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1.

RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Objetivos

El presente estudio tiene como objetivo describir y caracterizar la industria de
pasteleria artesanal, con enfoque principal en el canal de venta online, y evaluar el tamafio
actual del mercado de pasteleria artesanal de Argentina. Con estos dos importantes ejes se
buscara encontrar los espacios vacios existentes en este mercado y las posibles

oportunidades de negocios para cubrirlos.

1.2. Metodologia de Investigacién

La metodologia utilizada en este estudio involucra primordialmente investigaciones
descriptivas. Para las evaluaciones fueron realizadas investigaciones cualitativas de la

industria, de sus principales jugadores y del mercado internacional y nacional de pasteleria.

Las busquedas sobre la industria se concentraron en los medios online como: revistas
especializadas, sitios de asociaciones profesionales y empresariales, sitio web de las
pastelerias mas renombradas, entre otros. La investigacion del mercado fue posible gracias
a los datos cuantitativos provenientes de las empresas de inteligencia de mercado,

principalmente Euromonitor y Mintel.

Con el objetivo de profundizar el estudio, ademas fueron realizadas visitas personales
a los locales de los principales competidores de este mercado argentino, proporcionando
contacto directo con los establecimientos y posibilitando realizar una evaluacién mas critica y

detallada sobre los diversos canales y segmentos del mercado de pasteleria artesanal.

Finalmente fueron realizadas dos encuestas, con un equilibrio entre cuestiones
cuantitativas y cualitativas, con profesionales y consumidores de esta industria, que sumaron

informaciones singulares sobre el comportamiento de los sujetos de este mercado.
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1.3. Descripcion de la Industria

De forma general, la industria pastelera se divide principalmente en artesanal e
industrial. Cada uno de estos segmento tienen sus caracteristicas propias, con procesos

productivos, dinamicas de precios y canales de ventas bastante particulares.

La pasteleria artesanal se caracteriza por la fabricacion manual, la alta calidad y

consecuentemente precios superiores, al contrario del segmento industrial.

1.4. Descripcion del mercado

El mercado de pasteleria es bastante particular segun cada region del globo, una vez
gue esta industria esta intimamente conectada con la identidad cultural de cada pais. Los
paises europeos se caracterizan por ser mercados mas maduros donde la pasteleria
artesanal tiene un peso mas importante. Ya en mercados mas nuevos como el
norteamericano y los asiaticos, se observa un predominio de productos industrializados con
pocos competidores que dominan el mercado. En América Latina se observa una mezcla
entre estos dos segmentos, como es el ejemplo de Argentina, donde todavia hay una fuerte
cultura por productos tradicionales y caseros, pero también hay existe un expresivo mercado
de productos industriales.

1.5. Principales conclusiones

Luego de recorrer las principales variables del mercado y de la industria se puede
concluir que la accesibilidad, la informacion, la inmediatez y el conocimiento de la variedad o
surtido a ofrecer son los principales factores que dictan las oportunidades o potenciales de la

pasteleria hoy en la Argentina.
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2.

LA INDUSTRIA PASTELERA

En términos generales la pasteleria o también reposteria o confiteria se define como
el arte de preparar y comercializar las siguientes subcategorias: tortas, tartas, budines,

masas finas, donas, pan dulce y postres.

La industria pastelera esta dividida entre pasteleria artesana y la industrial. La primera
es donde se elabora un producto perecedero, hecho artesanalmente, con un modelo de
empresa normalmente de tipo familiar en la cual suelen tener un tamafo pequefio o
mediano. La pasteleria industrial es donde la produccion estd mecanizada y las cantidades
gue se producen son mucho mayores logrando de esta forma menores costos. El tamafio de
estas empresas suele ser mayor que las de tipo artesanal y las maquinarias y estructuras

utilizadas requieren mayor inversion.

La industria pastelera esta altamente atomizada y es dominada en su mayoria por los

productos artesanales, producidos por PYMES™.
2.1. La Pasteleria Artesanal

La pasteleria artesanal tiene ese caracter ya que el mismo profesional fabrica y
comercializa sus productos de forma manual con la utilizaciéon de Utiles basicos y ningun
equipo de escala. En este caso, la comercializacion de los productos se da principalmente
en locales de venta directa al publico, pero también existe la comercializacion por pedido,
eliminando de esta forma la necesidad obligatoria de un local fisico como establecimiento del

negocio.

En general los productos artesanales son de mayor calidad, poseen un mayor y mejor
variedad de sabores y cuentan con la frescura y el apelo de “hecho en casa”, bastante
apreciado por los consumidores. Por otro lado, poseen mala distribucion, alto precio por kilo

y baja vida util, que normalmente ronda en 1 mes 0 menos.

Segln la Camara de Confiteria Argentina?, la pasteleria artesanal es aquella que:

! Guia Sectorial de Panaderias y Pastelerias; INAEM, Instituto Aragones de Empleo (n.d.); Consultado en Enero
2015; Sitio web: http://www.fundesa.org/wp-content/uploads/2013/03/Guia-sector-panaderias-y-pastelerias.pdf.
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e Respeta los productos y las formulas tradicionales para su elaboracion;

e Mantiene en todo momento buenas practicas de manufactura y una correcta higiene y
manipulacion de alimentos;

e Ultiliza s6lo materias primas naturales;

e No industrializa ni fabrica en serie sus productos;

e Jerarquiza a sus trabajadores como verdaderos pasteleros artesanales;

e Brinda atencidbn personalizada a sus clientes, asesorando en cuanto a las
caracteristicas y bondades de sus elaboraciones;

e Promueve el bienestar de sus clientes investigando y adoptando las nuevas

tendencias en materia de pasteleria saludable.

2.1.1. La Pasteleria Artesanal Fina

La caracteristica principal de la pasteleria artesanal fina es la exigencia de un sabor
exquisito combinado con la frescura de ingredientes cuidadosamente seleccionados asi
como terminaciones perfectas. Esto ultimo significa que seran alineadas a los estandares de
las escuelas de pasteleria mas reconocidas (IAG - Instituto Argentino de Gastronomia, Gato

Dumas, Maussi Sebbes).

2 Camara Argentina  de Pasteleria  (n.d.); Consultado  en Enero  2015; Sitio  web:

http://www.pasteleriaartesanal.com/info.php?pag=3333
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En este segmento la calidad, las materias primas utilizadas en conjunto con la

habilidad del maestro pastelero son fundamentales para el éxito de las ventas y la

satisfaccion del cliente.

2.2. La Pasteleria Industrial

La pasteleria industrial se caracteriza porque la maquinaria utilizada para la
produccion esta automatizada, la produccion es mayor en cuanto a volumen, los productos
son mas duraderos que en el caso de la pasteleria artesanal, se requiere un sistema de
envasado y etiquetado, las materias primas por lo general son de menor calidad y menos

naturales.

El consumidor en el momento de consumir estos productos se caracteriza porque no

ser tan exigente que cuando consume pasteleria artesanal.

La pasteleria industrial posee un menor precio por kilo y una mejor distribucién en los
canales de venta, pero pierde cuanto a los aspectos sensoriales, por tratarse de productos

de peor apariencia, calidad y variedad .

% Guia Sectorial de Panaderias y Pastelerias, INAEM, Instituto Aragones de Empleo (n.d.) Cosultado en Enero
2015; Sitio Web: http://www.fundesa.org/wp-content/uploads/2013/03/Guia-sector-panaderias-y-pastelerias.pdf
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Se destaca en esta industria, siendo una de las empresas mas de panificacion y
pasteleria industrial del mundo y la principal en Latinoamérica, el Grupo Bimbo, empresa
mexicana que en 2014 genero ingresos por USD 14.064 millones. Produce méas de 10.000
productos a través de mas de 100 marcas. Cuenta con aproximadamente 128,000
colaboradores y 167 plantas productoras®. En Argentina trabaja con su marca propia

principalmente en el segmento de panes, magdalenas y budines.

Se puede decir que la pasteleria artesanal y la pasteleria industrial son competidores
indirectos, una vez que los posicionamientos de producto, distribucion y precio son
ligeramente distintos. Ademas, vale la pena puntuar que se ubican en momentos de

consumo distinto.

4 Bimbo (n.d.); Consultado en Enero 2015; sitio web:
https://es.wikipedia.org/wiki/Grupo_Bimbo#En_Latinoam.C3.A9rica



3. TENDENCIAS QUE INFLUYEN EN LA INDUSTRIA PASTELERA

Algunas fuertes tendencias del mercado y de la sociedad ayudan a detallar el

contexto actual e identificar los espacios vacios que explicaremos a continuacion:

3.1. Homeland:

Esta relacionado con la busqueda por lo casero, artesanal, autdctono. El aumento de
la automatizacion en todos los aspectos de la sociedad ha llevado a una tendencia opuesta,
donde se valoran y se aprecian los servicios humanos y los productos hechos a mano. Los
consumidores estdn buscan estos productos para su gusto e individualidad en un mundo
donde la produccion en masa domina. Ya se observa en los kioscos portefios un aumento de
la oferta de golosinas que recuerdan las de las abuelas. Alfajores de maicena o chocolate,

brownies y tartas han aparecido y se han multiplicado.”

3.2. Customizacion:

Las personas, cada vez mas, estan cansadas de ser como todo el mundo. Quieren
sentirse especiales, Unicas y exclusivas y ademas quieren crear y sentirse participes. En
resumen, buscan poder tener una gran experiencia de compra mas alla de meter un
producto en el carrito y comprar. Un gran ejemplo de esta tendencia de Customizacion es la
linea Nike ID de la marca Nike, que permite que los clientes puedan disefiar sus propias
zapatillas y bolsas de deportes. Esto permite crear un enorme valor afadido para el
consumidor final que, mas alld de comprar una zapatillas de Nike, ahora puede tener la

oportunidad de expresarse a través de sus propias creaciones® .

°> Mintel (2014, Septiembre), Mintel Reports: Category Insight: Cakes, Pastries & Sweet Goods.

® Gonzalez, A. (2015, Febreo 01) Las predicciones mas importantes sobre el e-commerce; Consultado en Febrero
2015; Sitio web: http://www.comunicae.es/nota/las-predicciones-mas-importantes-sobre-e-1104896.
9
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3.3. E-Commerce:

El mercado de venta por Internet, cuenta con un acelerado crecimiento. Segun
Gustavo Sambucetti, Presidente de la Camara Argentina de Comercio Electronico (CACE),
el comercio electronico en Argentina sigue creciendo a tasas muy importantes alcanzando
un crecimiento en pesos mayor al 61% y ventas por AR$40.100 millones. En los ultimos 5
anos, el e-commerce Business to Consumer y Consumer to Consumer ha logrado un
incremento interanual promedio del 50,3%. De acuerdo con la CACE, los compradores en
linea en 2014 han llegado a representar el 49% de los usuarios de Internet, es decir, mas de

14 millones de personas.

La venta online de alimentos, bebidas o articulos de limpieza representan 6,9% de las
ventas online en valor en Argentina, perdiendo solamente para las categorias de pasajes y
turismo (27,5%) y electrénicos (12,5%). Un fuerte factor que explica el crecimiento del
comercio electrénico incluyen alta penetracion de banda ancha a Internet, de hecho
Argentina tiene una de las mayores bases de usuarios de Internet en América Latina’, como

se puede observar en la tabla abajo®.

LATIN AMERICA

MARKET INTERMET PENETRATION
Argentina 66%
Brazil A6%
Chile s6%
Colombia BO%
Mexico 1796
Peru 17%

Venezuela 41%

El gobierno no impone ninguna restriccion a la inversibn extranjera en
telecomunicaciones, transmision de datos e Internet, para facilitar el crecimiento de las

instalaciones de comercio electronico en el pais.

! Comunicados CACE (2015, Febrero 24). Consultado  en Marzo 2015; Sitio  Web:

http://www.cace.org.ar/novedades/el-comercio-electronico-crecio-un-617-en-el-pais-y-ya-son-mas-de-14-millones-
los-argentinos-que-compran-por-internet/

8 Nilsen, E-Commerce: Evolution or revolution in the fast-moving consumer goods world?; Agosto 2014; Consultado
en Febrero 2015; Sitio Web: http://ir.nielsen.com/files/doc_financials/Nielsen-Global-E-commerce-Report-August-
2014.pdf
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3.4. Negocios de Garage:

Un fendmeno que viene creciendo y que cada vez gana mas notoriedad son los
negocios de Garage, donde profesionales ofrecen sus productos sin la necesidad de paliar

con costos fijos, apertura de un negocio formal o depender de una relacién de dependencia.

Un ejemplo que viene creciendo son restaurantes a puertas cerradas, donde chefs
encuentran una alternativa rentable de compartir su habilidades culinarias y ayudar en su
ingreso. Un punto que ayuda a entender este fenOmeno es la crisis que afecta al sector
gastrondémico, se estima que solo en septiembre de 2014 mas de 3000 empleados del sector
perdieron su fuente de trabajo y que hasta entonces mas de 260 bares y restaurantes
fueron cerrados. Resultado, muchos profesionales calificados estan en bulsqueda de

alternativas para garantizar su renta mensual® *°.

Esta tendencia no es una exclusividad de Argentina, este fendmeno puede ser visto
en otros partes del mundo, prueba de esto es Cookisto. Fundada en 2013 Cookisto es una
aplicacion de origen Griego (www.cookisto.com) que ya se extendio a Inglaterra. Tiene como
objetivo formar una comunidad de confianza donde vecinos que saben y les gusta cocinar
ofrecen sus platos a aquellos que buscan una rica comida casera y hasta saludable, a un

precio accesible.

A continuacién describiremos algunas caracteristicas generales de este modelo; esta
informacion fue extraida de su pagina web''. Los cookistas son los comensales que no
saben o no pueden cocinar; los que disfrutan de una comida fresca y saludable usando
ingredientes locales y los que necesitan cocinar para una ocasion especial. Los hogares que
prestan el servicio de cocinar para cookisto son los que quieren compartir su fantastica

comida casera y que quieren ganar dinero haciendo lo que aman.

° Sainz, A. (2014, Noviembre 14) Comer adentro: cada vez mas familias abren restaurantes; Consultado en
Febrero 2015; Sitio Web: http://www.lanacion.com.ar/1743768-comer-adentro-cada-vez-mas-familias-abren-
restaura.

10 Infobae (2014, Outubre 06), Crisis Gastronomica; Consultado en Febrero 2015; Sitio web:
http://www.infobae.com/2014/10/06/1599787-crisis-gastronomica-despidieron-unas-3000-personas-y-cerraron-
mas-260-bares-y-restaurantes.

™ Cookisto (n.d.), Consultado en Febrero 2015; Sitio web: https://www.cookisto.com/about

11
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Para poder entrar en el mundo cookisto en el caso de los comensales se les requiere
avisar al cocinero en cambio de planes, tratar de pagar con cambio y por favor hacer la
resefia de la comida incluyendo algunos criterios como sabor, tamafio de la porcién y el

servicio general para poder nutrir la base de informacion.

Para el caso de los cocineros se les recomienda hacer el delivery en persona y sino
buscar un punto neutro para cuidar la seguridad; también hacer las transacciones por
cookisto por dos simples razones: 1) su propia seguridad, 2) Reconocimientos y resefas
compartidas a futuros clientes. Asimismo se les pide que mantengan sus menus

actualizados y que den feedback de los comensales que tuvieron.
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4. COMPORTAMIENTO DE LOS CONSUMIDORES DE PASTELERIA

Es importante entender el comportamiento del consumidor ya que dicta la dindmica
de la industria y ademas agrega informacion valiosa que ayuda a fundamentar las

estimaciones del mercado futuro.

En el caso del mercado de pasteleria argentino, considerando tanto el mercado
artesanal como el mercado industrial, se observa que el principal motivador de consumo es
tener algo para compartir en familia, secundariamente la posibilidad de auto complacerse.

En tercera posicion sigue a idea de compartir el producto, pero en este caso, con amigos.

Los resultados pueden ser intuitivamente esperados, considerando que en general la
pasteleria tiene un papel importante en celebraciones, como cumpleafios 0 como postres en

reuniones familiares o entre amigos®2.

MOTIVADORES
TOTAL MOTIVACION 3.5
ALGO PARA COMPARTIR EN FAMILLA 15,
DARME UN GUSTD 17,6
ALGD PARA COMPARTIR CFAMIGDS 143
Wil CUERPD FEDLA DULCE/SALADD 12,5
ENGARIAR AL ESTOMAGD EACOMIDAS
ALGO S8 LWDABLE/LVIAND
RECARGAR PILAS O DES PABILARME 5.1
LEWANTAR EL ANIMD
DISTRAERME O HACER LN CORTE
RELAJARME
WO TENIA TIEMPD O COMER BIEN | 1,0

Por mas que exista una fuerte tendencia en el mercado a lo natural y saludable,
cuando se habla de pasteleria se observa que el consumidor permite darse el gusto. Como
ejemplo, en una encuesta realizada por Mintel en los Estados Unidos, alrededor del 46% de
los consumidores que comen productos de pasteleria estan en busqueda de productos

sabrosos y el 65% cree que el sabor del producto es mas importante que su aporte

2 Kantar (2013, Noviembre), GPS - Consumers Profile for Puddings and Cakes Market.
13
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nutricional. Ademas 42% estan abiertos a probar nuevos sabores y 68% le gustaria ver una

mayor variedad de sabores®®.

El mismo comportamiento es observado en otros paises del mundo, como en
Alemania donde cerca de 40% de los consumidores que han comido / comprado productos

de pasteleria confirman que sabor es més importante que la salud de estos productos.
Con relacién al momento de consumo, se observa un mayor consumo los periodos
entre comidas, como en la merienda en entre el desayuno y el almuerzo, lo que esta

bastante alineado con el momento para darse con un productos sabrosos®?.

MOMENTOS DE CONSUMO (%0CAS)

Dresayuno

B Entre desayuno y
almuerzo

B Almuerzo

M Entre aimuerzo y merienda
Merienda

® Entre meriends y cena

m Cena

Despuésde lacena

4.1. Encuesta a Consumidores

Con el objetivo de entender mejor el mercado consumidor argentino, fue realizada
una encuesta con 165 consumidores. Las informaciones obtenidas mas relevantes fueron

listadas a continuacion, para ver los resultados de la encuesta completa dirigirse al Anexos.

e 62,8% de los encuestados compran por lo menos una vez por mes algo dulce para
llevar a un evento social, siendo que 65,5% suele comprarlos en panaderias y 46,5%

en confiterias.

'3 Mintel (2014, Junio), Mintel Reports - Consumer Data Charts: Prepared Cakes and Pies - US - June 2014 and
Cakes and Cake Bars - UK - June 2014

14
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La frecuencia de compra es de 1 a 2 veces al mes en la mayoria de los casos. La

anticipacion con la que buscan alguna solucion suele ser de 2 dias 0 menos.

Los motivos para consumir algo dulce son sociales en la mayoria de los casos siendo

los principales reuniones con amigos o familiares, aniversarios o festividades.

Apenas el 15,2% realiza sus preparaciones. En la mayoria de los casos se compran.

Multiples canales de comercializacion son visitados por una persona, en orden de
importancia por nivel de visita aparecen: 1) Panaderias, 2) Heladerias, 3) Confiterias,

4) Supermercado.

La penetracion del rubro Pastelerias por Internet hoy suele ser baja, solo el 5% de los
encuestados afirma que recurre a este canal y otro 10% acude a profesionales
independientes. A pesar de estos bajos numeros el 75% afirmé que podria comprar
tortas o tartas por Internet. Esto indica que hoy existe una gran oportunidad caso
ingrese un jugador como Dulcepoint que atienda algunos requisitos necesarios que

identificamos en los espacios vacios de esta industria.
38,3% afirman que siente falta de poder elegir o darle un toque personal a los
productos que compran, también que sea flexible en la entrega es decir que lleguen

donde ellos estan ubicados.

A la hora de comprar se prioriza precio, cercania y reputacion. También es importante

saber dénde estan ubicados y la reputacion caso se compra por internet.

A la hora de comprar se podrian elegir en este canal varias categorias como tortas,

masitas, budines y hasta utensilios para la ocasion.

15
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5. EL MERCADO DE PASTELERIA

5.1. El Mercado Internacional: Vision general

A nivel global se observa que los paises asiaticos, como Vietham, Indonesia y
Tailandia, y los paises pertenecientes al BRIC (Brasil, Rusia, India y China) vienen
presentando las mayores tasas de crecimiento. Estos son los mercados de gran oportunidad

para la industria de pasteleria.

China es hoy el mayor mercado de pasteleria del mundo en términos de valor de
ventas. A nivel mundial, las tasas de consumo en volumen para estos paises pueden estar
por debajo de la media, pero se estima que seguirdn aumentando hasta alcanzar niveles de

mercado maduros.

Con respecto a los mercados maduros, como Reino Unido y Francia, se observa altas
las tasas de consumo, pero su crecimiento es bajo, llegando hasta situaciones de
contraccion. Se empieza a observar el renacimiento en reposteria artesanal y local, que

atentan contra el mercado de pasteleria industrializada*.

Sweet Bakery 2013

9
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Haciendo un enfoque mas directamente en Latino América, se observa que en los

altimos afios no hubo cambios significativos en el consumo per capita en el caso de

4 Mintel (2014, Septiembre), Mintel Reports: Category Insight: Cakes, Pastries & Sweet Goods.
16
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pasteleria industrial (mercado minorista). También se espera que para las proximos afios se

mantenga estable para los mercados de Brasil, Chile, Colombia y México™,
En los graficos siguientes muestran el consumo per capita de pasteleria (mercado
minorista) y el crecimiento de sus mercados en volumen en estos 4 paises, valores de los

altimos afios y la estimacion hasta 2018.

Consumo per capita (kg/habitante/ afio)

3.15
28p—u
2.45
2.1
1.75
{=)]
=
1.4 —
‘____—‘-.-—_;
1.05
I
0.7 —
0.35 . S—— ——
Oh [oe} o) o — ~ " < n 0 ~ [oe)
(=) (=] (=] (=] (=) (=) (=] (=] (=] (=] o
™~ (] ™~ ~ ~ ™~ ™~ ™~ ~ ~ ~ ™~
= Brazil (forecast from = Chile (forecast from = Colombia (forecast = Mexico (forecast from
2014) 2014) from 2014) 2014)
Crecimiento del mercado el volumen/afio
17.5
15 1\
12.5 "
10

755 o o — ~ I < n 0 ~ o
o o — — — — — — - - —
o o o o o o o o o (=] o
~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ~ ™~
« Brazil (forecast from « Chile (forecast from = Colombia (forecast * Mexico (forecast from
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5 Mintel (2014, Septiembre), Mintel Market Size Reports: Sweet Bakery — Latin America
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El mercado Argentino de pasteleria tiene poca informacioén disponible. No obstante,

haciendo uso de los datos de sus paises vecinos y de datos de otras industrias similares,
como la panadera, se puede hacer estimativas del mercado de pasteleria Argentino. Esta

informacion sera proporcionada en el apartado del mercado Argentino.

El consumo de pan en América Latina es dispar dependiendo del pais. De acuerdo
con los datos de Euromonitor, Chile sigue liderando el consumo per capita, llegado al 88%
de la poblacion como consumidores activos de pan. Mercados como Perd y Colombia
también muestran crecimientos y otros como Argentina se imponen en el consumo de
productos como galletas. Chile consume cerca de 90 kg por persona por afio, Argentina
cerca de 80 kg por persona por afio. Chile y Argentina son las naciones latinas que mas

consumen.®

Con el objetivo de profundizar la evaluacién del mercado de pasteleria internacional,

se evaluaron tres mercados de gran importancia a nivel mundial:

- El mercado de los Estados Unidos, por su importancia y magnitud a nivel

global;

- El mercado de México, por su importancia y como un ejemplo para la region;

- El espafiol, como un ejemplo de mercado Europeo en que se puede hacer un

paralelo con las tradiciones argentinas.

5.1.1.El mercado Estadounidense

En 2001 el mercado de pasteleria de Estados Unidos tenia un peso de facturacion de
US$9,5B y se estimaba una tasa de crecimiento de 2,5% al afio, hasta llegar en 2006 a
US$10,8B, y posteriormente con declive. El crecimiento fue basado principalmente por el

foco que las industrias que innovaron.

% |ndustria Alimenticia (2015, Febrero 02), Tendencias en panificacion; Consultado en Febrero 2015; Sitio web:
http://www.industriaalimenticia.com/articles/87642-tendencias-en-panificacion-2015
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La pasteleria de las grandes cadenas de supermercados y la pasteleria industrial

poseen mas del 95% del mercado, dejando contribucion muy chica para la pasteleria

artesanal.

Segmentacion mercado de pasteleria en EEUU: % en valor, 2001

Productos
Artesanales; 4,70%

El canal moderno es el canal mas rentable y de mayor importancia seguido por el
canal tradicional, los demas canales no llegan a tener tamafio representativo en este

mercado.

Canales de Distribucion mercado de pasteleria en EEUU: % en volume 2001

COtros; 1,90%

anaderias 3,90%

Tiedasde
Discuentas; 7,80%

de Servido; 1,50%
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Existe una tendencia muy fuerte por los alimentos sanos y saludables. No obstante se
observd que el consumidor norteamericano busca mejorar sus habitos alimentarios

principalmente con productos de primera necesidad y no con productos dulces®’.

5.1.2.El mercado Mexicano

El mercado Mexicano de pasteleria se caracteriza por el peso de su consumo entre
comidas como snack en meriendas y por la predominancia de la pasteleria industrial. Es
uno de los mas grandes en Latinoamérica, perdiendo solamente con el mercado Argentino.
Tuvo un valor de US$532 M 2001.

El Grupo Bimbo domina casi completamente el mercado, posee tres cuartos del
mismo en valores a 2002. El principal canal de venta en este mercado es el canal moderno

como supermercados, con mas de la mitad del mercado en facturacion.®

En la investigacion de mercado realizada por Mintel el 2014, se observa que el Grupo
Bimbo sigue con liderazgo, pero disminuyd su participacion alcanzando poco mas de 50%
del mercado en valor. Se muestran crecimientos de otras marcas, como por ejemplo marcas

chicas y locales.*

" Datamonitor (2003, Enero 01); Industry Profile Report - United States - Cakes And Pastries
'8 Datamonitor (2003, Enero 01); Industry Profile Report - Mexico - Cakes And Pastries

9 Mintel (2014, Septiembre), Mintel Market Size Reports: Sweet Bakery — Latin America
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Participacion de mercado, en valor (%) - mercado mexicano de pasteleria - 2013

Grupo Bimbo
S.A.B.deC.V.
(52.1)

Ferrero de
Mexico S.A. de
C.V. (8.3)

Own Label (22.4)

Others (17.1)

Con relacion a la segmentacién de este mercado entre artesanal e industrial, el
segmento de mayor peso es lo de pasteleria industrial, como mas de 85% del mercado, asi

como vemos en el mercado de Estados Unidos.

Segmentacion mercado de pasteleria en México: % en valor, 2001

Panaderiasde
supermercados; 4,90%

Este mercado presentd un crecimiento muy acelerado en el final de la década de 90 y
comienzo de afios 2000, llegando a una tasa de crecimiento de 16,4% en 2000. Se estimaba

que hasta 2006 se creceria un 7%, hasta alcanzar un valor de US$755M™.
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5.1.3. El mercado Espaiiol

El mercado Espafol de pasteleria experimenté un crecimiento anormal en el
comienzo de los afios 2000 principalmente por la popularizacion de la cultura de las tiendas

de Cafés.

En 2001 este mercado en Espafa alcanzé el volumen de 238 mil toneladas (ton), y se

preveia un crecimiento de 1,6% al afio hasta 2006, lo que significa 258 mil ton.

En Espafa la mayor categoria del sector es la de pasteleria artesanal, con 56,4% de
participacion (tanto en volumen como valor), el restante consiste mayoritariamente de
productos industriales. La tasa de crecimiento de ambas categorias (artesanal e industrial)

son similares.

Segmentacion mercado de pasteleria en Esparia: % en volumen, 2001

Panaderiasde
supermercados; 4,10%

Se estima que en 2014 la pasteleria artesanal alcanz6 un volumen de 145 mil ton,
resultando en un consumo per capita anual de 3,1 kg. Esto es considerando que esta
industria creci6 a una tasa a la mitad del crecimiento del PBI espafiol. ElI canal de
distribucién de mayor participacion fue el canal moderno, con 61,8% del volumen en

ventas.?°

0 Datamonitor (2003, Enero 01); Industry Profile Report - Spain - Cakes And Pastries
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5.2. El mercado Argentino
5.2.1. El mercado industrial

El mercado de tortas y budines de fabricacion industrial representa en la Argentina un
mercado de 72,3M de toneladas con ingresos que suman US$ 737M. Su crecimiento
promedio entre los afios de 2003 y 2013 fue de un 3% en volumen y 23,9% en valores?.

El canal moderno es el canal de mayor importancia con 72% de los ingresos,
liderados por Carrefour y Jumbo con sus marcas propias. En esta categoria encontramos
budines y magdalenas. Tener en cuenta que el peso de cada uno en el total de los ingresos
respectivamente es de 93,2% y 6,8%%.

5.2.2. Estimacion el mercado de pasteleria artesanal argentino

Como fue comentado anteriormente, poca informacion sobre el mercado de pasteleria
Argentina estd disponible. De esta forma, para realizar la estimacion del mercado de
pasteleria artesanal Argentina, se llevé en consideracion el estudio de Datamonitor del afio
2003 sobre el perfil de la industria Espafiola de Tortas y Budines. En Espafa la mayor

categoria del sector es la de pasteleria artesanal, con 56,4% de participacién en volumen?.

Las semejanzas en habitos y costumbres entre la cultura Espafiola y la Argentina, en
particular en los rubros de: costumbres alimenticias y el pasado Argentino de inmigracion
Europea hacen posible extrapolar ese porcentaje de mercado Espafiol para dimensionar la

porcién de mercado artesanal Argentino.

De esta forma, utilizando la informacién sobre el tamafio del mercado de pasteleria
industrial de Argentina y la informacion sobre la participacion de la pasteleria artesanal en el
mercado Esparfiol, se estima que el tamafio actual del mercado de pasteleria artesanal

Argentino sea de 97,2M ton, resultando en un consumo per capita anual de 2,26kg.

21 Euromonitor (2014), Argentina 2003 Puddings and Cakes Market Report
2 Datamonitor (2003, Enero 01); Industry Profile Report - Spain - Cakes And Pastries
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Estos valores son razonables en particular si son comparados con los valores de
otros paises y sustitutos en el mismo mercado Argentino. Adicionalmente, se esperarian
valores menores a los valores del mercado Espafiol ya que es un mercado mas maduro que
el Argentino, con casi el doble de consumo per céapita (4,2 kg/habitante al afio en 2013)%,
Por otro lado, comparando el mercado Argentino con el mercado Mexicano, se esperaria un
valor similar, una vez que es comprendido que el mercado de pasteleria artesanal Argentino
es mas grande que el mercado mexicano. La estimacion realizada concluye que estos dos
paises tienen consumos per capita bastante similares estimados para Argentina versus los
2,4 kg/ afio (mercado minorista) o 3,5 kg/afio (mercado total) por habitante del mercado

Mexicano, valores de 20132324,

5.2.3. Los canales de venta de pasteleria

El principal canal de venta de pasteleria artesanal es el canal tradicional, con locales
de venta directa al publico, como panaderias y confiterias. Ambas ofrecen productos dulces,
pero en el caso de las panaderias, dado que su propuesta es dulce y salada, suelen tener
una oferta mas acotada de productos dulces y sus productos no suelen ser de pasteleria de

calidad.

El canal moderno o supermercado también participa de esta industria, con sus
panaderia propias, pero normalmente con productos de menor calidad, aun siendo
artesanales. Esto es asi porque en la busqueda de mejorar los costos y margenes se pone
en segundo lugar a la calidad de la materia prima, se privilegia la duracién del producto para
lograr minimizar al maximo posible el desperdicio. Suelen estar exhibidas con libertad para el
consumidor de tomarla de las heladeras y muchas veces esto genera un deterioro en los

productos mayor.

En la secuencia algunos ejemplos de pasteleria de panaderias propias de

supermercados:

23 Mintel (2014, Septiembre), Mintel Reports: Category Insight: Cakes, Pastries & Sweet Goods.

2 Mintel (2014, Septiembre), Mintel Market Size Reports: Sweet Bakery — Latin America
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Existe un importante mercado de venta informal de produccién casera donde el
consumidor entra en contacto directo con el pastelero. Este mercado anteriormente
dependia de la red de contactos y prestigio del productor pero en la actualidad con la
herramienta de Internet ha comenzado una nueva alternativa de expansion. En todo caso
por esfuerzos individuales dado que no existe una pagina especifica dedicada a la
exposicion de estos profesionales y tampoco un organismo que cuide y califique la calidad
de los productores.

El mercado de venta por Internet, cuenta con un acelerado crecimiento. Segun
Céamara Argentina de Comercio Electrénico (CACE), los compradores en linea en 2014 han
llegado a representar el 49% de los usuarios de Internet, es decir, mas de 14 millones de

personas?>.

Este mercado esta siendo aprovechado con mayor incremento por profesionales
independientes de este rubro, sean calificados o0 no, o por marcas ya consagradas por sus

locales.

% Comunicados CACE (2015, Febrero 24). Consultado en Marzo 2015; Sito Web:

http://www.cace.org.ar/novedades/el-comercio-electronico-crecio-un-617-en-el-pais-y-ya-son-mas-de-14-millones-
los-argentinos-que-compran-por-internet/
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5.2.4. Principales Jugadores
5.2.4.1. Productores Artesanales
Nucha:

La historia de esta exitosa empresa remite a los afios 70, cuando una amiga de la
fundadora pidi6 su ayuda para abrir una confiteria que al final no tuvo éxito. Regina Vaena
(Nucha) siguio vendiendo sus productos en cafés locales hasta que el 89

NUC hO abri6 una especie de local en su Garage. El primer local oficial fue
abierto en 2001, y hoy Nucha cuenta con 11 locales en CABA y 1 en

Nordelta (Cordon Zona norte Buenos Aires) . Cuidan mucho por mantener la calidad de la
cocina artesanal, la gran variedad de productos y nuevas creaciones. Es por esto que no se

expandieron bajo franquicias porque quieren control punta a punta de sus locales®.

Debido a la escala que alcanzaron, poseen un planta fabril en La Paternal donde se
fabrican 90% de sus mas de 200 variedades de productos, especialmente de pasteleria. La
familia sigue a cargo de los productos, pero hace tres aflos contrataron a un chef pastelero
francés para liderar el area de desarrollo. Entre sus sucursales y su planta, hoy cuentan con
mas de 250 empleados?’.

En blusqueda de su expansion la familia lanzé su segunda marca Santos Sabores
con productos de panaderia y organicos, mas accesibles que los de Nucha, que hoy ya

cuenta con 5 locales?’.

Nucha posee una pagina online (http://nucha.com.ar/) bastante completa y de féacil
utilizacion, con disefio limpio y todos lo necesario para realizar compras o conocer mejor la
marca. En esta plataforma se ofrece un menu con 19 tipos de tortas (precio alrededor de
$280 pesos el kg - febrero/2015), brownies, mermeladas, chocolates, alfajores, masitas
ademas del menu salado. Para casi todos los productos ofrecen la posibilidad del cliente

variar el tamafio/peso de su producto (para tortas de 1kg hasta 5kg). En sus locales ademas

% Nucha (n.d.); Consultado en Febrero 2015; Sitio web: http://nucha.com.ar
2 Valor de Cambio (n.d.); Consultado en Febrero 2015; Sitio web:
http://www.valordecambio.com.ar/sitio/verinfo.php?inf=79&sec=3.

26

m


http://nucha.com.ar/

UNIVERSIDAD
Wl TORCUATO DI TELLA ‘ TESIS

de todos los productos de bakery y pasteleria, ofrecen un menu completo con entradas,

ensaladas, platos principales y sandwiches.

Para completar la variedad de opciones que ofrecen a los clientes, también trabajan
con servicio de catering, opciones de regalos comunes y corporativos (canasta de desayuno,
té o mesa dulce), ofrecen clases de cocina, administradas por la propia Regina Nucha
Vaena.

Toda fecha o conmemoracion importante es debidamente tenida en cuenta, se
preparan interesantes propuestas para los clientes, un claro ejemplo es la alianza con la
prestigiosa marca internacional de cosmética femenina Lancéme, con la cual disefié una
edicion limitada de tortas para el Dia de la Madre. Los disefios fueron inspirados en tres

fragancias de Lancome: O de I'Orangerie, Trésor Midnight Rose y La Vie Est Belle?®.

Realizan entrega toda Capital Federal. En 2007, con 6 locales, atendian a 40.000
clientes por mes y facturaron $ 11 millones de pesos®. Extrapolando esta informacién, se
estima que en 2014 Nucha contaba con una participacion de mercado de 3,4% en CABA y

Zona Norte. Para mas informacion sobre la estimacion referirse al Anexos.

28 Mujeres Bellas y Sanas (2014, Octubre 15); Nucha y Lancome Una Alianza Que Agasaja a Mama; Consultado
en Febrero 2015; Sitio web: http://mujeresanasybellas.blogspot.com.br/2014/10/nucha-la-cadenade-cafeteria-
y.html
29 Valor de Cambio (n.d.); Consultado en Febrero 2015; Sitio web:
http://www.valordecambio.com.ar/sitio/verinfo.php?inf=79&sec=3
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Scarlett

Scarlett tiene desarrollado su negocio de manera mixta: locales y
venta por internet en la pagina http://www.scarlett.com.ar/. El primer local fue @
abierto en mediados de 2010 y hoy ya cuentan con 4 locales cuyo area de  SSARLETT
cobertura esta dentro de Capital Federal. Su pagina es amigable y de facil TTTTTTIT)
utilizacion, con muy buenas fotos y descripciones de los productos. Dicen
pertenecer al rubro gastrondmico “Boutique” aludiendo a que son de calidad. Los dos socios
Federico Bloomberg y Dario Vulpes comentaron haber arrancado el emprendimiento con
una inversioén inicial de US$ 50.000. Vulpes identificé que habia un nicho para la venta de
pasteleria fina de alta calidad que no estaba siendo explotado en Argentina asi como lo es
en EEUU o Europa. De sus viajes al exterior vino la idea de abrir Scarlett, una confiteria fina,
con estilo retro, que hace mucho hincapié en el disefio de sus productos, su empaque y la
distribucién geografica de sus locales. La estética de Scarlett remite a lo tradicional, al gusto

Unico de lo casero®.

En su pagina de internet actualmente comercializan 45 productos en los cuales
ofrecen: Tortas, Bagels, Budines, Mermeladas y Brigadeiros. Tratan de en algunos casos
dejar explicita la marca de las materias primas utilizadas con la intencién de garantizar su
calidad, como galletitas Chocolinas o dulce de leche Sancor. Esto indica que si bien son de
calidad utilizando galletitas en muchas preparaciones estan simplificando varios procesos o

producciones de algunas tortas para hacerlas simples y rapida descuidando el sabor.

Las opciones de compra estan establecidas, no se permiten cambios en el producto
terminado ofrecido. En el caso del cheesecake, ofrecen 4 sabores que se pueden combinar

para hacer un cheesecake con dos sabores.

%0 Scarpinelli, L. (2012, Agosto 13); Como renovar el negocio con las tradicionales tortas de la Abuela; Consultado
en Febrero 2015; Sitio Web: http://www.lanacion.com.ar/1498713-como-renovar-el-negocio-con-las-tradicionales-

tort
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Para casi todos sus productos ofrecen también una version mini de 0,2kg, por un
precio de 60 pesos. Tienen una opcién de torta la celiacos sin gluten y una opcién dietética

para diabéticos.

Son el competidor que mas comunica y son considerados un caso de éxito en
términos de gestion de marca en medios sociales. Scarlett Cakes utiliza Facebook como su
principal canal de publicidad. Buscan segmentar a un publico residente de la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires(CABA), tanto hombres como mujeres entre 23 y 60 afios, que
tengan como interés la pasteleria, gastronomia, delivery y postres. En su apertura el 60% de
los clientes de Scarlett vinieron de Facebook y, gracias a su campafia, tuvo un incremento
de ventas del 70 por ciento. La empresa, ademas, obtuvo 3.200 nuevos fans en los tres
meses de la campafia, hasta alcanzar los mas de 65.000 actuales, y pudo redirigirlos a sus
locales. La campafia obtuvo 940 mil impresiones en el mismo periodo®. En Twitter tiene mas
de 8300 seguidores. Como diferencial reciben sugerencias del publico a través de Facebook

para nuevas recetas.

En 2012, se estima que Scarlett haya facturado aproximadamente 1,5 millones de

|32

pesos vendiendo un promedio de 600 tortas al mes por sucursal®, a partir de una oferta

unificada en dos tamafios (grande y mediano) y dos precios. En esta época cada unidad de

# Facebook (n.d.); Historia de Exito Scarlett Cakes - Facebook como estrategia principal de marketing; Consultado
en Febrero 2015; Sitio web: https://www.facebook.com/business/success/scarlett-cakes

82 Scarpinelli, L. (2012, Agosto 13); Como renovar el negocio con las tradicionales tortas de la Abuela; Consultado
en Febrero 2015; Sitio Web: http://www.lanacion.com.ar/1498713-como-renovar-el-negocio-con-las-tradicionales-

tort.
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hasta 12 porciones costaba 188 pesos, y las individuales, $ 35. En febrero de 2015 ofrecian

sus tortas grandes de 10 a 12 pedazos y aproximadamente 1,5kg por 400 pesos y las
versién medianas con 6 pedazos por 300 pesos>?.

Scarlett hace entregas en toda Capital federal. La entrega es a cargo del cliente y
tiene un costo fijo de 100 pesos caso este no esté localizado cerca de alguna sucursal. En
las proximidades de sus locales la entrega es gratis. Compra minima de 400 pesos para
entrega y caso la compra supere los 1000 pesos, la entrega es gratis en toda CABA®. La

entrega queda a cargo de una empresa de taxi.
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Se estima que en 2014 Scarlett tenia 1,08% de participacién en el mercado de
pasteleria artesanal de Capital Federal. Para mas informacién sobre la estimacion ver
Anexos.

% Scarlett (n.d.); Consultado en: Febrero 2015; Sitio web: http://www.scarlett.com.ar/
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5.2.4.2. Modelos de Negocio Online
Mercado Libre:

MercadoLibre, es una empresa Argentina dedicada a la
@ mercado
intermediacién entre usuarios inscritos a su servicio de compras, libre

‘ TESIS

ventas, pagos y subastas por Internet. Es reconocido como el 8° sitio de retail con mas

trafico del mundo y la plataforma de retail con mas visitantes Gnicos en cada uno de los

paises en donde opera (12 paises de América Latina, Portugal y Estados Unidos). En 2013

los mercados de méas peso de acuerdo a su Director General®* fueron Brasil y Argentina; con

45% y el 25% del negocio respectivamente.

MercadoLibre trabaja con dos tipos de costos: 1) Publicacion que se paga siempre,

aungue las ventas no se concreten; 2) Venta: lo paga solo si ocurre la venta del articulo. Las

ventas estan basadas en la reputacion del vendedor y del comprador.

Ofrecen 4 pagquetes a los usuarios:

Promo en otras publicadones
Oro Premium Hasta 5 4.499 99 §255 T.50% Superior 50 dias Pagina principal de categoria
Pdgina principal
Promo en ofras publicaciones

4 7 i I . ,
Qro Hasta § 1.499.99 345 S50% Superior 60 dias Pagina principal de categoria
Plata Hasta $ 499 90 55 7.50% Medio B0 dias A,
Bronce Gratis! 11% Inferior 60 dias &

Ofrecen también una opcién totalmente gratis bajo las siguientes condiciones:
v/ Solo se puede publicar gratis hasta concretar 5 ventas por afo.
v/ Solo se puede tener 5 publicaciones gratuitas a la vez con 1 unidad de stock
disponible para cada una.
v No puede ofrecer MercadoPago, que ofrece mas de 10 opciones de pago,
sea con tarjeta de crédito o boleto bancario, en hasta 12 cuotas sin interés.

% Herrera, C. (2014, Marzo 13), Mercado Libre: 100 Millones de usuarios, récords en ventas y dinamiza la
economia online de Latam; Consultado en Febrero 2015; Sitio web:

http://pulsosocial.com/2014/03/13/mercadolibre-100-millones-de-usuarios-records-en-ventas-y-dinamiza-la-
economia-online-de-latam/
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v/ La publicacion aparecera ultima en el listado

v/ Tiempo de exposicion en los listados: 7 dias

Las ventas estan basadas en la reputacion del vendedor y del comprador. Cada vez
que se realiza una operacion en el sitio, comprador y vendedor tienen un plazo de 21 dias
para calificarse de forma positiva, negativa o neutral segun haya sido su experiencia y dejan

un comentario en el que cuentan al resto de la comunidad como fue la transaccion.

Entre las mucha categorias que maneja MercadoLibre esté la de Delicatesen y Vinos,
que explora la venta online de comidas y bebidas. Esta categoria se abre en diversas
categorias entre ellas estad la de CupCakes con 767 anunciosy la de Tortas con 1922

anuncios™.

Lo que se puede observar es que en este canal las ofertas son muy variadas en
cuestion de calidad y precio, las fotos y descripcion de los productos no son buenos o
atractivos. Se mezclan muchos tipos de productos, por ejemplo, ademas de tortas se puede
encontrar ingredientes, suvenires para fiestas, instrumentos culinarios, entre otros. En
resumen el canal para la venta de pasteleria no esta organizado, no es atractivo y no

proporciona una buena experiencia de compra.

Algunos ejemplos de productos ofertados en la Subcategoria de Tortas en Mercado
Libre:

Gel Cubretortas Comestible Transparente Xa Decoracion Cupcak

Mani Bafiado Con Chocolate Blanco Bolsa Grande 1 Kilogramo

% Mercadolibre (n.d.); Consultado en Abril 2015; Sitio web: http://home.mercadolibre.com.ar/delicatessen-vinos/
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Pasteleria Artesanal Premium Tortas Clasicas Y Personalizada

Mini Casitas De Cookies Souvenir, Cumpleafios.

A8

' @ Torta Decorada Artesanal 18 Afios Superman
e

Segun el sitio, en la categoria de Delicatesen y Vinos, los productos mas buscados
son bebidas alcohdlicas. Esta categoria no esta entre las mas populares del sitio. Las mas
populares son: accesorios para vehiculos, celulares y teléfonos, electronica, audio y video,
ropa y accesorios muy alejados al mundo de la pasteleria. En resumen los consumidores no

identifican este canal para la compra de alimentos.

Cookapp:

cookapp

meet & eal Cookapp es una plataforma que conecta chefs amateurs y clientes

que buscan disfrutar de comida casera. Es un espacio donde los chefs ofrecen menus
completos que son servidos en sus propias casas. El emprendimiento fue lanzado en Mayo
del 2013 y ya tiene 115.000 fans en Facebook, 1.500 reservas y méas de 300 aplicaciones de

cocineros para organizar eventos>°.

Es un espacio donde chefs autbnomos ofrecen menus completos que son servidos en
sus propias casas. El cliente puede elegir el barrio, la fecha y el tipo de comida que esta
buscando. Son el AirBnB (www.airbnb.com.ar - sitio de oferta de alojamiento en hogares
particulares) para las comidas y buscan revolucionar el mercado gastronémico. Hoy ya

actuan en América del Norte ( New York, San Francisco) y América Latina (Buenos Aires y

% Linch, T. (n.d.); Comer en lo de un Chef: La ultima moda gastronomica; Consultado en Febrero 2015; Sitio Web:
http://www.conexionbrando.com/1647151.
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Mendoza), pero ya tienen planes concretos de expandirse para mas ciudades, incluyendo

Europa.

El cliente puede elegir el barrio, la fecha y el tipo de comida que esta buscando. Los
creadores de la pagina dicen que en el principio no estaban seguros si los chefs iban querer
recibir personas en sus casas Y ni si la gente iba a querer ir a la casa desconocidos, pero en
esta misma época se estaba poniendo muy de moda los restaurante de puertas cerradas,

asi que lo que hicieron fue mas que nada darle una forma online a algo que ya existia.

El sitio les brinda herramientas de marketing, una plataforma segura de reservas vy,
por medio de los comentarios, una repercusion con mas proyeccion. Para conseguir los
primeros chefs fueron literalmente detrds de potenciales clientes, hablando con conocidos y
conocidos de conocidos. La manera de captarlos fue basicamente como una entrevista
personal, ya que buscaban que los chef tengan un buen perfil, pasando por una especie de

proceso de seleccion®”.

El cocinero no tiene por qué asumir un compromiso: puede armar sus eventos una
vez por semana, por mes o hacer una unica cena exclusiva una vez al afio, de hecho hay
muchos estudiantes de cocina que encontraron en Cookapp una manera de poner a prueba

sus capacidades.

En cookapp el objetivo mayor es generar una gran experiencia entre todos. Los chefs
arman su perfil en la pagina, esto ayuda a generar una mayor proximidad entre cocinero y
comensal. Después, las comidas en la gran mayoria de las veces son realizadas entre a
desconocidos, que hacen la reserva para un mismo evento, generando la oportunidad de

que las personas interactlien y conozcan gente nueva.

Hoy sus métricas son basicamente de como la pasaste en los Cookapp, y tienen
ratings muy buenos, con un promedio de 4.86 por sobre 5 estrellas. Uno de los creadores en
la entrevista comentd: “Cuando generas experiencias, diste en el blanco. Si generas una

comunidad que cuando usa el producto la pasa muy bien, es impresionante. Nosotros

3 cafe Emprendedor (n.d.) CookApp: Un equipo que puede hacer historia; Consultado en Febrero 2015; Sitio Web
http://cafeemprendedor.com/index.php/2015/06/08/cookapp-un-equipo-que-puede-hacer-historia/.
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tenemos un Startups mucho mas humano que tecnoldgico, el canal es lo Unico online, pero

estamos generando experiencias offline.”*®

5.2.4.3. Andlisis de Pasteleros

Se realizd una encuesta con 56 pasteleros independientes con el objetivo de entender
mejor el mercado en que estos profesionales estan insertados. Siendo hoy la internet el
principal canal de actuacion y divulgacion del trabajo de estos profesionales, la encuesta fue
direccionada principalmente a entender la dinamica entre pasteleros y el mundo online, que
a cada dia se hace mas importante para el trabajo autbnomo. Los resultados mas relevantes

se listan a continuacion, para encuesta completa ver Anexos.

A 72,2% les interesaria tener una opcion alternativa de ingreso cocinando
desde su propia casa y vendiendo por encargo via web. 27,8% contestaron
positivamente la misma respuesta, pero que dependera de cuanto ganara por

usar su tiempo libre. No hubo ninguna respuesta negativa.

e En promedio, disponen de 25 hs. semanales para dedicarse a esta modalidad,
pero 30% podria dedicarse en promedio 32h semanales y 20% mas de 40h

semanales.
e En caso que operen en alguna comunidad por internet los atributos que mas
valoran son: que tengan los profesionales el mismo nivel que ellos (Muy bueno

a excelente), que le den soporte pre y post venta y tener un precio competitivo.

e 69,4% ya posee todo (lugar y utensilios) para cocinar en sus casas.

% cafeé Emprendedor (n.d.) CookApp: Un equipo que puede hacer historia; Consultado en Febrero 2015; Sitio Web
http://cafeemprendedor.com/index.php/2015/06/08/cookapp-un-equipo-que-puede-hacer-historia/.
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6. EVALUACION DE LA INDUSTRIA PASTELERA ARTESANAL ARGENTINA

6.1. Modelo de las fuerzas de Porter

Potenciales entrantes ‘ "

- Baja inversicn inicial

+ Bajos requerimientos legales

+ Industria de baja complejidad

+ Alta relacign precio/calidad

+ Bajo reconoccimiento de Marca
» Mercado altamente atomizado

Proveedores A ’ ppetencia interna ' ‘ Clientes . *

+ Materias Prima

+ Empaques : Consumidores de Pasteleras
5 in un clister de lideres fina

» Ezcuelas de Pasteleria . .
a amplia y compleja

+ Magquinaria/Utensilios ‘pductos muy perecederos
Demanda con poca lealtad

* Bajs inversion en publicidad

» Consumidores —trade up
[cambio a p. fina)

: Energiafagua/zas

+ Logistica

+Helado ‘
+ Chocolates ‘

+ Golosinas

« Pre-mezclas (exquisita)

+ Postres Lacteos
+ Articulos de Panaderia

+ Frutas Sustitutos

Competencia Interna media, tendencia estable

Se trata de una industria con muchos jugadores pero sin un cluster de lideres. Es un
mercado altamente atomizado donde cada competidor contribuye con muy poca
participacion. Compiten modelos de negocios distintos: profesionales independientes
(calificados o no), servicios de catering, panaderias, conferias y cafés. Estos ultimos
diferencidndose entre si principalmente por la disposicién y servicios ofrecidos en sus

locales que hacer distinta la experiencia de consumo.

Existen pocas empresas de tamafio mediano, en su gran mayoria tratase de

pequefias empresas con solamente una sucursal.
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La gama de productos disponibles es muy amplia, existe cierta estandarizacion basada en
las tradiciones culinarias locales, pero también se pueden evidenciar creaciones propias. La

calidad ofertada es muy amplia y variada. Esta juega un papel importante en el precio.

El proceso de produccion y venta esta disefiado llevando en consideracion la baja
vida util de los productos, que son muy perecederos, con vida Util promedio de 15 dias . La
fabricacion necesita ser realizada idealmente apenas antes de la venta, por esto en el caso
de que el consumidor esté en busqueda de algin producto especial, debe optar por la
solicitud anticipada y la entrega dentro del plazo preestablecido por el productor que en la
mayoria de los casos no supera las 72 horas salvo preparaciones muy especificas que

pueden demorar 1 semana en promedio.

Se observa muy poco gasto con publicidad, siendo casi exclusivo de las empresas
mas grandes de esta industria. Algunos pocos jugadores trabajaron en el desarrollo de sus
marcas, como es el caso de Nucha y Scarlett, pero aun asi no existe mucha lealtad por parte
de los consumidores de estas empresas. A diferencia de esto las empresas mas chicas si

tienen por lo general un publico méas cautivo aungque muy reducido.

Garantizar un buen servicio y un balance equilibrado entre precio y calidad de los
productos son las principales herramientas de promocién en la industria de la pasteleria.
Ahora también esta jugando un rol importante la personalizacion de los productos, aunque

sean minimos cambios para que el consumidor sienta parte de la creacion final.

Clientes alto, tendencia estable

Por tratarse de una industria altamente atomizada, los clientes juegan un papel
fundamental. Lograr fidelizarlos es el gran objetivo de todos, pero en especial en esta
industria esta es una tarea bastante compleja y dificil de lograr.

Las elecciones son muchas veces hechas de forma espontanea y lo mas conveniente
posible, o sea, la cercania y las opciones de entrega tienen alta relevancia. También se
privilegia probar lo nuevo en muchos casos. Con lo cual no existe un patron de

comportamiento especifico que predomine.
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El consumidor de pasteleria artesanal esta en busqueda de productos de alta calidad
y por esto esta mas abierto a buscar la mejor opcién de compra. No obstante hay ciertos
temas que también tiene en cuenta: la disponibilidad y la facilidad de encontrarlos (que sea

cerca).

Sustitutos mediano, tendencia en alza

Los sustitutos de los productos de pasteleria estan altamente relacionados a la
ocasion y motivo de consumo, y dependiendo de la ocasion pueden tener mayor o menor

importancia.

En el caso de la compra para festividades como cumpleafios o aniversarios, la
sustitucion suele ser bastante baja dado que tradicionalmente se consumen pasteles, tortas
y masas. Pero en el caso del consumo de pasteleria como postres de comidas, el impacto

de los sustitutos es mucho mas relevante.

La variedad de los sustitutos es muy amplia y abarca casi todos los productos dulces
como los helados, chocolates, golosinas, frutas y los postres lacteos. Estos Ultimos vienen
recibiendo gran inversién de marketing dado que en este caso el mercado esta liderado por

grandes empresas.

Las inversiones de marketing estan enfocadas principalmente para poder ampliar sus
ocasiones de consumo, que anteriormente estdn més ligadas al desayuno y meriendas. Asi
como desestacionalizar el periodo de consumo. Ej.: helado en periodo invernal. Los mayores

jugadores en este mercado son: PepsiCo, Freddo, Mondelez y Arcor.

Los sustitutos suelen ser una opcion mas economica y muchas veces elegidos
exactamente por este motivo. EI mas emblemético de todos en la busqueda de un menor
gasto es hacer ellos mismo los productos de pasteleria y ahi entran las pre mezclas de
tortas y budines como sustitutos disponibles en todos los supermercados. Estos productos
ayudaron a descomplejizar el proceso de cocinar e incentivan a inexpertos a animarse a

cocinar.
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Proveedores bajo, tendencia en alza

Los principales proveedores de esta industria son los de insumos productivos,
materias primas y material de empaque. Estan altamente correlacionados con la calidad y
presentacion de los productos finales, y por lo tanto con el target al que apuntara el
pastelero/pasteleria. Los insumos productivos de esta industria son en su gran mayoria de

origen nacional.

Otros proveedores como los de maquinaria y utensilios y todo lo que serian las
utilidades, como agua, luz y gas, tienen menor relevancia, por influenciar menos en el

resultado final de los productos.

Entendiendo a la habilidad del maestro pastelero como fundamental en el resultado
final de los productos, las escuelas de pasteleria ganan relevancia como proveedores

fundamentales, principalmente para el segmento de pasteleria artesanal fina.

Con el aumento por la busqueda de comodidad por parte de los consumidores, la
logistica de entregas esta en alza. Todavia es dificil encontrar alternativas especializadas en
la entrega de productos de pasteleria, normalmente son utilizados choferes particulares
(taxis o remises) y en algunos casos, cuando la distancia lo permite, las entregas pueden
ser realizadas a pie. Lo importante es que el medio de transporte utilizado debe garantizar la

integridad total del producto.

Potenciales entrantes - valor mediano a alto y tendencia en alza

Se puede considerar que las barreras de entrada en esta industria son bajas, la
inversion inicial necesaria puede ser bastante baja dependiendo del tamafio del negocio que
se estd apuntando. Practicamente cualquiera que sepa producir un buen producto de
pasteleria lo puede hacer desde su propia cocina y venderlo a conocidos, y desde forma
empezar su negocio. Se trata de un industria con baja complejidad y con bajo
reconocimiento de marca, que consecuentemente genera incentivos a entrada de nuevos

competidores.
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Existen muchos segmentos en funcion del precio y de la calidad de los productos. El
consumidor reconoce esta correlacion y sabe que esperar de un producto mas econémico
asi como de un producto mas Premium de precio mas elevado. Esta amplitud de posibles
segmentos ayuda torna la industria de pasteleria bastante flexible y adaptable a las

condiciones socioecondmicas de los consumidores, en resumen existen tortas de todos los

precios para todos los gustos.

6.2. Anélisis FODA

El mercado de Pasteleria Artesanal fue analizado por esta metodologia.

continuacion un resumen de las conclusiones mas relevantes:

Fortalezas

- Flexibilidad para creacion de nuevos productos
- Baja inversion inicial

- Bajo costo fijo, gastos en funcién de la
demanda de produccion

- Proximidad entre productor y cliente

- Materias primas seleccionadas

- Presentacion y terminaciones perfectas.

Debilidades

- Hay un mercado grande de profesionales no
capacitados

- Tienen estructura insuficiente para desarrollar
el negocio

- Normalmente no hay una estrategia comercial
ni direccién de largo plazo definidas.

-Tienen costos unitarios mas altos que la
pasteleria industrial.

- La mayoria de los profesionales no tienen
conocimiento en otras areas del negocio o en
sistemas de control de gestion.

- Canales de distribuciébn menos desarrollados.
- No hay una gran estructura de ventas.

- No hay un programa de inteligencia comercial
o plan de negocios.

- Publicidad escasa.

- Hay que respetar el lead time de preparacion y
entrega de los productos.

Oportunidades

- Posibilidad de ofrecer productos Taylor made

- Pueden desarrollar nuevos productos para
otros mercados - expansion horizontal.

- Posibilidad de trabajar con bajos stocks de
materias primas y empaques - stocks just in time

Amenazas

- Barreras de entrada bajas

- Los proveedores tiene mayor poder de
negociacion.

- La basqueda por la conveniencia puede
direccionar a los consumidores a productos
industrializados

- La situacion econdmica del pais inestable,
hacen que productos que no son de primera
necesidad no sea priorizados por consumidores
- Logistica muy dependiente del transporte
automotor (altos costos de transporte)



6.3. Los espacios vacios de laindustria

Con el objetivo de identificar oportunidades en el mercado de pasteleria artesanal fina
con venta online, se evaluaron 14 competidores con respecto a parametros relevantes para
el éxito de un negocio en este mercado. En esta evaluacion no se llevé en cuenta los
aspectos sensoriales de los productos, por la probable subjetividad en el juicio de estos
parametro.

Los competidores evaluados tenian que cumplir con los pre requisitos: tener una
pagina web (sea para promocionar su negocio o para venta de productos), tener su mayor
enfoque en la venta de pasteleria fina artesanal, actuar en Capital Federal o Area
Metropolitana de Buenos Aires.

Las variables utilizadas en la evaluacién se listan a continuacion:

e Variedad Tortas: cantidad ofertada de sabores/tipos de torta en la pagina web.
e Variedad Otros: cantidad ofertada de otros productos ademas de tortas y tartas dulces.

e Presentacion de los productos: calidad de las imagenes utilizadas para identificar el
producto. Evalla si es posible ver detalladamente el producto.

e Descripcion: descripcion ofrecida para identificacion del producto. Una descripcion
completa deberia contener: descripcién de los componentes béasicos (base, relleno,
toppings), forma ideal de conservacion, vida util del producto, tamafio del producto
(peso y cantidad de pedazos), sugerencia de consumo.

e Canal de ventas: canal de ventas disponible al consumidor.
e Precio: precio promedio de las tortas y tartas ofertadas en el sitio web.

e Presentacion del sitio: design y facilidad de navegar. Suman puntos positivos los
features que faciliten/mejores la experiencia de compra.

e Costo de envio: evalla como el competidor maneja el gasto que tiene con envio y como
esto es reflejado en el consumidor.

e Lead time de entrega: opciones disponibles para tiempo de entrega.

e Forma de pago: cantidad de opciones ofrecidas de formas de pago, ¢ cuan dispuestos
estan en facilitar en proceso de venta?.
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e Likes en Facebook: cuan reconocido es el competidor en las medios sociales, ¢cuanto
utiliza este medio para su divulgacion?.

e Innovacion: trata de cualificar el competidor en funcion del grado de innovacion que
maneja.

A modo de ejemplificar la tabla de valores se muestra a continuacion:

Yariedad Tortas 1215 16226 26 a 41 40 2 EG mas de BB
Yariedad Otros + ++ e P P
Presentacion Productos (real) Inzuficients Fegular Buena Feluy buena Encelente
Presentacion Productos [virtual) Inzuficients Fegular Buena Feluy buena Encelente
Descripcion Inzuficients Fegular Buena Feluy buena Encelente
Canal de ¥entas Locales TelefonicafMail LDC?IES v E-commerce Locales + e-
telefonicamail COMmIMmerce
FPrecio 5T FE3¥ 53 % ¥
Ezperiencia de compra sitio Inzuficients Fegular Buena Feluy buena Encelente
Lead Time entrega| masde 72k T2h 48k 24h Direce opciones
entrega imediata
. . Efec + atros Efec + otros online | Efec + atros anline ¢
Forma de pago Efectivo Efectivo + atros :
online cf encargo = encargo ENGArgo Y cuokas
Likes en FB 0- 500 800 - 2000 2.000 - 10,000 10,000 - 30,000 [+]30.000
Innovacion Eajo Medio - bajo Mediano Ak Iluy Al

Pontuacion
Issue | Grave Iledio Grawve Medio Medio liviano Liwiano
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La puntuacién de los jugadores evaluados puede ser vista en la tabla a continuacion.

Para el resultado completo de la valuacion, la todas las puntuaciones por variables ver

ANnexos.

Jugador Peso

Scarlet 55
MNucha 51
CoolCakes 50
Gery Capua 50
Mamia 41
Bonjour Delices 37
Pasteleria Palermo o7
Loloma 35
Peuma o4
Dulce Buenos Aires 25
Maru Botana 25
La Argentina 25
La Buenos Aires 21

Los 4 jugadores que obtuvieron los mayores puntajes, fueron utilizados para un

analisis mas detallado para el relevantamiento de oportunidades y mapear necesidades en

esta industria:

variedad (Tortas)

Fublicidad Likes FB

Forma de Fago

Lead Time entrega &

Experiencia de compra |5 tio]

Fresentacion produ ctos [real)

W Presentacion Productos [virtual)

"Ml Descri picin productos

——Srarket
—f—Nucha

Coolcakes

—Gery Capua
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Variedad Tortas: se considera como un “must have” de competitividad. Se diferencian
CoolCakes* y Gery Capua® por la opcién “arma tu propia torta”; no obstante hay un
espacio vacié en esta industria a nivel general por el alcance que tienen estos dos

competidores.

Variedad Otros: Una vez que el canal estd establecido puede ser utilizado para
vender otros productos y de esta forma aumentar la posibilidad de
compras/oportunidades de consumo. Es un “nice to have” que en este momento no

dicta mayor competitividad pero en un futuro podria dictaminar.

Presentacion: es clave ofrecer una muy buena presentacién y descripcion de los
productos. La pagina web es la vitrina de los productos, por lo tanto estos requisitos
son fundamentales para el éxito de la venta. Lo visual, cada vez mas ha adquirido, un
gran protagonismo a nivel online. Posteriormente, la confirmacion de la apariencia del
virtuales en los productos reales, es esencial para la satisfaccion de la compra y la
posible recompra. Si bien pareceria lo basico para competir no todos los jugadores

son claros y esto desmotiva compras.

Canal de ventas: tener una buena plataforma de e-commerce es fundamental. Se
observa un espacio vacio ya que a pesar que los competidores que dicen vender sus
productos por internet no cuentan con plataformas que permitan hacerlo. en la gran
mayoria de los casos un contacto con mail o por teléfono es realizado para concretar

la venta.

Precio de los productos: Los principales competidores trabajan con precio altos en
relacion a la calidad que ofrecen en el caso de Scarlett. Se observa una gran

oportunidad en este punto. Los principales competidores trabajan con precio altos;

Presentacion del sitio web: necesita ser amigable, de facil utilizaciéon e intuitiva, que
ofrece lo maximo de alternativas de filtros, como: sabores, tamafio del productos,
tiempo de entrega, precio, etc. Se observa que no existen plataformas ideales en la

mercado.

% Coolcakes (n.d.); Consultado en Enero 2015; Sitio Web: http://www.coolcakesargentina.com/
40 Gery Capua Dulzores (n..d.); Consultado en Enero 2015; Sitio Web: http://www.gerycapuadulzores.com.ar/
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e Flexibilidad del costo del envio y lead time: es clave trabajar con costo de envio y lead
time de entrega flexible, el costo en funcion a la distancia parece ser lo mas justo.
Alternativas con tiempos de entrega distintos ofrece al cliente la opcion de tener

productos casi que inmediatamente;

e Pago: flexibilidad en la forma de pago no esta totalmente explotada por todos los

competidores. Es una oportunidad que necesita ser considerada,

e Negocio: se realiz6 una encuesta con pasteleros y esta mostro que a 72,2% de los
encuestados les interesa tener una opcion alternativa de ingreso cocinando desde su
casa Yy vendiendo por encargo via web, pudiendo en promedio dedicarse 25 horas

semanales en esta modalidad. Para encuesta completa ver Anexos.
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7. POTENCIALES DEL MERCADO ARGENTINO

Habiendo recorrido los tépicos mas importantes del mercado, de las tendencias comerciales
y de consumo Yy por ultimo las particularidades del mercado Argentino se puede concluir que

el mercado Argentino de pasteleria tiene algunas oportunidades para explotar su potencial.

Lo primero es la variedad, habiendo entendido que los consumidores estan en busqueda
constante de la personalizacion, de lo Unico y de lo que pueda satisfacer cada vez mas sus
mas estrictos estandares; hoy vemos que los competidores que juegan en este mercado no
tienen un portfolio completo de este tipo de soluciones, y tampoco hacen uso de la
comunicacion de lo que si tienen de manera adecuada. Negocios que ofrezcan una gran
gama de productos y posibilite que sus clientes armen sus propias recetas y que ademas lo
informen de forma clara y objetiva, tendran una fuerte ventaja competitiva frente a su

competencia.

Existe una barrera muy importante que es la accesibilidad, la mayoria de las ofertas actuales
no posee suficiente inmediatez en sus modelos y esto genera que muchas veces se recurra
a sustitutos conocidos como la industria del helado, por ejemplo. La inmediatez y la
accesibilidad van de la mano ya que tener las respuestas en el proceso de compra o durante
planificacion de la misma asi como tener idea de los precios podrian generar oportunidades
de compra. También podria quebrar la idea de que es demasiado caro, un mito muchas

veces comun para los productos de calidad.

Comparado con otros paises, como México y Estados Unidos, en Argentina la categoria
artesanal todavia tiene un peso importante en el mercado de pasteleria. Este es un punto
muy favorable desde el punto de vista entrepreneur, ademas la inversidn necesaria para
arrancar un pequefo negocio artesanal es relativamente baja. Sin embargo, como para este
mercado la calidad es requisito primordial, la consolidacion de un nuevo jugador puede ser
dificil, demandando mucho tiempo, dinero y energia. Por eso, quizas, la principal
oportunidad sea la de generar negocios en comunidad pero con garantias, procesos y
estandares que permitan ganar la confianza de los potenciales clientes. Esta oportunidad
podria funcionar si se nuclea correctamente a pasteleros que hoy estan buscando algun

medio para poder ofrecer sus productos, por ejemplo.
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Otro factor que marca un potencial es la falta de informacion, falta de reviews de los
pasteleros independientes. Si existiese algin medio que pueda nuclearlos quizas muchas
barreras que hoy estan operando se puedan derribar.

Uniendo esto, a la tendencia en alza de las ventas online y la fuerte busqueda por productos
caseros o la “fuga” del industrializado, se observa una gran oportunidad en el armado de un
comunidad online que concentre profesionales autbnomos de gastronomia pastelera. El
éxito de las otras comunidades gastrondmicas ya existentes en las redes, demuestra que

cada vez mas el consumidor esta abierto a comprar comida en por internet.

Se puede decir que lo que viene es la evolucion del delivery, teniendo como gran diferencia
que cada vez mas el productor puede ser cualquier profesional con talento y que quiera

compartir su arte y su tempo.
Finalmente, considerando la situacion econémica en que el pais actualmente se encuentra,

es clave buscar negocios que tengan como objetivo estrechar el camino entre productores y

consumidores, que de esta forma, proporcione a ambos mayores beneficios econémicos.
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9. ANEXOS

9.1. Estimaciones de participacién de Mercado

Estimacion tamafio de la participacion de mercado de los principales competidores:

Nucha

Premisa: En 2007, con 6 locales, atendian a 40.000 clientes por mes y facturaron $

11 millones de pesos*

Afio 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Inflacidn 2477% 2477% 15,98% 2588% 2381% 26,06% 2152% 40,51%
#locales B G 7 8 9 10 1 12
Crescimiento nucha 25% 16,7% 14,3% 12 5% 11,1% 10,0% 9.1%
Precidikg tortas (ARGS) Fo74 7454 8645 10882 13473 16984 206,39 290,00
% participacian tortas en ventas 50%
Volumen tortas (ton) 92 115 134 153 173 192 211 230
Factuacidn porvta tortas (000 ARGS) 5500 8578 11607 16697 23258 32575 43544 66.747
Peso promedio torta (ka) 15
#tortas §1.376 76720 89507 102294 115.081 127.867 140654 153.441
Tamafio mercado ARG (kg) Q4778727
Participacidn de Mercado (total ARG) 0,24%
Peso mercado CABA+Zona Norte 7,15%
3,40%

Participacian de Mercado (total zona de actuacidn)

v/ Inflacién: Fuente: http://www.inflacionverdadera.com/

\/ # locales: Estimado
/ Crecimiento: Primer afio - se estima crecimiento mas fuerte, otros afos se

considera crecimiento solo por apertura de nuevo local

v Precio/kg tortas (ARG$): Estimacién: dato real - precio en 2015 (ARG$ 290) -

los otros se estiman considerando que todos los afios hubo correccion del

precio alineado con la inflacion

v % participacion tortas en ventas: Estimado

“ Valor de Cambio (n.d.); Consultado en Febrero 2015; Sitio web:
http://www.valordecambio.com.ar/sitio/verinfo.php?inf=79&sec=3.
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Scarlett

Premisa: En 2012, se estima que Scarlett haya facturado aproximadamente 1,5
millones de pesos vendiendo un promedio de 600 tortas al mes por sucursal, a partir de una
oferta unificada en dos tamafos (grande y mediano) y dos precios. En esta época cada
unidad de hasta 12 porciones costaba 188 pesos, y las individuales, $ 35. Hoy ofrecen sus
tortas grandes de 10 a 12 pedazos y aproximadamente 1,5kg por 400 pesos y las version
medianas con 6 pedazos por 300 pesos**3,

Afio 2012 2013 2014
Inflacian 26,06% 21,52% 40,51%
Facturacion (real) 1.500.000
# de sucersales p 3 4
Crecimiento - 70,0% 35,0%
Tortas por sucursal/mes G600 1020 1377
# Tortas por afio 14400 36720 66096
Mercado CABA (# tortas) - - 4 515 357
Participacidn Nucha 1.46%
v Inflacién: Fuente: http://www.inflacionverdadera.com/
v Crecimiento: Dato — Facebook

9.2. Resultado encuesta con consumidores

P1: Rango de edad
44,5%

IE6.6%

14065

4.3%

. o

20230 31a40 4150 S1laED mas de 50

“2 Facebook (n.d.); Historia de Exito Scarlett Cakes - Facebook como estrategia principal de marketing; Consultado

en Febrero 2015; Sitio web: https://www.facebook.com/business/success/scarlett-cakes

43 Scarpinelli, L. (2012, Agosto 13); Como renovar el negocio con las tradicionales tortas de la Abuela; Consultado
en Febrero 2015; Sitio Web: http://www.lanacion.com.ar/1498713-como-renovar-el-negocio-con-las-tradicionales-
tort.
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P2: ;Cudles son tus MOTIVOS para llevar algo dulce aun
evento social?

762%
713%
51 8% 34.9%
] = l
Cumpleanos f  Rewnicn con Eventos Remalo de Para Celebrar
Aniversirios amigos Famil s felicitaciones  festividades

P3: jCudntas vecesal mes compras algo dulce para
LLEVAR a un EVENTO SOCIAL?

2B 0%
22.0% 22.0%
152%
11.0%
705
I -

Menosde 1 1wez 2w oms Fweces Misde3 HMollevo LUevopero
wez weoes o ko

compro, ko
pre pairc.

P4: En general icon cuanta anticipacion sabes cuando
precisaras |levar algo dulce para un evento social?
42.7%

20.1%

15.9% 14,05
- l l

Misde 1  lsmana antes Entre 62 4 dias 2 dasantes menos de 2 dias
semans antes antes antes

PS: jCudnto gastaste en promedio en tus ULTIMAS
compras de algo dulce para un evento Social?

SO0

24.7%

133% 139%
. s o5 l

Hasts 1005 Entre 10053 Erl:r\exlDS'.- Wlas g 3005 No compro Lopr\epnr\é
200% 300%
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P&: iDonde sueles comprarlos?

65.6%

56.1%
455%
382%
Bo%

Hel adie rizs Confite rizs. Panaderizs. Supermercado. Pastelerims o Particular que
parecido por e dedica @ este

It e t rubro

P7: ¢Que sentis que le falta a las opciones que hoy compras??

3B 3%
30,5%
207% I 26.5% 25.3%

Mas varie dad Poder slemir o darle Que Begue [ este Qe t=nzan mejor Mejor precic
un toque personal  cerca del hygar donde lidad o pre s=nta cion
mes encwsntro (o
ne e sito o gue
entregs = flexible

P8: ;Queé priorizas a |la hora de comprar algo dulce?

237
223
2.10
184
m I

Precic y Descuentos  Calidad y Presentacicn Re putacion Cercania o facilided d= Diisponibilidad
Conocimisnto d=l partar ki sntregs inmedzta
products
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P9: :Que importancia le das a los siguientes para poder comprar por internet?

2.50
2.23 231
158 157 185
] ] I ] I I ]
Saner e Contar con Garante que  Comooeris
r\q:l.rtacién d=  imagenes § cumpls o los

i w] Poder saber Foseer medio Que ls pagine  Contarcon  Garante que
-] producto domnde estan e paEo sem faci de garantiade cumpla oo la
quien o haoe desTipdones requisitos de mostrado en  ubiedos [ electrdnico revegar  satifeocion fechade
compieta de  semuridad e i pagine e o] e
los productos higienis Tl il e tads
comprada

P10: iqué productos comprarias por internet?

753%
44.0% 44.7%
3B0%
327%
I ] I )

Tortes y Tartas Budines

Masitas y Panes
Galletitas

Mermelkdas

B bidias para Ut=nslics
@companar (T, plésticos
arteznales Ao | platos,
Saborzadas)  individuales
s ville tas)

9.3. Resultado encuesta con profesionales

P1: iCual es la mejor descripcion que define tu estado

laboral?
41.7%
16,7% 154
111%
L BI%
M — W
I
Empleadec Empleadc Empleadc  Empleado Desempleado Desempleado
Full time en  Full time  Parttimeesn Parttime pordecison =n Busgueda
reladénde suténomo reladénde  suténomo propiE
dependencia e pe e ncia

de trakmjo
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P2: :Te interssaria tenér una opcion alternativa de
ingreso cocinando desde tu casa y vendiendo por
encargo via web?

T12%

27 B%

00

= Depe e de cumnt o gmnes Mo
por wsar mi tiem po lbre

P3: iDe estar interesado en trabajar en esta modalidad
cuanto tiempe libre dedicarias por semana?
333%

30.6%
15.4%
167%

Mas de 40horas Entre 3By 25 Entre 25y 15 Entre 15y 5 Il neos = 50
horms horas horas horas

P4: :5i existiese una comunidad que te permitavender a traves de una pagina web
£0ue importancia le das a .7

228
187
171
] I ]
Dhe = dle i soporbe pre Ohse e pruse diair Oiee los trabaja dores quee Posder tener wun pre cic Poder sl los
[ post venta conae guir chentes tambign ofrezcan s competitive productos que wendere

productos san d= mi
il 5o ndwe |

PS: ;Cuentas con lugar [ utensilios entu casa para
arrancar a cocinar y vender?

&9.4%
22.2%
B3%
L ik

51, cusnto con todo Cu=nto con lugar, Cwento con Mo cusnto con
debiem adguirir  wbenslios pero no MnggLaneD
wrbe sl o b mgmo wn hogar
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9.4. Resultado investigacién — espacios vacios de la industria

Jugador Variedad Variedad P:}‘“‘ri"z';t:t'z:'“ PE?E':E‘E::" Descripicion Canalde . E"f;g‘;‘:}'ﬁf Flexibilidad Lead Time Formade  Publicidad | - 0 o
(Tortas) (Otros) (real) (virtual) productos Ventas (sitio) envio entrega Pago Likes FB

Scarlet 3 4 2 3 5 5 3 5 5 5 5 5 5 55
HMucha 1 5 4 5 5 5 1 4 5 2 5 5 4 51
CoolCakes 2 3 4 5 4 4 3 3 5 4 5 3 5 50
Gery Capua 1 3 5 5 5 4 5 5 5 4 2 1 5 50
Mamia 3 3 5 5 4 3 3 3 5 3 2 1 1 41
Bonjour Delices 4 4 4 3 3 3 2 1 5 3 2 1 2 37
Pasteleria Palermo 1 2 3 3 1 4 2 3 5 2 4 3 4 a7
Loloma 1 4 2 3 4 2 3 1 5 3 4 1 2 35
Peuma 2 2 4 2 3 2 5 1 5 3 2 1 2 34
Dulce Buenos Aires 1 2 3 2 9 1 4 1 1 0 2 4 3 29
Maru Botana 4 1 4 2 3 1 2 1 1 0 2 3 1 25
La Argentina 1 3 5 1 3 1 2 1 1 0 2 3 2 25
La Buenos Aires 3 3 4 1 2 1 2 1 1 0 1 0 2 21




