
El Merca virtual para el 
profesional 

Concesionaria de: En Colaboración con: 



Objetivos 
 



1.  Analizar la situación actual del sector de la Restauración. 

2.  Presentar los cambios de hábitos de los consumidores. 

3.  ¿Cuales son las Tendencias de aprovisionamiento de la 

restauración? 

4.  La importancia del fresco. 

5.  La oportunidad del e-commerce: 

a. Caso: Ir a Mercabarna vs que me lo traigan. 



Situación actual de los 
restaurantes 
 



Situación actual del sector de la 
Restauración 



Análisis cualitativo de las tendencias de la Restauración en 2012 en base 
a la precepción de los  operadores del sector.  



Antes de la crisis todo apuntaba a que creceríamos; EEUU ya 
estaba al 50%. ¿Qué hacer? Reinventarse, ser más eficientes, 
profesionalizarse… 



 Clasificación del negocio atendiendo a su Tipología 



Análisis cualitativo del sector de la 
restauración 



¿Cómo afecta la crisis? 
 
-  Son muchos los empresarios del sector hostelero que se ven en la 
posición de reducir costes de donde pueden o incluso cerrar sus locales.  

-  Las caídas de las ventas puede representar hasta el 72% de los 
negocios, lo que supone que en un concepto global: entre un 5% y un 6%. 

-  El conjunto de bares, restaurantes, cafeterías y hoteles, generaron el 
pasado año una producción de más de 123.800 millones de €, el 7.07% 
del Producto Interior bruto (PIB) español.  
 
* Este dato refleja que en España existen casi 370.000 establecimientos 
de restauración y alojamiento que generan en su conjunto 1.45 millones 
de puestos de trabajo. Fuente: FEHR 
 



Cambio de hábitos ¿Podemos adaptarnos a ellos? 
 
-  El consumidor de canal HORECA está empezando a cambiar: ahora los 
consumidores habituales son jóvenes, con alta formación, viajeros en 
el aspecto que conocen la cocina internacional.  

- Cambio de horarios a la hora de realizar las comidas, y hacer uso de los 
servicios de hostelería. 
 
-  El mercado se ha polarizado, lo que lleva a que los consumidores gasten 
gran parte de dinero en el mercado low cost o en el mercado de lujo, 
dejando de lado el mercado intermedio. 
 
 
Aspectos clave:        
 

Conveniencia Funcionalidad 



Cambio de hábitos ¿Podemos adaptarnos a ellos? 
    

 
Estos productos responden a los deseos de los consumidores: 
 
1.  Proceso productivo artesanal, tradicional o diferenciado. 
2.  Calidad superior, utilizando las mejores materias primas, ¡se buscan 

frescos! 
3.  Distinguir por su innovación y creatividad, es un aspecto fundamental. 
4.  Se buscan productos con un segmento de mercado muy marcado: 

biológico, sin gluten, etc. 
5.  El diseño y la presentación deben ser únicas y distintas, pero no tan 

elaboradas como antes.  



Adelantarnos al declive 



Oportunidades y ventajas de la Restauración Autónoma: 
 
 
-  Del “comer como en casa” a “comer mejor que en casa”. 

-  Mirar más a la cadena de provisión: calidad y precio. 

-  El fresco como motor de fidelización. 

-  Atención al cliente. 

-  El Chef visita la sala como valor diferencial. 

-  El e-commerce. 
 
 



Fuente: Estudio anual de los Sectores de la Hostelería 2011. FEHR. 



FRUTAS Y HORTALIZAS 

BASES 2.000 1.174 448 
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¿Con qué frecuencia se aprovisiona de producto fresco? (ya sea 

comprando personalmente o si se lo suministran)                                    
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PESCADO 

BASES 2.000 1.174 102 

% 

¿Con qué frecuencia se aprovisiona de producto fresco?                             
(ya sea comprando personalmente o si se lo suministran)  
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CARNES 

BASES 2.000 1.174 276 

% 

¿Con qué frecuencia se aprovisiona de producto fresco?                                   
(ya sea comprando personalmente o si se lo suministran)  
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¿En qué franja horaria necesita el producto fresco en su establecimiento? 
 

 
 



BASES 2.000 826 1.174 448 276 102 

40,3

59,8

39,3

60,7

41,6

58,4

40,6

59,4

37,0

63,0

58,8

41,2

Total Frutas y
Hortalizas

Pescado Carnes

TOTAL HORECO PERECEDEROS

No

Sí

% 

¿Aceptaría que algún proveedor le llevara el producto a su 
establecimiento, pero en otra franja horaria? 

 
 

 
 



¿Puede Internet ayudarnos? 













1ª necesidad 2ª necesidad 3ª necesidad 

% 

Resultados en orden descendente según base total 

¿Cuáles son las necesidades más importantes que usted plantea o solicita 
a un proveedor?  

 
 

 
 



	  

"  	  Mercasa:	  10.000	  M	  €	  (50%).	  
	  Cuota	  nacional	  del	  58,8	  %	  Horeca	  y	  74,2%	  detallista	  	   	  	  

Volumen	  de	  negocio	  de	  frescos	  MERCASA

9.767€millones

Horeca

4.858€millones

Mercados
Municipales

3.273€millones
Otros

23 Mercas, 2.200 Mayoristas, 90.000 visitas/día Fuentes: 
(1) La Alimentación en España 
MARM 2011. 
(2) Instituto Cerdá Dic 2009  

(1) 

(2) 



	  
"   Elevadísimo	  índice	  conocimiento	  Marca	  Merca	  (	  92%)	  

	  
100	  %	  
	  

	   	   	   	   	   	  	  94,3%	   	  	  99%	  
	  
"  Los	  clientes	  potenciales	  NO	  compran	  por:	  

"  	  Falta	  de	  personal	  para	  ir	  	  
"  	  Coste	  del	  desplazamiento.	  
"  	  Horarios.	   Fuente: 

(1) Instituto Cerdá Dic 2010  

(1) 

(1) 



Caso de éxito: Mercachef 



 
Entre los sueños de un restaurador siempre ha estado 
el no tener que madrugar para hacerse con la mejor 
materia prima. Entre los muchos sacrificios exigidos a 
este profesional se encuentra cerrar muy tarde el local, 
tras haber atendido el servicio de la noche con la 
cabeza puesta en su apertura pocas horas después. 
 
¿Pero, además de las horas,  
de cuántos euros estamos hablando? 
 



 
Un restaurante que compra en Mercabarna necesita 
contar con un empleado con carnet de conducir en 
horario especial, que puede tener un sueldo 
aproximado de 21.700 € brutos al año más 7.800 € en 
costes de Seguridad Social. Resultando 29.500 € = 
2.458 € /mes. 
 



 
Según los datos de investigación del Instituto Cerdá 
(Dic. 2010, un restaurante suele abastecerse en frescos 
una media de 2 veces por semana.  Suponemos pues 
esos 2 viajes, en los que invierte en torno a 4 horas 
para desplazarse y realizar las compras. Calculamos 
pues un coste hora de 15,36 €. Sería 2 veces x 4 horas 
x 4 semanas x 15.36 €/hora =  491,52 €/mes. 
 



 
De otra parte, el renting de una furgoneta refrigerada 
para el transporte de los pedidos que cumpla la 
normativa puede rondar los 250 €/mes. Para gasoil, 
dependiendo de la distancia, estimamos unos 150 € al 
mes. Además, la entrada en el peaje del Merca es de 
1,44 €, que por 8 días que tenemos que ir suponen 
11,52 €/mes.  
 
Si sumamos todo, ir directamente a comprar a 
Mercabarna nos cuesta… 
 
903,04 euros al mes. 
 



Comprando a través de Mercachef directamente a los mismos 
mayoristas, el coste por kilo transportado es de 0,40 € 
aproximadamente para una media de 150 kg en cada 
desplazamiento.  
 
Si realizamos las mismas 8 compras al mes nos salen 480€ de 
coste por logística al mes (1.200 Kg) 150 x 0.40 x 8 = 480 € / mes. 

 
Utilizando la plataforma de Mercachef el descuento conseguido es de es 
un 47 % sobre los costes de desplazamiento directo al Merca.  
 
Además de ahorrar, el restaurante sabrá sacarle más partido al tiempo 
que gana para sí o para su negocio. 
 



1 

2 

http://www.youtube.com/watch?feature=player_embedded&v=o7qWsPw_oPs 



3 

7 

4 



Misión	  
	  
Sa?sfacer	  las	  necesidades	  de	  
aprovisionamiento	  de	  productos	  frescos	  del	  
canal	  HORECA.	  
	  
Visión	  
	  
Ser	  el	  Market	  Place	  virtual	  de	  alimentación	  
de	  La	  Red	  de	  Mercas	  de	  cesta	  completa.	  
	  
Valores	  
	  
Servicio	  SAS.	  La	  relación	  comercial	  es	  
directa	  entre	  el	  Mayorista	  y	  sus	  clientes.	  	  
 



¿Qué	  necesidades	  cubre?	  
	  

"  Para	  el	  Mayorista	  (Vendedor):	  
	  

"  Nuevo	  canal	  de	  Ventas:	  web	  	  
"   Logís?ca	  en	  frío.	  
"  Sistema	  de	  cobro	  TPV	  Payton	  ®.	  
"  Eficiencia	  y	  sinergias:	  trade	  “cesta	  completa”.	  

	  
"  Para	  el	  Restaurante	  (Comprador):	  	  

	  
"  Comodidad:	  “Cesta	  completa”	  en	  una	  sola	  entrega.	  	  
"  Conveniencia:	  Horario	  24x7	  adecuado	  a	  su	  jornada	  laboral.	  	  
"  Precio:	  Reducir	  costes;	  búsqueda,	  desplazamiento	  y	  stock.	  
"  Recurrencia	  y	  proximidad	  a	  la	  frescura.	  
"  Transparencia:	  luz	  (con	  un	  click)	  ves	  precios	  mercado	  opaco.	  



http://www.youtube.com/watch?v=FFpNbZU8bF4 
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Muchas gracias 
por su atención  

@rafagarciaplata 


