.

En este sentido, la idea central es posicionar a la Plataforma Tecnolégica como una referencia local, regional
y nacional en el sector, experto en la soluciéon de problemas y creacion de oportunidades de negocio,
comportandose mas como un ente cuyo objetivo sea incrementar la rentabilidad de la plataforma con ingresos
de la iniciativa privada, que como un vinculador tradicional, migrado de un modelo de un modelo donde la
confianza estabasadaen la obtencion de subsidios para el desarrollo de proyectos, a uno en el que la confianza
estd basada la generacion de resultados.

La estrategia para alcanzar dicho posicionamiento en el ecosistema se basa en la generacion de un plan para
el desarrollo y divulgacion de casos que logren alcanzar mediante canales digitales y tradicionales, a los
distintos actores del ecosistema para que poco a poco comiencen a considerar a la Plataforma como un
solucionador de problemas y con ello atraer a la industria para que la Plataforma Tecnoldgica les desarrollo
soluciones con precios competitivos en el mercado.

A continuacion, se describira el modelo de comercializacion Negocio a Negocio, mejor conocido como B2B por

sus siglas en inglés, asi como la importancia del desarrollo y divulgacion casos y la estrategia planteada de
vinculacion para la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya.

Modelo comercial Negocio a Negocio B2B.

El B2B es el acronimo de business to business, que se refiere a los modelos de negocio en los que las
transacciones de bienes o la prestacion de servicios se producen entre dos empresas (particulares o no), por
tanto, se relaciona principalmente con el comercio mayorista, aunque también puede referirse a prestacion de
servicios y consumo de contenidos. Al ser el cliente una empresa la estrategia se va a centrar en las
caracteristicas objetivas del producto o servicio en el mercado y su funcionalidad.

En el mercadeo B2B, se busca conseguir prospectos que en algin momento se conviertan en compradores. El
ciclo de tomade decisiontoma tiempo, por lo que su gestion, preventa, ventay postventa debe ser de alto nivel.
(Miller, 2010)

Muchos de los desarrollos e iniciativas de los clientes se centraran en estrategias negocio a cliente (o B2C,
por sus siglas en inglés) y tendran que trabajarse como parte de las estrategias de acompafamiento a
negocios, sin embargo, el eje de las relaciones de la plataforma serdn siempre B2B por la naturaleza del
trabajo a desarrollarse.
En la siguiente tabla se muestran las diferencias del mercadeo Negocio a Negocio (B2B) y del mercadeo
Negocio a Cliente (B2C).
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Tabla 38. Diferencias entre BZB y B2C. Fuente: The Ultimate Web Marketing Guide.

Variables
Mercado objetivo
Tamano de mercado
Detonantes

Duracion del ciclo de
ventas
Proceso de compra

Elementos que crean
identidad de marca

Elementos que generan
conciencia de marca

Impulsores de la
decision de compra

Presupuesto para
marketing

Business to Customer (B2C)
Consumidores
Grande
Producto

Corta

Un solo paso

Imagenes repetidas

Merchandising y promocion

Precio, estatus y deseo
(decision emocional)

Supera el 15% de los
ingresos de la empresa

Business to Business (B2B)
Empresas
Pequeno y enfocado
Relaciones

Larga

Multiples pasos

Relaciones personales

Educacion y contactos
personales

Valor para el negocio
(decision racional)

En promedio 5% de los
ingresos de la empresa

Uso de redes sociales Amplio uso Uso reducido

Algunos de los beneficios del mercado B2B son:

e Ahorro de tiempo: el marketing Business to business tiene el objetivo de crear imagende marcay
multiplicar los contactos personales.

e Ahorro de dinero: si el trabajo B2B se hace de manera adecuada, la imagen de marca positiva que
se crea ayudara para que no haya que invertir mas recursos de los estrictamente precisos en
acciones de marketing.

e Personalizacion: Los servicios y bienes que se presten cada vez resultan mas iguales, y ademas
hay una gran competencia. Por eso se hace preciso proporcionar algo distinto. El servicio B2B sirve
para posicionar una compaiiia en el sector con identidad propia.

En la comercializacion B2B, el 94% de los clientes se sumerge en la web (Google, sitio web de la empresa,
sitios de competidores, resenas de otros usuarios) antes de realizar una compra para su empresa. La
generacion de contenido de interés ayuda a encontrar la solucion indicada que conlleva a la compra, por
ejemplo, el 31% de los consumidores online prefiere investigar y comprar por si mismo sin asistencia, pero con
la opcion de recibir asistencia o mas informacion siy solo si la requiere. (Accenture Interactive, 2014)

Para desarrollar una estrategia comercial, la empresa o institucion debe considerar principalmente los
siguientes elementos: el diagndstico del margen, la segmentacion de clientes y la fijacion de precios. El
diagnostico de margen? crea una comprension detallada y grafica de la economia de la empresa (sus numeros),
ofreciendo a los administradores una herramienta fundamental para la toma de decisiones. La segmentacion
de clientes, sise hace correctamente, permite a las empresas B2B empaquetar soluciones de manera eficiente.
Una buena fijacion de precios permite a las empresas B2B embonar o cruzar el valor que crea la empresa con

2 El diagndstico de margen utiliza medidas derentabilidad por regién, plaza, productoy sobre todo por cliente.
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la percepcion de valor que los clientes tienen de los productos o servicios de esta. (Formerly Booz & Company,
2013)

Tabla 39. Componentes de una estrategia comercial BZB. Fuente.: Formerly Booz & Company, 2013.

Ofarta da
prodidste y
“EeTvicion

Bartefoiody

Hiecesidacies Y Fortafolo d Y
productos g

dol producta |

Algunos elementos clave a considerar dentro de una estrategia comercial B2B son (Educha, 2019):
La compra de negocios es un proceso complicado

La compra de negocios es un proceso complicado que puede involucrar una jerarquia variada de tomadores
de decisiones y la aprobacidn final del departamento de finanzas o, a veces, incluso por parte de la junta
directiva si es una compra importante.

Las compras comerciales se clasifican en compras de bajo riesgo y bajo valor que involucran la toma de
decisiones en niveles mas bajos, bienes de bajo riesgo y alto valor que requieren la aprobacion de niveles
técnicos y financieros, bajo riesgo y alto riesgo que involucran especialistas y compras, y finalmente, compras
de alto valor y riesgo que involucran a los principales tomadores de decisiones en la empresa.

Dado que varias personas clave estan involucradas en la compra de productos/servicios deimportancia critica
para una empresa, el vendedor de empresa a empresa (B2B) tiene que demostrar un alto nivel de experiencia
en todas sus interacciones con el publico objetivo. Deben demostrarun alto nivel de conocimiento del producto
y seguridad sobre la competencia técnica para proporcionar soporte postventa durante toda la vida de la
compra.
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Compra racional

A diferencia de un consumidor normal que llega a hacer compras porimpulso, en el B2B esta en funcion de un
analisis racional de costos y beneficios para la empresa. Las organizaciones basan sus compras en varios
parametros con el objetivo de obtener ganancias para la empresa o un retorno de la inversion (ROI).

El trabajo de los comercializadores B2B se convierte en un desafio ya que la compra se basa en el andlisis
critico de los pros y los contras, sin embargo, la compra también podria basarse en la reputacion del proveedor
y su historial. Ningin comprador B2B arriesgara su participacion en un producto o servicio desconocido,
incluso si los factores de costo son favorables para la empresa.

Complejidad de productos o servicios

Los productos de consumo se compran en funcion de la creacion de marca y el conocimiento creado por la
empresa. Es posible que los consumidores no se preocupen por los detalles técnicos mas finos del producto,
pero en el caso de las compras de la empresa, deben evaluar en detalle y ver si se requiere personalizacion o
si se requieren cambios en las especificaciones del producto o servicio.

El comercializador de B2B debe contar con toda la informacion técnica y los protocolos de estandarizacion
para obtener acceso a los principales tomadores de decisiones de la empresa, por tanto, la informacion
proporcionada debe ser concreta y objetiva.

Menos cantidad de compradores y probablemente mds vendedores

A diferencia de un mercado de consumo donde podria haber miles y millones de compradores, el mercado de
empresaa empresa (B2B) esta mas restringido a un nimero limitado de compradores, tal vez a gran y mediana
escala, que tienen la opcion de elegir entre varios proveedores. El mercado de empresa a empresa (B2B)
funciona segun el Principio de Pareto de 80: 20 por el cual el ochenta por ciento de los proveedores compiten
por el 20% de los compradores en el mercado.

El nimero limitado de compradores presenta un desafio y una oportunidad para los vendedores, ya que el
proceso implica presentaciones, crear conciencia, generar confianza, trabajar en estrecha colaboracion con
un cliente para realizar modificaciones en el producto o servicio si es necesario, realizar el proceso de venta
y, posteriormente, proporcionar un servicio postventa.

El proveedor sera evaluado no solo por los méritos del producto, sino también por la asesoria técnica, la
eficiencia del producto, la creacidn de valory los servicios de soporte in situ.

Menos segmentacion y necesidades

En un mercado de consumo, un producto en particular podria dividirse en diferentes segmentos segun la
necesidad, el poder de compray las caracteristicas. Sin embargo, con el comprador industrial la segmentacion
del mercado es mucho menor, ya que ademas de que varias personas participan en la toma de decisiones, los
segmentos se basan en el precio, la calidad, el servicioy la asociacion. El desafio para el comercializador de
empresa a empresa (B2B) es centrarse en el segmento correcto y trabajar con ellos para desarrollar una
asociacion estratégica a largo plazo, aunque la segmentacion limitada ayuda en cierta medida en comparacion
con los mercados de consumo.

Construyendo relaciones personales
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En el B2B es muy importante construir una relacion personal con los tomadores de decisiones clave en la
empresa objetivo. A menudo, los miembros del equipo de marketing son los embajadores de la marca. Por lo
tanto, la primera impresion de una empresa se forma durante las primeras visitas de los vendedores para
lanzar la cuenta.

Ademas de la ventadirecta, las principales oportunidades de ventas B2B se generan através de la participacion
en ferias comerciales o eventos especializados del sector.

Compra a largo plazo

En el negocio de empresa a empresa, dado que los clientes son menos y el negocio es a largo plazo, el equipo
de ventas necesita construir relaciones a largo plazo, la empresa debe capacitar adecuadamente a la fuerza
de ventas en las ultimas tecnologias y asegurarse de que tengan éxito comunicandolo a los clientes.

Centrarse en la innovacion

Dado que las innovaciones se planifican y comercializan con éxito en el mercado B2B, los vendedores deben
trabajar de la mano para beneficiarse de las nuevas oportunidades de mercado. Los especialistas en B2B
deben realizar una investigacion de mercado detallada, combinandola con informacion ascendente para
construir una imagen completa de inteligencia de mercado.

El aspecto y el empaque no importan

Los bienes de consumo dependen de un buen empaque y de la marca para su éxito. Sin embargo, en el
marketing de empresa a empresa (B2B) el embalaje tiene menos importancia ya que la compra no se basaen
el aspectoy el disefio. Un producto o servicio se juzga principalmente por sus méritos intrinsecos y no por su
aspecto atractivo.

Marca y submarca

En los mercados de empresa a consumidor (B2C), el papel de la marca y la submarca es muy destacado, pero
las ventas B2B no dependen de la marca, lo importante es construccion de relaciones. Algunos B2B dependen
cada vezmas de la web y las redes sociales para llegar al mercado potencial.

Por lo anterior, la estrategia de vinculacion de la Plataforma Tecnoldgica del Pulpo Maya debe centrarse en la
construccion de una estrategia comercial que coadyuve a la generacion de relaciones de largo plazo con los
clientes. En este sentido, se busca tener una clara comprension de las necesidades de los diferentes clientes
y como satisfacerlas con distintos productos o servicios. De esta forma se lograran clientes satisfechos para
desarrollar un crecimiento extraordinario:

<152>




El proceso de compra B2B

Ventas + Markating

llustracion 36. Estrategia de vinculacion.

iComo adquiere servicios técnicos un cliente?

El proceso de compra comienza en el momento en que el usuario es consciente de que tiene una necesidad o
un problema que resolver y finaliza cuando tiene lugar la venta. También se entiende como la serie de pasos

que un consumidor va a tomar para hacer una decision de compra.

Los compradores identifican
un desafio cuando lo estdn

experimentando
oportunidad que
perseguir.

(e}

una
quieren

Consideracion

Los compradores tienen
claramente definido el
objetivo o desafio y tiene
el compromiso de dirigido.

Decision

Los compradores vya
tienen decidida una
categoria de solucién y la
que mejor cumple con
sus necesidades.

Nlustracion 37.Proceso de compra del cliente. Fuente: HubSpot.

Desglosando el proceso de compra en B2B, se pude incluir los siguientes elementos:
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Tabla 40. Proceso de compra BZB. Fuente: The Fundamentals of Business to Business Sales and Marketing,
2004.

Proceso de compra
- Identificacion de la necesidad/ descripcion y cuantificacion

- ldentificacion de vendedores potenciales

- Recopilacion de informacién

- Evaluacion del vendedor/seleccion inicial
- Solicitud de cotizacion

- Seleccion de vendedores (pocas opciones)
- Demostracion o presentacion del vendedor (depende el producto)
- Revision de referencias

- Seleccion del vendedor

- Negociacién

- Primera Compra

- Evaluacion

- Segunda compra (recompra)

Ademas de conocer el proceso de compra, es importante saber cual es el tiempo promedio que toma este
proceso en los clientes. Hay que tener en cuenta en qué fase de compra se encuentra el cliente y tener el
contenido y materiales preparados para cada fase con la informacion que necesita saber en ese momento.

El ciclo de ventas B2B - Una hueva aproximacion para la vinculacion.

En los afios 70's y 80's, los clientes (compradores) confiaban en la informacion y guia del vendedor, asi como
en la estrecha relacion que se tenia con él. Ahora los tiempos han cambiado, estamos en una época en la que
la informacion disponible inunda a los compradores, los cuales cada dia son mas educados sobre lo que
buscan: saben qué quieren comprar, con qué condiciones, cuando, en donde se necesita la entrega, la forma
en la que van a pagar, esperando una adquisicion rapida, clara y sencilla asi como un servicio post venta
ordenado y eficiente por parte del vendedor. (Coe, 2004)

El vendedor ya no tiene el mismo nivel de contacto con los tomadores de decisiones y las personas influyentes
que hace algunas décadas. Asimismo, el proceso de compra se ha ampliado y se hecho mas complejo el ciclo
de ventas para los vendedores.

Un ciclo de ventas es la serie de fases predecibles necesarios para vender un producto o un servicio. No todos
los procesos de venta son iguales, pero un proceso general podria contener los siguientes elementos.
(Pipedrive, 2016)
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Tabla 41. Elementos del ciclo de ventas. Fuente. Pipedrive, 2016

Ciclo de ventas
- Prospeccion
- Contacto inicial
- ldentificacion de necesidades
- Presentacion de la oferta
- Manejo de objeciones
- Cierres de la venta
- Repetir la ventay obtener recomendaciones

Ahora, ;qué significa tener un ciclo formal de ventas? Para empezar, significa que se tienen etapas e hitos
claramente definidos que sean entendidos por sus vendedores. Ademas, el ciclo de ventas debe alinearse con
la forma en que los clientes se mueven a través de su proceso de compra. Es importante invertir el tiempo
suficiente en el desarrollo de un proceso Unico para el equipo de ventas y asegurese de que entienden como
usarlo, donde, con quién y en qué momento.

Lo que genera buenos resultados en ventas es contar con una estrategia, un proceso claro, vendedores
adecuados y entrenados, una base amplia de prospectos y clientes, entre otros aspectos.

Metodologiade ventas mediante el proceso Inbound Sales.

Inbound sales es una metodologia de ventas que prioriza las necesidades, desafios, objetivos e intereses de
compradores individuales. En lugar de centrarse en cerrar la venta lo antes posible, los vendedores trabajan
para conocer a los consumidores en donde estan y luego guiarlos, no impulsarlos, a través del proceso de
toma de decisiones.

En la metodologia Inbound sales se desarrolla un proceso de ventas que apoya al cliente potencial a través del
viaje de su comprador, es decir, durante las etapas de conciencia, consideraciony decision, el vendedor podra
disefar un enfoque de ventas (tily personalizado para cada individuo.

El tiempoy la atencion que dedique a educar a sus prospectos, aumentara su probabilidad de convertirlos en
clientes exitosos a largo plazo.

Asimismo, ademas de las etapas por las que se mueve el comprador, se deben tomar en cuenta las cuatro
acciones (Identificar, Conectar, Explorar y Asesorar) que los equipos de ventas deben implementar para apoyar
a los clientes potenciales calificados para que se conviertan en oportunidades y, finalmente, en clientes.
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Imagen 38. Metodologia Inbound Sales. Fuente: HubSpot, 2019.

’ IDENTIFICAR CONECTAR EXPLORAR ACONSEJAR

Clientes
potenciales
calificados

Consideracion Decision

Las 4 acciones de Inbound sales se describen a continuacion (HubSpot, s.f.):

1. Identificar: ldentificar las oportunidades comerciales correctas desde el principio puede ser la
diferencia entre un negocio préspero y uno que fracasa. Saber qué buscar también ayuda a los
vendedores a crear un embudo de ventas predecible y escalable.

2. Conectar: Los vendedores se conectan con clientes potenciales para ayudarlos a decidir si deben
priorizar el objetivo o el desafio que enfrentan. Si el comprador decide hacerlo, estos clientes
potenciales se convierten en clientes potenciales calificados.

3. Explorar: Los vendedores exploran los objetivos o desafios de sus clientes potenciales calificados para
evaluar si su oferta es una buena opcion.

4. Aconsejar: Los vendedores aconsejan a los clientes potenciales por qué su solucion esta en una
posicion Unica para satisfacer las necesidades del comprador.

Para transitar de manera exitosa el proceso de compraventa es necesario que se elabore una estrategia de
para establecer tres puntos:

1. La valuacion de prospectos. Esto es, la metodologia para calificar y jerarquizar leads, para con ello
determinar qué tan listos estan para iniciar una conversacion con “ventas”. La calificacion se basa en el
interés que denotan hacia la empresa, su posicion en el ciclo de compra y su ajuste en relacion con el
negocio. Este proceso de valuacion ayuda a determinar si un leadrequiere de ser atendido rapidamente
por ventas o si requiere ser desarrollado.

2. La definicion de métricas. Un lead calificado por marketinges un prospecto trabajado por marketing que
aparenta ser un comprador potencial. Un /ead captado por “ventas”, es aquel que el equipo de ventas
reconoce y estd comprometido a contactar y un lead calificado por “ventas”, es aquel prospecto que el
equipo de ventas considera esta listo para comprar. Si ambos equipos determinan los criterios para cada
estado, serd mas eficiente su trabajo.

3. Los acuerdos de servicio. Los acuerdos o compromisos de servicio son las responsabilidades de atencion
a los leads/prospectos de cada una de las partes. Por ejemplo, cuando un lead calificado por marketing se
pasa a ventas, jqué sucede?, jcuanto tiempotiene ventas para hacer contacto? ;qué sucede si no lo hacen?;
si ventas recicla el lead, jcuanto tiempo tiene marketing para responder y cual seria el siguiente paso?
Conforme estos sistemas de trabajo se vayan “automatizando” (y documentando) cada uno se desempefara
de mejor manera.
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Recomendaciones para la generacion de prospectos:

La generacion de prospectos es un proceso de prueba y error que exige paciencia, experimentaciony
recursos.

Realice el “mercadeo a través del aprendizaje” mediante la realizacion de webinars, publicaciones no
cientificas (White papers), boletines y eventos presenciales, para poder establecerse como un experto
en su campo.

Construya con paciencia y dedicacion la referencia de boca en boca, toda vez que son la fuente mas
valiosa de prospectos, pero la mas dificil de influenciar.

Las llamadas en frio son la fuente mas confiable y predecible para generar un nuevo pipeline, pero
requiere experiencia y enfoque para poder hacerlo bien.

Es importante generar un ecosistema de aliados entusiastas.

Recomendaciones para la definicion del esquema comercial:

Determinar el perfil de cliente.

La ley de Pareto nos dice que el 80% de nuestro resultado vendra del 20% de nuestro esfuerzo. En
ventas esto representa que la gran mayoria de las ventas vendran de unas cuantas compaiias con las
que entablaran contacto. En este sentido, defina los criterios que pueden utilizarse para saber si la
empresa con la que esta tratando es una de las que se quiere. Algunas de las caracteristicas para
establecer estos criterios son: tamafo, geografia, industria, tecnologias relacionadas, presupuesto.

Formalizar sus procesos de relacionamiento.

Diagrame sus procesos de venta, roles y responsabilidades, estructure sus bases de datos de prospectos y
manténgala actualizada, estructure las llamadas de ventas, defina los canales de comunicacion, prepare
reportes ejecutivos de avance y seguimiento de prospectos, estructure sus redes sociales.

Clasificar los prospectos.
Es muy facil perder el tiempo con actividades fuera de nuestros clientes objetivo:

Grupo 1 - Sin contactar: Son aquellas personas con las que nunca hemos hablado, sea por inbound o
outbound.
Las actividades mas importantes con este grupo son:

o Eliminara quienes no estan en nuestro perfil.

0 Realizaruna pequefa investigacion y preparacion para el contacto.

o Tratar de contactarlos de manera directa.

Grupo 2 - Trabajando: Son aquellos que se investigarony se tienen verificados sus datos de contacto.
Para quienes realizan las citas, esta base debe tener al menos 100 contactos, y nunca bajar de 50.
Las actividades mas importantes de este grupo son:

o0 Llamarregularmente para establecer contacto.

0 Documentar el arbol del conmutador validado en el primer intento

0 Continuar con otros medios de contacto.

Grupo 3 - Prioridad: Son aquellos prospectos que cumplen alguno de los siguientes criterios:
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0 Se hablé con ellos, pero no pudo agendarse una reunion.
o Estuvieron previamente en el proceso de ventas, pero no pudieron cerrar en los Ultimos 6-9
meses.
La Unica actividad es continuar contactandolos (via teléfono, mail o redes sociales) para agendar una
reunion.

e Grupo 4 - Agendados: Corresponde este grupo a todas aquellas reuniones que se tienen programadas.
Estos prospectos son clave para la venta, por lo que hay que estar muy al tanto y asegurarse de que
estaranen la reunion.

Las actividades mas importantes son:
o Confirmar las reuniones programas durante la semana previa a la reunion.
0 Confirmar todas las reuniones 12-24 horas antes por mail.
o Llamar para confirmar la reunion 2-3 horas antes de la misma en caso de que no haya
respondido el correo previo.

Calendarizar el trabajo de ventas.
Defina cuanto tiempo va a dedicar a ventas al dia / semana. Indique en su calendario el horario para empezar
a ejecutar su estrategia de grupos y definalo de manera recurrente.

Determinar las métricas.

Las métricas son aquello que monitoreamos con frecuencia para administrar nuestro negocio con éxito
(proceso de ventas).En un nuevo negocio las métricas son criticas, puesto que nos muestran qué experimentos
estan funcionando y los ajustes que se tienen que realizar.

Las métricas mds comunes son:

NUmero de prospectos en la base de datos.
Numero de prospectos calificados de marketing
Numero de prospectos calificados de ventas.
NUmero de clientes.

Ventas por usuario.

NUmero de visitas.

Porcentaje de personas que llegaron al sitio
Porcentaje de gente que nos dio sus datos
Porcentaje de gente que pidio una cita
Porcentaje de gente que adquirié el producto

AN NN N Y N U N NN

Redes sociales.

Se recomienda generar una cuenta en la plataforma en LinkedIn, ya que es la plataforma mas grande para
poder construir una red de contactos que pueden conectarnos con clientes potenciales. Como ejemplo, se
coloca la pagina del Programa de Centros Noruegos de Expertise (NCE por sus siglas en inglés), el cual ofrece
informacion clara y precisa de sus actividades.
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Desarrollo y divulgacion de Casos como elementos clave para el posicionamiento de la Plataforma
Tecnoldgica y la generacion de prospectos

A fin de posicionar a la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya como un experto en el sector y poder empezar a
atraer prospectos comerciales, se propone disefiar un plan para el desarrollo, publicacidon y divulgacion de
casos entre los actores del ecosistema, donde en una primera etapa, se hagan publicaciones de white papery
blogs, los cuales sean distribuidos en el sitio web institucional, en redes sociales como LinkedIn, asi como el
uso de Mailing.

Nlustracion 40. Desarrollo y divulgacion de Casos de la Plataforma Tecnologica

R

______________ White Paper . ..
Elementos de comunicacion /

Casos vinculacion (fasel)

producto

Seleccion de Proyectos tecnoldgicos

1

1

-

1

1

1

:

1

! { Desarrollo de
1

1

1

1

:

' tecnologias
1

Capacitacién
y asistencia

\ técnica /

mercado

Proyectos de negocio

i Andlisis de

Factibilidad

Fuente: Elaboracion propia Innovimiento.

White Paper.

Los white papers son explicaciones detalladas de un problemay su solucion. Describen un problema real que
enfrentan los clientes y proporciona una solucion probada y presentando a la compaiiia en particular como
lider en la solucion del problema (Shastry, 2018). La solucion esta respaldada por hechos y ldgica genuinos.
Son un contenido confiable para las personas que desean una solucion a su problema. Por lo tanto, es
importante escribir un documento muy informativoy proporcionar una solucion que sea lo suficientemente
persuasiva como para ayudar al lector a tomar una decision.

Muchas compafias confian en los white papers para llegar a la audiencia y vender sus productos y servicios.
Los cuatro roles de los White papers son:

1. Educar a la audiencia:
Los white papers son realmente una buena manera de educar a las personas sobre la solucion a su
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problema. El documento es escrito después de hacer una investigacion exhaustivay citar varios hechos,
cifras y la experiencia de la compafiia para proporcionar una solucion al problema.

El documento ayuda a los lectores a decidir si utilizaran los servicios de la empresa o no. Por lo tanto,
ademas de educar a los lectores sobre la solucion a sus problemas, los documentos técnicos también
son efectivos en el marketing B2B.

2. Construir la credibilidad de una empresa/institucion:
A medida que los white papers educan a la audiencia sobre la solucion a su problema y les brinda la
solucion de la industria, presenta los servicios y productos de la compafia como una fuente creible.
Cuando la audiencia vea como los servicios ayudaron a proporcionar una solucion al problema, creeran
en la empresay la consideraran confiable.

3. Generar prospectos de venta:
Cuando el publico objetivo tiene suficiente informacion sobre la solucion a su problemay también cree
en los servicios prestados por la empresa; entonces, hay buenas posibilidades de que se acerquen a
comprar los servicios. Por lo tanto, los white papers son una buena forma de generar prospectos.

4. Construir liderazgo de pensamiento:
Un white paper bien escrito con un contenido informativo es una buena fuente para representar la
experienciade una industria en un campo particulary estoayuda a construir Liderazgo de Pensamiento.

Los white papers han demostrado ser una herramienta de marketing B2B eficaz y, por lo tanto, son publicados
por casi todas las organizaciones para construir su credibilidad y generar prospectos. Escribir y publicar un
documento técnico requiere mucha investigacion y tiempo, pero los resultados que aporta son realmente
buenos.

Blog.

A diferencia de un white paper, el cual se basa en hechos establecidos y argumentos logicos, mas bien como
un articulo bien investigado en una revista de la industria, un Blog puede ser solamente una opinion, o incluso
una queja, mas como una carta al editor.

Un blog es una pagina web o sitio web donde publicar contenidos en una pagina especial (la pagina del blog)
que sirve para escribir periddicamente con el fin de lograr determinados objetivos. Estos contenidos
publicados regularmente se llaman “articulos” o “posts”. También se conoce como una plataforma donde un
escritor o incluso un grupo de escritores comparten sus puntos de vista sobre un tema individual.

Tanto el white paper como el blog, tiene como objetivo generar prospectos y relacionarse con ellos.

A continuacion, se muestran algunas diferencias entre un blog y un white paper:
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Blog White Paper
Enfoque La opinion de una persona Una nueva solucion para un
problema o
beneficios de algunos
productos o servicios

Longitud 500 a 2,000 palabras 2,500 a 5,000 palabras
Formato En linea, a menudo texto con PDF con buen disefio
una foto de stock y algunos graficos
Tiempo de vida Dependiendo de la tematica Tienen una vigenciadela 2

tienen una vigencia menor a anos antes de ser actualizados.
un afio, después se tienen que

actualizar
Tiempo promedio 1a 4 horas 4 a 12 semanas
de elaboracion
Analogia Carta al editor Articulo bien investigado.

o articulo de opinion
Fuente: Gordon Graham, 2019.

Un buen white paper contiene suficientes ideas para alimentar varias publicaciones de blog.

Los Whitepapers, estan mas orientados para el mercado B2B Yy, en lugar de tratar un tema genérico, buscan
proporcionar soluciones a problemas o para indagar de forma mas amplia en el tema a tratar. Los
whitespapers son muy demandados por los usuarios y, en la medida que se generen contenidos de interés
para el publico objetivo, se estara en posibilidades de ser considerado como un experto en el campo definido
por la organizacion.

Los Blogs contienen informacion de interés que permite atraer prospectos al sitio web. Asimismo, se busca
que los prospectos dejen sus correos electronicos mediante su inscripcion al blog, de esta forma se puede ir
generando una base de datos con perfiles de clientes potenciales.

Mailing.

El marketing por correo electronico B2B funciona muy bien cuando se enfoca en crear y enviar contenido que
eduque en lugar de impulsar una oferta directa que atraiga a comprar o probar el producto o servicio. El
destinatario B2B estara en una mejor posicion de compra si le informa sobre el producto o el problema que
resuelve por correo electrdnico, antes de pasar a la parte de venta, que se puede hacer en el sitio web.

Se recomienda que tanto los white papers como los blogs estén en el sitio web de la plataforma, la cual se
recomienda que esté bien optimizada para buscadores y tenga una estructura amigable para que genere una
buena experiencia al usuario. Debe tener contenido nuevo o actualizado incluyendo imagenes atractivas,
contenido innovadory promociones de otras paginas relacionadas.

Para poder hacer la divulgacion de los contenidos que se generen, ademas de publicarlos en el sitio web de la
plataformay enviarlos por mailing, se recomienda publicarlos en la red social LinkedIn, la cual es reconocida
como la mayor red social profesional del mundo. Suele ser bastante efectiva para los negocios B2B en internet,
por todas las herramientas que pone a disposicion del usuario y las posibilidades que da para potenciar una
marca, asi como generar confianza entre la red de contactos. Una parte importante de Linkedln es la
construccion de una red de contactos que puede conectarnos con clientes potenciales.

A continuacion, se presenta una serie de contenidos que se pueden publicar segun la fase del embudo de
ventas en el que se encuentre el cliente.
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Imagen 7. Tipos de contenidos a través del embudo de ventas.
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Riesgo percibido vs. Ventas

Ahora, un punto importante a considerar tanto en las soluciones planteadas por la Plataforma Tecnoldgica del
Pulpo Maya como en el desarrollo de los casos tiene que ver con el nivel de especializacion requerido para su
implementacion, es decir, si se desarrollan casos con alto nivel de complejidad para su ejecucion, el riesgo
percibido por los prospectos en la implementacion sera mucho mayor, luego entonces, el volumen de compra
serad menor al esperado. En cambio, si se plantean casos con menor grado de especializacion o complejidad,
la percepcion del riesgo disminuye, lo que cual se traduce en un mayor volumen de venta de productos o

servicios para la Plataforma. En la siguiente grafica se muestra la relacion riesgo percibido vs. volumen de
ventas.

Estrategia de vinculacion paralaplataforma

Laestrategiade vinculacion propuesta para la PlataformaTecnoldgica Pulpo Mayatiene como eje la generacion
incremental y continua de confianza entre los actores del ecosistema, donde se espera posicionar a la
Plataforma como una referencia local, regional y nacional en el sector, experto en la solucion de problemas y
creacion de oportunidades de negocio, comportandose mas como un ente cuyo objetivo sea incrementar la
rentabilidad de la plataforma con ingresos de la iniciativa privada, que como un vinculador tradicional,
migrando de un modelo de un modelo donde la confianza estad basada en la obtencion de subsidios para el
desarrollo de proyectos, a uno en el que la confianza esta basada la generacion de resultados.

En la medidaen la que se genere confianza en la PlataformaTecnoldgica, tanto por la generacion de resultados
como por el nivel de soluciones propuestas con precios competitivos, se podra incrementar de manera gradual,
la participacion de la Plataforma en el alcance de los proyectos de los clientes.
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llustracion 41 Riesgo percibido vs. Volumen de ventas

Riesgo percibido

Volumen

Nivel de especializacion
del producto

—

Fuente: Elaboracion propia, Innovimiento.

Nlustracion 42 Relacion de confianza y alcance del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia, Innovimiento.

Los esquemas de articulacion de la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya se plantean en cuatro tipos, el primero,
la plataforma y suinteraccion con en el mercado, siendo un generador de informacion valiosa de mercado para
el ecosistema,en un segundo tipo de articulacion se ve a la plataforma como una red de expertos con una base
amplia de infraestructura disponible tanto para los usuarios como para los propios centros de investigacion
nacionales. El tercer tipo de articulacion es con los usuarios o clientes mediante la generacion de proyectos y
como un cuarto tipo, la articulacion de recursos tanto publicos como privados, dado el sentido que se propone
en la estrategia.
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Diferentes niveles y esquemas de articulacion

Recursos publicos y

privados
Articulacion . . .

- Tipo 4 Articulacion - Tipo 1
R )
Plataforma

Usuarios | \—— tecnoldgica PR e—
. Mercado
/ Clientes Pulpo Maya
N ./
. -, . Articulacion
Articulacion - Tipo 3 - Tipo 2
[ Infraestructura y expertos ]

Fuente: Elaboracion propia Innovimiento.

Se propone que la plataforma tecnoldgica desarrolle los siguientes mecanismos para posicionarse como un
experto en el sector. Estos son: Confianza, apoyo a las empresas e interaccion.

Mecanismos de confianza: como se explicé anteriormente, se requiere posicionar a la plataforma como un
experto en el sector, esto de manera inicial, se lograra a través de la generacion y divulgacion de contenidos
que resulten de interés y aplicacion viable para los actores del ecosistema. Estos contenidos pueden
comunicarse de forma sencilla por medios digitales.

Mecanismos de apoyo a las empresas: se refiere a disefiar catalogos de servicios de la plataforma el cual esté
disponible en su sitio web, asi mismo, disefiar programas de capacitacion para ser difundidos entre los
principales actores del ecosistema. Tanto los servicios como los programas de capacitacion deben revisarse
con frecuencia y actualizarse conforme sea requerido.

Mecanismos de interaccion: si bien los medios digitales ya son por si mismos un mecanismos de interaccion,
es importante tener presencia en eventos relevantes del sector, ya sea como ponentes en foros o expos,
participando en cursos o talleres del sector, o bien generando sus propios eventos. La participacionen eventos
o talleres o expos, debe compartirse en la red social de la plataforma y su sitio web a fin de alzar la voz en
medios digitales.
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Imagen 11. Estrategia de vinculacion de la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya.

Mecanismos parala
generacion de confianza

eSer percibidocomoun
experto

eGeneracion de contenidos

ePlataformas (sitio web,
redes)

Mecanismos de apoyo a las
empresas

Mecanismos de interaccion

eServicios
eCapacitaciones
eEjecucion de Proyectos

eTalleres
ePlaticas
eEventos

Fuente: Elaboracion propia, Innovimiento.
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El enfoque que ha dado el CIATEJ a sus actividades cientificas y tecnoldgicas en donde sus planes de
crecimiento y desarrollo se fundamentan en el conocimiento de la realidad que enfrentan sus clientes en
cuanto al posicionamiento de sus productos, desarrollo de nuevos productos, la vigilancia del comportamiento
de los mercados, conjuntada con su propuesta para el desarrollo de productos y servicios tecnoldgicos
innovadores que generan valor para sus clientes y sus grupos de interés, es de gran relevancia la aplicacion
de sus conocimientos y fortalezas de investigacion cientifica, recursos humanos, desarrollo tecnoldgico,
vinculacion, innovacion y difusion, en el impulsar para el crecimiento sostenible de la Plataforma Tecnoldgica
Pulpo Maya.

ElPlan Estratégico de la PlataformaTecnoldgica Pulpo Maya, considera dentro de sus objetivos el posicionarse
como un especialista en el sector pesquero y orientar sus esfuerzos en la generacion de oportunidades reales
de negocio para coadyuvar en la competitividad de la cadena de valor.

Para ello, en materia de Investigacion y Desarrollo, es necesario analizar, definir y priorizar las lineas de
investigacion que logren alcanzar los objetivos mencionados. En este sentido el disefio del plan de
investigacion permitira visualizar la secuencia de ejecucion en un plan a corto, mediano y largo plazo. De esta
forma, se estaraen la posibilidad de gestionary garantizar la disponibilidad de los recursos humanos, técnicos
y financieros requeridos para la implementacion del plan.

De manera general, las lineas que se presentan en el Plan de Investigacion de la Plataforma se enfocan en
areas como calidad, seguridad alimentaria y autenticidad, desarrollo de productos de valor agregado,
tecnologias para el procesamiento y empaquetamiento, aprovechamiento de subproductos, gestion pesquera
y acuicultura.

Lineas de investigacion.

El plan de investigacion para la Plataforma Tecnoldgica del Pulpo Maya considera 21 lineas de investigacion
enfocadas en generar valor en productos del mar. Cada una de las lineas desagregada en sub-lineas de
investigacion para tener un panorama completo por linea.

Las lineas de investigacion que a continuacion se presentan, tendran que priorizarse para suimplementacion.

- Aseguramiento de la calidad Postcosecha - Control de cambios y seguridad alimentaria
- Manejo al por mayor y enfriado

- Congelado rapido

- Procesado Cocinado-congelado

- Procesado cocido-refrigerado

- Empacado en pouch retortado

- Empacado en atmdsfera modificada

- Productos trozados, picados y molidos

- Productos recubiertos

- Procesamiento por radiacion

- Procesamiento por alta presion

- Desarrollo de Fermentados

- Formacion de geles en las proteinas estructurales por cambios en el PH

- Aplicaciones de enzimas en el procesamiento y control de calidad

- Analisis de efectos del procesamiento y valor nutricional de los productos
- Preservacion por procesos de secadoy curado

- Determinacion de aplicaciones de subproductos

- Gestion sostenible de las organizaciones en la cadena de valor del pulpo

- Generacion y evaluacion productos de valor agregado

- Evaluacion de la autenticidad de productos
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- Produccidn acuicola de pulpo maya

Linea de Investigacion: Aseguramiento de la calidad Postcosecha - Control de cambios y seguridad alimentaria

Frescura y calidad son percibidos de manera diferente por los consumidores, procesadores, agentes
reguladores y cientificos. Esto es particularmente cierto con respecto a los pescados y mariscos, cuya frescura
y calidad estan sujetas a amplias interpretaciones. El mantenimiento de la calidad de los peces tanto silvestres
como acuicolas es mas dificil que en el caso de otros alimentos. La produccion de los mariscos no puede
controlarse directamente, mejorarse ni predecirse con precision. Existe una diversidad en la industria
pesquera dependiendo de los tipos de cosecha, técnicas de pesca, tipos de productos, volumenes de produccion
y ubicacion.

La calidad de los productos pesqueros esta influenciada por factores intrinsecos y extrinsecos. Las especies,
el tamanio, el sexo, la composicion, el desove, la presencia de pardsitos, toxinas, contaminacion y condiciones
de cultivo son los factores responsables de los cambios en la calidad intrinseca.

Los factores extrinsecos que influyen en la calidad del pescado son: la ubicacion de la captura, la temporada,
los métodos de captura, el manejo a bordo, las condiciones higiénicas en el buque pesquero, el procesamiento
y las condiciones de almacenamiento. El desarrollo de productos pesqueros de alta calidad comienza con la
consideracion de la condicion del animal en el agua, el impacto del estrés ambiental, las deficiencias
nutricionales o los cambios estacionales en la calidad intrinseca y el efecto del método de captura en el estado
natural. (Venugopal V., 2006)

Sub Lineas de Aseguramiento de la calidad Postcosecha - Control de cambios y seguridad alimentaria:

1. Conservacion del pulpo fresco
a. Cambios post-mortem: peso, oxidacion, descomposicion microbiana, cambio de sabor, cambio de
textura, decoloracion y melanosis.

b. Determinacion de la frescura
i. Métodos sensoriales:apariencia general de la piel, rigidez y superficie, ojos, color de la piel, sangre.
ii. Métodos objetivos: conteo de microrganismos (TVC), Valor K, TMA y TVBN, Aminas biogénicas,

Ranciedad, Métodos instrumentales.

Determinacion de las tasas de descomposiciony vida de anaquel

Determinacion de riesgos a la salud

Patdgenos bacterianos

Virus

Parasitos

Insectos

Biotoxinas

Peligros quimicos tales como el mercurio.

squemas de control de riesgos sanitarios

HACCP

Control de insumos

Sanitizacion

Buenas practicas de manufactura

Monitoreo ambiental

Procedimientos estandarizados de operacion

Procesos de verificacion

Control de plagas

Programas de gestion de crisis y devoluciones por alerta

Entrenamiento y educacion del personal
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Linea de Investigacion: Manejo al por mayory enfriado

La situacion predominante de la disminucion de las existencias de peces a nivelmundial exige que la extraccion
de los productos de la pesca se integre con técnicas dptimas de manejo a bordo para garantizar un desperdicio
minimo de la captura y un transporte de primera calidad hacia las plantas de procesamiento. Los métodos
primitivos durante la pesca y el manejo post-captura que aun existen en varias partes del mundo son las
principales causas del deterioro de la calidad y el desperdicio de la captura.

Sub Lineas de Manejo al por mayor y enfriado:

1. Dependientes deltipo de pesca
a. De pesca riberena
b. De pesca en aguas profundas
2. Enla pesca
a. Composicion de la captura
Cambios en la calidad de la captura
Influencia de la temporada
Temperatura de la cubierta
Higiene
Condiciones de cosecha
Manejo en la embarcacion
i.  Enfriamiento en la embarcacion
ii. Procesos en embarcacion (dressing): Eviscerado
iii.  Almacenamiento en embarcacion
iv.  Congelado en embarcacion
Descarga de la pesca
Efectos del manejo en la calidad
Refrigeracion
a. Por hielo
i. Requerimientos de hielo
b. Aspectos de conservacion: Vida de anaquel y Actividad bacteriana
c. RSWyCSW
i. Sistemas refrigerados de agua de mar
d. Sistemachampana
e. Usode lechada de hielo
6. Combinacion del refrigerado con el uso de conservadores
i.  Proteinas anti-congelado
Practicas de manejo
8. Empacado de productos frescos
i. Empaques activos
ii. Monitoreo de la temperatura
9. Transporte de producto refrigerado

@ oono
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Los consumidores actuales prefieren alimentos procesados que sean mas convenientes de manejar,
almacenar y preparar. Esperan que dichos productos contengan altos niveles de calidad, frescura, nutricion y
salud. Asimismo, aprecian que los productos sean sabrosos y que sean producidos con métodos mas éticos y
sustentables. (VenugopalV., 2006)

En este sentido, las lineas estratégicas definidas para el analisis y desarrollo de productos de valor agregado
son las siguientes.
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Linea de investigacion: Congelado rapido

Lacongelacion se considera, en todo el mundo, como uno de los mejores métodos para la conservacion a largo
plazo de alimentos perecederos. La congelacion reduce las reacciones quimicas y la actividad microbiana en
el tejido, extendiendo asila vida util del producto. Ademas de los alimentos frescos, los articulos congelados
atraen una gran aceptacion por parte del consumidor en términos de parametros sensoriales que incluyen la
apariencia, textura y sabor, asi como el valor nutricional.

Sub Lineas de congelado rapido:

1. Cambios en la calidad debidos a al congelado y almacenamiento congelado
Transicion en el glaseado
Cambios de textura
Cambios de sabor
Cambios en apariencia
Cambios microbianos
Deshidratacion
Med|C|on de la calidad del producto congelado
3. Control de los cambios en la calidad
a. Crioprotectantes
b. Glaseado
c. Recubrimientos comestibles
d. Empaque
i. Prevencion de la pérdida de humedad
ii. Prevencion de la contaminacion microbiana
iii. Reduccion de los procesos de oxidacion
iv. Retencionde los sabores volatiles
v. Facilidad de llenado
vi. Resistencia a la ruptura
vii.  Proteccion contra el deterioro a bajas temperaturas
4. Vida de anaquel de productos congelados
Congelado rapido
6. Procesos de congelado
a. Congelado por contacto superficial
b. Blastfreezing
c. Congelado en cama de liquidos
d. Congelado por inmersion en liquido
e. Congelado criogénico
f
g.
T

-0 o0 oo

N

o

Beneficios del congelado individual
Empacado de productos IQF
ransportacion de productos congelados
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Linea de investigacion: Procesado Cocinado-congelado

La mayor demanda de productos convenientes, frescos, listos para comer o listos para preparar ha fomentado
la aplicacion de la combinacion de técnicas de preservacion como el cocinado y la congelacion en el
procesamiento de alimentos. Los alimentos que entran en esta categoria se designan como alimentos
minimamente procesados, que incluyen vegetales recién cortados (fresh-cut), sandwiches preparados,
comidas listas para comer y alimentos preparados refrigerados.

Sub Lineas de procesado cocinado-congelado:

1. Disefado para productos de minimo procesamiento, por ejemplo: Fresh-cut, sandwiches, etc.
2. Productos de procesado minimo

a. Procesado entre 0-100°C

b. Manejoy almacenamiento en condiciones de refrigeracion

c. Actividad acuosa mayora 0.85

d. PHmayora4b
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Linea de investigacion: Procesado cocido-refrigerado

Los productos cocido-refrigerados son alimentos minimamente procesados, mediante un tratamiento térmico
suave seguido de enfriamiento. El término "alimentos refrigerados pasteurizados" también se utiliza en este
contexto para estos alimentos que han recibido un tratamiento térmico o que se han procesado utilizando otros
métodos para reducir su poblacion microbiana inicial.

Sub Lineas de procesado cocido-refrigerado

1.

2.
3.

o

0 o

1.

12.
13.

Disefo y operacion de los sistemas
Empaque

Fases del proceso

a. Materiaprima
Procesado/preparacion
Cocinado

Enfriado

Almacenamiento enfriado
Distribucion

Recalentado

Consumo

Vida de anaquel

Méritos de la tecnologia de cocinado-refrigerado: Ventajas y desventajas
Tecnologias/procesos

a. Sous-vide

b. Empaque en atmdsfera modificada
c. Tratamiento por radiacion

d. Almacenamiento congelado
Caracteristicas de los productos

a. Aspectos nutrimentales

b. Aspectos sensoriales
Inactivacion microbiana

Riesgos sanitarios

S@~ooangoT

. Incremento de la seguridad alimentaria

a. Reduccion de bacterias superficiales en los productos

b. Inclusion de barreras microbianas adicionales

¢. Monitoreo de la temperatura de los productos

Guias de trabajo

Evaluacion de los productos ante los consumidores

Identificaciony trazabilidad e las especies empleadas en los productos
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Empacado en pouch retortado

El empaque en Pouch retortado estd reemplazando la lata metalica convencional en gran medida debido a la
capacidad de la bolsa para resistir el procesamiento térmico y la conveniencia asociada en el manejo del
producto. El concepto de Pouch retortado se remonta a la década de 1940, cuando se examinaban empaques
de larga duracion para la milicia. Ahora, con los cambios en los estilos de vida de los consumidores, el progreso
en la tecnologia de empaque y la escasez de latas de metal lo devolvieron a una posicion de prominencia. Los
avances en la tecnologia de empacado en Pouch retortado también han ayudado a los avances en el envasado
aséptico.

Sub Lineas de empacado en Pouch retortado:

1. Caracteristicas del pouch
a. Materiales de empaque
b. Estabilidad térmica
¢. Permeabilidad de los gases
d. Adhesividad de la comida
Comparativo y conversion respecto a las operaciones basicas de enlatado
3. Procesado
a. Sistemas de llenado
Remocion de aire
Sellado
Acomodo en Rack
Retortado
i.  Optimizacion del proceso térmico
Enfriado
g. Deteccion de defectos
4. Calentamiento previo al consumo
Factores de seguridad alimentaria
6. Evaluacion de la actitud del consumidor
a. Comparativo respecto a los productos enlatados

N
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Linea de investigacion: Empacado en atmosfera modificada

Lamodificacion de la atmadsferade gas dentro de un empaque de alimentos llamd la atencidn de los tecnélogos
de alimentos de la década de 1930. Esto se basd en el reconocimiento de que la perecedera de los productos
podria retrasarse con esta técnica. El proceso se utilizo comercialmente en 1935 para enviar carne fresca
refrigerada con didxido de carbono (CO2) desde Australia y Nueva Zelanda al Reino Unido. En el caso de los
mariscos, el eglefino fresco, el bacalao, el lenguado, la merluza y la solla se conservaron con éxito en
atmosferas que contenian entre un 20% y un 100% de C0O2, con concentraciones dptimas entre 40y 50%. Como
consecuencia del cambio en la atmosfera de gas, la vida util del producto aumenta significativamente porque
la atmosfera modificada ralentiza los procesos degradativos, particularmente las reacciones de deterioro
microbiano. Durante el almacenamiento, la composicion del gas puede cambiar como consecuencia de la
permeabilidad del material de envasado y las actividades quimicas y bioldgicas de los alimentos envasados.

Sub Lineas de empacado en atmosfera modificada:

1. Optimizacion de mezclas de gases

a. CO02
b. Nitrégeno
c. Oxigeno

2. Efectos en la calidad del producto
a. Cambios microbianos y organismos especificos para la descomposicion
b. Seguridad alimentaria
c. Cambios en el sabor
3. Ubicacion del proceso
a. Enbarco
4. Evaluacion de ventajas y desventajas
5. Combinacion del MAP con otras tecnologias
a. Super refrigerado
Ahumado
Compuestos antimicrobianos
Recubrimientos comestibles
Radiacidn de baja dosis
tratamiento térmico
g. Tratamiento de pulsos luminosos
6. Material de empaque
Control de calidad
8. Cadena de distribucion refrigerada
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Linea de investigacion: Productos trozados, picados y molidos

La recuperacion de carne, quizas, es el medio ideal para utilizar muchas especies de peces subutilizadas,
particularmente peces pelagicos. La carne de pescado picada, trozada o molida ofrece un inmenso alcance
para el desarrollo de diversos productos, tales como surimi, salchichas, productos congelados, horneados y
molidos, polvos, mezclas de moluscos, productos reestructurados, secos y formulados entre otros.

Sub Lineas de productos trozados, picados y molidos:

Procesos y equipos

Determinacion de las propiedades de los productos
Determinacion de la temperatura de almacenaje
Aditivos

a) Gelatinizacion

Generacion de productos analogos

Produccion de salchichas

a) Coccion por extrusion
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Lineas de investigacion: Productos recubiertos

El empanizadoy el rebozado se han empleado ampliamente para agregar valor a los alimentos, en particular
los productos avicolas. Los productos rebozados, pre-fritos y luego congelados constituyen un sector extenso
en el mercado de comidas preparadas. Debido a su conveniencia y sabor, estos productos son del agrado de
la mayoria de los consumidores. Teniendo en cuenta las crecientes demandas de los consumidores, la
tecnologia ha realizado varios avances durante los Ultimos afos. Si bien muchos desarrollos se originaron en
Estados Unidos y Europa, los japoneses también han hecho contribuciones sustanciales para llevar a la
industria al nivel actual de sofisticacion. Hoy en dia, varias alternativas de rebozados y empanizados en
diferentes colores y tamafos de malla estan facilmente disponibles y se estan utilizando. Toda la operacion de
procesamiento de productos recubiertos, desde el porcionado/conformado hasta el empaque de productos
terminados en materiales de embalaje apropiados, se lleva a cabo utilizando maquinaria altamente sofisticada
y automatica de capacidades variables. (Venugopal V., 2006)

Algunas de las ventajas de recubrir productos pesqueros son: a) Proporciona una textura crujiente y un color
y sabor atractivos, b) mejora la calidad nutricional mediante la incorporacion de nutrientes, c) actia como una
barrera contra la humedad minimizando las pérdidas de humedad durante el almacenamiento
congelado/recalentamiento por microondas, d) actia como sellador de alimentos al evitar que los jugos
naturales fluyan.

Sub Lineas de productos recubiertos:

1. Proceso de recubrimiento
a. Predusting

b. Batter
i. Propiedades rheoldgicas
ii. Temperaturas

c. Freido

d. Empacado

2. Andlisis de ventajas y factibilidad de los recubrimientos
3. Optimizacion de ingredientes para los recubrimientos
4. Caracteristicas

a. Transpirabilidad
5. Procesos de produccion de productos recubiertos
6. Proceso para productos molidos y trozados
7. Recubrimientos para productos de asador
8. Recubrimientos para productos en microondas
9. Control de calidad
10. Aceptabilidad del consumidor
a. Mercadeo
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Linea de Investigacion: Procesamiento por radiacion

La irradiacion de alimentos es un proceso que tiene un potencial significativo para mejorar la vida Gtil y la
seguridad microbiana de los productos de la pesca y otros alimentos. La investigacion en irradiacion de
alimentos comenzo unos afos después del descubrimiento de rayos X por el fisico aleman Roentgen en 1895.
Durante los primeros afios, los estudios sobre irradiacion de alimentos fueron iniciados por el Instituto de
Tecnologia de Massachusetts ylos Laboratorios Natick en los Estados Unidos, lo que condujo al reconocimiento
de las ventajas de la técnica. Los esfuerzos de estas instituciones y también de otros laboratorios en todo el
mundo condujeron a una comprension detallada de la quimicay la microbiologia de la irradiacion de alimentos,
el desarrollo de procesos y el reconocimiento de los beneficios comerciales de la tecnologia.

Las principales ventajas de la irradiacion de baja dosis son el control del deterioro de productos alimenticios
perecederos, la mejora de su calidad higiénica y seguridad, y el uso de tratamiento de radiacion para la
inactivacion de insectos nacidos por alimentos, como una alternativa a los fumigantes quimicos. Los dos
problemas principales que enfrentan las pesquerias comerciales actuales son la alta perecebilidady la posible
presencia de microorganismos patégenos, que plantean problemas en su comercializacion. (Venugopal V.,
2006)

Sub Lineas de procesamiento por radiacion:

1. Definiciony optimizacion de fuentes de radicacion
2. Interaccion de la radiacion con los alimentos

a. Dosis absorbida ytasa de la dosis

b. Condiciones en la irradiacion
3. Efectos en los componentes del producto

a. Proteinasy aminoacidos

b. Color
c. Lipidos
d. Vitaminas
e. Enzimas
f. Textura
4. Efectos en los contaminantes bioldgicos de la pesca
a. Insectos

b. Parasitos
5. Proceso de radiacion
a. Radurizacion (Pasteurizacion)
b. Radicidacion (Sanitizacion)
c. Desinfeccion de productos secos
Combinacion de procesos involucrando la radiacion
Aspectos del empaque en productos radiados
Deteccion de productos radiados
Analisis de la actitud del consumidor a los productos radiados

0 © =0
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Linea de Investigacion: Procesamiento por alta presion

El tratamiento por alta presion es una de las técnicas convencionales practicadas en tecnologia ceramica para
el desarrollo de componentes electronicos que tienen propiedades especificas. Las investigaciones sobre las
aplicaciones de alta presion para el procesamiento de alimentos comenzaron hace un siglo. Las primeras
investigaciones comenzaron con el trabajo de Hite en 1899, seguido por el de Cress en 1924 sobre el
procesamiento a alta presion de frutas y verduras. Mas tarde, se demostro su efectividad en otros alimentos.
Estos incluyeron la reduccion de los recuentos bacterianos en la leche, la extension del mantenimiento de la
calidad de la carne hasta 3 semanasy la coagulacion de la albimina de huevo. El Ministerio de Agricultura,
Silvicultura y Pesca de Japon, en colaboracion con varias industrias alimentarias, inicio en la década de 1980
intentos serios de aplicar alta presion a la conservacion de alimentos. Cerca de este desarrollo, la Union
Europea inicié un programa de colaboracion para el desarrollo de maquinaria para el procesamiento. Se ha
demostrado que el tratamiento con alta presion produce alimentos estables con un pH de 4.2 0 menor y una
vida til prolongada de los alimentos refrigerados. La alta presion también tiene aplicaciones potenciales en
otros productos alimenticios, que incluyen la eliminacion de la amargura del jugo de naranja, la eliminacion
selectiva de B-lactoglobulina de los concentrados de suero y la aceleracion del cuajado de la leche bovina.
(Venugopal V., 2006)

Sub Lineas de procesamiento por alta presion:

1. HHP - High hydrostatic pressure
2. Efectos en el producto
a. Enlos componentes del alimento
b. Microorganismos
3. Congelado y descongelado asistido por presion
4. Almacenamiento bajo cero en estado no congelado
5. Extension de la vida de anaquel
6. Texturizado de proteinas
7. Esterilizacion de los alimentos
8. Disefoy evaluacion de Equipamiento
9. Empaque para HHP
10. Potencial comercial y actitud de los consumidores
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Linea de Investigacion: Fermentados

La fermentacion de pescado se ha empleado en los paises del sudeste asiatico para el desarrollo de productos
populares. El proceso puede incorporarse para desarrollar salchichas y pastas de pescado fermentado, que
se producen y consumen ampliamente en muchos paises. Tradicionalmente, las pastas se fermentan por un
periodo mas corto que las salsas. Las pastas de pescado se producen y consumen ampliamente en los paises
del sudeste asidtico, quizas en mayor medida que las salsas de pescado, como condimentos para los platos de
arroz. El proceso de fermentacion tiene potencial de extension para las especies de peces de agua dulce.

Sub Linea de fermentados:

1. Analisis y desarrollo de productos para el mercado asiatico
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Linea de Investigacion: Formacion de geles en las proteinas estructurales por cambios en el PH

La capacidad de formar gel es una propiedad funcional importante de las macromoléculas, incluidas las
proteinas. Un gel de proteina es una forma intermedia entre la fase sélida y liquida en la que las cadenas de
proteinas estan unidas de forma cruzada a una red tridimensional continua. La gelificacion de las proteinas de
pescado implica esencialmente tres pasos, a saber, la disociacion de la estructura de las proteinas, el
despliegue parcial de la estructura de miosina nativa causada por un calor suavey la agregacionirreversible
de miosina desplegada para formar una estructura tridimensional.

Sub Linea de formacion de geles en las proteinas estructurales por cambios en el PH:

1. Estudio de Aplicaciones

<182>




Linea de Investigacion: Aplicaciones de enzimas en el procesamiento y control de calidad

De acuerdo con datos de Venugopal (2006), la aplicacion de métodos biotecnoldgicos en el procesamiento de
alimentos marinos ha hecho que los datos progresen en un espacio mucho mas lento, excepto en el campo de
la acuicultura. La aplicacion de la biotecnologia en el area de la cria ha dado como resultado la produccion de
especies de peces transgénicos de mayor tamafio con mayor contenido de grasa, lo que facilita las ganancias
econdmicas. Las enzimas, debido a su apreciable actividad a temperaturas moderadas, tienen la ventaja Unica
de ahorrar energia significativa en las operaciones de procesamiento de alimentos. Ademas, la especificidad
de las enzimas puede proporcionar procesos para fabricar productos a medida en condiciones amigables con
elmedioambiente. Ademas de su uso como herramientas de procesamiento de alimentos, las enzimas también
pueden usarse en técnicas de control de calidad.

Sub Lineas de aplicaciones de enzimas en el procesamiento y control de calidad:

Recuperacion de proteina de los desechos de proceso
Generacion de saborizantes

Generacion de salsas

Reblandecimiento de las texturas

Pigmentos

Modificacion de la textura utilizando transglutaminasa
Peliculas biodegradables

Extension en la vida de anaquel y mejora de la calidad

a) Métodos enzimaticos directo para determinar la frescura
9. Identificacion de especies

10. Las enzimas como componentes en biosensores para la evaluacion de frescura
1. Aprovechamiento de desechos como fuente de enzimas
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Linea de Investigacion: Efectos del procesamiento y valor nutricional de los productos

Las campafas educativas llevadas a cabo en las ultimas décadas han despertado la conciencia de la
importancia de los macro y micronutrientes en los alimentos y han hecho que los consumidores adopten un
enfoque selectivo hacia los alimentos, prefiriendo solo aquellos que tienenbajo contenido de lipidos saturados,
azlcar y sodio. En los Ultimos tiempos, se ha dado cuenta de la importancia de los productos de la pesca como
fuente de nutrientes que incluyen proteinas de alta calidad, lipidos insaturados, una serie de vitaminasy
minerales. En este sentido es conveniente analizar la importancia nutricional de los componentes del misculo
de pescados y mariscos y el efecto del procesamiento sobre ellos.

Sub Lineas de efectos del procesamiento y valor nutricional de los productos:

1. Proteinas
a. Valor nutrimental de las proteinas

2. Lipidos
a. Valor nutrimental de los lipidos
3. Calorias
4. Vitaminas
5. Minerales
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Linea de investigacion: Preservacion por procesos de secado y curado

El curado reduce la actividad del agua mediante la adicion de productos quimicos, como sal, azucares o acidos.
Hay dos tipos principales de curado con sal utilizados en la industria pesquera: salazon en seco y curado de
encurtidos. En la salazdn en seco, el pescado en trozos se divide a lo largo de la columna vertebral y se entierra
en sal (llamado pila humeda). La salmuera se drena hasta que el contenido de agua de la carne se reduce a
aproximadamente el 50 por ciento (el contenido de agua tipico del pescado fresco es del 75 al 80 por ciento) y
el contenido de sal se acerca al 25 por ciento. En la salazén pesada o de curado duro, se da un paso adicional
en el que se fuerza el aire caliente sobre la superficie del pescado hasta que el contenido de agua se reduce a
aproximadamente un 20 por ciento y el contenido de sal se incrementa a aproximadamente un 30 por ciento.
La mayoriade los productos de pescado salados en seco se consumen en paises calidos y himedos o en areas
que tienen pocos medios para mantener los productos en refrigeracion o almacenamiento en frio. (Pigott &
Singh)

En el curado de encurtidos, los peces se conservanen barriles herméticos en una solucion fuerte de encurtidos
formada por la disolucion de sal en los fluidos corporales. Este método de curado se utiliza para pescados
grasos como el arenque.

Sub Lineas de preservacion por procesos de secado y curado:

Salado

Marinado

Ahumado

Secado al sol

Secado por bomba de calor
Liofilizado

Deshidratacion osmotica
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Linea de Investigacion: Aplicaciones de subproductos

Laindustriaprocesadora de pescado genera una gran cantidad de subproductos que puede llegar a serincluso
superior al 50% del peso total. Entre estos subproductos, se incluyen los recortes de musculo (15-20%), piel y
aletas (1-3%), espinas (9-15%), cabezas (9-12%), visceras (12-18%) y escamas. Estos residuos, juntamente con
los descartes, 0 son mayoritariamente eliminados, lo que constituye un serio problema medioambiental, o bien
son destinados a la produccion de productos de bajo valor afadido, como harinas para peces o mascotas,
ensilados de pescado, fertilizantes, etc. (Alvarez). En este sentido, se proponer identificar métodos para el
aprovechamiento de subproductos para obtener productos con valor agregado.

Sub Lineas de aplicaciones de subproductos:

1. Métodos de tratamiento
Hidrolisis
Biorremediacion
Tratamiento anaerdbico
Filtracion y seleccion
. Métodos multifuncionales
2. Generacion de productos e insumos
a. Generacion de productos de consumo animal
b. Pigmentos naturales
c. Cosmeéticos
d. Insumos alimenticios
3. Gestionde desechos
a. Biodiésely biogas
b. Gestion de desechos

®en oo
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Linea de Investigacion: Gestion sostenible de las organizaciones en la cadena de valor del pulpo

El desarrollo sostenible reconoce las interdependencias de las economias humanas con sus entornos, y
subraya la necesidad de un conocimiento cientifico del funcionamiento y los cambios del ecosistema. De
acuerdo con la FAO, El desarrollo sostenible de la pesca exigira una mejor forma de gobierno y la introduccion
de cambios en la perspectiva de los principales interesados para centrarse mas en los resultados a largo
plazo.

Para colocar la actividad pesquera en un contexto de desarrollo sostenible, las politicas deben afrontar
especificamente las relaciones reciprocas entre el presente y el futuro en lo que respecta al agotamiento de
las poblaciones icticas, asi como a los efectos perjudiciales de la actividad pesquera (u otras actividades
econdmicas), los asentamientos costeros y el vertido de residuos sobre ecosistemas marinos mas amplios.

Sub Lineas de gestion sostenible de las organizaciones en la cadena de valor del pulpo:

Huella de carbono

Ciclo de vida del producto
Cadena de suministro
Procesos

Eficiencia energética
Medio ambiente

Diseno de instalaciones

NouorwN S
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Linea de Investigacion: Generacion y evaluacion de productos de valor agregado

La adicion de valor es un término importante para el negocio alimentario moderno. Tradicionalmente, se ha
considerado como un término de procesamiento, es decir, agregar valor a los alimentos basicos mediante el
recubrimiento, la combinacion de ingredientes, el procesamiento y la presentacion conveniente. Sin embargo,
la fuerza impulsora del valor es creada en el mercado por el consumidor, que encuentra que el producto tiene
un valoragregado segun sus circunstancias. Por lo tanto, es apropiado pensar en el valor principalmente como
un término de marketing y en cada caso basado en la percepcion del consumidor.

Sub Lineas de generacion y evaluacion de productos de valor agregado:

Estrategias basadas en el mercado

Estrategias basadas en el valor

Estrategias basadas en la salud

Estrategias basadas en los recursos

Estrategias basadas en la tecnologia

Percepcion, conocimiento e informacion al consumidor
Desarrollo sistematico de productos

NouprwN=
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Linea de Investigacion: Evaluacion de la autenticidad de productos

La autenticidad refiere a cuan genuino es el producto conforme lo descrito al consumidor, esto podria estar
relacionado a cualquier reclamo de procedencia, pero también a la composicion fisica del mismo producto.

Seguln la FAOQ, cuando los alimentos se colocan ilegalmente en el mercado con la intencién de engafar al
consumidor, generalmente para obtener ganancias financieras mediante acciones como etiquetado incorrecto
de alimentos, sustitucion, falsificacion, marca errénea, dilucion y adulteracion, se incurre en un fraude
alimentario, el cual, ademas de engafa al consumidor, también puede conducir a importantes riesgos de
seguridad alimentaria.

Sub Lineas de evaluacion de la autenticidad de productos:

1. Técnicas moleculares para la autenticacion
a. Marcadores moleculares
b. Material de referenciay bancos de tejido
c. Basesde datos
2. Técnicas moleculares basadas en el analisis de proteinas
a. Técnicas Electroforéticas
b. Cromatografia liquida de alto desempefio (HPLC)
c. Técnicas inmunoldgicas
3. Técnicas basadas en el analisis de ADN

a. PCR
i. Reaccion en cadena de polimerase
b. PCR-RFLP

i. Reaccion en cadena de polimerase
ii.  Restrictionfragment length polymorphism

c. RT-PCR
i. PCR entiemporeal
d. FINS

i. Forensically informative nucleotide sequencing
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Linea de Investigacion: Produccion acuicola de pulpo maya

La acuicultura es una actividad con un gran potencial de crecimiento. Puede contribuir de manera efectivaala
utilizacion de los recursos naturales, a la seguridad alimentaria y al desarrollo econdmico, con un limitado y
controlable impacto, complementando asi la actividad pesquera extractiva. La FAO sefiala que el crecimiento
de la acuicultura en todo el mundo (con diferencias entre las regiones y economias) siempre implica la
expansion de las areas cultivadas, granjas de cultivo de mayor tamafio, mayor densidad de individuos en los
cultivos y la utilizacidn de recursos alimenticios a menudo producidos fuera del area inmediata.

Sub Linea de produccion acuicola de pulpo maya:
1. Generacion de alimento

11 Estrategia de desdoblamiento
La estrategia se plantea en 3 fases, cada fase con una duracion de 18 meses.
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Uno de los principales elementos del disefio de una Plataforma Tecnoldgica exitosa es la creacion de un
modelo de negocio basado en una propuesta de valor que permita atraer una masa critica de
representantes/clientes de todos los stakeholders del ecosistema y lograr una sostenibilidad economica en
el largo plazo que habilite la viabilidad de la Plataforma Tecnoldgica. Por ello, se desarrollé un esquema de
trabajo colaborativo mediante ciclos iterativos para construiry validar modelos para la plataforma entre los
distintos agentes del sistema - equipo de trabajo de la Plataforma Tecnoldgica y otros agentes clave - para
desarrollar una estrategia orientada a la generacion de alto valor. El marco metodoldgico se centra en el
enfoque de sistemas, el pensamiento de disefio y la construccion de redes.

Previo a la presentacion de los posibles modelos de negocio para la Plataforma Tecnoldgica, se considera
relevante brindar en esta seccion, un marco tedrico con relacion a lo que es un modelo de negocio, su
importancia y su conformacion.

El concepto de modelo de negocio se comenz6 a formular desde los inicios del pensamiento del management
Desde los afios 60, en la publicacion de Alfred Chandler “Strategy and Structure: Chapters in the History of
the American Industrial Enterprise”, se establecieron fundamentos importantes para definir el modelo
economico subyacente sobre el cual se construyen los negocios. Este libro describe la importancia de la
alineacion de la estrategia organizacional al ambiente en el que opera y con los recursos y capacidades
requeridos para ejecutarla; para posteriormente mostrar como esta alineacion genera crecimiento rentable
y eficiente del capital, asi como valor para los accionistas. A partir del trabajo de Chandler y la vasta
investigacion sobre el management que prosiguio, se logré una clara definicion de los modelos de negocio
para el final de los afios 90 (Applegate, Crafting Business Models online tutorial, 2008). En estos afios, fue
que el término “modelo de negocio” cobro popularidad en el lenguaje comun.

En la escuela de negocios de Harvard, se propone la siguiente definicion:

“Un modelo de negocio define el como una organizacion interactuda con su entorno para definiruna estrategia
Unica, atraer recursos y construir las capacidades necesarias para efecutar la estrategia y crear valor para
los asociados”’.

Una aportacion medular del modelo de negocios es que permite tener una imagen holitsica del negocio al
combinar factores internos y externos a la organizacion (Gassmann, 0.; Frankenberger, C.; Csik, M., 2013).
Por esta razon, frecuentemente se le refiere como un concepto que expande las fronteras y explica como el
negocio se inserta e interactla con su ecosistema.

Por ello, un modelo de negocio conformara la base para la toma de decisiones en torno a oportunidades a
perseguir, actividades a desarrollar, talento a contratar y a cdmo organizarse para entregar el valor
esperado por los accionistas.

Ahora mas que nunca, en un mundo global e interrelacionado donde la tecnologia permite abrir
oportunidades que cambian los negocios y las industrias, contar con un marco de modelo de negocio que
encuadre la estrategiay su ejecucion es una herramienta de managementfundamental.

En la literatura existen diversas opiniones en relacion con los componentes que integran un modelo de
negocios. Sin embargo, al basarnos en la definicion de modelo de negocios de Harvard y por homogeneidad,
consideraremos los elementos basicos que ellos mismos proponen: la definicion de la estrategia, la
evaluacion de los recursos y capacidades requeridas, la evaluacion del valor creado para los asociados y la
integracion de la informacion. Cuando la estrategia, capacidades y valor estan alineados entre si y con el
entorno externo, un modelo de negocio crea lo que los economistas llaman un "ciclo virtuoso" de innovacion,
productividad y rendimientos crecientes. (Applegate, Crafting Business Model, 2008)
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Estrategia

La estrategia es una serie de opciones que determinan las oportunidades por alcanzar y el potencial de
mercado de dichas oportunidades. Implica elecciones relativas a productos para vender, mercados para
entrar, y como diferenciar nuestras ofertas de otras alternativas en el mercado. Desde una perspectiva de
modelo de negocio, las decisiones relativas a la estrategia definen los impulsores del negocio y su potencial
de crecimiento en el tiempo.

Para construir la estrategia deberan considerarse las siguientes areas:

- Contextodel negocio: dindmicaindustrialy competitiva,factores demograficos, econdmicos, politicos,
regulatorios y sociales que tienen influencia en el negocio, tendencias clave, oportunidades.

- Clientes objetivo: problemas que enfrentan, como nuestros productos o servicios atienden dichos
problemas.

- Competencia y sustitutos: alternativas que tienen los clientes para atender sus problemas, evaluar
estas alternativas en contraste con los propios productos o servicios, elementos de diferenciacion,
barreras de entrada (conocimiento, propiedad intelectual, activos), precios.

- Redde negocios: red de proveedores, distribuidores, proveedores de servicio, aliados y otros socios
clave que apuntalen la ejecucion de la estrategia.

2.2 Recursos y capacidades requeridas

Derivado de la estrategia y los objetivos, se conforman los recursos y se construyen las capacidades
requeridos para alcanzar dichos objetivos. Las capacidades habilitan a la organizacion para ejecutar la
estrategia actualy también proveen la plataforma para el crecimiento futuro.

En un modelo de negocio, las capacidades definen el modelo de costos del negocio y el valor de los activos
operativos. La relacion y alineacion entre estrategia y capacidades estableceran como se generara
crecimiento rentable e incremento en el retorno de los accionistas.

Para identificar los requerimientos de recursos y las capacidades, deberan considerarse las siguientes areas:

- Procesos e infraestructura: procesos centrales que habilitan la capacidad de la organizacion para
producir los productos, entregar los servicios, adquirir y atender a los clientes, gestionar la relacion
con los stakeholders clave, generar nuevos productos, servicios e innovaciones.

- Talento y aliados: identificar el perfil de experiencia y capacidad para llevar a cabo los procesos
anteriores, asi como establecer los esquemas apropiados para la atraccion, desarrollo, motivaciony
permanencia del talento.

- Organizacion y cultura: disefio de la organizacion que permita/facilite a las personas la toma de
decisiones y realizacion de su trabajo, incluyendo mecanismos de comunicacion y coordinacion, asi
como delegacion de responsabilidades y limites para toma de decisiones.

- Liderazgo y gobernanza: estructura de gobernanza, sistemas paraequilibrar la creatividady la vision
requeridas para establecer metas y priorizar inversiones, con la disciplina requerida para ejecutar y
entregar resultados.

Creacion de valor para los stakeholders

Elultimo componente del modelo de negocio es la identificacion del valor entregado a todos los stakeholders.
En las empresas publicas lo mas comun es basarse en los indicadores financieros de la compaiiia. Los
ejecutivos deberan ser capaces de analizar la interaccion de las distintas variables financieras para tomar
decisiones de negocio acertadas.

Es importante sefialar, que cuando un negocio esta creciendo rapidamente o se esta lanzando
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un nuevo negocio donde los retornos financieros son adn inciertos es imperativo entender los motivadores
de la generacion de valor. Estos motivadores o drivers se identifican durante la definicion de la estrategiay
las capacidades.

Para identificar de qué forma se lograra crear valor para los stakeholders, se deberan considerar las
siguientes areas:

- Stakeholders internos y externos: identificarlos y evaluar sus intereses y expectativas, qué cosa
requieren de la organizacion. Algunos ejemplos de detonadores y métricas de la confianza de los
inversionistas son:

Tabla 42. Detonadores y métricas de la confianza de los inversionistas.

Detonador Métrica

Retornos del Retorno del capital (ROE) = Utilidad neta / capital

inversionista Retorno del capitalinvertido (ROIC) = Utilidad / (capitalinvertido +

aastos de canital) Ganancias nor accion (EPS) = nanancias / # de

Percepciones y Valor de la marca, imagenyy éetica.
expectativas del Capacidad de management, liderazgo e

inversionista historial de éxito. Guia de estrategiay

desempeno.

Activos propios (patentes, conocimiento, clientes, etc.) y

- - - s - - , 0
difaranciacian [Rananciac v ratarnnc hictariecne

Valor en libros Capital de trabajo = activos circulantes -
pasivos circulantes Canital
Fuente. (Applegate, Crafting Business Model, 2008)

- Driversdel modelo de negocio: basado en un analisis FODA, identificar los driversclave de ingreso,
costo y eficiencia de activos.

Algunos ejemplos de detonadores y métricas de crecimiento de ingresos son:
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Tabla 43 Detonadores y métricas de crecimiento de ingresos.

Detonador
Contexto de
atractividad
del negocio
Atractividad

del

mercado

Diferenciacion del
producto/servicio

Efectividad de

los canales de
Efectividad de los
procesos
generadores de
ingresos

Valor sostenido del
cliente

Valor sostenido de
los empleados

Métrica
Tasa de crecimiento/decrecimiento de la industria, intensidad de la
competencia, consolidacién o fragmentacién de la industria,
fortalezas/debilidades regulatorias, macroeconémicas o ambientales
Tamano del mercado (ventas, numero de clientes, unidades vendidas).
Crecimiento del mercado (prondsticos o tendencias histéricas).
Nivel de necesidades no satisfechas de los clientes capaces y
dispuestos a pagar. Periodo de tiempo para lograr una venta y adoptar
el producto.
Caracteristicas del producto/servicio y su atractividad para los clientes.
Habilidad para diferenciar claramente la oferta y precio en contraste con
competidores y sustitutos.
Descripcién de canales de venta y mercadeo (roles, actividades, dindmicas de
poder) Ingresos y volumen por canal
Calidad del producto (nivel de defectos, devoluciones, nivel de satisfaccion
del cliente). Métricas de calidad de proveedores y aliados.
Efectividad de procesos operativos (nivel de entregas, ventas, servicio
al cliente). Efectividad del nivel de innovacion (1+D, desarrollo de
negocios).

Ingresos totales y tendencias de ingreso

Numero de clientes e ingresos por cliente y por transaccién

% de clientes nuevos vs. recurrentes

Participacion de mercado y participacion de cartera

Satisfaccion del cliente con los productos, servicios y experiencia de hacer

negocios contigo.

Costo de servir, adquirir y retener:
Costo de servir: (gastos operativos + costos de ventas) / # de clientes
Costo de adquirir y retener: (suma de todos los gastos relacionados a
la adquisicién y retencion de clientes)

Valor sostenido: (valor actual de un cliente) x (duracion estimada de la

relacién de negocios) x (cambio porcentual esperado del valor en el tiempo)

# de empleados e ingresos por empleado

# de ofertas realizadas y aceptadas

Tiempo promedio requerido para ocupar plazas clave

Satisfaccién y retencion de empleados vs la industria y el benchmark de
mejores practicas

Costo de adquirir, desarrollar y retener

Valor de los empleados: (nimero de empleados) x (ingresos generados) -
(costo de

adquirir, retener y “servir”)

Valor sostenido = (valor actual de un empleado) x (tiempo estimado de la

Fuente: (Applegate, Crafting Business Model, 2008)

Algunos ejemplos de detonadores y métricas de crecimiento de ahorro de costos son:
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Tabla 44 Detonadores y métricas de crecimiento de ahorro de costos.

Detonador
Atractividad

de la
industria

Diferenciacion del
producto

Eficiencia
operativa de los
procesos punta a

punta

Calidad del
producto

Costeo basado en
actividades

Margenes de
utilidad

Métrica
Numero, tamafio y poder de los
competidores Intensidad de la
competencia y presion de precios
Recursos clave no controlados por un solo competidor, proveedor o aliado

Precio y valor percibido vis-'a-vis con los competidores y los sustitutos
Caracteristicas de la oferta de valor del producto/servicio y qué tan atractivo
es para los clientes

Habilidad para diferenciar claramente las caracteristicas de la oferta y los
Tiempo de ciclo de procesos y actividades clave

Costos operativos por proceso, actividad, producto, segmento de

cliente, etc. Costo de insumos, partes, materiales, servicios, etc.

Costo de inventario y frecuencia de las vueltas de inventario

Ahorros histéricos y potenciales derivados de mejoras operativas y practicas
de gestion de costos

Costo de la mala calidad (devoluciones, retrabajos, desperdicio, cumplimiento
de normativas) y ahorros de mejoras de calidad

Costos administrativos para mantener la calidad

Costo de producto

Costos fijos y

Margen de utilidad bruto = margen bruto / ventas netas

Margen de utilidad operativo = margen operativo /

ventas netas Margen de utilidad = ingreso neto (o EBIT)

Fuente: (Applegate, Crafting Business Model, 2008)

Algunos ejemplos de detonadores y métricas de crecimiento de eficiencia de activos son:

Tabla 45 Detonadores y métricas de crecimiento de ahorro de costos.

Métrica
Valor de los valores circulantes (ej. Caja y valores comerciables, inventario,
cuentas por cobrar menos provision para cuentas incobrables
Valor de los activos no circulantes (ej. Valores no comerciables, propiedades,
plantas, equipos, etc.)
Donativos
Valor de patentes y experiencia/capacidades
propias Valor de la lealtad de clientes y
empleados
Rotacion de activos
fijos Rotacion de
inventarios

Ingresos por empleado
% de ingresos derivados de nuevos productos

Fuente: (Applegate, Crafting Business Model, 2008)

Detonador
Activos tangibles

Activos intangibles

Activos tangibles

Activos Intangibles

Modelo financiero y requerimientos: supuestos en el modelo financiero, incertidumbre en dichos supuestos,
escenarios de negocio, calculo del ROE/ROA (férmula DuPont):
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Margen de Eficiencia de Apalancamiento

utilicad activos
i Utilidad netos  Ingresos Activos
= o
Ingresos Activas Capital de los accionistas

Para el desarrollo de modelo de negocio de la Plataforma Tecnoldgica se eligio la metodologia para el disefio
innovador de modelos de negocios desarrollado por especialistas del BMI-Lab de la Universidad de St. Gallen,
que propone una aproximacion sistematica y practica para la construccion y redisefio de modelos de negocio.

Este marco de trabajo se derivo del estudio profundo de multiples casos de negocio, a partir de los cuales se
identificaron 55 modelos de negocio (patrones) con posibilidades de combinacion, que son utilizados como
base para el analisis e ideacion de nuevos modelos de negocio.

La descripcion de los modelos de negocio “patron” la han realizado en funcién de cuatro dimensiones centrales
que son sencillas, pero que permiten ahondar para describir claramente la arquitectura de un modelo de
negocio (ver llustracion 44):

- El quién: grupo de clientes al que sirve el negocio

- El qué: aquella cosa ofrecida al cliente objetivo o en otras palabras aquello que valora el cliente,
conocido comunmente como la propuesta de valor.

- Elcomo: procesos, capacidades y recursos que la empresa domina para poder construir y entregar la
propuesta de valor

- Elvalor: explicacion de la viabilidad financiera del modelo de negocio

4 Queé ofreces al
clienta?

Propuesta
de valor

¢ Como se crea la
prapussta de valor?

LCAMa-58 crea
la utificad?

Modelo de Cadena
utifidades de valor

Qs esiu cliente
akbjetivo (segmenta)?

llustracion 44. Arquitectura del modelo de negocio de St. Gallen.

La premisa detras de la propuesta del modelo de St. Gallen es que, al ser el modelo de negocio un sistema
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complejo lleno de interdependencias y efectos secundarios, cambiar o innovar dicho modelo es un gran reto.
Y, de acuerdo con su andlisis, la mayoria de las “innovaciones” en modelo de negocio, son en realidad
recombinaciones de conceptos ya existentes (ver Figura 3).De ahi se derivaron los 55 patrones repetitivos (ver
Tabla 46) que conforman el nlcleo de muchos de los modelos de negocio y que han descrito de la siguiente
forma:

Tabla 46. Patrones de negocio identificados en el modelo St. Gallen.

De anadidos

Afiliacion

Aikido

Subasta

Trueque

Maquina de dinero

Venta cruzada

Fondeo de grupo (Crowndfunding)
Lealtad del cliente
Digitalizacion

Venta directa

Comercio electrénico
Venta de experiencias
Tarifa plana

Propiedad compartida
Franquicia

Freemium

De empujar a jalar
Disponibilidad garantizada
Ingreso Escondido
Branding de ingredient
Integrador

Jugador de una capa
Aprovechar el conocimiento del cliente
Licenciamiento

Candado

Cola larga

Sacar el maximo provecho
Personalizacién masiva
Sin adornos

Negocio abierto

Fuente abierta
Orquestador

Pagar por uso

Pagar lo que quieras

Trato directo

Contrato basado en desempeiio
Rastrillo y navaja

Rentar en lugar de comprar
Compartir ingresos
Ingenieria en reversa
Innovacidn en reversa

Cargos adicionales por los extras

Tu éxito es mi éxito

Convertir la fortaleza del competidor en debilidad
Se va a la una, se va a las dos... jvendido!

Ojo por ojo

Generar dinero con capital de trabajo negativo
Matar dos pajaros de un tiro

Obtener recursos en masa

Incentivar para la fidelidad sostenida

Digitalizar productos fisicos

Brincarse al intermediario

Venta en linea por transparencia y ahorro
Productos que apelan a las emociones

Consumo ilimitado a un precio fijo

Compartir la propiedad para uso eficiente

Todos para uno y uno para todos

Escoger: version basica gratis y version premium con
Los clientes crean un vértice de valor

Acceso asegurado al product

Buscar fuentes alternativas

Marca con una marca

Involucramiento a todo lo largo de la linea
Beneficiarse de know-how especializado

Hacer uso de lo que sabes

Comercializar propiedad intellectual

Forzar la lealtad con altos costos de cambio
Poco y frecuente llena la bolsa

Multiplicar competencias fuera de tu negocio nucleo
Individualismo prefabricado

Lo que sea, mientras sea barato

Apalancarse de la creacion de valor colaborativa
Trabajar juntos para crear una solucion gratuita
Dirigir la cadena de valor

Pagar conforme se consume

Pagar lo que vale para ti

Tratar persona a persona

Basar las cuotas en resultados

Carnada y anzuelo

Pagar por el derecho temporal de uso
Ganar-ganar con symbiosis

Aprender lecciones de los competidores
Aprender de soluciones suficientemente buenas
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Robin Hood Tomar del rico y dar al pobre

Autoservicio Poner al cliente atrabajar

Tienda en tienda Andar sobre los hombros de otro

Proveedor de soluciones Encontrar todo lo que necesitas en una sola parada
Suscripcion Comprar la entrada para recibir un servicio

Super Mercado Amplia seleccién de bajos precios sobre un mismo techo
Atender a los pobres Atender clientes con ingresos en la base de la pirdmide
Basura a dinero Transformar “basura” vieja en efectivo

Mercado de dos caras Atraer efectos de red indirectos

Lujo extremo Mas y mas

Disefio por el usuario El cliente como un emprendedor inventivo

Marca blanca Estrategia de marca propia

Fuente: (Gassmann, Frankenberger, & Csik, 2014).

Asimismo, generaron un mapa o representacion grafica de los modelos anteriormente enlistados,
ejemplificando compafiias analizadas y su respectivo modelo o combinacion de modelos.

A partir de ello, se desarrolld la metodologia denominada “St. Gallen Business Model NavigatorTM" lacual, a
través de la recombinacion de modelos de negocios, permite crear una nueva idea de modelo de negocio. La
metodologia establece tres pasos para ello (ver llustracion 45) (Gassmann, O.; Frankenberger, C.; Csik, M.,
2013):

Paso 1 Iniciacion- preparar el camino

Implica realizar un ejercicio para sintonizarse con la logica de pensamiento del modelo de negocio,
describiendo el modelo de negocio actual, su logica de valor y sus interacciones con el mundo exterior. Esto
establece un entendimiento comun de el por qué el modelo de negocio actual necesita ser renovado, qué
factores ponen en riesgo su futuro o qué oportunidades no pueden ser explotadas por la forma actual de hacer
negocios.

Paso 2 Ideacion- Moverse hacia nuevas direcciones

Se genera una recombinacion de los conceptos existentes para pensar creativamente y generar ideas para
nuevos modelos de negocio. Para ello, los creadores de la metodologia disefiaron unas tarjetas que contienen
los 55 patrones de modelos de negocio exitosos que ellos identifican. El proceso llamado “confrontacion del
patron”, trata de buscar adaptar el patron de la tarjeta respectiva a la propia situacion inicial. Esto permite
detonar ideas innovadoras que inspiran la discusion entre los miembros del grupo.

Paso 3 Integracion. Completar la Imagen

En este punto, no hay aun una idea que sea suficientemente clara para ser inmediatamente implementada por
una compafia. Por lo que las ideas mas prometedoras deberan ser elaboradas gradualmente haciaun modelo
de negocio que describa las cuatro dimensiones - Quién, Qué, Como, Valor - donde deberan también
considerarse los stakeholders, los nuevos aliados y las consecuencias para el mercado.
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llustracion 45 Proceso de desarrollo de modelos de negocio St. Gallen
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Fuente: (Gassmann, O0.; Frankenberger, C.; Csik, M., 2013)

Derivado de las sesiones de trabajo con el ecosistema, asi como las entrevistas y reuniones de trabajo con
el equipo de CIATEJ se logré una comprension amplia del sistema donde se inserta el consorcio, en funcion
de las cuatro dimensiones del “triangulo magico”. A partir de ello, se disefiaron tres propuestas de modelo de
negocio para ser discutidas y llegar a un consenso sobre el modelo de negocio idoneo para el consorcio.

En la siguiente seccion, se detalla el proceso que se siguid para el desarrollo de dichas propuestas.

Para la construccion del modelo de negocio, se tomaron en cuenta dos elementos que se consideran
fundamentales tomando como punto de partida: los resultados de los talleres y sesiones de trabajo, los
componentes del plan estratégico.

Objetivo general:

Coadyuvar en el desarrollo del eslabon de valor agregado en la cadena de valor pulpo maya para mejorar su
competitividad.

Objetivos especificos:

Identificacion y estructuracion de las oportunidades de valor agregado en las diferentes gamas.
Desarrollo de tecnologias de proceso y conservacion.

Desarrollo de soluciones para el aseguramiento de la autenticidad, calidad e inocuidad de los productos.
Desarrollo de soluciones de bajo costo para elevar la competitividad del sector (Innovacion social).
Definicion de programas de acompafiamiento y soporte a empresas y emprendedores.

Facilitar la comercializacion y el acceso a mercados.

Desarrollo de la acuicultura de Pulpo Maya como elemento de sostenibilidad y valor agregado.

NourwN S
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Elemento 1: Desarrollo de un esquema bidimensional

Si se desea incidir tanto en la competitividad como en la productividad de la cadena de valor, la plataforma
requiere desarrollar capacidades y brindar atencion en dos dimensiones (ver llustracion 46): la dimension
técnicay la dimension de negocio. Es decir, ante la complejidad del entorno competitivo de las empresas (ver
Figura 4,5y 6) el contar con un dominio técnico no garantiza el éxito de cara al mercado. De forma natural la
plataformatecnoldgica puede desarrollar y aportar a la dimensidntécnica de la industria, sin embargo, debera
considerar la integracion con aliados estratégicos que permitan ser un complemento para la dimension de
negocio. Cabe mencionar que la bidimensionalidad de este tipo de sistemas se ha observado como un elemento
comun y factor de éxito en ecosistemas internacionales.

Situacion de
competencia
intensa

Mercados
dinamicos

Recursos

limitados

;

Competencia
global

i

|l

1

I

sil;

LT ] 5

———

1

A /

B

\
—

llustracion 46 Entorno competitivo de la industria.

Fuente: (Eversheim & Klocke, 1998)

Desarrollo de producto

Calidad, inocuidady
trazabilidad.

Formacion de recursos

huma

1+D+i

nos

Aspectos financieros
Aspectos operativos
Aspectos Comerciales

Acceso a mercados

Estrategias de negocio

llustracion 47. Sistema bidimensional para el desarrollo de la cadena de
valor Pulpo Maya (Elaboracion propia)
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Elemento 2: Desarrollo de un modelo que garantice la rentabilidad

Un elemento importante en el desarrollo de modelo es poder balancear las condiciones de la cadena de valor
del pulpo mayay las exigencias de generacion de rentabilidad en el corto plazo, toda vez que el enfoque sélo
en valor agregado en pulpo maya puede ser un limitante para la generacion de recursos en el corto plazo.

4

Otros productos
del mar

4

Pulpo Vulgaris

Pulpo Maya

llustracion 48. Estrategia de acuerdo con los objetivos del proyecto

De igual manera, dado que la generacion y transferencia de conocimiento no son generadores de ingresos
suficientes en un corto a mediano plazo, un elemento clave para alcanzar la rentabilidad de la plataforma
sera la utilizacion de los activos iniciales de la plataforma, asi como del primer anillo de colaboracion dentro
de CIATEJ; en un esquema de servicios que integren a todos los eslabones de la cadena de valor e incluso de
otras cadenas de productos del mar. Esto, ademas de generar ingresos, permite desdoblar la oferta de forma
mas rapida.

1. Uso de las capacidades Fuente de mayores
iniciales ingresos en el corto plazo

2. Generaciony

transferencia de Fuente de ingresos a ser

conocimiento desarrollada en el tiempo

llustracion 49. Elementos eje del modelo de negocio (Elaboracion propia)

Por ello, se plantea un esquema que permita balancear el enfoque en la cadena de valor pulpo maya y la
generacion de ingresos atendiendo todos los eslabones de la cadena de valor del pulpo y, eventualmente, de
otros productos del mar.
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Proyectos de I+D —
Tecnologias de
optimizacion de la cadena

Desarrollo de productos — de valor
Mercado regional y Desarrollo de productos —
nacional Mercado internacional

Servicios en toda la

) Programa de
cadena de valor (calidad- acompafiamiento

inocuidad y autenticidad)
Proyectos de I+D -

Generacién y promocion Tecnologias de proceso
de casos de valor en la cadena de valor
agregado

Estrategia de innovacion
social

llustracion 50. Estrategia de acuerdo con los objetivos del proyecto
Segmentos de mercado.

Dentro de la cadena de valor son dos los segmentos de mercado identificados a atenderse con esta oferta bajo
el marco del objetivo general y los objetivos especificos de la Plataforma Tecnoldgica son:

e Empresarios yemprendedores en la cadena de valor del pulpo (maya y vulgaris) con alta disponibilidad
de recursos.

e Empresarios y emprendedores en la cadena de valor del pulpo (maya y vulgaris) con limitada
disponibilidad de recursos.

Estos sectores estan ademas relacionados con las estructuras de pesca y acopio de pulpo en la region, de
acuerdo a la ilustracion 51.

Prevalecen ' Prevalecen estructuras
estructuras sociales empresariales con
con menores recursos Mayores recursos

Metodos Métodos
artesanales industriales

Pesca riberena Pesca comercial

Pulpo Maya

llustracion 51. Segmentos de mercado dentro de la cadena de valor.
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De igual manera existen dos segmentos a atenderse fuera de la cadena de valor del pulpo maya:

e Empresarios y emprendedores de otras cadenas de valor de productos del mar.
e Empresarios y emprendedores en el sector de alimentos procesados.

Un elemento importante en la segmentacion es la disponibilidad de recursos para el desarrollo de nuevas
iniciativas de valor agregado, toda vez que éste suele ser un elemento correlacionado con otros factores de
desarrollo empresarial, tecnoldgico y de mercado determinaran en buena medida la definicion del proyecto,
asi como los mecanismo de apoyo necesarios para su desarrollo con éxito.

Tanto para la plataforma tecnoldgica pulpo maya como para la planta piloto, se pueden dedicar esfuerzos de
marketing y ventas para cualquiera de los perfiles. Por ejemplo, en el caso de la planta piloto, para el perfil
Empresarios y emprendedores en la cadena de valor del pulpo (maya y vulgaris) con alta disponibilidad de
recursos, se pueden ofrecer nuevos desarrollos tecnoldgicos para productos con un nivel de especializacion
moderado o alto, para que lo puedanimplementaren suempresao procesos. Asimismo,se les pueden ofrecer
servicios que va desde analisis y pruebas de laboratorio, tecnologias de empaque o conservacion del producto
para obtener mayor vida de anaquel.

Para el perfil Empresarios y emprendedores en la cadena de valor del pulpo (maya y vulgaris) con limitada
disponibilidad de recursos se pueden desarrollar soluciones de bajo costo o bien, hacer corridas de lotes
pequefios en la planta piloto, ofreciéndoles la renta de algunos equipos, ya que este perfil de clientes no esta
en condiciones de adquirir equipos para elaborar sus propios productos.

El tercer perfil. Empresarios y emprendedores de alimentos procesados, probablemente ya cuenten con
algunos equipos para el procesamiento, sin embargo, se les pueden ofrecer servicios como consultoria o
capacitacion de calidad e inocuidad, o bien, la optimizacion de sus procesos actuales, asi mismo se pueden
optimizar o desarrollar formulas o mezclas de sus productos. Ademas, se les pueden ofrecer estudios de
mercado para la introduccion de nuevos desarrollos. En este perfil de clientes se pueden encontrar algunos
restauranteros que quieran o estén en condiciones de empacar y comercializar recetas propias de pulpo.

Para el perfil Empresarios y emprendedores de otras cadenas de valor de productos del mar se pueden
desarrollar soluciones de calidad, inocuidad, tecnologias aplicadas a otros productos del mar, estudios de
mercado para otros productos del mar, por ejemplo, camaron, calamar, tilapia, que es en donde la red CIATEJ
ha desarrollado experienciay se pueden promover servicios especiales para atender este perfil en particular.

Estos segmentos se atenderan con una oferta centrada en la detonacion de oportunidades de valor agregado
y un paquete de servicios soporte a la cadena de valor, entre los que se incluyen:

- Laldentificaciony evaluacion de oportunidades
- Eldesarrollo de producto

Formulacion

Empaque

Analisis de mercado
- Validacion de la calidad, inocuidad y autenticidad
- Optimizacion de procesos y uso de la tecnologia
- Acompanamiento al desarrollo de las iniciativas.
- Desarrollo de soluciones de bajo costo
- Desarrollo de tecnologia de vanguardia.

Las necesidades de cada segmento son distintas en su priorizacion y su expectativa de resultado, por lo que
el andlisis detallado de cada uno de ellos sera importante en la definicion de la oferta de la Plataforma
Tecnoldgica.
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Con base en el trabajo de St. Gallen y su proceso de desarrollo, se eligieron las siguientes recombinaciones
de pares para disefar tres propuestas de modelo de negocio de la plataforma tecnoldgica:

1. Proveedor de soluciones + Venta cruzada
2. Jugador de una capa + Renta en lugar de venta
3. Integrador + Freemium

Se realizaron propuestas acoplando dos modelos de negocio para lograr un mayor grado de diferenciacion,
sin caer en una complejidad excesiva para la toma de decisiones.

Previo a detallar cada una de dichas propuestas acopladas, se dara una explicacion mas detallada de cada uno
de los seis patrones seleccionados en lo individual.

Proveedor de soluciones.

Un proveedor de soluciones ofrece una cobertura total de
productos y servicios en un dominio particular, consolidado en una
sola fuente. Por lo general, proporciona acuerdos de servicio
personalizados y servicios de consultoria, asi como todos los
suministros y repuestos necesarios. El objetivo es ofrecer a los
clientes un paquete todo incluido que se encargue de sus tareasy
problemas en un area determinada. Los clientes pueden
concentrarse completamente en su negocio principal, por lo que
con frecuencia mejora el rendimiento.

El modelo es aplicable para clientes que desean tercerizar un area
completa de experiencia, por ejemplo, a un proveedor de servicios
de Internet (ISP) para servicios web o auna empresade transporte
para tareas de entrega internacional. Una gran ventaja para un
proveedor de soluciones es la posibilidad de construir relaciones cada vez mas cercanas con los clientes.

Una organizacion proveedora de soluciones a menudo sirve como el Unico punto de contacto mediante el cual
los clientes resuelven sus problemas a través de informacion o capacitacion especifica, aumentando la
eficiencia y el rendimiento. Al convertirse en un proveedor de soluciones de servicio completo, una
organizacion puede aumentar sus ingresos al encontrar nuevas formas de ampliar su gama de servicios. La
informacion sobre las necesidades y habitos de los clientes se puede utilizar para mejorar los productos y
servicios ofrecidos.

Algunas empresas con este modelo de negocio son: Tetra Pak, Apple/iTunes, 3M services.

Venta cruzada

La venta cruzada implica ofrecer productos y servicios complementarios mas alld de la gama basica de
productos y servicios de una organizacion, con el objetivo de explotar las relaciones existentes con los
clientes para vender mas productos. La venta cruzada también ofrece la oportunidad de aprovechar los
recursos y competencias existentes, como ventas y marketing.

Para los clientes, el beneficio principal de la venta cruzada radica en obtener mas valor de una sola fuente,
ahorrando asi el costo de buscar productos adicionales. Otra ventaja importante del patron de venta cruzada
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es la sensacion de seguridad que infunde: Los clientes que ya
tienen una buena relacion con una empresa no sentiran que
corren el riesgode volvera confiar en ella, algo que no se puede
decir de las nuevas empresas. Al ofrecer productos y servicios
adicionales, es importante mantener la satisfaccion del cliente
para garantizar que los clientes insatisfechos no se alejen
también del producto original. Esto exige una planificacion y
ejecucion cuidadosas de la cartera de productos de la
organizacion.

Este modelo tiene un gran potencial en situaciones en las que
un producto o servicio simple de bajo margen que atiende una
necesidad basica se puede combinar con productos de alto
margen. Este suele serel casode los bienes de consumo, donde
la conveniencia puede llevar a los clientes a realizar compras
adicionales, por ejemplo, comida en estaciones de servicio de gasolina. Este modelo también encuentra
aplicacion en el sector B2B, donde se pueden agrupar productos altamente especializados con otros
productos o servicios. Esto podria ser, por ejemplo, ascensores especificos de gran altura en un edificio con
ascensores y escaleras mecanicas de baja altura, o nuevas instalaciones de escaleras mecanicas que
incluyen servicios de mantenimiento.Dichos paquetes generalmente abordan el deseo de los clientes de tener
una ventanilla Unica. En B2B, la venta cruzada a menudo se usa junto con el patron Proveedor de soluciones.

Empresas con este modelos son Ikea, Shell y Oxxo Gas.

Jugador de una capa

Una organizacion que aplica el patron Jugador de capa,
generalmente se enfoca en una o solo algunas actividades
dentro de una cadena de valor. Dicha organizacion sirve a una
serie de segmentos de mercado de varias industrias. Su
cliente tipico sera un orquestador, que externalizala mayoria
de las actividades de la cadena de valor a proveedores de
servicios especializados.

Como jugador de capa, la compafia se beneficia de su
capacidad de especializarse tanto en términos de ganancias
de eficiencia como en la multiplicacion de conocimientos y
derechos de propiedad intelectual. Como tal, a menudo puede
influir y desarrollar estandares dentro de su campo
especifico para su propio beneficio.

En este modelo de negocio, la atencion se centra en un paso especifico de la cadena de valor de la industria,
explotando economias de escala y los beneficios de una experiencia y capacidades superiores. La empresa u
organizacion generalmente puede expandirse a otros campos. Amazon, por ejemplo, comenzd su negocio
vendiendo libros y luego se expandid a otras areas como CD, DVD y una gran variedad de otros productos
diversos

Como jugador de una capa, se maximiza el potencial inherente a la especializacion para convertirse en un
lider en un area particular de experiencia. Si se opera en un entorno particularmente competitivo, la
especializacion puede ser adecuada para la empresay permite enfocarse solidamente en un area central de
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experiencia.

Ejemplos de empresas con este modelo son Paypal, Amazon.

Renta en lugar de venta

El propio nombre del modelo describe su forma de operar. La
gran ventaja que este modelo presenta a los clientes es el no
tener que incurrir en los costos iniciales de adquisicion de una
venta directa, permitiéndoles tener acceso a productos que de
otra forma posiblemente no podrian adquirir o evitandoles
“congelar” capital por largos periodos de tiempo.

Muchas personas aprecian enormemente estas ventajas,
especialmente en el caso de los activos intensivos en capital.
Esto abre la oportunidad de un mayor potencial de ventas en comparacion con una compra directa.

Un requisito previo importante para ofrecer la opcion de Renta en lugar de Venta es la capacidad de financiar
los productos en cuestion por adelantado, ya que los ingresos solo llegaran en una fecha futura. A este
respecto, el alquiler es similar al pago por uso, pero con la gran diferencia de que los alquileres se definen
por la duracion del uso y no por el uso real.

Si ofrece productos o servicios a un precio fijo, también puede pensar en alquilarlos. De hecho, si elige hacer
esto, podra jugar con una tendencia cada vez mas comun: las personas quieren usar cosas y no
necesariamente quieren poseerlas.

Algunos ejemplos de compaiiias con este tipo de modelo son: Xerox, CWS-boco, FlexPetz.

Integrador

En el modelo Integrador, la organizacion controla
todas o la mayor cantidad de las partes de la
cadena de valor. Es decir, se involucra en
multiples partes del proceso de produccion desde
la proveeduria de materias primas, hasta la
manufactura y distribucion. Esto permite mejorar
las economias de alcance y eficiencia, lo cual
reduce costos.

La organizacion con modelo Integrador reduce los \
costos de transaccion al ajustar la cadena de valor

a las necesidades y proceso de la industria. La

organizacion se beneficia tanto de la creacion de valor mas eficiente, como de tiempos mas rapidos de
reaccion ante los cambios en elmercado.

Las ventajas de este modelo son los margenes mas altos y un mejor entendimiento de la cadena de valor
completa. La desventaja de este modelo es que la compafia no puede sacar provecho de la especializacion,
que pudiera provenir de la tercerizacion de labores especificas con proveedores especializados.

Este modelo implica centrarse en la cadena de valor. Laintegracion ofrece dos ventajas especificas:margenes
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mas altos y una mejor comprension de toda la cadena de valor. Para tener éxito en este modelo se debe
construir una amplia base de conocimientos y arriesgarse a perder profundidad y especializacion.

Algunos ejemplos de compafias con este tipo de modelo son: BYD Auto, Zara, Wiirth.

Freemium

El término "freemium" se acufid a partir de una
combinacion de "gratis" y "premium". Como esto
sugiere, el modelo de negocio implica ofrecer una
version basica del producto o servicio de forma
gratuita, mientras que la version premium esta
disponible con un pago adicional. La version
gratuita del producto esta disefiada para permitir
que la compafia establezca una gran baseinicial de
clientes, desde la cual se espera que suficientes
clientes deseen saltar a la version premium mas
tarde.

En este modelo, la gran mayoria de las personas
usan la version gratuita del producto, que por lo
tanto necesita ser subsidiada por los clientes
premium, asi que se deduce que el costo de ofrecer el producto basico debe ser muy bajo, idealmente cero. En
muchos casos, esta es la Unica forma de garantizar que los usuarios "gratuitos" sean compatibles y que el
modelo de negocio sea rentable para la empresa.

Un indicador clave de rendimiento para este modelo es la llamada tasa de conversion, que mide la relacion
entre clientes que pagan y clientes que no pagan. El porcentaje variara segun el modelo de negocio especifico,
pero generalmente se sitGa en el rango de un solo digito

Ejemplos de empresas con este tipo de modelo de negocio son Spotify, Dropbox, Skype, Survey Monkey.

Como ha sido mencionado, se proponen tres modelos de negocio distintos basados en el acoplamiento de dos
modelos de negocio del Marco de Trabajo de St. Gallen. A continuacidn, se explican cada uno de los modelos
propuestos.

1. Proveedor de soluciones + Venta cruzada
2. Jugador de capa + Renta en lugar de venta
3. Integrador + Freemium

Modelo Proveedor de Soluciones + Venta Cruzada

Para la ejecucion de este modelo, se busca crear un portafolio amplio de servicios de alto (altamente
especializados) y bajo margen donde, ademas de proporcionar servicios para el desarrollo de proyectos
tecnoldgicos y de negocios, se puedan ofrecer otros servicios como cursos de capacitacion, talleres, platicas
en areas como mercado, oferta de valor, tecnologia y procesos, calidad e inocuidad.

Ahora, la combinacion del modelo de proveedor de soluciones con el modelo de venta cruzada tendra como
resultado la venta de servicios complementarios, donde se puedan agrupar productos altamente
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especializados con otros productos o servicios. Es decir, si una empresa se acerca a que se le haga un
desarrollo de producto que atienda la calidad e inocuidad, también se le puede ofrecer un curso de capitacion
para su personal en buenas practicas sanitarias, o bien el desarrollo de un estudio de mercado para sus
productos, es decir ofrecerles una opcion que complemente el servicio que solicitan. En esta combinacion se
busca explotar las relaciones existentes con los clientes para vender mas servicios. De esta forma los
clientes obtendran mas valor de la plataforma, ahorrando tiempo y costo en su busqueda de estos servicios
adicionales.

Es importante garantizar la satisfaccion del cliente, ya que este podria ser un gran influenciador con otras
empresas en la recomendacion de los servicios de la plataforma.

La principal fuente de ingresos estara dada por la oferta de servicios:

Modelo Jugador de capa + Renta en lugar de venta

Estacombinacion serefiere a especializarse sdlo en algunas actividades de la cadena de valor, de estaforma
se estaria atendiendo a distintos segmentos de mercado de varias industrias. En este sentido, el cliente que
decida tercerizar alguna area de produccion podra considerar a la Plataforma como aquel aliado estratégico
que cumpla con sus necesidades. Este modelo hace una combinacion perfecta con el modelo de renta en
lugar de venta ya que, la empresa que solicite sus servicios podra beneficiarse de la infraestructura de la
plataforma, sin tener que desgastarse en temas de compra de maquinaria especializada y su mantenimiento,
ya que esta corre por cuenta de la plataforma y los costos por estos servicios ya se encuentran considerados
en el presupuesto del cliente.

Modelo Integrador + Freemium

A diferencia de la combinacidn anterior, en este modelo se sacrificaria un poco la especializacion en alguna
parte de la cadena por obtener una mejor comprension de toda la cadena de valor (extraccion,
acopio/intermediarios, trading/ mayoristas, retail / food servicie).

Con el modelo Freemium, se estaria en oportunidad de ofrecer algunos servicios gratuitos que llamen la
atencion de los actores a la plataforma para que puedan solicitar servicios especificos. Por ejemplo, derivado
de las lineas de investigacion que se implementen en la Plataforma Tecnoldgica para generar oportunidades
de en valor agregado del pulpo u otros productos del mar, se pueden generar varios casos, a los cuales los
actores del ecosistema tendrian acceso gratuito debido a su distribucion digital, pero para ver el desarrollo
completo sobre esa linea de investigacion (oportunidad) se tendria que pagar una cuota.

Criterios y seleccion del modelo de negocio

Para llevar a cabo la seleccion del modelo de negocio mas apropiado para la Plataforma Tecnoldgica, se llevo
a cabo un taller de evaluacion donde los miembros de la Plataforma Tecnoldgica analizaron la factibilidad e
impacto de los tres modelos propuestos bajo tres criterios:

Impacto en el desarrollo del eslabdn de valor agregado en la cadena de valor pulpo maya.
Factibilidad interna para ejecutar el modelo con éxito.

Aceptabilidad por parte de otros agentes del ecosistema

Potencial para la generacion de recursos.

La ponderacion propuesta para la evaluacion de los modelos de negocio se muestra en la tabla 47.
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Tabla 47.Propuestas de ponderacion para la evaluacion de propuestas de modelo de negocio (Elaboracion

propia)
Criterio Ponderacion
propuesta

Impacto en el desarrollo del eslabon de valor agregado 50%

en la cadena de valor pulpo maya.

Factibilidad interna para ejecutar el modelo con éxito. 20%
Aceptabilidad del modelo por parte de otros agentes 20%

del ecosistema

Potencial para la generacion de recursos. 10%

La evaluacion de los modelos se realizé considerando una escala amplia debido a la incertidumbre que
pude tenerse para la diferenciacion de los criterios entre los modelos, por lo que se definio una escala 1-
4, siendo 1 el nivel mas bajo y 4 el mas alto.

Los resultados de la evaluacion realizada pueden verse en las siguientes graficas:

Tabla 48. Propuestas de ponderacion para la evaluacion de propuestas de modelo de negocio (Elaboracion

propia)
Modelo Modelo
Criterio Proveedor de  Jugadorde Modelo
Soluciones + capa + Renta Integrador +
Venta Cruzada en lugar de Freemium
venta

Impacto en el desarrollo del eslabon de valor agregado 4 4 3
en la cadena de valor pulpo maya.
Factibilidad interna para ejecutar el modelo con éxito. 3 3 2
Aceptabilidad del modelo por parte de otros agentes 3 3 4
del ecosistema
Potencial para la generacion de recursos. 4 3 2
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llustracion 52. Evaluacion de los modelos de negocio (sin ponderacion)

Tabla 49. Evaluacion de los modelos de negocio propuestos, con ponderacion (Elaboracion propia)

Modelo Proveedor Modelo Jugador de

Modelo Integrador

Criterio Ponderacion de Soluciones + capa + Renta en + Freemium

Venta Cruzada lugar de venta

Impac'to en el desarrollo del 50% 15 15 2
eslabon de valor agregado

Factibilidad interna para 20% 0.6 0.6 0.4
ejecutar el modelo con éxito.

Aceptabilidad del modelo por

parte de otros agentes del 20% 0.6 0.6 0.8
ecosistema

Potencial para la generacion de 10% 0.4 03 0.2
recursos.

Total 100% 3.1 3 3.4
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Resultados ponderados por modelo

Modelo Proveedor de
Soluciones + Venta
Cruzada

3.5

3.3
3.1

Modelo Jugador de
capa + Renta en
lugar de venta

Modelo Integrador +
Freemium

Nlustracion 53. Evaluacion de los modelos de negocio propuestos, con ponderacion V1

Tabla 50. Evaluacion de los modelos de negocio propuestos, con ponderacion V2 (Elaboracion propia)

Modelo Proveedor @ Modelo Jugador Modelo
Criterio Ponderacion de Soluciones + de capa + Renta Integrador +

Venta Cruzada en lugar de venta Freemium

Impacto en el desarrollo del eslabon de 50% 15 15 2
valor agregado
Factibilidad interna para ejecutar el 20% 0.6 0.6 0.4
modelo con éxito.
Aceptabili l | t

ceptabilidad de mm_ieo por parte de 20% 0.6 0.6 0.8
otros agentes del ecosistema

Potencial para la generacion de recursos. 10% 0.4 0.3 0.2
Total 100% 3.1 3 3.4
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Al realizar el analisis de los modelos durante la sesion realizada en las instalaciones del CIATEJ -PROTEAA,
el 1 de noviembre de 2019, se determind de manera consensuada el desacoplar los modelos de la plataforma
tecnoldgica y de la planta tipo para poder generar mejores resultados.

] T j L
/ LU 11} / SN
/ A /

llustracion 54. Diferencia entre el modelo acoplado y desacoplado para el aprovechamiento de oportunidades

Este esquema de trabajo brindara mejores resultados y tendra efecto tanto en el modelo de negocio como en
el modelo de operacion. De esta forma los modelos desacoplados quedan de la siguiente forma:

e Planta tipo con el modelo “Jugador de capa + Renta en lugar de venta”
e Plataforma tecnoldgica con el modelo “Integrador + Freemium”

De manera conjunta se atenderan los diferentes objetivos estratégicos yacciones separandose de la siguiente

manera:
Planta tipo Plataforma tecnoldgica
- La lIdentificacion y evaluacion de - La Identificacion y evaluacion de
oportunidades (Estrategia push) oportunidades (estrategia pull).
- Eldesarrollo de producto: - Acompanamiento al desarrollo de las
Formulacion iniciativas.
Empaque
Andlisis de mercado
- Validacion de la calidad, inocuidad y - Desarrollo de negocios y
autenticidad empresarial.
- Optimizacion de procesos y uso de la - Articulacion estratégica con agentes
tecnologia dentro y fue de la cadena de valor.
- Desarrollo de soluciones de bajo - Acceso afinanciamiento e inversion.
costo.
- Desarrollo de tecnologia de - Acceso a mercados
vanguardia.
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Para contar con una descripcion sintetizada del modelo de negocio seleccionado para la Plataforma
Tecnoldgica, se elabord una representacion de este utilizando la herramienta Business Model Canvas*, el cual
permite visualizar en una sola grafica todo el modelo.

Cada uno de los conceptos del Business Model Canvas® que seran vistos en las siguientes ilustraciones, se
describen a continuacion:

e Job to be done - es un concepto introducido por Clayton Christensen que sugiere que un cliente no
compra cosas, sino que requiere resolver un problema o satisfacer un deseo.

e Grupos objetivo (clientes y usuarios) - hacia quienes estaradirigido el esfuerzo de ventas yquién estara
haciendo uso de nuestra oferta.

e Marcay mensajes - como queremos que nuestra marca sea percibida y cual es la historia para vender
la oferta.

e Canales (para los clientes) - a través de qué canales desean ser contactados nuestros clientes y
usuarios.

e Relaciones - que tipo de relacion esperan nuestros clientes y usuarios con nosotros.

e Ofertayvalor central - qué conforma el conjunto de productos y servicios que ofreceremos a nuestros
clientes y usuarios. El valor central se refiere al valor que nuestros usuarios y clientes obtienen tras
experimentar nuestra oferta que les permite lograr sus objetivos (Job to be done).

e Recursos - qué recursos internos (clave) necesitamos para crear y entregar la oferta.

e Socios - quiénes son los aliados externos clave para crear y entregar la oferta.

e Canales - através de qué canales.

e Procesos - qué procesos internos clave necesitamos para crear y entregar la oferta.

e Ventaja injusta - qué es lo que hacemos mejor que nuestros competidores para crear valor y que es
dificil de replicar.

e Patron - como, cuando y qué tan seguido cobramos a nuestros clientes.

e Flujos de ingreso y precio - cuales son nuestros flujos de ingreso y cuando pagan nuestros clientes
por unidad.

e Costos - cudles son los costos mas importantes para crear y entregar la oferta.

e Inversiones - cuanto dinero necesitamos gastar antes de ganar.

3 la version utilizada del Business Model Canvas es la publicada por la empresa alemana Orange Hills GmbH
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Como ya se ha mencionado anteriormente,de manera general, la PlataformaTecnoldgica Pulpo Maya se enfoca
en obtener un mayor entendimiento de toda cadena de valor del Pulpo Maya mediante la creacion y articulacion
del ecosistema, mientras que la planta piloto se enfocara en el desarrollo de oportunidades de valor agregado
para productos del mar. En este sentido, el presente documento tiene como propdsito mostrar el modelo
operativo propuesto tanto para plataforma como para la planta piloto, ya que al existir enfoques son distintos,
resultaria complejo que ambos convivan en un solo modelo.

El modelo operativo para cada una ha sido construido a través de un proceso de analisis, trabajo de ideacion,
discusiony consenso de resultados para llegar al modelo final.

El nivel de detalle al cual se puede presentar el modelo operativo depende en gran medida de la planeacion
estratégica realizada por los miembros de la Plataforma Tecnoldgica y de la Planta Piloto al momento, asi
como de decisiones que aun se deben tomar por dichos miembros en términos operativos.

Este documento contiene las bases tedricas sobre la cual se fundamenté el trabajo de construccion de los
modelos operativos.

Modelo operativo

El modelo operativo no es la estrategia propiamente, pero siayuda a definirla y reforzarla. El modelo operativo
de una organizacion representa el puente entre la estrategia y las operaciones del dia a dia (ver llustracion 1),
que permite guiar al equipo, proveer contexto y habilitar los comportamientos necesarios para ejecutar la
estrategia y la vision (Ernst & Young, 2016).

llustracion 55 Funcion del modelo operativo en una organizacion

Estrategia |0 Modelo Operative B Operaciones

iPor que L0UéE estamos dlamo hacemos
hacemos esto? hacienda? las cosas?

Los lideres tienen L modelo operative Permite que los

v wisibilidad praduce Iz intencidn empleydos terigan un
amplia de los estraTdrica & capacidades mayor

impackosy cperativad. Sirve como e involucramients en fa
sacrificios e las para e efecuciGn y proves estrategia, dendo una
oeCishenes una guiz clara para elegulpo viian mas chara de
cstratégicns on las Hder de la organizaci&n, como atecta su
opeEraciones e gerentes y equipos funcian, Sus procesos,
infciativas del dia a o perathos, sy equipns yla

iz tecnalogia sonnrte,

Fuente: (Ernst & Young, 2016).

Los modelos operativos no son estaticos y existen sobre un continuo de tiempo;y su arquitectura esta basada
en la combinacion del contexto y complejidad de una organizacion. Por lo tanto, los modelos operativos son
escalables y evolucionan para ajustarse a los objetivos, metas, contexto (industria, servicios/productos,
expectativa de vida..) y tamafio de la organizacion; para asegurar que se sigan produciendo los resultados
deseados.
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Un modelo operativo no es un elemento exclusivo de organizaciones grandes, sino que es necesario para
cualquier tamafio de organizacion; de no contar con él se corren riesgos y retos innecesarios:
1. Ineficiencias operativas puesto que las personas dedican esfuerzo en areas que no estan alineadas al
plan estratégico.
2. Ambigledad en las responsabilidades y roles, que puede hacer lenta la toma de decisiones. Se duplica
el trabajo o se traslapa, derivando en retrasos y consecuencias financieras.
3. Bajainteraccion e integracion entre las areas funcionales y divisiones. Riesgos operativos mayores o
sostenidos dada la ausencia de principios, roles, responsabilidades y procesos claros.

Existen elementos nucleares en un modelo operativo (Ernst & Young, 2016):

- Principios de disefio: traducen la estrategia en un conjunto de reglas que definen cémo debera operar
la organizacion. Brindan rigor, consistencia, contexto y estructura al proceso de disefio del modelo
operativo. Deben especificar los requerimientos estratégicos que el modelo operativo debe sostener.

- Gobernanza: define la toma de decisiones y la delegacion de autoridad, creando un marco que equilibra
los intereses de los stakeholdersy la mitigacion de riesgos.

- Cultura y valores: define los atributos y comportamientos clave que una organizacion desea infundir en
sus colaboradores.

- Procesos: definen las capacidades clave de la organizacion, definiéndolas desde una perspectiva de
punta a punta.

- Disefio de la estructura organizacional: lo que cominmente se denomina organigrama y que describe
la organizacion de roles y responsabilidades ejecutivas, para el logro de la estrategia planteada.

La definicion de un modelo operativo es un proceso disciplinado, que parte de la premisa de que los lideres
hayan definido el tipo de organizacion que quieren tener. Esto permitira construir principios de disefio robustos
que se alinean como una estrategia organizacional bien definida. Los principios de disefio seran la guia para
crear un modelo operativo que asegure que todos sus elementos conformen un todo coherente.

La estrategia precedealaestructura

Las estructuras organizacionales

Se ha hecho este apartado especifico para explicar las posibilidades dentro del disefio de la estructura
organizacional, puesto que el determinarlas relaciones de los roles en la PlataformaTecnoldgica y en la planta
piloto, y la forma en la que las personas van a funcionar permitira claridad en las responsabilidades, claridad
en el mando, coordinacion efectiva de esfuerzos, toma agil de decisiones, comunicacion efectiva de la
informaciony evitara complejidad y conflictos innecesarios.

Existenseis tipos “ideales” de estructura organizacional (Hobday, 2000) que van desde un esquema meramente
funcional (verinciso A, llustracion 2) a un esquema puramente de proyectos (ver inciso F, llustracion 2). En la
siguiente Ilustracion se observan graficamente dichos esquemas, endonde los departamentos funcionales
(por ejemplo, marketing, recursos humanos, ingenieria, investigaciony desarrollo, etc.) estan representados
con la letra “F” (del 1al 5), mientras que los proyectos y sistemasindustriales complejos o CoPS (por sus siglas
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en inglés) se indican con la letra P (del 1 al 5). Las siglas SM significan Senior Management o alta gerencia.

Nlustracion 56 Esquemas ideales de estructura organizacional.
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Fuente: Hobday, 2000.

De los esquemas anteriores, se ha encontrado que una empresa que tiende mas a la organizacion basada en
proyectos es mas adecuada para gestionar productos complejos, gestionar cambios e incertidumbre del
mercado, gestionar los cambios tecnoldgicos, aprovechar la experienciainterdepartamentaly para desarrollar
innovacion orientadaal cliente (ver Tabla 1). Esto es particularmente cierto para los CoPS, donde existenbienes
de capital tecnoldgicos altamente sofisticados que soportan la produccion de bienes y servicios y donde
distintos proveedores aliados estan involucrados con el usuario a través de distintas fases de innovaciony
produccion (Hobday, 2000). La estructura funcional tiene mejores resultados en proyectos pequefios o
repetibles, aqui una estructura por proyectos resultaria excesiva.
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Tabla 51 Comparativo de esquemas organizacionales para CoPS.

Atributo Moqelo Modelo por
Funcional Proyectos
Liderazgo y gestion de - +
provectos
Identidad de los equipos - +
Relacionamiento con el - +
cliente
Evaluacion de riesgos - +
Herramientasy - +
procedimientos formales e
Aprendizaje y coordinacion + -
Desempefo de proyectos - +

Fuente: Elaboracion propia basada en Hobday, 2000.

De acuerdo con lo anterior y por la naturaleza de la oferta y modelo de negocio de la Planta Piloto, se
recomienda una estructura donde la organizacion esté guiada por proyectos (ver inciso F, Figura 2). Con lo
cual se sugiere:

e Asignar coordinadores (Project managers) con un importante liderazgo, experiencia y capacidad para la
toma de decisiones.

e Gestionar los proyectos a través de las coordinaciones en lugar de un area administrativa.

e Establecer areas funcionales solo donde se realizaran proyectos repetitivos y sea critica la asimilacion de
conocimiento.

Para la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya se sugiere un modelo funcional el cual se enfoca mas en el
aprendizaje y la coordinacion.

Objetivo general de la plataforma tecnoldgica

Coadyuvar en el desarrollo de la cadena de valor del pulpo maya mediante la identificacion, articulacion y
acompanamiento de oportunidades de valor agregado tanto en el entorno empresarial como en el social.

Objetivos especificos de la plataforma tecnoldgica:

e Identificar a los actores del ecosistema pulpo maya en funcion de sus capacidades y grado de
colaboracion
Enriquecer el conocimiento y experiencia de los recursos humanos involucrados en los procesos.
Construir la red soporte para la plataforma tecnoldgica y establecer una dindmica efectiva de
colaboracion entre los actores

e Desarrollar programas de colaboracion
Colaborar en el desarrollo econdmico y social de la region
Tener un proyecto sostenible, mediante un modelo de negocio, alianzas estratégicas, y fuentes de
financiamiento.

e Facilitar el acceso a mercados.
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e Digitalizar las operaciones de la plataforma tecnoldgica.

Objetivo general de la planta tipo:

Coadyuvar al desarrollo del eslabon de valor agregado y el fortalecer la cadena de valor pulpo maya mediante
la identificacion y desarrollo de oportunidades de valor agregado, la proveeduria de servicios y su extension a
otras cadenas de valor de productos del mar que permitan incrementar la competitividad y el desarrollo
sostenible de la region.

Objetivos especificos de la planta tipo:

e Definirlineas de investigacion para el desarrollo y soporte de proyectos para la obtencion de productos
pesqueros de valor agregado.
e Enriquecer el conocimiento y experiencia de los recursos humanos involucrados en los procesos, asi
como formar personal especializado.
Desarrollar y divulgar contenidos sobre los resultados obtenidos a lo largo del proceso.
Tener un proyecto sostenible, mediante un modelo de negocio, alianzas estratégicas, y fuentes de
financiamiento.
o Disefar una estructura organizacional agil que logre identificar e implementar oportunidades
mas rapidamente que la competencia.
o Digitalizar las operaciones de la planta piloto
e Posicionar a la planta como la referencia a nivel nacional en la identificacion e implementacion de
oportunidades de valor agregado en productos pesqueros.

A fin de identificar, desarrollar e implementar oportunidades de negocio concretas y dado que las capacidades
de la plataforma y la planta son finitas, se tendra que articular una red soporte que pueda apoyar con
capacidades y recursos complementarios para la puesta en marcha de las oportunidades.

La red soporte para la plataforma tecnoldgica, se plantea en 4 niveles:

- Nivell: En este nivel se encuentra la plataforma Tecnoldgica de Pulpo Maya y la planta tipo, en la cual
se podra procesar pulpo y otros productos del mar.

- Nivel 2: Red CIATEJ que considera a aquellas unidades localizadas en distintos puntos del pais, las
cuales cuentan con infraestructura y expertiseen el desarrollo de productos alimenticios, los cuales
pueden servir de insumos para nuevos desarrollos aplicados al pulpo.

- Nivel 3:se refiere a aquellos agentes localizados en la region de la peninsula de Yucatan y que atienden
al sector pesquero, o que se especializan en algun eslabon particular de la cadena de valor, por ejemplo,
instituciones como el Comité de Sanidad Acuicola de Yucatan, la Universidades, el Instituto Nacional de
Pesca, la Secretaria de Pesca y Acuicultura.

- Nivel 4: en este nivel se considera al ecosistema local complementario, consultores, asociaciones,
instituciones privadas, asesores, empresas y emprendedores de la region, que de igual forma se
relaciones en la cadena de valor.

<223>




Nivel 1

Planta piloto
/Plataforma
Tecnoldgica

Para la identificacion e implementacion de proyectos, lo ideal es que los esfuerzos se concentren en los
primeros dos niveles, para tratar de incrementar la rentabilidad de la planta piloto, es decir que los proyectos
y servicios se hagan /n house En casos muy particulares en donde no se cuente con capacidades,
infraestructura o simplemente tiempo para la ejecucion de proyectos, se podran apoyar en el nivel 3 o 4. Por
ello, es importante identificar y construir una red local en la que se encuentren mapeadas las fortalezas y
capacidades de cada uno de los actores y generar una dindmica colaborativa.
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Se plantea que la planta piloto tenga un enfoque en la definicion y estructuracion de oportunidades de negocio
especificas. El concepto de “oportunidad” se refiere a la coincidencia entre un mercado/nicho de mercado y
una tendencia.

Es decir, se puede definir un segmento de mercado como un grupo identificable con caracteristicas y
necesidades similares, que puede ser atendido a través de una oferta concreta. Un nicho de mercado es un
grupo de clientes mas cerrado con necesidades mas singulares y complejas, al cual es dificil satisfacer con
una oferta general.

Por otro lado, una tendencia se refiere a la propension que tienen los consumidores o empresas entorno a las
directrices que guian su toma de decisiones. Las tendencias marcan el tipo de productos que un grupo de

consumidores demandan.

Para el desarrollo o implementacion de las oportunidades identificadas se tendran que evaluar distintas
tecnologias para seleccionar aquellas que resuelvan mejor la oportunidad.

Dichas oportunidades deben asegurarse en garantizar la calidad e inocuidad de cada una las oportunidades
identificadas y trasladar las buenas practicas sanitarias o normas aplicables como parte de la oportunidad
para que el cliente las adapte e implemente en sus procesos.

llustracion 57 Factores que integran una oportunidad de negocio.

Calidad + Inocuidad = Compliance

Tecnologia

En cuanto a la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya, esta se enfocara mas en las oportunidades de vinculacion
con los actores de la cadena de valor paraimpulsa la cadena de valor pulpo maya.
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Servicios de la Plataforma Tecnoldgica:

Articular la red soporte: la plataforma se hara cargo de mapear a la red soporte y establecer mecanismos de
colaboracion para el desarrollo de productos o servicios complementarios a los que la propia plataforma, la
planta pilotoy la red CIATEJ puedan proporcionar.

Disefar servicios estandarizados para empresas: tales como cursos de capacitacion, talleres, diplomados.

Promover servicios personalizados: consultoria, estudios de mercado, de factibilidad. Estos servicios podran
ser ejecutados por la planta piloto o la red CIATEJ.

Generar mecanismo de colaboracion: programas de colaboracion, convenios nacionales o internacionales para
el impulso al desarrollo econdomico y social del ecosistema pulpo maya.

Disefiar y promover mecanismos de extensionismo tecnoldgico: estos mecanismos se podran disefar para
hacer uso del potencial del capital humano y tecnoldgico tanto de la planta piloto como de la red CIATEJ.

Desarrollos tecnoldgicos: disefio, desarrollo, pruebas e implementacion de soluciones de bajo costo

Identificacion y evaluacion de oportunidades: a fin de coadyuvar en el desarrollo del eslabdn de valor agregado
e la cadena de valor, la mayor parte de los esfuerzos estaran enfocados en la identificacion de oportunidades.

Agente habilitador: La planta fungira como agente habilitador para el desarrollo de las oportunidades, ademas
de complementar el acompafamiento directo, con la gestion de los proyectos.

Capacitacion y asistencia técnica: derivado de los proyectos desarrollados, se podra ofrecer a los clientes el
servicio de capacitacion técnica para la correcta implementacion de los proyectos en las empresas.

Renta de equipo: obtener ingresos adicionales mediante la renta de equipo existente en la planta piloto.

Acompafamiento al desarrollo de iniciativas: La plataforma podra ofrecer a los clientes un esquema de
acompainamiento hombro a hombro para el desarrollo de las oportunidades o servicios solicitados.

Con el fin de que la planta piloto esté en posibilidad de impulsar iniciativas de valor agregado, se plantea un
esquema en tres niveles:

Nivel1- Definicion de oportunidades de valor agregado para productos del mar.

Nivel 2 - Construccion de una plataforma de articulacion, soporte, coordinacion e impulso de las iniciativas
entorno a las oportunidades de valor agregado.

Nivel 3 - Fortalecimiento de infraestructura y capacidades para el desarrollo de las iniciativas
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Nustracion 58 . Planteamiento de impulso al valor agregado en tres niveles

* Oportunidades / Iniciativas de Valor
: agregado

Valor agregado

' ";L W
o Esquema de articulacion y colaboracién con Plataforma Tecnologica
actores Pulpo Maya

& B A
M M\ M

~ Desarrollo e implementacién de
oportunidades

Planta piloto

Fuente: elaboracion propia, Innovimiento 2019.
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Para asegurar el cumplimiento eficiente del marco estratégico, el Modelo Operativo estara basado en una
coordinacion de proyectos y programas de trabajo a los que se definiran e integraran grupos de trabajo. El
crecimiento de la operacion se dara a través de la generacion de nuevos grupos de trabajo, nuevos proyectos
y programas y, eventualmente, subcoordinaciones.

Objetivos

Coordinacion

Proyectos y
programas

Grupos de trabajo

llustracion 59.. Esquema de diserio de la estructura organizacional (Elaboracion propia)

La administracion de la Planta Piloto estara liderada por el CIATEJ. Los colaboradores de la planta piloto
estaran en una estructura esbelta de forma inicial. En la medida en la que se vaya comercializando mas
servicios, se estara en la posibilidad de tener un crecimiento ordenado en la estructura sin dejar de ser agil
para la toma de decisiones e identificacion de oportunidades con la implementacion correspondiente.

~

-
CIATEJ

4 I
Planta piloto productos del mar

Red CIATEJ
Investigador Asistente Operario

\ N )

Para el funcionamiento de la planta piloto, de manera inicial se compartiran gastos fijos y programas de
mantenimiento de equipos con la Unidad Sureste de CIATEJ, a fin de optimizar los recursos en tanto despegan

las actividades de la planta piloto de productos pesqueros.
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La estructura inicial de la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya estara conformada por un coordinador y un
asistente. Aligual que la planta piloto, en la medida en la que se comercialicen servicios, se podra incrementar
la estructura de la Plataforma. Ahora, a diferencia de la planta Piloto, la Plataforma no sera administrada por
el CIATEJ, mas bien se administrara como una figura independiente.

4 N\
Plataforma Tecnolégica Pulpo Maya

Coordinador Asistente

Descripcion detallada de la estructura organizacional

Posicion: Coordinador de la plataforma tecnoldgica

Coordinacion

- Dirigiry administrar los recursos humanos, materiales y financieros de la plataforma
a través de politicas y normas establecidas, con la finalidad de facilitar el desarrollo
de la iniciativa y del buen funcionamiento de la plataforma.

- Coadyuvar a la fijacion de precios para los programas.

- Establecer alianzas con la Academia, Gobierno y Sector Empresarial (triple hélice)
para el desarrollo de oportunidades de valor agregado en la cadena de valor pulpo
maya.

- Gestion de fondos nacionales e internacionales.

- Consolidar una administracion estratégica efectiva
- Lograr una vinculacion efectiva de largo plazo alineando los intereses de los actores
involucrados.

Posicion: Investigador responsable de la planta tipo

Coordinacion y ejecucion

- Definir la oferta de servicios de la planta tipo, asi como su evolucién a lo largo del
tiempo ante los cambios en la demanda.

- Definir las lineas estratégicas de 1+D y proponer cambios en las mismas de acuerdo
con los cambios en el contexto

- Vigilar y coordinar las actividades de manufactura, consultoria y servicios para el

desarrollo de iroductos de valor aireiado.

Consolidarse como un espacio de excelencia para el desarrollo y fabricacion de productos de
valor agregado del mar.




Posicion: Operario para la manufactura, ajuste y mantenimiento de equipos

Ejecucion

Ejecuta la oferta de servicios de la planta piloto, asi como su evolucion a lo largo del

tiempo ante los cambios en la demanda-
Vigila y coordina la labor de fabricacion, para asegurar el cumplimiento de los

com

Consolidar una cartera de clientes

romisos ad

quiridos-

Grupos de trabajo

Grupo de trabajo | Operacion | Realiza labores operativas en aseguramiento de la calidad
“Calidad e e inocuidad de los productos en los diferentes eslabones
inocuidad” de la cadena de valor.
Reportar avances y desviaciones a los proyectos vy
servicios.
Grupo de trabajo | Operacion | Realiza labores operativas en el disefio, fabricacion y
“Desarrollo de validacion de productos de valor agregado
producto” Reportar avances y desviaciones a los proyectos
Grupo de trabajo | Operacion | Realiza labores operativas para garantizar la autenticidad

“Trazabilidad y
autenticidad”

y trazabilidad de los productos en la cadena de valor.
Reportar avances y desviaciones a los proyectos

Grupo de trabajo de
“Programas de
acompanamiento y
fortalecimiento
empresarial”

Operacion

Realiza la labor administrativas, financiera y de ejecucion
de programas para el aprovechamiento de las
oportunidades con los cliente y usuarios.

Reporta resultados y desviaciones de los programas

Grupo de trabajo de
vinculacion y
difusion

Operacion

Mantener contacto permanente con los aliados de los
ecosistemas locales, nacionales e internacionales
Organizar actividades de relacionamiento entre los aliados
y la plataforma tecnoldgica.

Proyectos y servicios

En la primera fase se enumeran los siguientes programas para la planta tipo:

e Plan de investigacion (desarrollo de soluciones de vanguardia)
e Estrategia de innovacion social (desarrollo de soluciones faciles de usar y de bajo costo)
e Programa de aseguramiento de la calidad e inocuidad
e Estrategia de vinculacion (esquema comercial)

e Programa de autenticidad del pulpo maya (ligado a la denominacion de origen - cuando se tenga)
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En la primera fase se enumeran los siguientes programas para la plataforma:

e Estrategia de competitividad de la cadena de valor (trabajo en todos los eslabones)
e Programa de acompainamiento a empresas y emprendedores

e Estrategia de articulacion estratégica

e Programa de generacion y difusion de oportunidades de valor agregado

Las empresas tradicionales que estan teniendo mejores resultados ante los retos que plantea la nueva
economia son aquellas que apuestan por una transformacion completa hacia lo digital. Esta transformacion
pasa por una reestructuracion organizativa, de procesos, sistemas e incentivos, y debe contar con la
participacion e implicacion de toda la organizacion y sus departamentos.

La digitalizacion es uno de los impulsores mas fundamentales de transformacion y, al mismo tiempo, una
oportunidad Unica para dar forma a nuestro futuro. La transformacion digital brinda a la industria
oportunidades incomparables para la creacion de valor. Las tecnologias digitales estan creando nuevos grupos
de ganancias al transformar las expectativas de los clientes y como las empresas pueden abordarlas. Al mismo
tiempo, la digitalizacion podria producir beneficios para la sociedad que igualen, o incluso superen, el valor
creado para la industria. (World Economic Forum, 2016)

La digitalizacion no es un fenémeno completamente nuevo: los datos se han procesado e intercambiado
digitalmente durante mas de medio siglo. Los primeros ejemplos incluyen el intercambio electronico de datos
(EDI) que comenzo en la década de 1960. Internet ha sido utilizado por la poblacion en general desde la década
de 1990y el comercio electronico se promovio por primera vez alrededor del afio 2000. Sin embargo, con la
adopcion generalizada de dispositivosinteligentes, como los teléfonos inteligentes y tabletas y aplicaciones
moviles, la ola de digitalizacion actual ha experimentado un impulso excesivo. De hecho, el nuevo aspecto de
la digitalizacion no es el uso de la tecnologia de la informacion en si, sino la velocidad del cambio y el nivel de
conexion del mundo. Si bien anteriormente la digitalizacion se referia principalmente a la gestion y el
procesamiento de datos dentro del departamento de Tl de las empresas, hoy afecta a todos los departamentos
y ha pasado de tareas administrativas y de apoyo a procesos comerciales centrales. (Fraunhofer Institute for
Applied linformation Technology, 2015)

De acuerdo con datos del Instituto Fraunhofer, hay seis campos de accion identificados como relevantes para
una transformacion digital exitosa: cliente, propuesta de valor, operaciones, datos, organizaciones y gestion
de la transformacion.

Cliente

La digitalizacion empodera a los clientes. Las nuevas tecnologias digitales cambian significativamente el
comportamiento de los clientes en términos de como se informan, evaltan y compran.

El ofrecer una experiencia satisfactoria, holistica e ininterrumpida, en lugar de luchar por simples mejoras de
eficiencia, es vitalen la competencia digital para ganary retener al nuevo cliente "digital" y construir relaciones
solidas y leales. La experiencia del cliente se refiere a la experiencia subjetiva que tiene un cliente a través de
diversas interacciones directas o indirectas con una empresa. Estas experiencias son personales e implican
la participacion del cliente en diferentes niveles (racional, emocional, sensorial, fisico o espiritual). Ademas, el
analisis de los clientes es esencial para obtener informacion importante que ayude a una organizacion a
comprender y abordar adecuadamente las necesidades de los clientes y, por lo tanto, monetizar los
compromisos digitales, tanto para los mercados B2C como B2B. Ademas, los clientes de hoy usan multiples
canales digitales y tradicionales simultaneamente, lo que permite y obliga a las empresas a interactuar con
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los clientes de una manera mas orientada a objetivos para satisfacer sus necesidades de forma individual.

Propuesta de valor

Las empresas pueden ampliar sus propuestas de valor mediante el disefio de servicios inteligentes que se
basan o habilitan a través de tecnologias digitales. Dichos servicios pueden incluir nuevas soluciones que
amplian las ofertas de servicios existentes, servicios digitales que enriquecen los productos fisicos o paquetes
hibridos de productos y servicios.

Operaciones

Las empresas deben lograr operaciones flexibles mediante el disefo de procesos internos de negocios y
produccion. Esta capacidad también es vital para realizar la tendencia hacia lotes cada vez mas pequefios
debido a los productos o servicios individualizados que demanda el cliente. Para aprovechar el potencial del
cambio digitalrapido, las empresas tienen que crear una red de suministro rapida, inteligentey completamente
conectada, integrando a todos los socios, proveedores y clientes, por ejemplo, recurriendo a sistemas
habilitados por Tl integrados y compatibles. Por lo tanto, los recursos, productos, servicios y datos se pueden
intercambiar sin problemas, de extremo a extremo.

Datos

La integracion de datos es uno de los requisitos y calificaciones clave para tener éxito en una transformacion
digital. Los datos bien organizados que se integran en una base de datos homogénea o accesibles a través de
una capa de acceso estandarizado son fundamentales para un analisis de datos significativo.

El analisis de datos, utilizando las técnicas correctas para procesarlos, ahora es mas importante que nunca
para conectar y analizar de manera eficiente la cantidad de datos impulsados por productos, servicios y
conexiones digitales. Extraery clasificar informacion ayuda no solo a identificar patrones de comportamiento,
sino también a evaluar ideas, optimizar operaciones internas e identificar nuevas fuentes de ingresos. Las
empresas han estado recopilando datos durante décadas, pero fallan en términos de como usarlos y
aprovecharlos de manera eficiente.

Organizacion

Un ndcleo soélido que brinda eficiencia a través de la estandarizacion, la modularizacion y la automatizacion de
procesos, complementado por limites flexibles y capacidades para ajustes rapidos para reaccionar a las
nuevas tecnologias y oportunidades de negocios, puede construir la base de la organizacion. Las empresas
requieren una agilidad organizativa adecuada, que se define como la capacidad de identificar e implementar
oportunidades mas rapidamente que la competencia.

La entrega de productos y servicios digitales de alta calidad requiere nuevas formas de trabajo. Esto incluye
enfoques de desarrollo agiles, ciclos de lanzamiento rapidos, pruebas automatizadas, enfoques iterativos de
"prueba y aprendizaje" como design thinkingy lean start up, desarrollo y operaciones integradas, asi como la
implementacion continua de servicios de Tl. Ademas de la incorporacion e instalacion de nuevos métodos, el
lugar de trabajo también debe adaptarse en consecuencia.

Gestion de la transformacion

La gestion del cambio es crucial para una transformacion digital exitosa. La transformacion digital es un viaje
que requiere una evolucion gestionada que lleve a todos los empleados, cambiando la forma en que trabajan
y piensan. El llevar a los empleados por esta transformacion incluye fomentar su comprension de la
digitalizaciony el cambio requerido, mejorar sus habilidades para permitirles adaptarsey contribuir de manera
proactivaal cambio, proporcionar modelos a seguir y ejemplos de éxito. Almismotiempo, las empresas tienen
que evaluar y monitorear los beneficios de las iniciativas digitales (en curso), especialmente, el alcance, el
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progreso, las interacciones y los beneficios obtenidos de todos los esfuerzos de digitalizacion deben ser
rastreados para permitir una evolucion gestionada.

Algunos elementos para considerar en la transformacion digital efectiva son las siguientes:

- Centrarse en el cliente

Con la digitalizacion, los puntos de contacto (touchpoints) que los clientes tienen con las empresas a las que
compran productos/servicios o deciden interactuar, son multiples y constantes. La experiencia del cliente
antes, durante y después de la compra del producto o servicio es practicamente un factor mas para elegir al
proveedor del servicio.En este sentido,a niveldigital, los puntos de contacto de la plataformatecnoldgica tales
como el sitio web, el blog, las redes sociales, servicio de atencion al cliente, pueden incrementar la posibilidad
de mejorar y elevar esa experiencia. Asimismo, estos puntos de contacto permiten obtener datos del publico
objetivo a lo largo de todo el proceso de compra, los cuales serviran para analizar y mejorar dicho proceso.

- Consistenciay continuidad a través de diferentes canales y dispositivos
Es importante que la experiencia de los clientes sealo mas consistente y continua posible a través de todos
los canales de interaccion y a través de cualquier dispositivo, web o movil. La experiencia consistente no sdlo
a nivelde diseno visual, sino de diseno de flujos y de respuestas interactivas.

- Procesos operacionales
Es imprescindible que la transformacion digital se produzca en todos los procesos de la organizacion, no solo
los de cara al cliente, sino al interior de la organizacion, es decir de los que depende principalmente la eficiencia
de las empresas a nivel operacional. No s6lo aquellas unidades o departamentos que estan en contacto directo
con los clientes deben digitalizarse. Se trata también de reducir los costos operacionales del negocio,
reestructurando y digitalizando procesos.

- Integracion con las unidades de negocio
La tecnologia es fundamental en todo el proceso, ademas de serlo en la definicion del modelo de negocio de
cualquier empresa, se requiere integrar a los departamentos de Tecnologias de la Informacion y fomentar su
cooperacion con la direccion y otras unidades clave en la gestion del negocio, como el departamento financiero.
Si no se da una correcta inclusion, no se puede pretender ser una empresa digital efectiva.

La gobernanza, en un panorama general, se refiere a establecer los mecanismos necesarios para garantizar
el cumplimiento de los objetivos planteados. La gobernanza incorpora transparencia en todas las actividades
de la organizacion y se encarga de los aspectos mas estratégicos de la direccion, de la toma de decisiones
mayores y los roles.

Lagobernanza es compleja por el hecho de involucrar multiples actores. Estos multiples actores, se convierten
en los stakeholders de la organizacion, quienes articulan sus intereses e influencian la forma de tomar
decisiones, quiénes toman las decisiones y qué decisiones se toman.

En este sentido, dada la estructura operativa y el modelo de negocio de la Planta Piloto y de la Plataforma
Tecnoldgica, se plantea que cada una tenga su propio modelo de gobernanza ya que las estructuras bajo las
que funcionan son diferentes.
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Tipos de estrategias para el cambio, un enfoque en los modelos colaborativos

El cambio puede ser radical o incremental, dependiendo de los objetivos y el tema en que se desea lograr la
transformacion del estatus quo.

Las transformaciones de primer nivel o incrementales corresponden a ajustes en el sistema, las de segundo
nivel o radicales corresponden a un cambio del sistema. Un tipo no es mejor que otro, dependen de la
construccion de ventajas para el sistema.

Dos variables clave para describir distintos tipos de estrategias para el cambio sistémico son el conocimiento
y la influencia (poder), de donde pueden generarse cuatro tipos de esquemas para el cambio: emergente,

controlado, distribuido y colaborativo (ver Tabla 52).

Tabla 52. Estrategias para el cambio sistémico

Estrategias emergentes

Cambio incremental

Con mayor concentracion de poder que
conocimiento

Detonadas por redes formales

Estrategias de control

Cambio incremental

Alta concentracion de poder y conocimiento
Detonadas por redes formales

+

Estrategias distribuidas Estrategias colaborativas

Cambio radical Cambio radical

Sin concentracion de poder o conocimientolCon mayor conocimiento que poder Detonadas pon
Detonadas por redes informales redes informales

Poder

: - Conocimiento +
Fuente: Mortati, 2013.

Los casos en donde existe concentracion de poder generan contextos que s6lo permiten el cambio incremental
del sistema, dado que sélo algunos actores pueden conducir el flujo de conocimientoy las acciones del grupo
que no puede reorganizarse por si mismo.

Las estrategias emergentes son comparables con la difusion de nuevas tecnologias, donde el poder para
realizar las implementaciones esta en las manos de unos cuantos, y el potencial de la tecnologia debe ser
todavia explorado, por lo que las innovaciones toman un mayor tiempo dado que el conocimiento debe
evolucionar en procesos de aprendizaje y encontrar una aplicacion generalizada y el momento para una
difusion mayor.

Las estrategias de control son aquellas en donde se ha generado el conocimiento, pero no se comparte, es el
caso de los laboratorios privados o de las multinacionales.

Las estrategias distribuidas y colaborativas son desarrolladas de manera mas eficiente por las redes
informales, dado que éstas nos estan determinadas por la concentracion de poder. En este caso pueden
desarrollarse acciones de transformacion mas profunda dado que los recursos se balancean entre un mayor
numero de actores. Estas estrategias promueven en cambio “de abajo hacia arriba” en donde la innovacion se
promueve a través de la cultura y el comportamiento de los actores del grupo.
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En las estrategias de colaboracion el conocimiento evoluciona en aprendizaje y el cambio del sistema es
entendido y buscado a través de asociaciones para la innovacion, para las que se requiere un modelo mas
complejo para desarrollar el cambio que no puede ser logrado por uno solo de los actores del grupo.

Los mecanismos para gestionar las diferentes estrategias deben cubrir los procesos para el aprendizaje
progresivo y el relacionamiento en un propdsito comun, de forma que se genere un entendimiento de como los
grupos de actores pueden construir el cambio.

Estrategias de gobernanza en los esquemas de colaboracion

Las caracteristicas de las estrategias de gobernanza en el asociacionismo pueden ser descritas a través de la
coordinacion, cooperacion y colaboracion (ver Tabla 3). Términos que es comun intercambiar, sin embargo,
constituyen una escala de mejora respectoal anterior, donde cada uno de ellos puede ser apropiado de acuerdo
con los objetivos y contexto en el que se comparta el propdsito comun.

Tabla 53. Estrategias de gobernanza en el asociacionismo.

Coordinacion Cooperacion Colaboracion

Definicion Organizacion del Actuacion conjunta en Compromiso y
trabajo conjunto = harmonia hacia un empoderamiento entre
entorno a un objetivo propdsito comun y los agentes en un
comun superior proceso recursivo con

fines comunes.

Caracteristicas Una funcion gerencial Los componentes La determinacion de

de las
relaciones

Detonadores
para el trabajo
en conjunto

interconecta a la gente
y sus actividades

Intercambio de
informacion, propdsito
comin y beneficio
mutuo

individuales trabajan en
conjunto en un sistema
mayor con propiedades
globales

Intercambio de
informacion, alternancia
de actividades y el
intercambio de recursos.

lograr algo o cambiar una

situacion impulsa el
intercambio.
Intercambio de

informacion, alternancia
de actividades, recursos
compartidos,

empoderamiento de los
participantes.

Fuente: Mortati 2013.

La coordinacion se refiere a la organizacion basica de los recursos y la gente para desarrollar un trabajo
conjunto para lograr un objetivo comun.

La cooperacion vamas alla del trabajo conjunto, busca establecer un esquemaarmanico de desarrollo entorno
a un proposito superior al cual los diferentes participantes dedican sus esfuerzos. El resultado de las acciones
es superior a la suma de las acciones individuales desarrollando un sistema con propiedades generales.

La colaboracion va mas de la accidon conjunta y busca el compromiso y participacion en un proceso recursivo
con un objetivo comun que esta basado en la determinacion del grupo de cambiar una situacion dada y
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desarrollar un esquema compartido de conocimiento, habilidades, riesgos y oportunidades. En este proceso
se alternan las actividades, empoderando a los miembros del grupo a través del desarrollo de capacidadesy
del apropiamiento de los resultados colectivos.

Las redes, al igual que cualquier otro grupo social, pueden ser vistas como un entretejido social que une
conocidos o amigos, que a través de esta red se comunican, intercambian informacion y favores de manera
cotidiana. Estos flujos se dan en todos y entre todos los niveles del grupo, asi como hacia afuera de éste. En
gran medida estos flujos son los responsables de la eficiencia operativa que los esquemas formales de
coordinacion no pueden brindar.

Eventualmente las redes informales pueden abarcar otro tipo de relaciones que no solo se limitan al
intercambio de favores, en los que puede un nodo concentrar los recursos de diversos tipos (concesiones,
informacion, dinero) y tiene la capacidad discrecional de distribuirlos. En este tipo de intercambios, los
recursos disponibles pueden ser proveidos a cambio de lealtad al nodo central. Este tipo de comportamientos
centralistas reconfiguran por completo la red, de un esquema horizontal basado en intercambios reciprocos,
a una estructura vertical en donde quien tienen la disponibilidad define el nuevo propésito comun y donde la
red adquiere un nuevo sentido de identidad.

Las redes sistémicas de colaboracion como eje de trabajo para la plataforma tecnoldgica y el fortalecimiento
de la cadena de valor pulpo maya.

Las redes sistémicas constituyen una plataforma que habilita al grupo al logro de objetivos combinando los
recursos disponibles por sus miembros (personas y organizaciones), incorporando esquemas sociales que
permitan consensar y soportar los cambios planeados con los diferentes grupos involucrados y/o afectados y
a la vez, crear estructuras sociales capaces de administrar sus propios procesos de planeacion y cambio
dentro de un marco de referencia comun y compartido.

La organizacion entendida como un sistema implica una unidad articulada cuyos componentes se relacionan
entre si para el logro de un objetivo global y superior. Las interacciones entre los diferentes agentes generan
resultados y desempefios que ninguno de ellos podria desarrollar por si mismo.

La planeacion implica una accion direccionada para llevar a cabo un cambio. Este cambio conlleva la afectacion
de diversos involucrados. La explicacion racional de los beneficios de la adopcidon del cambio no es suficiente
para vencer las resistencias, mas aun, si el cambio afecta los intereses individuales o de grupo que no
necesariamente responden a los propositos institucionales o regionales. Por ello la instrumentacion del
cambio debe evaluar los intereses de grupo que van a ser afectados y cual es la respuesta posible en funcion
a los recursos internos o externos que se pueden activar, asi como las coaliciones basicas que deben
establecerse para soportar un proceso de cambio.

El conocimiento del funcionamiento de las redes permite la articulacion especifica para el desarrollo e
instrumentacion de proyectos interfuncionales.

Los enfoques tradicionales de planeacion generan como productos principales el plan y el presupuesto, con
un esquema de accion consistente en la generacion de planes individuales por cada area tematica, su
integracion en un plan general y la revision y aprobacion por parte de los principales tomadores de decisiones.
Posteriormente, el plan general es desglosado en un plan operativo para la implementacion. En esta forma de
organizar el trabajo existe una alta integracion entre quienes realizan el plan, lo traducen a un presupuesto
(definicion del alcance), lo ejecutan y quienes son beneficiaros del resultado, lo que conlleva a la construccion
de una vision limitada que, aunque ejecutada eficientemente, se vuelve complaciente con su limitado alcance
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y entrega de resultados.

El proceso de planeacion debe contemplarse como un proceso interfuncional en donde intervienen las
diferentes areas y jerarquias, asi como los diferentes usuarios y proveedores. En donde se desarrolla un
proceso efectivo con la participacion estructurada de los agentes detonadores, los disefadores, los
generadores de planes, los instrumentadores. En donde cada grupo es responsable de formular y administrar
su propio proceso de planeacion dentro de un marco de referencia comun y empleando herramientas y
lenguajes comunes.

Cuando la red actua de manera articulada con un objetivo comun que rebasa el alcance de cada uno de los
miembros adquiere las propiedades de una red sistémica (ver llustracion 3) dado que, aunque en su operacion
cotidiana se comporta como una red convencional de intercambios (ej. Comprador- proveedor), para el

proposito especifico que la integra se comporta como un sistema.

llustracion 60. Agentes del ecosistema vinculados a través de una red sistémica.

RED SISTEMICA

Fuente: Vergara, 1999.

La activacion, administracion y mantenimiento de la red requiere del disefio de un cuidadoso proceso que
identifique las areas o personas clave, su rol, tipo de interaccion y grado de tension o conflicto entre ellos. Una
adecuada identificacion facilita la seleccion de los medios mas efectivos para llevar a cabo el proceso de
activacion de la red.

La red sistémica puede ampliarse y gradualmente generar mayores capacidades para actuar, generando
ambitos de cambio mas profundos, estableciéndose en un medio eficaz para la transformacion productiva a
través de la innovacion y competitividad.

Las redes sistémicas se asemejan a un holograma en donde cada uno de sus integrantes tiene la informacion

totaly por ende la capacidad de reproducir la estrategia ensu conjunto. Este esquema de apertura total permite
que algunos de los miembros permanezcan dentro de la red, generando continuidad para preservar los

<240>




cambios logrados. De manera adicional, aquellos miembros que deseen clonar la estrategia fuera del grupo
nucleo generan una externalidad positiva, dado que es uno de los objetivos para incrementar el alcance de los
resultados.

No hay red silos miembros nointeractian paraintercambiar recursos con un objetivo comun.

Principios basicos para el establecimiento de redes de colaboracion efectiva.

Para la operacion efectiva de las redes de colaboracion, se debe procurar el cumplimiento de tres principios:

1. El enfoque de sistemas
2. Eldesarrollo de redes
3. Los elementos de disefio e interaccion social

Enfoque sistémico

Es un modelo multidimensional, multinivel, enfocado en las relaciones y la gestion del cambio, donde los
factores criticos de éxito deben ser desarrollados en un periodo corto de tiempo.

Las problematicas principales analizadas centran el reto en la dimensidon de colaboracion, por lo que se da un
especial énfasis en esquema de redes como eje para la colaboracion, sobre otros esquemas de prospectiva,
opciones estratégicas, etc.

Para un adecuado desarrollo del esquema de redes, el enfoque de sistemas vuelve a tener un rol fundamental
dado que el manejo de los diferentes aspectos del sistema es fundamental para poder determinar un justo
medio que represente un reto para la integracion de los esquemas de colaboracion, sin que sea demasiado
etéreo como para que se perciba como imposible de lograr bajo las condiciones actuales.

Construccion de las redes

La construccion de la red implica darle forma a las relaciones para que tengan sentido, es buscar los puntos
criticos para la accion, las oportunidades de mejoray sus soluciones posibles, tanto para el sistema como para
sus partes.

El objetivode la construccion es darle forma a una situacion para lograr un objetivo deseado. Para ello se debe
establecer una estrategia para el trabajo conjunto que debe considerar la dinamica de la colaboracion y del
sistema que la contiene. Los elementos de analisis de las condiciones actuales son:

- Faseen la que se encuentra la red

- Interdependencia (flujo de informacion y confianza)
- Fuerza de las relaciones (identidad)

- Proximidad

- Inicio y fin (temporalidad de la red)

A través de esta busqueda de oportunidades y soluciones es que debe elegirse una estrategia para el trabajo
en conjunto y la configuracion del tipo de red, lo que implica el conocimiento del sistemay la red actual, asi

<241>




como de las fronteras de estos.

Lared es una plataforma para el intercambio de relaciones, la base para su articulacion y funcionamiento esta
en el sistema cohesivo que permite un intercambio abierto de informacion, oportunidades y el acceso a
recursos. Para convertir las ligas en colaboracion se requiere de un proceso de organizacion que permita la
construccion de una “determinacion colectiva” para cambiar una situacion dada. Este es el motor de la red, la
construccion de capital social para el beneficio personal y de la comunidad. Las redes de colaboracion para la
innovacion son sistemas resilientes de convivencia desarrollados sobre las relaciones colaborativas creadas
entre las partes que trabajan en conjunto para lograr el cambio de una situacion existente.

El concepto de redes tiene una fuerte relacion con la dinamica y arraigo social que se da en el grupo de
personas que la conforman, dado que la red se basa en un conjunto de ligas sociales de reciprocidad que van
mas alla del intercambio de beneficios materiales.

El capital social, que va mas alla del capital humano que considera sélo el expertise individual del capital
econdmico o de las infraestructuras, e incluso del capital cultural o del conocimiento, es aquel que desarrolla
la complementariedad de las partes y encuentra asociaciones de ventajas a través de la ayuda, simpatia 'y
companierismo (ver Ilustracion 61). El capital social es un multiplicador de otras formas de capital y es creado
a través de la infinita tarea de la socializacion.

llustracion 61 Capital social en las redes

Fuente: Mortati, 2013.
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Los principios de disefio de los esquemas de colaboracion para la plataforma tecnoldgica

La diferencia entre las iniciativas de colaboracion que estan generando traccion tiene que ver en su mayoria
con unas cuantas condiciones clave:

1. Tienen foco en atacar problemas practicos: La colaboracion debe basarse en aquellas acciones que
tienen sentido para el grupo. No es un paliativo, sino una cura.

2. Tienen foco en transformar las relaciones actuales: Debe construirse un sentido de mutualidad en el
grupo, de visiones compartidas, de lo que es realmente posible y de la confianza entre sus partes.

3. Crean espacios para la reflexion y el didlogo profundo: El espacioy el medio para la colaboracién son
muy importantes. No sdlo se trata de tener una sala de juntas, sino de construir sesiones efectivasy
productivas a través de un espacio comun para la colaboracion.

4. Estan ancladas por una organizacion vertebral: La colaboracion es un proceso complejo que requiere
de un liderazgo que, a través del talento y los recursos dedicados, coordine los esfuerzos.

5. Reconocen que “Hemos encontrado al enemigo y esta en nosotros”: Las organizaciones que pretenden
colaborar tienen que verse como parte del problema y como consecuencia, deben estar abiertos a
cambiar la forma en la que piensan y operan.

El poder de estas condiciones viene,retomando el concepto de pensamiento sistémico,de suinterdependencis;
son aspectos de un todo mayor a ellos mismos, no solo un checklist de buenas ideas que pueden
implementarse de manera separada. Solo de esta forma es que se empieza a entender que el éxito de este
nuevo mundo colaborativo requiere de nuevas capacidades -habilidades y actitudes- y nuevas practicas e
infraestructuras para desarrollarlo. Dos formas especificas paradesarrollar estas capacidades son: reconocer
las diferentes perspectivas y crear espacios para el intercambio.

Lamayoria quiere enfocarse en los problemas criticos, pero normalmente la formaen la que cada uno lo define
tiene la limitante de que en cualquier problema complejo nadie ve “eltodo”, s6lo vemos porciones de un sistema
mayor. Esto no es malo, es humano. Nuestra vision refleja nuestro pasado, competencias y medios.

La pregunta que debemos hacernos es sireconocemos nuestro limitado entendimiento del problemay con qué
medios practicos contamos para atenderlo. Un medio para ello es “los viajes de aprendizaje”, en el cual el
grupo comparte y dialoga en un contexto de referencia, con lo cual todos los miembros del grupo pueden ver
partes del sistema superior y familiarizarse con ellas. De igual forma se ven el uno al otro, los tiempos
compartidos para el traslado, las comidas, etc. se convierten en periodos para la reflexion y la conversacion;
se descubren y en ello aprenden de la diversidad, de como dos personas pueden ver cosas completamente
distintas de una misma experiencia.

Hay que reconocer que ninguno de nosotros ve la realidad como es, que todos estamos sujetos a las
predisposiciones y sesgos propios de nuestras experiencias previas, puede construir humildad, equidad vy,
eventualmente, colaboracion. Las “verdades” personales u organizacionales se diluyen en favor de la
exploracion de las formas en la que los diferentes puntos de vista pueden contribuir a un entendimiento mas
holistico. Poco a poco las respuestas predeterminadas dan paso a una nueva forma en la que pueden lograrse
mas cosas. Con el tiempo la desconfianza y suspicacia decrecen, y no es que disminuyan las diferencias, sino
que se logra ver al grupo como un activo para lograr cosas en conjunto.

Las practicas para impulsar el pensamiento conjunto estan también embebidas en las reuniones de trabajo.
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En todas estas reuniones de la red, se tienen algunas presentaciones de PowerPoint. Sin embargo, la gran
parte del tiempo se dedica a pequefias sesiones de trabajo y grandes didlogos plenarios, en donde se
intercambian informaciones o experiencias relevantes para el grupo y posteriormente se integran pequenos
grupos donde la gente puede comentar sobre como las ideas expresadas se relacionan con sus propias
experiencias e iniciativas. Las reuniones no son para que cada institucion se venda en lo individual, sino para
favorecer los programas en puerta y generar un intercambio mas profundo.

Los viajes de aprendizaje y las reuniones “tipo café” son dos de muchas herramientas y practicas sencillas
para crear espacios para la colaboracion. Se requiere tiempo para la construccion de las redes y liderazgo
colectivo para tener estas practicas. Pero en cuanto la gente empieza a darles cuenta de lo Util que es el subir
la conversacion, las relaciones toman otro nivel, se vuelven la nueva norma, en lugar de las conversaciones
vacias.

La construccion de redes de colaboracion que transforman a los individuos que participan, a sus
organizaciones y eventualmente a todo el sistema es un gran reto que usualmente se deja por los atender los
problemas del momento, pero aprender a trabajar en colaboracion nos puede llevar a otra escala de
resultados, convirtiéndose en el premio oculto dentro de nuestros retos irresolubles.

La colaboracion esta basada en asociaciones voluntarias, no basadas en el poder y por tanto éste no puede
sustituir el liderazgo. El secreto de la colaboracion esta en conjuntar a la gente entorno a un propdsito comdn.
En donde la clave esta en sacar a la gente de sus silos para poder entender los intereses comunes. Para ello
es importante aplicar el pensamiento de disefio que permita la construccion adecuada de las soluciones. Es
mas importante hacer la cosa correcta que hacer lo equivocado de la forma correcta.

i.Como motivar a los diferentes actores a participar?

- Elaprendizajey el conocimiento de los nuevos métodos es un incentivo para participar.
- El potencial para el uso personal de los resultados del grupo.
- Laatmosfera que se crea es importante para la permanencia, debe ser una experiencia alegre.

iComo organizar las actividades para la colaboracion efectiva?

- Lamoderacion es muy importante.

- Lacorrecta orientacion que el moderador hace en las sesiones entorno a las actividades de forma
que los participantes estén comodos durante el proceso de aportacion.

- Lasinstalaciones deben ser adecuadas.

Muchas de las herramientas de disefio estan basada en la interaccion de los participantes a través de
dindmicas de innovacion. Los juegos de innovacion son medios amigables para colaborar y entender mejor,
situaciones complejas. Los juegos de innovacion tienen diferentes usos:

- Entendimiento de relaciones complejas.

- Entendimiento de la evolucidn de los conceptos.
- Entendimiento de las necesidades del cliente.

- Identificacion de areas de mejora.

- Priorizacion de las necesidades de mercado.

- Reconocimiento de las necesidades ocultas.

- Creacion de planes estratégicos.

<244>




1.6 Los principios de Interaccion en la plataforma tecnoldgica

El secreto de las redes no estd en saberlo todo, sino en el aprendizaje a través de experiencias con proposito
(ver llustracion 62y 63).

llustracion 62 Dinamica de redes
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Fuente: Elaboracion propia basada en Moritz, E. 2013.
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llustracion 63 Componentes de la red

FPLATAFORMA
Definicidén de la metodalogia,
direccion y oportunidades.

Meta: promecion de la
competitividad e innovacion.

ADMINISTRACION HERRAMIENTAS
Realizacion de oportunidades. Solucion de problemas
de caracter técnico.
Meta: cumplimiento de
objetivos. Meta: desarrollo
competencias,

Fuente: Elaboracion propia basada en Moritz, E. 2013.

Las redes de innovacion se constituyen principalmente de un equipo nucleo y el moderador (ver Ilustracion
64).

El equipo nucleo lo constituyen los actores que de manera permanente trabajan para el desarrollo de
iniciativas conjuntas. Este equipo se genera no solo por afinidad tematica, sino principalmente por las
relaciones personales entre los actores; es decir, existe simpatia y valoracion.

Por otro lado, la existenciade un agente “moderador” de la red es un elemento indispensable para la operacion
exitosade una red. El moderador es un actor independiente e imparcial que tiene la funcion de ser estimulador,
integrador, organizador y motivador de la colaboracion y la innovacion. Estas actividades son necesarias para
que una red funcione bien y de manera sostenible, pero no pueden ser realizadas por algun integrante del
equipo nucleo, tanto por disponibilidad de recursos como para evitar sesgos en los intereses de la red. El
moderador es de alguna suerte el “autor intelectual” de las actividades de la red.

Cabe mencionar que, dentro de las redes, también es normal que existan miembros que participen de manera

esporadica, colaboren sélo para actividades especificas o incluso sélo sean parte de la red para estar
enterados de los avances y actividades desarrolladas.
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llustracion 64 Estructura de una red

Equipo nucleo

i Equipo extendido

Corona con aliados
adicionales

AC — Actor central

E —Empresa

I —Instituto

P —Persona privada

Al - Asociacion intermediaria

Fuente: Moritz, E. 2013.

Para conseguir que una red opere de manera efectiva y prolongada, y consiga esa dindmica se requiere
entender que en paralelo existe un trabajo formal y un trabajo social dentro de la red.

Nlustracion 65 Trabajo formal y social en las redes

f TRABAID FORMAL _\ f TRABAIO 50CHAL 1\ ( ﬁ

RESULTADCS
ferabbecimiento de un Afineacion de
ehietivi formal intereses y ohjetivos Exito
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Frocesos PR I Relevancia
Ierrarnlanias G- PETRC e de
definicidn ¥ arrangue avance.£n 15 Cinamica
de preyECtoy g
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RECURSOS GEMNERATIVES

Confiznra, guimica, empatia, compeEtencia

Fuente: Moritz, 2013.
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Los buenos resultados de una red son provocados tanto por el trabajo formal como el trabajo o componente
social de la red, los cuales estan basados en los recursos intangibles que todos ponen a disposicion de los
demas y que conforme avanza el trabajo del grupo van incrementandose.

Es indispensable recalcar que el trabajo en red es fundamentalmente social, es decir, esta basado en
interacciones personales agradables y efectivas y para que esta red mantenga su funcionamiento
necesariamente debe existir disfrute y avance en las reuniones del grupo, de otro modo los actores van
perdiendo interés y disposicion por invertir uno de sus recursos intangibles fundamentales: su tiempo.

Asimismo, entre mas difuso sea el objetivo o mas alto el nivel de innovacion se busque, mas importantes se
vuelven las condiciones sociales y los recursos generativos dentro de la red.

Desarrollo del modelo de gobernanza

Una vez sentadas las bases para la construccion de redes basadas en la colaboracion y la confianza, nos
adentraremos en el proceso de desarrollo seguido para el disefio de las propuestas y seleccion del modelo de
gobernanza adecuado tanto para la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya como para la Planta Piloto, iniciando
por una breve exposicion de la importancia de contar con una gobernanza adecuaday efectiva.

Importancia de la gobernanza

Lanecesidad de la gobernanza surge en cualquier situacion donde un grupo de personas se relinen para lograr
un objetivo. Existen multiples definiciones de lo que significa la gobernanza. Sin embargo, el concepto engloba
una complejidad que es dificil de capturar en una definicion sencilla. En la literatura se pueden encontrar
diversas acepciones para “gobernanza”, la mayoria se basan en tres dimensiones: autoridad, toma de
decisiones y responsabilidad. El Instituto sobre Gobernanza (Institute on Governace), una institucion
canadiense no lucrativa de interés publico define este concepto bajo estas dimensiones, de la siguiente forma:
“Lagobernanza determina quién tiene poder, quiéntoma las decisiones,como los actores emitensus opiniones
y como se rinden cuentas” (Institute on Governance, 2017).

La gobernanza también es un concepto altamente contextual. Los procesos y practicas aplicables varian
significativamente de acuerdo con el ambiente a donde se aplican. La gobernanza en el sector publico requiere
tomar en cuenta la rendicion de cuentas y responsabilidad legales y constitucionales. En el sector privado, la
representacion de los intereses de los stakeholders puede ser el factor determinante en el esquema de
gobernanza aplicable. Se puede decir que, en ningln caso, la gobernanza es“unitalla” (Institute on Governance,
2017).

El Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) enuncia una serie de principios - bajo el
argumento de que cuentan con el reconocimiento universal - que deben cumplirse al diseiar la gobernanza:
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llustracion 66 Principios de disefio de la gobernanza de un consorcio

Legitimidad Participacidn
V.2 . . )
f Orientacidn hacia el concenso
Diraccion Vision estratégica
Eﬁesempeﬁq sensibilidad 2 todos los actores

Efectividad v eficiencia

Rendicion Responsabilidad
ge cuentas

Transparencia

lusticia lgualdad

Estado de derecho

Fuente. United Nations Development Program, 1997.

Independientemente del modelo de gobernanza que se tome, lo cierto es que en los ultimos afios las
expectativas de los entes reguladores, los inversionistas y otros actores relacionados con la gobernanza,
perciben cada vez mas que los entes que gobiernan una organizacion deben tener una alta rendicion de cuentas
y responsabilidad con relacion a la efectividad de su proceso general de gobierno.

Definicion de la estructura y modelo de gobernanza

Hay diversos modelos posibles para estructurar la colaboracion entre actores que buscan un fin en comun:
- Redesinformales,
- Estructura de sociedad bajo algun acuerdo donde un organismo funge como lider,
- Plataforma constituida como una nueva figura legal,
- Utilizacién de una agencia de administracion existente para propdsito de gestion de contratos.

Ademas de la eleccion de la estructura de colaboracion para la Plataforma Tecnoldgica y para la Planta Piloto,
como ya se ha mencionado, es indispensable el disefio de un modelo de gobernanza apropiado que permita
alcanzar los objetivos planteados en la colaboracion. En cualquier caso, la entidad de gobernanza debera
asegurar (Kulakowsky & Chronister, 2006):

- La habilitacion del liderazgo de los usuarios en la definicion y la gestion del rumbo evolutivo de la
investigacion.

- La articulacion y coordinacion efectiva entre los miembros que colaboran entorno al logro de los
objetivos.

- Lagestionde los ajustes necesarios y realineamientos a los esfuerzos de investigaciony prioridades
entre las partes, derivados del cambio de entorno y circunstancias.

- La provision de una politica de propiedad intelectual que fomente la innovacion entre los miembros
que colaboran, que promueva la aplicacion o comercializacion de la investigaciony que proteja los
intereses individuales de los miembros.

- La creacion de disciplinas y capacidades de gestion necesarias para monitorear y asegurar el
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desempeno de los miembros y los terceros involucrados.

El asunto mas importante que atender al establecer la gobernanza es el otorgamiento del control sobre dicha
organizacion (por ejemplo, los derechos de voto). Estas decisiones deberan quedar cuidadosamente
documentadas en los documentos organizacionales, junto con el mecanismo disefado para alterar este control
elegido en etapas futuras. Estos documentos organizacionales iniciales, seran la “constitucion” bajo la cual el
gobierno de la organizacion estara basado (Kulakowsky & Chronister, 2006).

Para iniciar a dar claridad y articular los elementos clave que debera incluir el modelo de gobernanza para
una organizacion, se debe contar con un marco de trabajo. Este permite dar una vision global de lo que implica

la gobernanza.

Para este fin, se propone a continuacion el siguiente marco de trabajo o framework (ver llustracion 14) para el
posterior disefio de elementos concretos en la gobernanza de la Plataforma Tecnoldgica y de la Planta Piloto:

llustracion 67 Marco de trabajo para la gobernanza

T ctura Opery tiv,

Fuente: Elaboracion propia basado en Deloitte, 2013.

Este marco de trabajo propuesto deberd ser traducido a practicas, procedimientos y asignacion de
responsabilidades, para contar con un mecanismo ejecutivo denominado Modelo Operativo de Gobernanza.

Un Modelo Operativo de Gobernanza ayudara al comité de direccion y a los actores a entender y cumplir sus
roles de gobernanza. Este modelo permitira habilitar tanto al comité como a cada actor para organizar la
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estructura de gobernanza y los mecanismos bajo los cuales ésta se implementara. De no contar con un modelo
operativo, se corre con el riesgo de una estructura de gobierno incompleta, fallida, inconsistente, que se
traslapa o con brechas a lo largo de los mecanismos de implementacion; lo cual deriva en fallas para aplicar
las politicas de gobierno deseadas (Deloitte, 2013).

Basado en el marco de trabajo mencionado anteriormente, el esquema general de Modelo Operativo seria el
siguiente:

Tabla 54 Esquema general de Modelo Operativo

Estructura

- Disefode la estructura organizacional
- Existencia de comités / grupos de trabajo

Responsabilidades de vigilancia

- Supervisiony responsabilidades del consejo asesor

- Responsabilidad y autoridad del equipo de gestiony estructura
operativa

- Autoridad y responsabilidades de los grupos de trabajo

Talento y cultura

- Incentivos y gestion del desempefio
- Principios de negocio y de operacion
- Programas de desarrollo de liderazgo y de talento

Infraestructura

- Politicas y procedimientos

- Medicidn del desempefio y alcance de objetivos

- Acuerdos en el manejo de propiedad intelectual y transferencia
tecnologica

- Comunicacion y difusion

- Tecnologia

Bajo este esquema se ira concretando y conformando con mayor detalle la estructura, organizacion y
gobernanza mas efectiva para la Plataforma Tecnoldgica y para la planta piloto.

Modelo de gobernanza y estructura operativa

A continuacion se enlistaran las estructuras recomendadas para la plataforma tecnoldgica y la planta tipo,
toda vez que esta ultima se encuentra dentro de la estructura de CIATEJ, lo que le permite contar con una serie
de elementos soporte y estructuras que coadyuvan al desarrollo de sus objetivos.

Se recomienda que se establezca un Comité Asesor para la Plataforma Tecnoldgica Pulpo Maya, este comité
asesor contara con el apoyo de un Gerente y cuando se incremente el nimero y cantidad de proyectos y
actividades de los grupos de trabajo, podra integrar subcoordinadores.
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Aprobaciény

. L, Comité Asesor
direccidon

Coordinacion .
Gerente / Coordinador

general
Coordinacion Sub-coordinadory grupos
Operacién de trabajo

Las facultades y obligaciones:

Las facultades y obligaciones del Comité Asesor seran:

Precisar y determinar los mecanismos de funcionamiento;

Dar seguimiento al desarrollo y objetivos;

Evaluar el desarrollo o avance de las acciones;

Sesionar al menos dos veces al aiio en forma ordinaria y en forma extraordinaria las veces que sean
necesarias. Las sesiones podran realizarse por video conferencia o cualquier otro medio de
comunicacion electrénica.

Tomar decisiones por mayoria de votos de los miembros, salvo en los casos que su presidente o su
respectivo suplente hagan uso del voto de calidad en caso de empate o definitorio

Analizar el informe financiero que presente el responsable financiero en cada una de las sesiones
ordinarias.

Establecer las coordinaciones que estime necesarias para el cumplimiento de sus funciones, asi como
designary remover a sus miembros;

Vigilar el cumplimiento y dar seguimiento a sus propios acuerdos;

Proponer la suspension parcial o terminacion anticipada de los proyectos;

Conocer, analizar y resolver los conflictos que pudieran suscitarse entre los miembros.

Aprobar la oferta de servicios propuestas por las coordinaciones, asi como su evolucion a lo largo del
tiempo ante los cambios en la demanda

Las funciones principales del Gerente son:

Realizar un adecuado uso de la infraestructura asignada para el desarrollo de los proyectos;

Dar seguimiento al cumplimiento de los fines y objetivos de la entidad y de cada uno de los proyectos
Convocar a las sesiones, elaborar sus actas y custodiar la documentacion.

Dar seguimiento a los acuerdos emitidos;

Rendir en cada una de las sesiones ordinarias, el informe financiero respecto del estado en que se
encuentren las operaciones, incluyendo la emision de un informe sobre el estado en que se encuentren
los proyectos en ejecucion, los aspectos técnicos, administrativos o juridicos en los que se requiera de
la opinion o de la emision de un acuerdo especifico para el adecuado desarrollo del proyecto de que se
trate;
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- Registrar e identificar los ingresos, egresos, inversiones, adquisicion de bienes y remanentes

financieros derivados del desarrollo de los proyectos.

Roles y funciones del esquema de gobernanza:

| Posicién
Comité Asesor

Integrantes Rol
Miembros Aprobacién,
relevantes de la | Direccién
cadena de valor
Pulpo Maya
integrados por la
tripe hélice.

Funciones

Establecer reglamentos, politicas y lineamientos
para la operacidon adecuada de la plataforma.
Nombrar o remover miembros del comité técnico.
Nombrar o remover Gerente

Aprobar lineas de estratégicas de I+D

Evaluar y definir cambios en la estructura
operativa ante cambios en la complejidad vy/o
contexto.

Aprobar la definicion de proyectos
estratégicos/colectivos, asi como su evolucién a
lo largo del tiempo ante los cambios en la
demanda

Asegurar la operacién y administracion eficiente y
eficaz de la plataforma, asi como sus proyectos y
programas.

Asegurar el manejo cuidadoso y eficiente de los
recursos e informacion.

Notificar al Gerente cualquier situacién que pueda
afectar el desarrollo de los proyectos.

Sesionar de manera ordinaria dos veces al afo.

Comité de
vigilancia

CIATEJ y
Gobierno local

Supervision

Evaluar desarrollo de los proyectos y el
cumplimiento de sus objetivos en tiempo y forma
Revision de cifras financieras
Evaluar cumplimiento de
plataforma.

Emitir recomendaciones al comité asesor para
implementar mejoras

objetivos de la

Consejo Red Direccién Brindar apoyo brindando recomendaciones
técnico multidisciplinaria estratégicas para el desarrollo de los objetivos,
de expertos. sus proyectos y programas.
Sesionar una vez por afo
Gerente Coordinacion | Asegurar la buena operacion de la plataforma yla

buena relacion con el ecosistema local, nacional e
internacional.

Ser el punto de contacto con los diferentes
agentes del ecosistema y red soporte.

Grupo asesor | Red de expertos | Direccién Brindar visién amplia sobre el estado del arte y
“Investigacién” | técnicos. tendencias en los temas referentes al desarrollo
de soluciones y tecnologias parael valor agregado
en productos del mar.
Recomendar programas, lineas de investigacion y
areas de desarrollo.
Sesionar una vez por afo.
Grupo asesor | Red de expertos | Direccion Brindar vision amplia sobre el estado del arte y
“Innovacion en desarrollo tendencias en los temas referentes a |la
social” social e innovacion social.

innovacion social.

Recomendar la definicion de
procesos, herramientas y
financiamiento.

Sesionar una vez por ano.

programas,
fuentes de
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En referencia a la integracion del comité asesor se recomienda ampliamente incluir representantes de aliados
estratégico de gran peso especifico en funcion de su participacion en la agenda de trabajo. Es decir, es
conveniente que aquellos aliados que, por su aportacion de conocimiento o reconocido prestigio sean clave
para el desempefio exitoso y sostenible de la plataforma, participen de la toma de decisiones estratégica del
mismo. Una participacion cercana de los aliados estratégicos permite generar lazos mas fuertes, generar
mayor confianza y compartir informacion relevante de manera mas directa para una mejor coordinacion de
esfuerzos.

Politicas generales para la operacion

Se sugiere el desarrollo de politicas operativas para la Planta Piloto basado en los siguientes lineamientos:

Tabla 55. Politicas generales para la operacion de la Planta Tipo (Elaboracidn propia).

Politicas de propiedad intelectual para Politicas de calidad de la oferta para definir un
garantizar la generacion, proteccion y marco que establezca las lineas de accion en
comercializacion de los derechos de propiedad | materia de gestion de calidad y que garantice
intelectual. el apego a los estandares de la industria.

Algunos requisitos:
Ser adecuada al propdsito de la

Algunos elementos importantes:
- Determinacion de criterios para otorgar

la propiedad de un nuevo
conocimiento/producto/proceso.
Determinacion de criterios para el
uso/comercializacion de la PI

organizacion en temas de calidad.

Dar cumplimiento a los requerimientos
de los clientes.

Expresar el compromiso de mejorar

de manera continua.

Ser base de referencia para revisary
aplicar los objetivos.

Actualizarse periddicamente.

Politicas para el uso de la infraestructura que Politicas comerciales que garanticen una
garanticen rentabilidad operativay competencia leal bajo condiciones de mercado.
sostenibilidad de la relacidn con los aliados
estratégicos. Algunos elementos importantes:
- Determinacion de precios de mercado.

Condiciones de pago.

Canales y herramientas para el

servicio al cliente

Garantias.
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Politicas de sustentabilidad para garantizar una

operacion respetuosa del medio ambiente.

Algunos elementos importantes:

- Determinacion de practicas

sustentables en el manejo de recursos
(agua, energia) y en el manejo de
desechos/desperdicios.
Determinacion de medios
minimizar impactos ambientales.

para

Politicas de retencion de personal que
garanticen condiciones propicias para la
atraccion, desarrollo y permanencia del capital
humano especializado.

Algunos elementos importantes:

- Determinacion de  apoyos
desarrollo profesional continuo.
Establecer elementos de cultura y valores que
habiliten un buen clima laboral, fomenten la
colaboracion y construyan un ambiente de
intercambio de conocimiento.

para

<255>




<256>




!

-

ROYECCION FINANCIERA - .
Q{?q; - .-

L

‘9



Acerca de la proyeccion financiera

Una proyeccion financiera es un instrumento que permite hacer un analisis econdmico para anticipar las
eventuales ganancias o pérdidas de un negocio, y demostrar el potencial nivel de éxito. Esta informacion nos
permite tomar decisiones en torno a las estrategias aimplementar para mejorar liquidez, mejorar ventas,
inversiones, entre otros, y tomar las previsiones necesarias para que los resultados deseados sean
obtenidos.

Para desarrollar una proyeccion financiera se requieren definir una serie de supuestos considerando
posibles escenarios, contingencias o situaciones que se prevén que ocurran. Esto es particularmente
importante para el arranque de un nuevo negocio, puesto que no se contaran con resultados historicos que
brinden alguna pauta. Por ello, se debera de buscar o investigar la mayor cantidad de informacion para
determinar con la mayor precision posible supuestos apropiados.

A continuacion, se dara una explicacion de la manera en la que se genero la proyeccion financiera a cinco
afios para la Plataforma Tecnoldgica del Pulpo Maya.

Estructura general
Los dos elementos basicos a ser determinados soningresosy egresos.

En el caso de los egresos, existen costos iniciales o de Set yp, que son diversos gastos de inversionrequeridos
para poner en marcha a la organizacion, normalmente son desembolsos que ocurren por Unica ocasion. Una
vez que el negocio comience a operar, los gastos seran desembolsos recurrentes en funcion de las actividades
desarrolladas, algunos seran gastos fijos, es decir, sumonto y periodicidad son conocidos e independientes
del volumen de ventas o produccion; y otros seran costos variables, es decir ocurriran Unicamente en funcion
del volumen de ventas o produccion. Durante la vida de la organizacion podran ocurrir gastos extraordinarios,
que normalmente corresponden a inversiones de capital para expansion de capacidad o reemplazo de
equipamiento una vez que cumple su vida util. Todos estos tipos de gastos deberan ser considerados al
momento de elaborar la proyeccion.

Para la Plataforma Tecnoldgica del Pulpo Maya se consideraron los siguientes costos (se muestran cifras
totales, para observar el detalle revisar el documento de la proyeccion financiera):

Costos de Set Up: $13,310,000.00

Costos de Operacion:
Costos Fijos: $254,500.00

Costos Variables: se definieron como 82% del valor del servicio en la mayoria de los casos. El 18%
restante seria el margen de contribucién del proyecto. Unicamente para el caso de los Programas (ver
Tabla 1), se considera que el margen es del 0% porque éstos son llevados a cabo por la Plataforma (se
sugiere revisar los documentos Modelo de Negocio y Modelo Operativo para mayor detalle sobre el
modelo desacoplado).

Para determinar los ingresos de la Plataforma del Pulpo Maya, se definio en primer lugar un catalogo de
servicios (ver Tabla 1) para los cuales también se asignaron los precios iniciales estimados, la duracion
estimada de cada uno de los servicios y el esquema de cobranza. Para ello se tomaron en cuenta los costos
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estimados para llevarlos a cabo, asi como condiciones de mercado. Posteriormente, se hizo una estimacion

del numero de proyectos que podrian ser vendidos mes a mes.

Tabla 56. Catalogo de servicios (elaboracion propia)

Precio Duracion Esquema de cobranza Proporcion del
promedio promedio ingreso total

Laboratorio de
tecnologia
alimentaria
Analisis de $1,000 15-30 dias 100% anticipo 21.89%
laboratorio
Cursos de tecnologia ~ $7,000 15 dias 100% anticipo 16.13%
alimentaria
Estudios de vida de $35,000 6 meses 50% anticipo, 50% entrega 3.95%
anaquel
Otros servicios $3,250 15-30 dias 100% anticipo 9.77%
Laboratorio de
micropropagacion
Analisis simples $500 15 dias 100% anticipo 15.6%
Analisis complejos $6,800 20 dias 100% anticipo 5.49%
Cursos de $28,000 20 dias 100% anticipo 917%
micropropagacion
Asistencia técnica $27,500 20 dias 100% anticipo 1.34%
simple
Asistencia técnica $168,000 7 meses Igualas mensuales por la 0.60%
compleja duracion del proyecto
Desarrollos
Proyecto de $500,000 6 meses Igualas mensuales por 0.6%
desarrollo de valor anticipado por la duracion
agregado simple del proyecto
Proyecto de $1,500,000 12 meses Igualas mensuales por 0.33%
desarrollo de valor anticipado por la duracidn
agregado complejo del proyecto
Proyecto de $5,000,000 24 meses Igualas mensuales por 0.27%
investigacion anticipado por la duracion

del proyecto
Programas
Acompaihamiento $180,000 1 aho Igualas mensuales por 2.95%
empresarial anticipado por la duracion

del proyecto
Servicios a la medida  $180,000 1aho Igualas mensuales por 1.41%

anticipado por la duracion
del proyecto

Entre los supuestos adicionales que fueron considerados:

- No se contara con algun tipo de financiamiento durante el plazo de la proyeccion
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- Nose prevé alguna inversion de capital durante el plazo de la proyeccidn

- Elincremento anual en los precios de los servicios es de 3%

- Elincremento anual en los costos fijos es:

Sueldos y salarios

Gastos de operacion

Gastos de venta 'y promocion

Viaticos y pasajes

Software especializado

Gastos de mantenimiento

Publicaciones y materiales para difusion y transferencia de resultados

Gastos de auditoria

4%
1.5%
1%
1%
1%
1%
1%
1%

Una vez que se tomaron en cuenta los costos de inversion inicial, los costos de operacion y los ingresos, se
hace una proyeccion a cinco afios, en funcion de los crecimientos mensuales o anuales esperados.
Posteriormente, se hace el calculo del flujo de efectivo mensual para poder determinarindicadores clave (ver
Tabla 2) como lo son: rentabilidad, punto de equilibrio y periodo de recuperacion de la inversion.

Tabla 57. Indicadores obtenidos de la proyeccion financiera

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

Punto de
equilibrio
(ingreso
mensual
requerido

$ 312,868.29

$ 321,979.51

$ 331,415.10

$ 341,187.60

$ 351,310.01

Rentabilidad
al ano 5

16.65%

Periodo de
recuperacion

45 meses
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ANEXOS




TALLERES DE PLANEACION

Estructura de los talleres de trabajo

Para el desarrollode laestrategiaylos planes de trabajo de la plataformatecnoldgica se realizaron dos talleres. El
primertallerde trabajo tuvo como finalidad el discutir el contexto, analizarlas problematicas del ecosistema del pulpo
maya e identificarlas oportunidades y construir unavision comun dentro del ecosistema de laregidn pesqueradel
Estado de Yucatdn. En el segundo tallerse trabajé enla exploracion de posibilidadesy acciones dentro del sector
pesqueroy el ecosistemadel pulpo, priorizandoy seleccionando los retos y oportunidades paralasolucién creativa de
los mismos dentro del plan estratégico y tecnolégico parael desarrollo de productos de alto valoragregado. El
contenido general de cadataller se muestraacontinuacion:

Posibilidades vy

Analisis acciones
' Sesion 1

Sesion 2

Presentaciones de

contexto Seleccion de retos v

oportunidades.

Presentacion de

oarticipantes Solucion creativa de retos.

Construccion del mapa de

Construccion de una -
ruta.

Vision comun

Analisis de posicion ante el

Analisis del sistama i
camiio.

[cdentificacion de
oportunidades

Convocatoria de actores

Para el disefioy desarrollo de laestrategia de oferta de valoragregado para el plan estratégico de la plataforma
tecnoldgicadel pulpo maya, se convocaron alos principales actores del ecosistema del pulpo identificados tanto por el
Centrode Investigacidony Asistenciaen Tecnologiay Disefio del Estado de Jalisco (CIATEJ) Subsede Sureste como porel
Comité Estatal de Sanidad Acuicola de Yucatan. De estaformala convocatoria consideraba: productores, centros de
investigacion, instituciones educativas, organizaciones no lucrativas, representantes de gobierno estatal y municipal,
investigadores, entre otros.

Sedes de los talleres de trabajo

Las dos sesiones se realizaron en el Estado de Yucatdn en las siguientes fechas:

No. " . .
© Fecha y hora Tematica Sede Participantes
Taller
17 de Auditorio CNITT v" Productores
1 s del Parque .
octubre Andlisis v" Investigadores

Cientifico
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10:00 AM. a Tecnoldgicode v" Académicos locales ligados al

18:00 P.M Yucatan ecosistema del pulpomaya
v'  Representantes de Instituciones
Educativas
19 de inci
e | ooty | Siomalise |7 e g e
2 . Vives, Rio Lagartos, puipo
10:00 A.M. a acciones Yucatan maya
14:15 P.M

El primertallertuvo unaduracion aproximadade 8 horas (10:00 de lamafana a 18:00 horas), el segundotallertuvouna
duracidnde 4 horas (10:00 de la mafana 14:15 horas) llegando aun total de 12 horas de trabajo por parte de los
participantes. En cada uno de los talleres se aplicaron diferentes herramientas paralainteracciony la construccion de
estrategiasinnovadoras parael desarrollo de productos de alto valoragregado.

El esquemade trabajo para cada uno de los talleres planteado tuvo como propdsito:
- Promoverel entendimiento de aquello que se disefia
- Transformarel conceptodelo que es posible
- Simplificarel proceso de planeacion
- Promoverlacreatividad
- Facilitarlaimplementacién

A continuacion, se presentaran las actividades de cadauno de los talleres, asicomo lo resultados obtenidos.
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Taller 1: Andlisis

El tallercomenzé con unas palabras de bienvenida por parte de representantes del CIATEJ, asicomo de la explicacidon del
ordendel dia por parte del ponente.

N NOVIMIENTEO
Taller para el desarrolio del plan estratégico de k3 plataforma tecnoldgica

pulpo maya para el desarrollo de productos de alte valor agregado
17y 19d§0ctub:’g,de 20159

Ordeyy def dée - 17 de oxtubre

Auditorio LNITT def Parqye Geatifico Teenofdgios de Yucatim, Km 5.5 Carn Sierra Popacat - Chubuma Pla,

10.00-10:1% Diervenils y presentacion oe motivas

025 ~10:45 Presentacion de conberto

1043 — 11750 Prasetacite de particiuantes. anslis g contentc ¥ proveccion de referencs.

1330105 CoPETzcicn 46 Unavitlbn comin medQnty 4n Sjerdico da batheasting

1215-12% Receso.

12730 - 1215 Azl ot cistamiay madant= el mapa de ohietwos Intenmadios

2345 - u'bn Andlisic da que“da:! o0 los problemas prncislecan & sictoma mediante 13 matriz
42 ofamtos vkkeades

001300 Comido.

1500 ~ 13385 id'em:&xtan da cpartunidadas—Frodiucto-Marcade-Tecncloghs

15:45 ~ 1630 Evaluaditn de capaciaades para el vl oragre gado medante SCORE

ARG - 1700 Corciusones

L1700 - 1800 Recomido porfas wetalacionas ded Parque Clentifico Tecncldgics de Yumtin,

Bumn 2 B O oy

S SIES CONACYT CINTED [¥s

Posteriormente se expuso el contexto alos participantesylo que se esperaba con |la participacién de cadauno de ellos.
Asimismo, se explicaron de manerageneral las actividades de cada uno de los actores participantes dentro de lasesion.
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La sesidninicié conlapresentacién de cadauno de los participantes, surol en el ecosistemadel pulpoy su perspectiva
sobre el sectoral que pertenece dentro del ecosistema.

T
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Dindmica: Mddulos creativos

Los mddulos creativos estan disefiados como diferentes mecanismos permanentes de participacién e inspiracion de
nuestro proceso. Las tarjetas de identificacion de problemas o deseos estan disefiadas paraque a lolargodel tallerde
trabajolos participantes pudieran externaraquellos problemas que aquejan al sistemao bien, las oportunidades o

deseos que ellostienenenalgintemade laregién o ecosistema.

Tarjeta de deseos

DESEQS IDENTIFICACICN DE PROBLEMAS

1 oot
0

N @ @ ovor casgy sﬁ @r“;;;., & B @ oo cefgy ;3; @i&i‘aﬁl

o

Resultados del ejercicio

A continuacién, se muestra el resultado de uno de los ejercicios individuales, asicomo el consolidado de las tarjetas
realizadas porlos participantes en estasesion.

Resultado individual

TARJEYA DE DESEOS | IDENTIFICACION DE PROBLEMAS

FAITWE AR Ghawy o ¢ o Shmmy vt V) O IR (W 00 oY QAR s D i gl Sl N L R A e ¥ Baaat i Bn el ot e Wb
r ) } '.VW?‘:-A}.'N -
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Resultados consolidados:
TARJETA DE DESEOS
- Quelacazaylacadenade pulposeasostenible

- Tener lacadena estructurada de aprovechamiento del recurso (pulpo maya)
- Contar conrecursos para el desarrollo de nuevos productos de transformacién paraagregar valor

- Suficiente produccién de pulpo maya

- Que nosepongaen riesgola especie
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IDENTIFICACION DE PROBLEMAS
- Lainversiénpor parte de empresarios
- La pesca furtiva (acciones para disminuirlo)
- Cuidar piede criasilvestrede pulpo
- Descontrol de capturas Respeto a la veda (reproduccién)ytallaypescailegal
Acceso justoal recurso pesquero (pesca furtiva ilegal) disminucién de capturas
- Situacidn poblacional del pulpoalabaja
- Ordenamiento pesquero hacefalta
- ldentificarla especie
- Bienestaranimal en maricultura
- Certificarla pesqueria internacional

Dindmica: Recordando el futuro

A finde poderobtenerunareflexion individual respecto acémo visualizar el futuro paralas oportunidades en el sector,
serealizé ladindmica “Recordando el futuro”, cuyo objetivo eraque cada uno de los participantes describiera su futuro
ideal considerando un periodo de 10 aflosy que explicaran los elementos clave paraalcanzarel éxito, desde cémo
sentaron las bases para alcanzar el futuroy qué hicieron paraconsolidarlo. Asimismo, se solicitabaalos participantes
gueindicaran qué rol tuvo el CIATEJ en el desarrollo de visién afuturo.

T G T
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Resultados del ejercicio
A continuacién, se muestra el resultado de uno de los ejercicios individual es, asicomo el consolidado de los quince

ejercicios realizados porlos participantes en esta sesion.

Resultado individual
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Resultados consolidados:
1_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020 2022 2028
Documentando los riesgos dela Mayor difusiéndelos resultados delainvestigacion = Mayor produccién debiomasa
pesqueria de octopus mayarealizandola | y propuesta de politicas publicas que propiciaran del octopus y preservacionde

investigacion ecosistémica una mayor regulaciény cumplimiento la especie

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

El interésmostrado por los productores en colaborar e incluirse en la plataforma tecnoldgica, propicia un mayor cuidado de la
especie y una mayor exigencia para lograr reducir los riesgos que afectaban la especie

2_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020 2022 2028
Propuestas de solucion queaborden que el Propuesta al gobierno que haya un Productos pesqueros
engranajede mercado respete |la calidad del ordenamiento pesquero de pulpo que integre sostenibles y convalor
producto pesquero. Dénde orientacionsobrela vedas, tomas de refugio pesquero, talla economico aceptable, pero
implantacion de mantener un abastosilvestrede = minima, cuota de captura, arte de pesca procurandoquela

pulpo que no seacabeo que no sedeteriore. autorizado, permisos y concesiones. poblaciéndepulpose
Diagnosticarpatrones de consumo nacional e Considerar los objetivos dedesarrollo mantenga saludable
internacional sostenible 2030 (objetivo 14)

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Integrar a los actores principales en la cadena de produccion de pulpo

3_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020 2022 2028
Investigando nuevas rutas comerciales, Participaractivamente en foros, conferencias, Se abrieron nuevos
asistiendo e interactuando con otras cursos yseminarios sobreproductos, normasy mercados utilizando
empresas en la utilizacion deestandares de | equipos. tecnologias con las cuales se
calidad. Intercambiandoideas y nuevos Capacitar constantemente a todo el personal que incrementaron las ventas 'y
modelos tecnoldgicos con distintos paises. participa enla empresa. Mejorar | seinnovaron nuevos
Capacitacién constanteya la vanguardia la calidad delos productos mediante mejoras en productos

equipos

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Facilitador de tiempos en la produccion y Menores costos y aumento en la productividad
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4_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2022 2028
2020
Realizando proyectos = Hablarsobreel orgulloyel Hoy 17 de octubre de 2028, me retno a platicar con
qgue realmente son beneficio a nivel nacionale una nueva generacion de millennialsinteresadasen
aplicadosyen internacional del estado de trabajar en nuestra empresa, les platicamos que
beneficio del sector, Yucatan, Participantes en nuestros inicios fueron en una bodega en el centro
se buscaran campafias contodos los gue parecia refugio de vendedores chiapanecos, era
necesidades involucradosdeconcientizacién | el segundo pisode una bodega, les explicamos que
ambiental como empresa estuvimos mucho tiempo luchando,

golpeando puertas para lograr tener un laboratorio
para pruebas acuicolasy pesqueras, pruebas que
determinen la calidad del producto yucateco,
pruebas que determinan el tiempo de congelado del
producto, por lo que trabajamos con la policia
federal, los puertos y los pescadores aplicanlas
buenas practicas, sereeducaron, ya no encuentras
basura, peros, baches y se vive en una armonia en
beneficio del Estado.

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

La plataforma nos colocé en el mapa, gracias a ella los interesados tienen acceso a nuestros servicios.

5_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020 2022 2028
Sentar las bases de 1. Una normativa legal Generar productos con marca distintiva = 1. Contamos con 90% de las

donde todos los proveedores pesqueros "Hecho en Yucatdn". Darel lugary embarcaciones menores certificadas
cumplanconlas normas de calidad einocuidad, = reconocimiento de todos los actores en Buenas Practicas.2.Somos el ler
asicomo las empresas secomprometen tener dentro de la cadena de produccidn. estado en comercializar el pulpo
productos de altos estdndares decalidad para Contar conuna ley desanidade procesadoen las mesas mexicanas
sutransformacion.2.Compromiso de trabajo inocuidad quegarantice que todos los lo que ha repercutido en una

de los eslabones de produccién (pescadores, productos pesqueros y acuicolasson mejoria econdmicay éxito de todos
permisionarios cooperativas centros de acopio, = garantia de seguridadalimentaria. los eslabones comerciales

congeladores, gobierno estatal, universidady
centros de investigacion)

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Apoyo econdmico para la capacitacion, seguimiento del proceso de transformacion del pulpo. Ser actos para el acercamiento
de los estandares de trabajo
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6_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020

Se hizouna platica para
presentar el proyecto y pedir
opiniones sobre el mismo,
luego serealizaronvarias
platicas para seguir
escuchando testimonios
experiencias yconsejos,
presentamos un proyecto mas
sdlido.

2022

Tomamos en cuenta las opinionesy
experiencias delos pescadores, permisionarios,
asesores, entre otros. Se mejoro el proyecto
pasadoen las experiencias.Setomd en cuenta
las contras para realizar este proyecto,
logramos nivelar los beneficiosyregularlo que
seprocesdy e ledioun valoragregado,
Conseguimos inversionistasyapoyos
gubernamentales

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

2028

La gente se estd certificando por voluntadya
que las normas selo piden, para poder
vender y poder renovar permisos. Estamos
capacitandoalos trabajadores dela planta
de enlatadoy otros productos agregados. Los
ingresos por el pulpoaumentaron porque
ahorasecomercializa pulpodeprimera
calidadypulpoconvaloragregado.Yucatan
es la primera en realizar este proyecto.

Nos ayudd a conseguir recursos para el proyecto, también a relacionarnos con gente que conoce muy bien del tema, ademas
gue estos mismos nos asesoraron y se volvieron parte del proyecto.

7_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020

2022

2028

1. Picar piedra para conllevar quelaideaes
adecuaday sustentable2. Conseguir el
financiamiento adecuado para poderiniciar3.
Conocer la tecnologia adecuada para cada
proyecto 4. Adquirir el valor, para poderiniciar el
proyecto 5. Aprender de los errores y superar las
frustraciones 6. Asesoramiento de diferentes
dependenciasy particulares

Productos pilotos, Conseguir los
equipos que realmente
necesite, abrirmea diferentes
tecnologias y procesos, correr
el riesgode llevarloacaboa
nivel industrial, trazar objetivos
acorto plazoy cumplirlos

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Fue lo principal el poder utilizar la tecnologia para poder lograr el objetivo principal

8 RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA
2020
Viendo la posibilidad deun

producto de consumodirecto a

basede pulpoya totalmente
listo para el consumidor

Hoy

Numerosas pruebas de tipos diferentes
de cocinadoyver lareferencia de los
consumidores. Una excelente
presentacidéna un preciorazonable

2022

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Reconocimiento a nivel internacionalen
la calidad de nuestros productos, pulpo
en presentacion: Crudo batidoen flor,
lata pulpo en habanero (la mas pedida),
Lata de pulpo hierbas finas, Pulpo al
chipotle, Planta de procesos
autosuficientey bien equipada

2028

El mercado respondidy
consumio nuestro producto se
apertura a nuevos mercados. Se
incrementa |la demanda

El disefio de empaques atractivos, validacion de procesos tecnoldgicos, garantias de inocuidad
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9_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2022 2028
2020

Primero que nada, saber Siempre me pregunte y al mismo Para que se llegue a tener el éxito se tuvo
realmente que se desea tiempo me dabalarespuesta.Tiene = que indagar participarylo principal buscar
lograrycomo iren el uno que apoyarseconlos demas el apoyo con las instancias quenos apoye
camino paralograrlo que es un trabajo enequipo parallegar al éxito del valor agregado.

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Con la tecnologia es indispensable para lograr el éxito, pero, en lo generacional se encuentra una resistencia
para que acepten que es necesario brinca de que se hace por afos, pero ya eso no es funcional actualmente y
lo de hace aiios se debe aprovechar la experiencia con la tecnologia

10_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020 2022 2028
Desde el Gobierno del Estado Fomenté lainteraccionentrelas entidades | Ilegamos establecer unidades
apoyamos a los pequeiios y de gobiernoy la creacién de os programas de procesamiento primarioy
medianos emprendedores a de apoyo paralaadquisicién deequipos manufactura para el enlatado
coordinarseconel CIATE) la ADY = modernos de enlatado a pequefia y y empaque al vaciode pulpo
laSEvy el IYEM paradesarrollarla = mediana escalaylas pruebas maya en la forma de 5
tecnologia de elaboracionde5 correspondientes de enlatado, conserva al productos o presentaciones
productos estrella destinados al | vacio, caracteristicas organolépticas, vida estrella que representan a
mercado gourmet nacionale de anaquel, estudio de mercado, plande Yucatdna nivel internacional
internacional negocios y escala produccion

industrializadaelos 5 productos estrella

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

La tecnologia permitio la compra de equipos modernos y eficientes a la escala adecuada para empezar el
negocio, asi como las vias de comercializaciéon via redessociales, aplicaciones telefdnicas y canales de
distribucion digitales tipo Amazon

11_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA
Hoy 2020 2022 2028
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Sostenibilidad-trabajando dela mano trabajarconlos ong’s y universidades El valor agregado de nuestro producto

con ONG’s y con el gobierno (calificando | que contribuyana las pesquerias, fue por medio de varios pasos, a pesar de
lanchas, capturando en temporales trabajandodela mano con personal de que nos mantuvimos con el pulpoen
permitidos, apoyando ni reuniones sobre | plantayproveedores un trabajo que blocky pulpo batido (flor). El valor

el tema de pulpo).Inocuidad-tener bases ' llevaya varios afios endarles por qué agregado dado al producto fue
sdlidascon los proveedores del producto | hayque cuidarlos productos ya quesi sustentabilidad (sin recursono hayvalor
(temperaturas, manejo del producto). algosetiene en esta industria es que agregado del pulpo). Inocuidad (producto
Calidad-Respetandotallasyapariencia cuandoseletocael bolsilloaalguienes | que no enferme o ate a alguna persona)
del producto. Mercado-Realizando o cuandouno aprende o decide sumarse. | Calidad(queel producto sea de buen ver
entablando contacto directo con Siempre el tener en cuenta ala y el clienteno regatee el preciodel
directores, para evaluar el producto en vanguardia deque es lo que las producto) Mercado (cumple los

cestones de entregas, calidad, inocuidad | personas estanconsumiendo de forma estandares que el cliente solicite par

y calificaciones para asipoder seguir en la misma linea tener la permanencia del negocio)

del producto pulpo.

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Considero que si atin no hemos puesto atencion al pulpo y dar el valor agregado y transformar la materia prima (pulpo) en un
producto listo para comer, es porque la industria pesquera esta invirtiendo en mantener la vida de la materia prima en los
mares y en poner en orden todas las anomalias que se tienen (pesca furtiva, tramites, etc.)

12_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020 2022 2028

Se trajounaindustria paraprocesar Trabajépara encontrar una procesadora Hay unaindustria desarrollada de

pulpode laregidnen Yucatan.Se que cumpliera conlos requisitos y procesamiento de mariscosy pulpos.

lanzéla marca "Hecho en Yucatan" caracteristicas querequiere Yucatdn,con | Yucatdnes el estado conla mayor

para certificar los productos locales la misma sepudo dar empleos todo el generacion de empleos para el sector

qgue se venden en el mercado nacional | afioa los pescadores. Después vinieron mediante la acuacultura ylas plantas

y extranjero. La industria dela mas empresas a darlevaloragregadoa procesadoras de pulpo.El estado distribuye

acuacultura pudo colocarseen fase los productos pesqueros de Yucatan. De pulpo al mercado mexicanoy al extranjero

comercial.Se pudo cosechar pulpo en igual manera canalizamos a empresas de en diferentes presentaciones.la marca

sistemas controlados generando una R+ D (investigaciénydesarrollo) para "Hecho en Yucatan"tiene éxito a nivel

reduccidonen los niveles en la ayudary escalarlos paquetes nacional.Los productos pesqueros que

pesqueria en el mar tecnoldgicos de los laboratorios del salgandel estado cuentan con el sello
estado /certificado "Hecho en Yucatdn". Yucatan

es conocido a nivel mundial por el pulpo
que produce

é¢Qué rol tuvo el sistema de innovacidon en el desarrollo de nuestro sector?

Ayudo en la creacion de productos que sirvieron de base para que empresas pudieran desarrollar las propias. De igual manera,
aumentaron el consumo de dichos productos a nivel local

13_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA
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Hoy

2020

Escuchandola
problematica de los
pescadores.
Documentando la
problematicadela
empresa en el mercado

2022

Estableciendo como empresa los requisitos delos
proveedores, capacitandotanto a proveedores
como al personal constantemente, no aceptar
producto que no seencuentre dentro de las
tallas,implementar politicasdecalidad e
inocuidad, cumplir conlasnormas sanitariasy de
calidad queel clientesolicite, Adecuarsea las
peticiones del mercado y los clientes, capacitando
y aplicando conocimientos sobre nuevas normas
y cambios que haya las mismas

2028

La pesqueria del pulpo alcanza mayor valorenel
mercado logrando que la pesca sesustentabley
pesca sea legal,logrando que los proveedores
tengan mayor conscienciasobrelainocuidady
calidad del producto, para evitar la pesca furtivay
tener en el mercado un producto con mayor
demanda y valorycalidadysinalgunaqueja
sanitaria y/ode calidad. Siendo una empresa
reconocida por la calidad/inocuidad de nuestros
productos

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Poder identificar los problemas dentro del mercado y las empresas

14_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020

Trabajd junto con el sector pesquero,
organizaciones,académicos y gobierno
paradesarrollarunplandetransicidonenel
que se definieronlas actividades
intervenciones y mejoras necesarias enla
pesqueria y sucadena de valor para lograr
una transicién haciala sustentabilidad.
Creo alianzas estratégicas con diversos
actores para desarrollarun plandetrabajo
en donde claramente se definieronlas
rutas y responsabilidades. Identifiqué
potenciales inversionistas coninterés en
invertir en el sector pesquero con una
visiénalineadaa la sustentabilidad

2022

Creé los sistemas demonitoreo y
evaluacidénapropiadaspara dar
seguimiento los proyectos en términos
de suprogresoy sus impactos. Trabajé
con gobiernos, organizaciones y sector
pesquero para fortalecer u adoptar el
manejo pesquero y lonecesarioparasu
aplicacion.Vinculéytrabajéde cerca con
inversionistas para ayudarlos a entender
la dinamica del sector pesquero, asi
como los riesgos y oportunidades de
invertir en la transicion hacia la
sustentabilidad del sector y logré atraer
el capital necesarioparala
implementacién de los planes de
transicidn determinados

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

2028

Los proyectos impulsados por Impact
Blue tienen impactos positivos
medibles en: 1. Mantener stocks
pesqueros saludablesy ecosistemas
resilientes 2. Comunidades pesqueras
mas organizadas, empoderadas y mas
prosperas.3.Cadenas de valor
integradas que creanvaloragregado
luciente y permiten negocios
pesqueros viables 4. Generacion de
rendimientos financieros positivos

fue un espacio que me permiti identificar y vincularme con socios estratégicos para el desarrollo e implementacién de un plan
de transicidon en la pesqueria de pulpo en Yucatan

15_RECORDANDO EL FUTURO - PULPO MAYA

Hoy 2020

2022
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Participando en los diversos
foros y vinculando para el
diagndsticoeidentificacion de
problematicas y oportunidades y
la manera de abordarlos. Estoen
todos los aspectos donde mi
formacion lo permita

Participéentemas de todo tipo relacionado al
sector, apoyando en la gestidn de recursos cuando
fue necesario, investigando en hipd tesis que
apoyaranen la solucion de problemas o ampliando
el reconocimiento cientifico, promoviendo acciones
en temas de inocuidad (Ox laboratorio, protocolos
de calidad eidentificacion de puntos criticos de
control)acercando a sectores en forosy
apoyandoles en que se obtengan productos de alta
calidad parapoder darvaloragregadode gran
demanda

éQué rol tuvo el sistema de innovacion en el desarrollo de nuestro sector?

Que la cadena productiva del pulpose
encuentre inmersa en un dmbito de
ordenamiento del sector 6ptimo
donde se pueda respetar todos los
aspectos (sociales,ambientales
comerciales)yque incluya como
resultado una sustentabilidad del
sector pesquero

Senté bases para ordenar la parte logistica y conceptual de los temas relacionados necesarios para el procesamiento de
productos inicialmente para pulpo, pero se amplié para diversos productos de gran reconocimiento nacional e internacional

Dinamica: Mapa de Objetivos Intermedios

El Mapa de Objetivos Intermedios es larepresentacion graficadel objetivo del sistema, sus factores criticos de éxitoy las
condiciones necesarias paralograrlos.

La representacion es unarreglo de conexiones ldgicas jerarquizadas, en donde cada unade las entidades existe enuna
relacién basadaenla necesidad con las entidades que se encuentran debajo de ella. Los factores criticos de éxitos son
considerados los hitos (resultados terminales) en latravesia al objetivo.

Las condiciones necesarias representan laconclusidn de las actividades mds importantes requeridas paralograrlos

factores criticos de éxito.
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Resultados del ejercicio
A continuacién, se muestrael resultado de uno de los ejercicios por equipo de trabajo, asicomo el consolidado de los

cuatro ejercicios realizados porlos participantes en estasesion.

Resultado por equipo de trabajo
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Resultados consolidados:

MAPA DE OBJETIVOS INTERMEDIOS - PULPO EQUIPO A

Objetivo

Factores criticos de éxito

Condiciones necesarias paralosfactores criticos de éxito

Elementos con control o influencia

Campafia de publicidad parala comercializacion del pulpo enlatado
3.1, Capacidad deelegir al proveedor de la materia prima bajolas
condiciones dela empresa (permiso de pesca, certificado, etc.),
Cumplir con los requerimientos de la financiera (federal, estatal y
productor) Contrato (acta constitutiva y registros SAAT) Disponer de
instituciones quenos vinculen con empresas que cuenten conla
tecnologia (CICY, CIATEJ, ANAHUAC, UNAM)

MAPA DE OBJETIVOS INTERMEDIOS - PULPO EQUIPO B

Objetivo

Factores criticos de
éxito

Comercializar pulpo enlatado a nivel internacional

Contar conla materia prima, falta de recursos
econdmicos, contar con la tecnologia para el proceso y
manufactura del pulpo

Contar con un mercado y/o via de comercializacién para
pulpo enlatado. Contar sin un proveedor constante de
materia prima

Elementos sin control niinfluencia

Aceptacion del producto por el consumidor, Incapacidad
para controlar el suministro dela materia pima por parte
del proveedor (tiempos de entrega, calidady confianza),
No poder cumplir conlos requisitos dela financiera,
Restriccion de déficit. Documentacidn o tramites. Costo
suficientemente alto

Desarrollar oportunidades sostenibles para lapesca riberefia y sus productos convalor agregado

Asegurar fuente de carnada sostenibley econdmica, establecer acciones debuenas practicas ocon
nuevas, ordenamiento pesquero adecuado al sector, educar en temas de sustentabilidad a alumnos de

educacion bdsica, Establecer prestaciones minimas requeridasa los pescadores para mejorar su calidad

de vida
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Condiciones Desarrollar productos devalor agregado en pulpo bajo esquemas sostenibles (certificaciones deindice

necesarias para los socialyambiental, trazabilidad, etc.), Incluir en los programas de educacidn basicaformalizadaen
factores criticos de temas de sustentabilidad dela zona costera, fomentar proyectos que incentiven el acercamiento
éxito tecnoldgico en escuelas dela costa riberefia para facilitar lainformacién de una manera amigablea los

nifios, Optimizar fuentes de carnada queoptimicen la captura de pulpo por ejemplo estrategias de
recuperacion de carnada local, establecer protocolos parael manejo del pulpo desde su captura hasta
suentrega a los centros de acopio, Establecer |la normativa necesaria pararegularlaszonas depescay
los actores involucrados (pesca, veda, actores). Estrategias ptimas de incorporacion a seguro social,
cajas deahorro, serviciosdesalud para lostrabajadores del mar, Fomentar la creaciényregulaciénde
zonas de refugio pesquero, Aprovechar los subproductos dela pesca del pulpo en diferentes proyectos
de interés (investigar los componentes y sus posibles usos). Capacitacion actualizadaen el sector
riberefio en temas de sustentabilidad (respeto, vedas, tallas, artes de pesca) Analizar los modelajes con
informacion actualizada paradefinir laapertura dela pesca de pulpo anterior a la establecida

Elementos con control = Elementos sin control ni influencia
o influencia

MAPA DE OBJETIVOS INTERMEDIOS - PULPO EQUIPO C

Objetivo El sector pesquero en Yucatdn crea valor agregado a su pulpo generando bienestar econémico y social y
procura la sustentabilidad desu recurso

Factores criticos de Existe una derivada de productos de pulpo con valoragregado, El stock de pulpo estd en niveles

éxito saludables que permiten una produccion consistenteen el largo plazo,los procesadores buscaninnovar
y experimentar nuevos procesos tecnologias y productos, Los procesadores cuentan con la tecnologia
apropiada paragenerar productos convalor agregado, existefinanciamiento flexibley de largo plazo
parainvertir en generar valor agregado localmente

Condiciones Existe un ordenamiento pesquero efectivo que controlay disminuyela pescailegal, Conocimiento
necesarias para los (estudios de mercado) sobre las necesidades(demanda) del consumidor, Inspecciény vigilanciapara
factores criticos de evitar la pesca furtiva y disminuir |la sobreexplotacidn, iniciativas de ley para reformar las sanciones por
éxito pescailegal, Capacitacion en buenas practicasen manejo de pulpo (pescador), operacién de maquinasy

nuevas tecnologias, protocolos y procesos
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Elementos con Elementos sin control ni influencia
control o influencia

Tecnologia adecuada Cambio climaticoyacidificacion del océano

MAPA DE OBJETIVOS INTERMEDIOS - PULPO EQUIPO D

Objetivo Generar un producto de consumo directo

Factores criticos de éxito Pruebas del mercado, Tener una presentacidnatractiva debuen sabory de facil consumoe
inocuo, inversién de los empresarios

Condiciones necesarias para los Garantia de mercado, Proveedores confiables,implementacion de buenas practicas parael
factores criticos de éxito manejo de gama de consumo directo, diversificacion de producto en anaquel.

Elementos con control o Elementos sin control ni influencia

influencia

Dindmica: Matriz de Efectos indeseados

El efectoindeseado es el indicador mas prominentede que algo esta mal en el sistema. Esalgo que realmente existe,
gue es negativo comparado con el objetivo delsistema, factores criticos de éxito o con las condiciones necesarias. En
este sentidose realizd la cuartadinamica, se solicitd alos participantes que indicaran los efectos indeseados paralas
oportunidadesidentificadas, explicando las causas que lo originan.
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Resultados del ejercicio

A continuacién, se muestrael resultado de uno de los ejercicios porequipo de trabajo, asicomo el consolidado de los
cuatro ejercicios realizados porlos participantes en esta sesion.

Resultado por equipo de trabajo
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Resultados consolidados:
MATRIZ DE EFECTOS INDESEADOS - PULPO EQUIPO A

Efecto indeseado 1

Falta de la demanda del producto
pulpoenlatado

Causa/ Falta de integracién del producto,

Capa 1 preciodemasiadoalto del
producto final, falta decostumbre
en el consumo.

Causa/ Costos elevados en publicidad,

Capa 2 altos costos deproduccidény

manufactura, falta de produccién
local altos precios y cultura enel

Efecto indeseado 2

mal aprovechamiento del
recurso pesquero pulpo

falta de inversidn en general
valor agregado del producto
pesquero por la
sobreexplotacion dela especie,
falta de tecnologia para
desarrollar productos devalor
agregado

falta deinterés y vision
empresarial para generar valor
agregado, falta de vigilancia
por parte de las instituciones

Efecto indeseado 3

Falta de tecnologia en la
elaboracidén depulpo
enlatado

falta devisionenla
innovacion deproductos de
valor agregado

no hay interés en el sector
comercial yconformidad
con el sistema de
producciénactual

consumo

federales y estatales, falta de
centros deinvestigacion para
el desarrollo detecnologias
paradarvaloragregadoala
materia prima

MATRIZ DE EFECTOS INDESEADOS - PULPO EQUPO B

Efecto indeseado 1

Ordenamiento
inadecuado

Causa/ No hayuna regulacién
Capa 1l de ordenamiento
ecoldgicode acordea la
situacién pesquerayde
permisos/comisiones
completamente en uso
Causa/ Existen pescadores sin
Capa 2 permisos que se les

permite pescar, hay
diversos intereses
(sociables, politicos)
que desacreditanla
recoleccién

MATRIZ DE EFECTOS INDESEADOS

Efecto indeseado 2 Efecto indeseado 3

Vigilancia
inadecuadadela
zona costera

altos costos depesca

Elevaron costos de
carnaday
combustibles

No se cumplela
normatividad ni se
ponen las sanciones

a todos los que

infringenlaley

Disminucién del
recursolocal de
carnada (maxkil).
Aumento de costos
de combustible,
Desvio de producto
del patron
(permisionario)

La corrupcién que
trata con
desigualdadalos
pescadores, no hay
suficientes recursos
paravigilar

- PULPO EQUIPO C
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(tradicional)

Efecto indeseado 4

calidad deproducto
disminuido

Practicas
inadecuadas de
manejo de producto
desde la pesca

Falta de
seguimiento de las
actividades
realizadasenla
cadena con fines de
trazabilidad

Efecto indeseado 5

el distribuidor final
(supers etc.)
dificultanel
sostenimiento
econdémico de las
empresas pesqueras
Periodos de pago
ampliopara el pago
de entregas (90 dias
0 mas)

No hayrecaudacion
paraacciones de
pago tardio



Efecto indeseado 1

Causa/
Capal

Causa/
Capa 2

Efecto indeseado 2

Efecto indeseado 3

Robo de talentos
entre empresas

Falta de personal
capacitado

Falta de
estabilidad laboral

Efecto indeseado 4

Competencia por
materia prima

Mayor demanda

Mayor capacidad

de
posicionamiento

Efecto indeseado 5

Poca aceptacion
de los productos
convalor
agregado

Marcas europeas
bien posicionadas

Desconocimiento
de lamarca
porgue es una
industria reciente

Incentivos Sobre

en apesca | capitalizaciéndel

ilegal sector

Ganancia Comprar

rapida maquinas con
mayor capacidad,
volumen de
captura menor

por una Planeaciény

mentalidad | desarrollodela

de corto industria

plazo deficiente

Ilevando

producto

ilegal

(veda, tan)

MATRIZ DE EFECTOS INDESEADOS - PULPO EQUIPO D

Efecto

indeseado 1

Causa/
Capal

Causa/
Capa 2

que el producto
no tenga
aceptacion

Falta de cultura
de consumo,
que no esté bien
preparadoy que
no tenga buen
sabor

falta de estudio
de mercado,
materia prima
de baja calidad

Efecto indeseado
2
Que los costos de
producciénsean
muy altos yno
esté al alcance
del gran publico
Costo de la
materia prima
sea elevado

Mala
temperatura de
pesca, materia
primavaa otro
mercado

Dindmica: Caja Morfoldgica

Efecto indeseado

3
Problemas de
inocuidad

Mal manejo del
producto

Falta de
capacitacién

Efecto indeseado
4

No tener

continuidad

comercial enel

mercado

Epoca de veda,
Demanda del
mercado
extranjero

Porque el
producto
requiere tener
un descanso para
sucaptura,
Mercado
extranjeropaga
mas por el
producto

Efecto indeseado
5

Faltade

inversion

Miedo

Mercados
seguros, otros
productos le
dejan buenas
gananciassin
tanto esfuerzo,
que el producto
no tenga el éxito
esperado.

Efecto indeseado 6

concentraciénde
lariqueza

No incluira todos
los actores de la
cadena del
proyecto

Por falta de visién
social
redistributiva

Efecto indeseado
6
Dificultad para
acceder alos
grandes
distribuidores

Condiciones
leoninas para
acceder alas
grandes cadenas
de distribucion

No hayuna
adecuada
regulacion para
estas cadenas

La quintadinamicafue ladenominada “Caja morfoldgica”, este ejercicio es unade las técnicas de creatividad mas
potentesen cuanto a posibilidades de combinacién creando soluciones a problematicas. Los participantes plasmaron
una serie de oportunidades relacionados con el ecosistema del pulpo maya, asicomo posibilidades paracadauno de

estas.
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Resultados del ejercicio

A continuacién, se muestrael resultado de uno de los ejercicios porequipo de trabajo, asicomo el consolidado de los
cuatro ejercicios realizados porlos participantes en esta sesion.
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Resultados por equipo de trabajo
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Resultados consolidados:

CAJA MORFOLOGICA PARA LA IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES EQUIPO A

Descripcion de la oportunidad con mayor potencial

Mercado Objetivo

Super mercados (estatal)

Tiendas de interéssocial (Liconsa,
ISSEY)

Supermercados (nacional)

Centros de acopio e
intermediarios para tienditas,
restaurantes

CAJA MORFOLOGICA PARA LA IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES EQUIPO B

Oferta (producto de valor agregado)
pulpo enlatado (recetas locales),
precocido
pupo enlatado precocido

pulpo enlatadoen escabeche, en su
tinta, gourmet, en chipotle,
precocido

pupo enlatado precocido

Descripcion de la oportunidad con mayor potencial

Mercado
Objetivo
Mercado

Europeo y
Asiatico

Mercado local y
nacional

CAJA MORFOLOGICA PARA LA IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES EQUIPO C

Enlatadode pulpoen sutinta

Hamburguesas de pulpo (pulpo que no se
pueda exportar, falta de brazos, etc.)

Oferta (producto de valor agregado)

Tecnologia clave

Enlatadora, pasteurizado,
embalaje,ollas depresidn,
mezcladora

ollas depresiéon embalaje

Enlatadora, pasteurizado,
embalaje,ollas depresidn,
mezcladora

ollas depresion embalaje

Tecnologia clave

Elaboraciondeguisoque se adapteala

conservacion tecnolégica deenlatado

Descripcion de la oportunidad con mayor potencial

Mercado Oferta (producto de valor
Objetivo agregado)
Oxxo paquetes 1/2 kg pulpo
cocido picado $95.00
tiendas de Pulpo entero batido

autoservicio

congeladoindividual
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Desarrollo de procesamientos y envasados,
duracién deanaquel "altovacio"

Tecnologia clave

Personal, cocedero, coche térmico, polipasto, canastade
coccién, batidora, maquina al vacio, bolsasvarias

Oportunidades

Oportunidades

Oportunidades




Batidora personal, maquina al vacio, bolsas

CAJA MORFOLOGICA PARA LA IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES EQUIPO D

Descripcion de la oportunidad con mayor potencial

Mercado Objetivo Oferta (producto de valor Tecnologia clave Oportunidades
agregado)
Mercado nacional pulpoen sutinta Proceso de coccidn que deje el pulposuavey no tenga
tanta merma
Supermercados pulpo en escabeche Alto vacio congelado
Mercado pulpoal curry Mantenimiento de cadena de frio
Americano

pulpo precocido 2 a 3 piezas

Dindmica: Score

La sextadindmicade trabajo Ilamada “Score” se realizé porequipos de trabajo, este ejercicio teniacomo objetivo

identificarlas capacidades actuales del ecosistema del pulpo, considerando fortalezas, debilidadesy retos,
oportunidadesy riesgosy laefectividad de lasacciones actuales.

» v '.l' _~
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Resultados del ejercicio

A continuacién, se muestrael resultado de uno de los ejercicios porequipo, asicomo el consolidado de los cuatro
ejercicios realizados porlos participantes en estasesion.

Resultado de trabajo por equipo
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Resultados consolidados

SCORE - EQUIPO A

Fortaleza Opcidn Efectividad Respuesta Reto

Tiempo de veda del Competitividad en Su aprovechamiento es del | Aceptacidn del Rentabilidad, costos del
anaquel del producto, | el sectorindustrial 95% ya que sololegustan producto, apoyo por proceso, la temporalidad
generar ingresos las visceras parte de las de la materia prima
locales instituciones

SCORE - EQUIPO B

Fortaleza Opciodn Efectividad Respuesta Reto
Se cuenta con un Se requiere tomar en Es apropiado, eficaze Lo positivo podria ser apoyo Llevara cabolos
producto de alta cuenta las integrado todo o de recursos yvinculacidonpara | temas de
calidad e observaciones relativoala el desarrollodeproductos que = ordenamiento,
infraestructura, realizadasentalleres sustentabilidad dela fomenten el desarrollo educacion,
atractivo del pulpo | previos de SEER para pescaribereiia, econdémico estatal, Falta de vigilanciayacopio
maya a nivel priorizarlasaccionesy Elaborar productos de recursos,falta deorganizacion = encaminadasala
internacional ejecutarlas loantes valoragregadocon e intereses entre los actores sustentabilidad de
posible, Apoyar GG pulpo que no reunan involucrados, Cooperacionde | recursos.
desarrollodeproyectos | requisitode pescadores, permisionarios,
de productos de manera | exportacion, pero la acopiadores, exportadores y
independiente en calidaddelacarnees comercializadores locales

centros deinvestigacion = muy eficaz

SCORE - EQUIPO C

Fortaleza Opcion Efectividad Respuesta Reto
Tradicion Convencer que es algo Eficazverificando queel pulpoque sea | Obstaculodel Convencer alos
pesquera, pesca nuevo pero que vaa utilizado siempreseaigual, coherente mismo medio. inversionistas que
sustentable gustar, tradicién siemprey cuando el producto este Competencia los empresarios
generaalza en pesquera (para que especificadoal mercado, Elegantede la = desleal traen retribucién
las capturas arriesgarse),conun caso | vistanaceel amor, Apropiadoel

exitosolos demds objetivo comercial es el principal,

tendrian confianza Integrado, debe incluir a todos los

actores de la cadena

SCORE - EQUIPO D

Fortaleza Opcién Efectividad Respuesta Reto

Se tiene determinar una maximiza el uso delos | que entre al gusto del entrar enel gusto del

conocimiento sobre evaluacion social para  recursos y apoya y consumidor que no publico, encontrar

el proceso y sobre la determinar el gustoy = maximiza el apoyo quieran invertir o no formulaciones

materia prima, costo del producto para el objetivo les parezca redituable adecuadas para los
comercial guisos.
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Recorrido por el Parque Cientificoy Tecnologico del Estado de Yucatan

Para concluirla sesién de trabajo, se realizé unrecorrido por el Parque cientificoy Tecnoldgico de Yucatan conocer sus
serviciosy capacidad instalada.
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Taller 2: Posibilidades y Acciones

La segundasesion de trabajo comenzé con laexplicacion del orden del dia por parte del ponente y se abrié el didlogo
para escuchar opiniones de los participantes acerca del andlisis realizado en la primerasesién de trabajo parael
desarrollodel plan estratégico de la plataformatecnoldgica del pulpo maya para el desarrollo de productos de valor
agregado.

INNOVIMIENTD
Taller para el desarrcfio del plan estratégico de fa plataforma tecnoldgica

puipo maya para el desarrollo de productos de alto valer agregado
17’y 1546 octutire 6 2015

Qrden del i - 19 de octubre

- Piblintets Ls G, Vives - Calle 9 No, 10, RO Logartos, Yucabd,

1000~ 1045 Frezentacon de resulndos del Gb pravio ¢ identdicaciin de: opornuridades v
elementos oiticos pars ol dessrrolo e dante discusion shiects,

1045 - 13115, PrOr2acihn S8 Oponunitades y retos 0or compaaidn da pares
1148 — 1200 EXSlraciin croathi pars L solu0sn 36 Ta0s Medianta biainuiting,
1200-1215 Meveyo,

125 - 1300 égucq&-,da bs solidenas con Eyar petancal por punkoc.

1300 - 1345 COVRTIICCS 0o fUnan deseado Medianta Sovyboud

12:45-18:15 Analits det ampo de fusrad como datopantas pora & camblo,

B ¢ & © ey
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Dindmica: Priorizacién de oportunidades y retos por comparacion de pares

Las primeras dinamicas con las que se trabajé enla segundasesidnfueronla“Priorizacidon de oportunidadesy retos por
comparacién de pares” donde, de las oportunidades que se detectaron en el primertaller, éstas fueron analizadas y
priorizadas porlos participantes de forma consensual, de estamanerase obtuvo un grupo de 17 o portunidades
relevantes para el ecosistema del pulpo maya para el desarrollo de productos de alto valoragregado.

Durante el desarrollo de ladinamica, los participantes exponian las razones por las cuales unas oportunidades eran mas
importantes que otrasy las razones de priorizarlas.

Resultados del ejercicio
A continuacién, se el orden como priorizaron las oportunidades.
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OPORTUNIDADES PRIORIZADAS

Reforzarla calidad e inocuidad

Garantizar lacalidad y normatividad de lamateria prima (denominacién de origen)
Andlisis de mercadoy oportunidades

Apoyo en el desarrollo de productos (técnicos)

Marca: Hecho en Yucatan (sellos)

Facilitarel acceso a mercados

Obtencién de recursos financieros (inversionistas, apoyos gubernamentales)
Proyectos piloto

Programa de emprendedoresy pequefios productores

10 Asistenciade negocios

11 Disefilode empaques

12 Capacitaciony asistenciatécnica

13 Integracidn de cadenasde valor

14 Programa de acompafiamiento para proyectos

15 Vinculacion efectivay comprometida parael desarrollo de las oportunidades (paneles de trabajo)
16 Consolidacion comercial de laacuicultura

17 Sostenibilidad, ordenamiento (del comité) Formalidad (es untema de respeto)

CoONOUILAE, WNPR

Dindmica: Brainwriting

El “Brainwriting” fue el siguiente ejercicio durante lasegundasesion, el cual consistié en proponerideas o soluciones
para cada una de las oportunidades priorizadas. El ejercicio funciona mediante conexiones neuronales ya que permitela
comparacién de ideas plasmadas porla lectoescritura de los participantes. Se generé unalluviade ideas de todos los
integrantes de maneraindividual, dondese promovid el que, por cada accidn, se plantearan al menos 15 soluciones.

En estaocasiénla dindmicase realizé individualmente para poder desarrollarel mayornimero de ideas considerando
las 15 acciones.

1 s i iy .s A e
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Concluidalalluviadeideas, se realizd la Seleccion de soluciones con mayor potencial, donde a cada participante se le
asignaron 22 votos representados con etiquetas para que colocaran sus votos sobre las soluciones que consideraran mas
relevantes.
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Resultados del ejercicio
A continuacién, se muestrael resultado de unade lasideas propuestas individualmente, asicomo el consolidadodelo s

dieciséis ejercicios realizados por los participantes en estasesidn, alado de cada accidn se colocael nimero de votos

gue se obtuvieron por parte de los participantes.

Resultado individual
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Resultados consolidados y de la votacion
BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo :

1_Integracion de cadenas de valor

1 2 3
Capacitar a productores primarios | 1 Buscar nuevas alternativas 3 Identificar la cadena devalor
Formar grupos Investigacion sobrelasnecesidades Grupos multidisciplinarios para
acompafiar a los beneficiarios
Tomar medidas ante temas que Caracterizar adecuadamentelos censos Activar el sistema producto para
compliquen laintegracion de la de la cadena de valor (productos, desarrollar y mantenerse
cadena (ej. Intermediarios) pescadores, productores existentes) actualizados estos temas

Convenios de colaboracion Mesas y talleres constantes

Financiamiento para proyectos

conjuntos
Generacidon de consciencia sobre @ 4 Generar modelos que simulenlas 1 Identificar los integrantes dela 1
la importancia de la integracion ventajas de la integracion cadena que estaninvolucrados para
que inviten a otros a unirse
Informacién centralizada para Identificacion deactores en funciénde 1 Inclusién social
toma de decision capacidades
BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo :
2_Programa de acompaiiamientos para proyectos
1 2 3
Involucrar instituciones externas Sinincluyensector social (ONG’s Calendarizar tiempos deentrega y
que apoyen investigacion para etc.) consiguen casos de éxito para promover apoyos a proyectos con
mantener el vinculo entre actores seguiracciones similares avances relevantes para estimular
conclusion
Capacitar a las personas interesadas Establecer tiempos en el proyecto Informar de los resultados 4
Seleccion de las personas que van a El acompafiamiento tiene que Contar conun plan de acompafiamiento
acompainar generar apropiacion acorto, medianoy largoplazo
Garanti de calidad del 3 Priorizar apoyo a proyecto 1
acompafiamiento Apoyo a emprendimiento solocon técnicamente viables
asociacién a capacitadores que
estén certificados
Acompafamiento practico 1
BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo :
3_Facilitar acceso a mercados
1 2 3
Financiando/facilitando Pagina web del producto, varios 1 Programa de venta de productos
participacidon en ferias locales, productos, elaboraciony locales en supermercados
nacionales e internacionales financiamiento
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Promover a nivel internacionalylocal
los beneficios del consumo del
producto (psicoldgicamente, hacer mas
atractivoydeseable)

Desarrollo de apoyo estadistico y 3 Reactivar sistema productoy
financiando actualizado y accesible trabajarenel analisisdelos temas

para el mercado especifico de mercados nacionalese
internacionales para facilitarlo

Difusién en mercados locales

Difusidn de las caracteristicas de Investigacion enlos compuestos
pulpo (proteina, antioxidantes) de interés que faciliten la difusion (supermercados) con mitos al
internacional
fl Campafias publicitarias en medios

Participacion en mercados organicos
tradicionales (radio tv.)

o gourmet L, .
Promocidén en redes sociales

Que es el producto por vender este en

Difundir por medio de redessociales | 1 Darlas caracteristicasdel producto
armonia con el medio ambiente

avender
Garantia de valor y su promocién 1 Recursos distintivosdel producto | 4 Generacion de mercados con
productos innovadores

BRAINWRITING 6-3-5

Objetivo

4_Hecho en Yucatan

1 2 3
Certificados Generando identidad 3 Identificar el producto
1 Promocién en mercados Lanzamiento de la marca en medios

Consejo regulador
masivos

Gestionar programas de calidad e

Desarrollar el temaa nivel estatalcon | 1 = Gestionar apoyo econdmico en
inocuidad para promover la iniciativa

alta calidad equivalente a otros empresarios locales para

aceptada a nivel internacional impulsarlainiciativa ($)
Promocidn a nivel primero local de

) productos de pulpocomo MAYA y Hecho
en Yucatan (octopus Maya)

Caracterizacion del producto pata
conocer de donde proviene L, e
Indicacion geografica para
mejorar laidentidad

Generacion de nuevas formas (recetas)

Desarrollo de identidad 3 | Diferencias mercados objetivo
y enfocar el producto a cada para consumo de pulpo
uno
Publicidad al producto Tener un sloganquealleerlo 1 Dar a conocer el producto
relacionea Yucatan internacionalmente
Sellos de origen Promocionar productos
endémicos de laregion
& Dar publicidad sobreel producto

BRAINWRITING 6-3-5

Objetivo

5_Obtenciéon de recursos financieros
1

Como es de importancia social el

2 3

Crear sociedades de interés en Participaren proyectos de

investigacionintegrales financiados
que justifiquen el desarrollo de
producto con impulsién deeconomia
local
1 Propuestas directas biensustentadas
al gob. Estatal

obtencion de recursos externos
para desarrollo de proyectos

Propuestas de proyectos de calidad Mayor apoyo de gobiernos
bien sustentadas a fondos municipales y estatales
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Busqueda de financiamiento por Asociaciones a cooperativas
crowfounding
Peso a peso si el gobierno proporciona
el emprendedor de la misma
proporcion (en el caso de que ya tenga
un recurso financiero)

Establecer bien las prioridades
para el recurso
proporcionado(dinero)

Elaboracion de planes de negocio 2 Busqueda de apoyo de manera

gubernamental a proyectos
Inversion /Gobierno/privado Mercado internacional para

inversionistas

BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo :
6_Garantizar la calidad y normativa de la materia prima
1 2
Mejorar el pagoa los pescadores al

entregar en bodegas o congeladorassi 1
cumplen con las especificaciones dadas

Capacitaciona los pescadores para
mejorar la calidad del producto
(materia prima pulpo)
Entrenar al personal que recibe/o

Especificar las normas a cumplir por
recepcionlas materias primas

parte de los proveedores
Impulso al desarrollo dedenominacién

Desarrollodenorma de calidad de
de origen "pulpo maya"

producto (pulpo maya)

Motivar a los productores 3 _ .
P Definirla calidad del producto

Implementar un programa tecnolégico .
P P g. . & Formar un consejoregulador
de trazabilidad
Llevarandlisis estadistico para
1 identificarvariables queponganen
riesgola calidad

Crear catdlogos de identificacion de
Fenotipo relacionado a calidad

BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo

1 Desarrollo proyecto para participar

en iniciativasinternacionales de
fondos

2 Obtencién de equipamiento

(infraestructura)

Propuestas a empresarios

Garantia de producto para facilitar
interés deinversion

3

Tener especificacionesclarasenbodegas
y congeladoras

Evaluar a proveedores
Vigilancia decumplimiento
Estrategias para cumplir lanormativa

Actualizarosumarlas normas

Protocolizar los requerimientos para la
entrega y capacitar demanera
retrospectiva al detectar fallos a
proveedores

7_Vinculacion efectiva y comprometida para el desarrollo de oportunidades (planes de trabajo)

1 2
Fomentar la participacion de los 1

Difusiéondeplanes de trabajo 1
integrantes de la industria con talleres

con participantes externos
Recursos humanos Trabajo en equipo
Definir quién se va a encargar de este
tema
Identificacion de capacidades y 3
participacion de actores

Mapeo de actores para 2
vinculacién

Integracién de cadena de valor
transversal
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Generar confianza entre los
participantes delaindustriacon
actividades
Motivacién al personal o personal

Desarrollodeplandetrabajo
participativa
Definicidn deobjetivos




Comunicacion entre los actores del
sector internet

Convenios generales de
colaboracién

BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo
8_Programa de emprendedores y pequefios productores
1 2

Elaborar el programa y socializarlo = 2
en conjunto con los beneficiarios

Tomar en cuenta la formacidnen
desarrollohumano cambio de
paradigmas
Apoyo a los desarrollos (de pulpo) @ 2
a nivel piloto
Participacion en talleres para
desarrollar la creatividad

Desarrollo deplantas piloto para
Ilegar a nivel industrial
Presentar a productores casos de
éxito para generar motivacion
Invitar a productores a participar
en programas

BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo
9_ Reforzar la calidad e inocuidad

1 2
Definir las caracteristicas para 5

Definir metodologias para manejo
diferenciar el pulpo maya

del pulpo
Cumplir con las temperaturas de
entrega (bodega o congeladora)
para el caso de los proveedores

Que la normatividad mexicanano
seatan amplia

Cumplir con la normativa Capacitar al personal sobreel

manejo del producto
Capacitacion técnica para asegurar 2

cumplimiento © Desarrollo depruebas de calidad

rapidos (b)
Incentivar el disefio de protocolo @ 3

Apoyo en certificacidon de pruebas
estandarizado de toda la cadena

requeridas a nivel estatal para
cumplirnormas de calidad e
inocuidad

Jueces entrenados para la 1 En campo (productos fisicoquimicos)

evaluacién sensorial

BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo
10_Proyectos piloto

1 2

Recurso econdmico federal y Estatal Infraestructura enla parte

técnica
Orientacion de proyectos ya Promover la participacién

existentes
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1 Mesas de trabajo constantes

3

El programa debe coordinaravarias
dependencias de gobierno

Apoyo econdmico estatal

Generar modelos de emprendimiento
con bajainversion (ofacil acceso)

3

3 Involucrar casos de éxito otros
productos
Que la evaluacién organoléptica
producto no sea tan empirica (a)

Realizar evaluaciones de productos
(analisis microbioldgicos)
2 Capacitacién demanejo de procesos a
todos los niveles (pescay
transformacion)

Estandarizar las caracteristicas del
pulpoy sus requerimientos para
exportacién para cumplirlos
resultados
Separacionde pulpoy viscera para dar
desarrollosd productos ©

3

Emprendedurismo con recursos propios

Educacidn para emprendedor

2

2




Formacion de cooperativas
asociaciones

Involucrar universidades y
centros deinvestigacion

Analisis de mercado

Geografia de la materia
prima

Capacidad de produccion 1 Encuestas sobre productos

consumidos en laregidn
Inversién/gubernamental, privada, Generacion de valor

centros de investigacion

Buscar grupo con aptitudes listo para | 3 = Sistematizarydocumentar
el proyecto p. lainformaciénsacada
BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo
11_Apoyo en el desarrollo de productos
1 2
Tener fuentes de capacitacion 3 Definicién de productos
confiable con baseen analisisde
mercado
Incentivar nuevas ideas Buscar financiamiento
Con infraestructura para focus Acceso a créditos con
group interés bajo
Crear fondos dirigidos a 2
desarrollo costero que incluya Formacion de técnicos en
transformar productos desarrollo de productor
con valoragregado
mexicano
Productos con alto valor Productos etiquetados
agregado como nutracéuticas
Generar convocatoria al publico 4 Involucrara universidades @3

en general para desarrollo de y/o instituciones

nuevos productos

BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo
12_Anilisis de mercado y oportunidades
1 2
Encuestas
comercios/restaurantes
Evaluacion de capacidades de
implementacion (Tropicalizar) innovador

Evaluacion del producto 5

(calidad)
Apoyo de una institucion
académica
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Investigaciones sobrelasventas y/o

Definir enfoque a desarrollodeproducto | 1

Buscar nuevas oportunidades de mercado

Busqueda seinversionistasinternacionales

Culturalmente que tan importantees la
materia prima para desarrollarun proyecto
piloto

Investigacion sobre productos consumidos
en otras regiones

Productos regionales

Socializar resultadosy hacer modelo de
réplica

3

Pruebas de marcado por sensoriales

Factibilidad en nuevos mercados

Incluyendo a la academia en este proceso

Fomentar intercambios comerciales de degustacién
de centros de investigaciény en educacion superior
paraincentivarideas

Financiamiento estatal-federal o propio para
empresa-centros de investigacionyen educacién
superior para el desarrollo de nuevos productos

Invitar a inversionistas extranjeros

3

Ventas
Definir grupo objetivo

Identificar laimportanciadel
producto

Documentando las oportunidades y
priorizadas



Financiando el analisis del mercado por

parte de programas de gobierno
Gestionar la vinculacion con

empresas con experiencia previa
(intercambio) para facilitar larapidez
de los andlisis
1 Difusiondelacalidaddel pulpomaya @ 2

Generar plataformas coninformacién
sencillarequerida para los productos
marinos que faciliten el andlisis

Que la informacién de
mercados locales y supers de
consumo pueda ser accesible

Investigacion del mercado internacional

Difusion de compuestos en
mas propicio

pulpo maya que lo diferencien

BRAINWRITING 6-3-5

Objetivo
13_Diseiio de empaques
1 2 3
Logotipos Lotes/tablas Mencionar en las etiquetas nombre cientifico de producto
nutrimentales
Trazabilidad 2 Codigos QR (4) 4 Etiquetas
1 Que se pueda conseguir de forma local

Estudiar el propésito del = 2
Sustentables, que no

empaque
generen basura
Considerar nuevos Innovar en atractivos visuales para empaques (imagenes, 7
mercados (movilidad, familia, deportistas, etc.) Disefio de plataforma geo inteligente
deportistas, etc.) para ligarinformacion al consumidorde productos yucatecos
Fortificar productos (trazabilidad)
pata consumidor activo
Apoyo técnico de (a) por aplicaciones de Innovar en materiales de empacado inteligente
instituciones de internet
educacién superior
Ecolégicos 3 Grupo objetivo Capacidad técnica garantizada
BRAINWRITING 6-3-5
Objetivo
14_Asistencia de negocios
1 2 3
Capacitacion Mercado al que va dirigido Evaluacién del mercado
Crear herramientas de Apoyo de empresas startup 1 Acompafamiento de expertos o
seguimiento inclusosocios
Patentes de empresas Apoyo a IMPI para patentamiento 2 | Apoyo de aoficinasdetransferencia
tecnoldgica
1

motivar el capacitarse

Promover el emprender
Identificar a quien debe ir dirigido
Promover certificaciones con

Crear comités interdisciplinarios para
consumidor

Vinculacion adecuada Segun | 3
apoyar gestiones

la etapa

BRAINWRITING 6-3-5

Objetivo
15_Capacitacion y asistencia técnica
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1

Priorizar necesidades 1 C

Promover inclusion desde 2
pescadores para acceder a
capacitacion de alto nivel

Apoya

Apoyo econémico de gobierno
para capacitacion en bpm

Dar lineamientos basicos 1

Desarrollar metodologias

definidas para procesar po

BRAINWRITING 6-3-5

Objetivo

16_ Consolidacion comercial de la acuicultura
1

Promocion de productos acuicolas 3

Dar publicidad ala acuicultura através 2
de medios locales
Fomento al consumo infantil y
poblacion engeneral

Fomentar consumo a grupos de bajo 1
consumo de productos acuicolas y
pesqueros

Propuestas en conjunto

2

ontar con planeacion

rse de comités los sectores

para establecer programas fijos
de temas importantes

Apoyo de centros de

investigacion (técnica)

Obligatorio

Difundir capacitacidny asistencia

r plataformas digitales

2

Productos especificos
(maya o portdn)
Especificar productos a
promocionar

Fomento ala produccionde
especies nuevas

Promover la difusiondela
actividadcomosehaceen
sector pecuario
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2

3

Buscar financiamiento

Encuestas al sector pesquero de todos los
niveles para satisfacer sus necesidades
congruentes conlos proyectos en ejecucion

Capacitacion en buenas practicas pesqueras

Incentivaralas personas a queel recurso
monetario se ha dado alas personas quese
capacita

3
Estudios sobrela materia prima para explotar
en laacuacultura
Dar a conocer sobre las temporalidades de
los productos (vedas)
Valor agregado a los productos derivados

Generar productos atractivos de mezclas de
productos que mejoren el atractivo de
consumo




Dindmica: Storyboard

“Storyboard” fue el nombre de la Ultima dinamica de lasesidon de trabajo. El objetivo de esta es construirunavisién
entornoaun estadoideal enel futuroy describirlasecuencia paralograrlo a través de imagenesy palabras. Lo que se
busca es contar una historiacon un final feliz, plantando las semillas para un futuro distinto. En estadinamica, se
promovié laconversacion entre losintegrantes delequipo para que definieran lasecuenciade su historia o los pasos en
losqueibana lograrel objetivo.

Concluidaladinamica, cadaequipo expuso su storyboard

Resultados del ejercicio
A continuacion, se muestrael consolidado de los cuatro ejercicios porequipo realizados porlos participantes en esta
sesion.
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Resultados consolidados:
STORYBOARD - PULPO

STORYBOARD - PULPO
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STORYBOARD - PULPO

STORYBOARD - PULPO
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Oportunidades identificadas

El pulpo mayarepresentaungran potencial enlaregion, los actores del ecosistema estan conscientes de las
oportunidades que existen alrededor del pulpo maya pero notienen lainformacién suficiente o elementos para priorizar
las oportunidades de valoragregado. Ademas, sefialan que previo arealizaracciones enfocadas envalor agregado, se
debenatenderlostemasde calidad e inocuidad, autenticidad del pulpo maya, el ordenamiento pesquero, sostenibilidad
y sobre todo la concientizacion de los pesqueros sobrelas buenas practicas parala pescadel pulpo.

Las oportunidades definidas y priorizadas porlos participantes contaron con las siguientes acciones parasu solucion,
propuestas porellos mismos.

Oportunidades

1. Reforzarlacalidad einocuidad
a. Definirlas caracteristicas para diferenciarel pulpo maya
Incentivarel disefo de protocolo estandarizado de todalacadena
Definir metodologias para manejo del pulpo
Capacitacién de manejo de procesos atodos los niveles (pescay transformacién)

© oo o

2. Garantizar lacalidady normatividad de la materia prima (denominacién de origen)

a. Vigilancia de cumplimiento
b. Motivar a los productores
c. Actualizarosumar las normas
d. Mejorar el pago a los pescadores al entregar en bodegas o congeladoras si cumplen con las
especificaciones dadas
e. Crear catdlogos de identificacidon de Fenotipo relacionado a calidad
3. Andlisisde mercadoy oportunidades
a. Definirmercado objetivo
b. Evaluacion del producto (calidad)
c. Investigacion delmercado internacional mas propicio
d. Difusion de lacalidad del pulpo maya
e. Que lainformacién de mercados de consumo puedaseraccesible
4. Apoyoeneldesarrollode productos (técnicos)
a. Tenerfuentes de capacitacién confiable
b. Involucrara universidadesy/o instituciones
c. Definicién de productos con base en andlisis de mercado
d. Crear fondosdirigidos adesarrollo costero que incluya transformar productos
e. Generar convocatoriaal publicoen general paradesarrollo de nuevos productos
f. Invitara inversionistas extranjeros
5. Marca: Hecho en Yucatan (sellos)
a. Desarrollode identidad
b. Lanzamiento de lamarca en medios masivos
C. Contar con un Consejoregulador
d. Tenerun slogan que al leerlorelacioneaYucatdn
6. Facilitarel accesoa mercados
a. Generaciéon de mercados con productosinnovadores
b. Recursos distintivos del producto
C. Promocién enredessociales
d. Desarrollo de apoyo estadisticoy financiero actualizado y accesible para el mercado especifico

<311>




e. Programa de ventade productos locales en supermercados
7. Obtencidnde recursos financieros (inversionistas, apoyos gubernamentales)
a. Apoyoenelaboracion de planes de negocio

b. Establecerbien las prioridades para el recurso proporcionado(dinero)
C. Mayor apoyo de gobiernos municipalesy estatales
d. Asociaciones a cooperativas
e. Propuestas aempresarios
f. Garantia de producto para facilitarinterés de inversion
8. Proyectos piloto
a Educacion para emprendedor
b. Buscar grupo con aptitudes listo para el proyecto, formacién de equipos
c Generaciéonde valor
d. Capacidad de produccion
9. Programa de emprendedoresy pequeios productores
a. Apoyoa losdesarrollos (de pulpo) anivel piloto
b. Generarmodelos de emprendimiento con bajainversion (o facil acceso)
C. Presentaraproductores casos de éxito paragenerar motivacion
10. Asistenciade negocios
a. Apoyo de start ups
b. Vinculacién adecuadaSegun laetapa
c. Capacitacién
11. Disefiode empaques
a. Innovar en atractivos visuales paraempaques (imdagenes, familia, deportistas, etc.)
b. Estudiarel propdsito del empaque
c. Empaques sustentables
d. Innovaren materiales de empacado inteligente
e. Apoyoenetiquetadoy codigos QR
12. Capacitacidnyasistenciatécnica
a. Promoverinclusién desde pescadores paraaccedera capacitaciéon de alto nivel
b. Apoyarse de comitéslos sectores paraestablecer programas fijos de temas importantes
c. Hacer encuestas al sector pesquero de todos los niveles para satisfacer sus necesidades congruentes con
los proyectos en ejecucién
d. Capacitacién en buenas practicas pesqueras
e. Dar lineamientos basicos
13. Integracién de cadenasde valor
a. Generacién de conscienciasobre laimportanciade la integracién
b. Identificacion de actores en funcidn de capacidades
C. Capacitar a productores primarios
d. Generarmodelos que simulen las ventajas de laintegracion
e. Buscar nuevas alternativas
14. Programa de acompafiamiento para proyectos
a. Apoyoa emprendimiento solo con asociacidn a capacitadores que estén certificados
b. Priorizarapoyo a proyecto técnicamente viables
C. Contar con un plan de acompafamiento a corto, medianoy largo plazo
d. Acompafiamiento practico
15. Vinculacién efectivay comprometida parael desarrollo de las oportunidades (planes de trabajo)
a. Identificacidon de capacidadesy participacion de actores
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b. Mapeo de actores para vinculacion
c. Desarrollo de plan de trabajo participativo
d. Fomentar laparticipacion de losintegrantes de laindustria con talleres
e. Difusién de planes de trabajo con participantes externos
16. Consolidacién comercial de laacuicultura
a. Promocién de productos acuicolas
b. Valoragregado a los productos derivados

Ahora, en cuanto a las oportunidadesidentificadas paraagregarvaloral pulpo maya, los participantes propusieron las

siguientes:
Mercado Objetivo Oferta (producto de valor agregado) Tecnologia clave
Centros de acopio e intermediarios para Hamburguesas de pulpo (pulpo que nose |Tecnologia y proceso de guiso que se adapte a
tienditas, restaurantes (Food Service) pueda exportar, falta de brazos, etc) la conservacion tecnoldgica de enlatado
Mercado Americano Paquetes 1/2 kg pulpo cocido picado $95.00 Alto vacio congelado

Mercado Europeo y Asiatico (Mercado de

o, Pulpo al cur Batidora personal, maquina al vacio, bolsas
exportacion) P i P » Mag !

Desarrollo de procesamientos y envasados,
duracién de anaquel "alto vacio"

Mercado local y nacional (Distribuidores

. Pulpo en escabeche
nacionales)

Enlatadora, pasteurizado, emabalaje, ollas de

Oxxo Pulpo en su tinta i
presién, mezcladora

Pulpo enlatado en escabeche, en su tinta,

) ) Mantenimiento de cadena de frio
gourmet, en chipotle, precocido

Super mercados (estatal)

Supermercados (nacional) Pulpo entreo batido congelado individual Ollas de presidon embalaje

Personal, cocedero, choque térmico,
Pulpo precocido 2 a 3 piezas polipesto, canasta de coccidn, batidora,
magquina al vacio, bolsas varias

Tiendas de interpes social (linconsa, ISSEY) —
(Retail)

Proceso de coccidn que deje el pulpo suave y

Pulpo enlatado precocido
P P no tenga tanta merma

Otras oportunidades identificadas a partir de analisis del contexto fueron las siguientes:

Cliente Canale Preparacio Presentacio . Aliado
Mercado . .. Formato Empaque  Porcionado . .
objetivo s n n estratégico
1 Nacional Consumido | Retail Listopara | Pulpopara Pulpo pre- Alto vacio @ Presentacié | Chef
r final comer ceviche cortadoy congelad | nindividual | mexicano
(cocido) pre- o /pouch (2-6 reconocido
sazonado porciones) que hagala
para ceviche preparacio
n
2 Nacional Consumido | Retail Precocid | Pulpopara Brazos de Alto vacio | Presentacié | Chef
r final o asar pulpo pre- n familiar(6- = mexicano
sazonados 10 reconocido
porciones) que haga el
sazonado

<313>




Nacional

Internaciona
| USA- Las
vegas
Internaciona
|

Internaciona
| USA-
California

Hoteles

Hoteles

Retail

Mercado
latino

Food
service

Food
service

Pulpo
en
aceite
de oliva
con ajo
Retail

Precocid
o

Listo para
comer
(cocido)
Listo para
comer
(cocido)

Listo para
comer
(cocido)

Pulpo para
asar

Pulpo para
ceviche

Pulpoen
aceite de
oliva con
ajo

Pulpoala
veracruzana
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Brazos de
pulpo

Pre-cortado

Tiras de
pulpo para
pinchos

Pulpo pre-
cortadoy
pre-
sazonado
para ceviche

Alto vacio
congelad
o /pouch
Pouch

Enlatado

Alto vacio

congelad
o /pouch

Porcidn para
foodservice
(mas de 1 kg
Porcidn para
foodservice
(masde 1kg
Presentacié
n individual
(2-6
porciones)

Presentacio
n familiar(6-
10
porciones)




Segundo Festival del Pulpo

Buscando activar laeconomia, asi como la pesqueriay las buenas practicas de pescay manejoabordo, la comunidad de
Rio Lagartos en Yucatdn, realizé el "Segundo Festival del pulpo" festejando tres dias a dichaespecie (18al 20 de octubre)
el programa conté con un amplio programa encabezado por muestras gastrondmicas, culturales, artisticas, exposiciones
y ventade artesanias asi como laapreciacién de la floray faunade la bidsfera de Rio Lagartos mediante paseos guiados,
tambiénrealizaron actividades de visitaalazona pesqueraparalaeducaciénde las practicas de captura de los
cefaldpodosalosvisitantes delfestival.

llustracion 68 Inauguracion del Segundo festival del pulpo, palabras del gobernador de Yucatdn Mauricio Vila
Dosal.
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Muestra gastrondmica

llustracion 69 Pulpo al vino blanco y pulpo a las brasas

llustracion 71 Pulpo al gjillo y cheesecake de pulpo

A
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llustracion 72 Pulpo a la hawaiana y burritos de pulpo
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Reserva de la bidsfera de Rio Lagartos
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Zona de pescadores
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Mapa Estratégico

Un mapa estratégico es unarepresentacion graficade su estrategiay contiene larespuestaala pregunta, ¢ Qué quiere
lograry qué impulsard ese cambio?, es excelente paracomunicarrapidamente los objetivos generalesatodosen la
organizacion.

Los mapas estratégicos ayudan a garantizar que la estrategia sea mas exitosa, porque ayudan a capturar, comunicary
administrar mejorsu estrategia. Ademds, ayudan a centrarse en el cambio. Los mapas estratégicos tambiénloayudana
alinearinversionesy proyectos o programas de cambio.

Un mapa estratégico se desarrolladesdelaperspectivade unsoloequipo de gestion. Cadaequipo de gestion tendrasu
propio mapa de estrategiaque describe su parte de laestrategia. Porlotanto, el Mapa de estrategiade cadaequipode
gestién cuentalahistoriade laestrategiadesde la perspectiva de ese equipo de gestién. Si creauno para el equipo
ejecutivode laorganizacién, representardla estrategiageneral de laorganizacién, desde su perspectiva. Sin embargo,
no es el mapa estratégico de ninguno de los equipos debajo de ellos. (Excitant, s.f.)

Un mapa estratégico tratasobre el enfoque ylaeleccién. Un mapa estratégico paraun equipo de gestidn contienelas
pocas cosas enlas que el equipo debe enfocarse parahacerla mayor diferencia. Porestarazén, los mapas de estrategia
no son mapas operativos: no contienen todo. Contienen los pocos objetivos que son masimportantesy que describenla
relacion de causay efecto.

Los mapas de estrategiason exclusivos de esaorganizacidony representan la estrategia Unica de esaorganizacién.

Con un mapa estratégico bien diseifiado, cadaempleado o colaborador puede conocer su estrategiageneral y donde
encajan. Ayudaa manteneratodosen lamismadirecciony permite alas personasvercodmo sus trabajos afectan los
objetivos estratégicos de laorganizacién.

Un mapa de estrategia contiene objetivos que estanvinculados en unarelacién de causay efecto. La relacién de causay
efectose describe entre objetivos en perspectivas. Esas perspectivas son las cuatro perspectivas principales del enfoque
de Balanced Scorecard, que describen larelacion de causay efecto. Los componentes Balanced Score Card (objetivos,
medidas, metas, iniciativas, evaluaciones, responsabilidad) se encuentran detras de los objetivos en el mapa estratégico.

Perspectiva financiera

El hechode que estemos mirando de maneraequilibradaalaorganizacién no significaque deseamosignorarlas
medidas financieras tradicionales. Por el contrario, la perspectivafinanciera es un foco principal del mapa estratégico.

(QuickScore, s.f.)

¢Esta haciendo dinero? ¢ Estan contentos sus accionistas? La salud financiera de su organizacion puede serunindicador
rezagado que muestrael resultado de decisiones pasadas, pero sigue siendo increiblemente importante. El dinero
mantiene vivas alasempresasy la perspectivafinancierase centra iUnicamente en eso.

Perspectiva del cliente

La perspectivadel cliente se centraen las personas que realmente compran sus productosy servicios. é Estas ganando
nuevos negocios? ¢ Qué tal mantener contentos atus clientesactuales? i Cdmo se le percibeen suindustriaen
comparacién con sus competidores?

La satisfaccion del cliente esun granindicadorde éxito afuturo. La forma en que se trata a los clientes hoy afecta
directamente la cantidad de dinero que ganara manana.

Perspectiva del proceso
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La perspectivade los procesos internos analizalafluidez del negocio. La eficiencia esimportanteaqui. Se trata de
reducirel desperdicio, acelerarlas cosasy hacer mas con menos. é Hay obstaculosinnecesarios entre las nuevasideasy
la ejecucion? ¢ Qué tan rapido puede adaptarse alas cambiantes condiciones comerciales?

Esta perspectivatambiénloalientaadar un paso atras y serun poco filosdfico acerca de su organizacion. ¢ Estds
proporcionando lo que tus clientes realmente quieren? ¢En qué deberias ser mejor?

Perspectiva de Crecimiento y aprendizaje

La perspectivade aprendizaje y crecimiento analiza su cultura corporativageneral. ¢ Las personas conocen las tGltimas
tendencias de laindustria? ¢ Es facil paralos empleados colaborary compartir conocimientos, o es suempresaun
desastre de burocraciaenredada? ¢ Todos tienen acceso aoportunidades de capacitaciéony educacidn continua?

La tecnologiajuegaun papelimportante en el aprendizaje y el crecimiento. é Las personas pueden usarlos Gltimos
dispositivosy software?, i Qué estd haciendo paraasegurarse de que su organizacion se mantengapordelante de su
competencia?

Las dos primeras perspectivas se pueden caracterizar como "lo que estamos obteniendo", mientras que las dos ultimas
son mas sobre "lo que estamos haciendo".

Vision mejorada

o Perspectiva financiera ﬁ Para asegurar gue se alcancenuestra

vision mientras cumplimoscon la
mision.

. Perspectiva del cliente ﬁ Cuales drivers impulsan el excelente
servicio al cliente

Perspectiva del proceso Nos deshabilitan para ejecutar las
accionesestratégicas

Mejora de la visién
Profundizar en el

pensamientos sobre la
practicidad y significado de la e Crecimientoy aprendizaje Nuestros recursos humanos

vision.

La ideaprincipal de un mapaestratégico es que cada objetivo estratégico estd representado porunaforma,
generalmente ovaladay estos évalos objetivos se agrupan en perspectivas: financieras, del cliente, del procesoy de
aprendizaje y conocimiento, las cuales fueron explicadas con anterioridad.

Un mapa estratégicoamenudo se divide en temas estratégicos. Estos son cortes verticales através de las perspectivas,
cada uno describiendo un aspecto de cémo la estrategia creavalor. Un mapa estratégico generalmente contiene
multiples temas estratégicos.

En el ejemplo que se muestraacontinuacion, los temas estratégicos son: Estrategia de productividad y Estrategia de
crecimiento.
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e — Estrategia de ™

e 'Estrategia de

,/' productividad o { Valor del accionista g crecimiento \\.
Tt - — a largo plazo S T~ —
Perspectiva Mejorar la \"\ /M;;;IA\\ T T SaE = (/ Nuevas ™ <" Aumenitar Proceso de
Financiera estructura ) utilizacion / K fuentes de ) ( el valor del Creacion de
S liente -
~_de casto/ \ggjec.u@/ k\ﬂgres?f// \\C one valor
- : \ /Z
8 | | Y,
= —< Que coincidan
Propuesta de valor del cliente B —_
P ~ w Relacién con las
expectativas de
Client tu accionista
iente D\spomb\\ldac
Atributos del producto / servicio Imagen f
Que provean
: ites : SOLE una
*  Suministros C Seleccion de clientes > Identificar nuevas * Ambiente experiencia
Proceso . Producir . Adquirir nuevos oportunidades . Saludy seguridad satisfactoria al
. Distribuir clientes . Seleccionar - Empleos cliente
. Manejar riesgos . Retener clientes portafolios|+D . Comunidad
existentes . Disefioy desarrollo
* Crecer el negocio con * Lanzamiento
clientes
_ — i Para entregar
| Capital humano ‘ procesos

estratégicos
| Capital de informacion ‘

Aprendizaje
. y. Capital de organizacién
crecimiento
@ Liderazgo Alineamiento Traoalo Habilitaremos
ENERHIPO a nuestra

gente

Fuente: Elaboracion propia, Innovimiento.

Una revisién del Mapa Estratégico debe hacer preguntas sobre la estrategia. ¢ Estd funcionando nuestra estrategia?
é¢Necesitamos cambiarlo o refinarlo? Los mapas de estrategia no son herramientas estaticas, son herramientas de
gestion que se refinany desarrollanamedidaque lagerenciaaprende de su estrategiay la estrategia evoluciona.

Cuandolos equipos de gestién usan Mapas Estratégicos ensus reuniones, laconversacién se eleva al masalto nivel, hay
menos detalles operativosy mastiempo dedicado arevisarsilaestrategiafuncionaonoy por qué.

A continuacién, se muestra el Mapa estratégico de la plataforma pulpo maya.
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llustracion 75 Mapa Estratégico
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Plataforma

'R
Usuarios Oportunidades
+«  Empresas
Emprendedores

+« Cooperativas

Facilitador, articulador, integrador

Con laestrategiaplanteadaanteriormente, se espera que la plataforma tecnolégica del pulpo maya sea un facilitador,
articuladore integrador de oportunidades conlos usuarios.
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OTROS

8.1 Invitaciones al primer y segundo taller para el Desarrollo del plan estratégico de la plataforma
tecnoldégica del pulpo maya

gan O 8 aw

INVITAN
a los miembros del ecosistema Pulpo Maya a
ta primera sesion de trabajo parp el;

DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO DE LA
PLATAFORMA TECNOLOGICA PULPO MAYA

PARA EL DESARROLLO DE PRODUCTOS DE ALTO
VALOR AGREGADQ (FOMIX-YUC-2017-01-01-655%)

OBJETIVO
Reunir 3 un equipo multidisciplinario para
17 e detubun, 2019 identificas ppowes de valor
§30 & 1700 hos: Apadecernon 0 suntiised, agregado para el pulpo maya que parmita
Sedin AuSivivia) 2 Jawis e I bibbeteck) el Fargew impulsar ks productividad del ecosistema.
G iSos de Yoeatas, Ko 43 Carr Siwira Papandt - Chusorss Pt :
Sz corws mvn wywpnon e wlh a8l P87 ol Chmmms Sobarra shiado an Calle 90 Ha,
A e
Copem Mwow, aorbomat fon Thiadiy S ol (7771 614 11 81 § sharvbepShamemmnrbs oy INSOVIMIENTY

2 facatin SHES conacy: CWTED
INVITAN

a los miambros del ecosistema Pulpo Maya a
la sagunda sesion de trabajo para el

3 g D8 Ew

DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO DE LA
PLATAFORMA TECNOLOGICA PULPO MAYA

PARA EL DESARROLLO DE PRODUCTOS DE ALTO
VALOR AGREGADO (FOMIX-YUC-2017-01-01-6559)

QBJETIVG
Reunir a un squipe multidisciplinario para
identificar oportunidades de valor P —
wmdo pafa‘" pulpo maya gue permita T30 3 100 bex Agradecercs 15 pantasiidad
impulsar la prodictividad del ecosistema.
Bibotesa L O Vives e Lagenioe, Calle ¥ $o. 10
o Lagaetin, Yo en of manco oal 27 Pl i Slpa
INNCGVIMIENTO Cop Snrado, coriwner 120 Dhasdsy St A T7TT) 600 £2.88 3 PardyPheaimeeio oy
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Base de datos de actores convocados a los talleres

Se adjuntan enformato Excel

Orden del dia 17 y 19 de octubre 2019

BNCVAMLNIL BN PETTTD
Taber P =i oo iobln gl il eur atepicn dhe by plynrionmy Tarbet gt wd dearolhn del plan satrinbgion de bs atakarng
tcrickdp e pudpo vy s sers ot desarrcd o s prsdixtos the sbta valcr, Ircrakigicn pulpo roovya para of decaoll s de pesdochon de alta valer
Azyesada Agoeey
410 R0 o e 200 17 Aot X0

A 1 08 e e (o e B (I e et

N> A s by e e oy g e 04 (P oA |
. L P ol o L L SRR Pt

ARGt 2 0 0 ARG M Pns (3o v oA, e S5 (t e froocd!
:M.-H'a

ES il S FrMeriein By SN A0 554 SovE 4 Ot U &y contam iy
M YA R B A W LAt e Y e ey
S~ TReealls § o nsn M wd bl
: et L - A gy i
RS~ s Satyrdstrer o ey 3 -
LIR-1TH O B me 800~ reducs ool
et-1w T obtartedn iy ponciiers sk Acom et § ettty A dews
- COmmmasonin wh Bl O mocsr i LN R4 Cocd fornnotiy AL SA 1 e
(TR rime = in-1xm R e LT}
“ M- 1708 L e
- A s i O Ol W o e el b O e s o
31 - L1 I e P e A
B -us R e T ) -
B L L R T
M e B
aw-nn B LT o) PEIS PV
LT S Lot s 0 am o e barvn o SRRt g
L
T e
T P v o bt mbaimres def guras wont o ¢

L

!

::?s m‘@@ cmg CEAY 2 Vucotdn ﬁs o@» cws@J CESAY

Listas de asistencia 17 y 19 de octubre

Se adjuntan en formato Excel
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Programa del Segundo Festival del Pulpo

Programa: h Programa: Ll
o4 Gy st 6 Pl St PLI!‘_Pjﬂ o x il G ey PLLP.D

O @il syl i

e T e islsbere
1T - S L

J300 e e Al B e, o i wn 'y re L e el f e e

Wt g Bt o' n b 1 B e i T L

T D i o o o L i o P b Dy o Hae cime
Tk o+ DA WA et i e oy, L] e I
D e e 30 e D e
B0y Balel Peddinnr e s Cilmadm
0 e Pl psa e il y e 0 et bt s by e g s 11as
W45 a1 Poig i Viacu'ey 1on Dwparts Gamwb T T o e s b 86 L g s o s i
TR FT oy Lk

N L T - ¥
0 Pt e o Pl il Pt I kot P o e TR SR L i BEIC ey Flevrenir on Sl Lok por & Frud ot

L LA e S8 pTESE L B PR ETEALS W RS pe Dt
B0 pan e AP o 5w i e, By (P AT W -
T T Bl £t [ g M i
Fikpds 1 din prbhom gy Ta il dm sy B Bplis e el vimlEzagp gl
sk P20 e Promerids o' oom o dowdanted v ke o S i
ey P el oy P il i nF o vy Tt i BT s Edf e Bl fesda J="pmi
Fo3Chir Trar D i o ALt v ke fhaem o PR Charn fn el T Feetsad (0 2o Sbr Lo bl 2540,

I C e 0 Epe
I Mhoer Feont sl T mmpar o rakbisr

Pt gl T T wwdi = Fomrw gy Bew tha dmrwsdedrerwh g bidd b o oeegd

Tk i 2y
£ Taba ikianty d= 40 i i i
A 30 Fep ot S sanfuned ek W i ] ] |
20 pra: Cermswm el i s gaskrrelamm poacoe sl Chal Rlarem Moo il
-1

0 ey P ey o - Lot i s fron icbeie e M g Dutthen
il 2 Fpary FewEn e i e e i e pe e

30 e Ralier &= Fol nnor o Paraia

Ejercicios de los talleres
Se adjuntaen formato Excel.

Presentaciones de los talleres
Se adjuntan.

Las presentaciones fueron enviadas de formaelectrdnicaacada uno de los participantes.

Constancias de participacién en los talleres

Una vez concluidos los talleres, se disefiaron Constancias de participacién personalizadas por cadataller, las cuales
fueron enviadasalos participantes de formaelectrdnica.
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INND

VIMIENTO PN

El Centro de lnvestigacién y Asistencla en Tecnologia y Diseiio del Estado de
Jalisco (CMTEI},WSW»&&

Otwpbmm
‘Constancia

E-H

arhherwm;ed mum«aumdevmmddm«dhw"havww‘“phm

tecnolatica del 20190 maya para ol desariolo de peotuctios de #tn vake agmegato” (FOMIX-YLIC-2017-01-01

G553, L cunl 3o realind it 17 deomua-mnmdmmmm el pargue Ot Hico mﬂmdu
M#wnmmmdnwmd&nmal

Ang. Anteneks Taenar Missrda - Dri Marks she ko Aogsden Sdackes Coetreras
L ke ohodkhwuﬂm >
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NNOVIMIENTC
ll\N'- ‘4‘ -lEl 'T ) ClATEJ

ElCeﬂtrode hvmkuwnymmndau\hmdochymwﬁoddmdc
Jalisco (CIATE)), Subsede Sureste.
Otorga b presente

Constancia

MMG' PP on b segunds wesitn camuuo mamwumw dela pm‘uqn

Becnobgics de! pulpo may pars ¢ desinollo dé prodicins de wto valor agregade” (FOMRXYUC-2017 01-01-

B5S8, I3 Sl 5 el o8 0 29 G octuten de 2015 en s Bibltecs Luks 6, Vives, Rio Lagartos en o Es5ado de
Yuzalin con yna divazién total de 4 hoeas.

g Aot Taf G Macss O, W g b gt S Cvereres
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Centro de Investigacion y Asistencia en Tecnologia y Disefio del Estado de Jalisco, A.C.
Av.Normalistas 800, Col. Colinas de la Normal. Guadalajara, Jal. CP. 44270. México
Tel (33) 33455200 web: www.ciatej.mx



