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CUENTA CON 2.000 CLIENTES EN TODA ESPANA Y PREVE (

mercados, empresas, negocios, ahorro, empleo, consumo

RAR EL ANO CON UNA FACTURACION DE 400.000 EUROS

Mariskito.com lleva a la Red los productos del mar gallegos

Mariskito.com sirve, desde hace dos aftos, marisco y
pescado fresco directamente procedente de las lonjas
gallegas a domicilio y en apenas 24 horas, en cual-

quier parte de Espaiia, a través de su tienda virtual.

La firma prev

rrar este ejercicio con una facturacion

de 400.000 ewros, cifra que espera doblar en dos aiios.

Situada en 0 Berbés, Mariskitscom vende o trarés de la Red pescado y marisco fresco gallego en toda Expaiic.

onsumir a diario en cualquier
punto de a geografia espanola
pescado y marisco fresco pro-
cedente de las lonjas gallegas es posi-
ble gracias 3 la empresa viguesa Maris-
Kito.com, Desdle hace dos afios, la fir-
ma sirve a domicilio alrededor de 33
variedaces de marisco y 22 de pescado
en toda Espafia, que comercializa a tra-
vés de su tienda virual en intemet
(wwvw.mariskito.com). La empresa tie-
ne previsto cerrar este aho Con UNA
facturacién de uncs 400.000 curos,
cifra que espera “doblar en dos anos”,
segln apunia su gerente, Fernando
Cividancs.
Actualmente, surha alrededor de 2.000
clientes procedentes de pricticamente
todos los puntos de la geografia espa-
fok, con la excepeion de Galicia, En
Ia comunidad gallega “contamos con
una clientela residual debido a que la
gente tiene estos productas 4 su alcan-
ce en los mercados”, expli

ica. “Madrid . de las

¥ Barcelona concentran ¢l S0% de ke ‘de venta de la

demanda”, mientras que el otro 50%
se repante entre ¢ resto de ks comu-

® empresa matriz
Pesciro, 5.1

2005

2004, ano de fundadion

i)

empresa proceden de pedidos efec-
tuadas por particulares. En la mayor

fiolas. P uno.
de sus objetivos a medio plazo s “for-
talecer” su presencia en los distintos.
puntos del termiorio nacional, “Hay
muchas personas que todava no son
conscientes de las posibilidades que
tienen este tipo de servicios ¥, por lo
tanto, 2 la que podemos llegar®, apun-
ta, Cividanes, que ascguri que “adn

par :
con un poder adquisitivo medio-alto,
de edades comprendidas entre los 25
ylos 60 afios, que “consumen nuestros
productos de manera ocasional con
mativo de alguna celebracion familiar
o en fechas sefaladas”. 1a Navidad es
Ia época “mis fuerte” en cuanto 4 la

Desestacionalizar
la demanda, el reto

a iniciativa de crear Mariski-
to.com partii de su empresa
matriz, Pesciro, dedicada a la
mponacfou ¥ exportacidn da pﬂ-

demanda de productos,

tenemas que crecer
mucho”. Otrode los
fetos se encuentr
en aumentar el
nimero de pedidos
provenientes del
sector de 1a hoste-
lerfa y el catering,
con un mayor volu-
men y capacidad de
compra, En 5108
momentas, ¢l 95%

do entre el 25% y
¢ 30% del volumen
de facturacién
anual. Sin embargo,
Ia empresa ya se ha
hecho con una
clientela fija que
realiza pedidos
“con cierta periodi-
cidad” y que con-
trata sus servicios
“para_comprar el
pescado de consu-

Rt e, gt ot

ma habitual”.

mos vlncu.‘of pmma!e. ¥ pmﬁ’m
con Barcelona y cada vez que
ibamas alli, Nevabamos productos
de Galicia. El interds que despertaba
en amigos, conocidas v familiares
nos dio la pisia para su fundacion”,
comenta Clidanes. Su_objetivo se
cenira abora en lograr “desestacio-
nalizar la demanda” e “intentar
cambiar la mentalidad de la gente”,
iodatia reticente a la bora de com-
prar productos de alimentacién a
distancia, y conseguir asi “un mayor
niimero de envios regulares”.



