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A productos pensados
limentacion saludable,

hoyen dia pe “omeral mediodiaen el tra-
bajooen casaal terminarel

dificil. El e-Commerce abrié una ventana facilitadora

Sar qué

4, 0 es una tarea tan

enorme entre el mundo de la gastronomia y los consumi-

dores. Asieslahistoriadedose

-ndimientos que vieron

una oportunidad de negocios en el mundo online y otro que

se animoa innovaren el sector para poder modernizary faci-

litar su operacion.

Comida casera a solo un clic
Simpleat cre6 una solucion para la clasica pregunta de todos
los dias: ;Qué comemos hoy? Con una amplia variedad de

platos que estan precocidos y ultracongelados, sus usuarios

pueden elegir de manera online su proxima comida y des-
entenderse de pensar un menu, salir a hacer las cmﬁpmﬁ
para finalmente cocinar. Lo tinico que hay que haceres her-
virla preparacion durante 15 minutos y voili: comida resuel-
ta. “Surgio con el objetivo de poder solucionar las comidas
de las personas. Vivimos totalmente acelerados y llegamos
al final del dia cansados sin ganas de pensar qué comer. Vimos
que habfa una necesidad por ese lado, porque siempre ter-
minas comiendo lo mismo oalgo poco sano”, explica Tomés
[akub (25) cofundadory CEQO de Simpleat.

lakub cuenta que el proyecto arrancé hace dos arios con
el foco puesto en solucionar el drama de la cocina, pero
enviando los ingredientes culinarios a domicilio. Sin
embargo, su modelo fracaso y junto a su socio Kenneth
Sly (27) decidieron reinventar la empresa: hoy, vendena
través de internet platos que estan listos en 15 minutos
con un proceso de produccion que recuerdaa la comida
casera. “La gente compra online y se olvida de pensaren
qué comer por 15 dias. Podria decirse que vendemos
tiempo libre, porque son horas por semana que la gente
se ahorra. La coccion y el embolsado de los platos es al
vacio para que se mantengan todas las propiedades de los
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entreprenerds

alimentos y asf evitamos usar con- Simpleat
servantes y aditivos”, relata laleub, EQMens
Sibien su familia venia del rubro Fundacion:
gastronomico, lakub cuenta que 2017
Supasoprevioen losnegocios v

habia transcurrido por otro lado:

S ion inicial:
unaempresa que vendia “palitos ™

de selfie” y un trabajo en el area de e e
Innovacion de Quilmes. Ki Ry, SO e oo
en tanto, trabajaba en la consultu- S
raDelloite. Fueatravésdeun~ ovvwevoevnes
amigo en comun que se conocie- 5
ron y desde el principio supieron sf %céusfg%%rg
que querian hacer algo ligado a la " (2018)
gastrononma: lakub se ocupariade =~
las ventas y el marketing, y Sly, de

los numeros.

“Entendemos que la escalabilidad del negocio se la da
el e-Commerce. En ese canal somos un restaurante
con mesas ilimitadas. El proximo paso es brindarles
mas opciones a las personas: envios, locales y puntos
de pick up, ya que lo importante es que el cliente
pueda elegir”, asegura el CEO.

Al principio, lo més importante para ellos fue enten-
der cual era el modelo de negocios y como lo tban a
escalar. Sumado a esto, el hecho de innovar dentro de
una categoria y no tener “alguien a quien copiar o
preguntar” les fue “subiendo la vara”, segun cuen-
tan.“La primera traba fue que con un crecimiento tan
rapido (NdR: arrancaron con 100 platos mensuales
en diciembre de 2017 y un ano después la cifra subié
2 6.000) es dificil organizar una base solida para
seguir creciendo: Armar un equipo, empezar a dele-
gar y tener cabezas responsables en cada drea”, con-
fiesa Takaub. Pero eso no fue lo tnico: desarrollar una
plataforma acorde asu negocio también fue un gran
desafio. *El sistema anterior habia fracasado: habia-
mos invertido US$ 10.000 en algo que no nos habia
servido. En este nuevo Simpleat empezamos con el
pie derechoy buscamas un modelo escalable en el
marketing digital, es decir, traer clientes a un costo
que se pueda afrontar”, anade el emprendedor. De la
misma manera, los emprendedores recuerdan que les
costo entender qué tipo de platos era mas convenien-
1e elaborar. Hoy, apuestan a cuatro lineas distintas:
gourmet, saludable, fitness y vegetariana. ;El precio?
Cada uno de sus productos promedia los $ 170.

Para 2019 esperan terminar el ano entregando
30,000 platos mensuiles, como asi también sumar
variedad a cada una de sus Iineas de productos.y
enlocarse en nichos como el de los celiacos.

donde hay que estar

S anuel DI Carlo (35), Ramiro Buisel Quintana (22)
Enitny lo Lambertucct (40) eran fandticos y usug-

jamnkes
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saludable, pero no encontra-
l'en el rubro que inspire con-
alimentacion por fuera

rios de laalimentacion
ban un referente digita
fianzaa la hora de encarar ufia
instreattl. .
Sl\f,l;;::::;’t;w Ja tendencia de incorporar h{?him?
saludables crecia, pero que localmente bg contaba
con una oferta que terminara de sgusfeic,r:‘r las ncc::--
sidades y expectativas de CDI‘tSLl[TlldOTLSL L;m(u n'{_):‘:
otros, No podiamos entender como en {a “rg“i _I}‘md
no habfa una pagina web que acl_emas dg j.-m'( Iurl
productos, informara sob‘re la ;11n1elr1ta?ncfazl q:; L(llc a-
ble y sus beneficios”, explica Di Carlo, co m‘c ador
de iFeelGood. La idea les daba vuelhfds en la cabeza
y termino de hacer ol clic tras un viaje a Anuga, la
feria de alimentos mds grande del mundo, en Ale-
mania. Allf, los tres se convencieron de que habia
oportunidad de negocios en el segmento de la ali-
mentacion saludable, ya que no era mas algo “de
nicho” sino una tendencia con crecimiento expo-
nencial. Asi nacio la compania, pensada como una
tienda minorista y mayorista de alimentos saluda-
bles 100 por ciento online.
La tecnologia fue una aliada fundamental para pensar
el negocio, “Utilizamos una plataforma independien-
te que fue desarrollada por la software factory Nubix
para ofrecer productos de marcas confiables, con
bajos costos de entrega y con cobertura en todo el
pais. Apuntamos a ser muy flexibles a la hora de des-
arrollar nuevas funcionalidades o integrar nuevas for-
mas de cobro o de envio. Como se terciariza la logisti-
caatraveés de un servicio de Order Fulfillment, es
posible tener costos de envios bajos”, sefiala Di Carlo.
Si bl.en en el pais existen varias eﬁlpresas que venden
Eor unemfe{_a consumidores finales, v hay distribui-
S g
existe ninguna E;’Ilpre_c,ap n Cim‘es aseglran que no
€omo tinico canal para iqlf utilice el a_-—Commercg
ta, con entregaen l%d 4 Venta minorista y mayoris-
0 el pais. Apuestan a generar
valor con ese diferencial, a pessar

IFeelGood de tener mucha experiencia en
En nimeros locales gastronomicos. ;Las razo-
e nes? En primer lugar, porque el
2017 alcance internet permite llegara
------------ un mercado mas grande y en

Ienor tiempo. “No existe, por

Invers%re)igicial fuera de una tienda online. la
............ posibilidad de poder comunicar y
educar sobre alimentacion saluda-
Socios: bleala vez que los potenciales
e clientes sean todos habitantes de
. e :Il? I?)Qif-"-“._]LlsliﬁC;l el cofundador
safmm'_a"ooo"’" & 4 empresa. En segundo lugar,
(mensual) Por la escalabilidad del negocio:

....... “Las posibili :
----- S posibilidades de crecimiento
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son infinitas comparaclas con
ne. Enun e-Commerce las he
dera una demanda creciente son muy faciles y rapi-
das de aplicar, entonces el limite es |a clen.m:ﬂla ylno
otravariable”, afirma Di Carlo, por tltimo, los c‘am—

bios en los habitos de consumo, “Se (-:Sl_imz'l ciuc para

I)IR e o Fepe 3
2023 enlos Estados Unidos van a cerrar el 50 por

cento de los shoppings, mientras que el volumen de
COMPIA por internet ya es cercano al 14 por ciento
del Lut'ald, mas del doble que hace cinco anos. Fn la
Al‘gf:n_nnzt €€ umero es cercano al 2 por ciento, pero
en 2018 las ventas por e-Commerce crecieron cerca
de un 70 por ciento en el ultimo ano, con mas de tres
COMPIAS por segundo”, anade el emprendedor.

Las cabezas fundadoras del proyecto reunieron un
capital inicial de $ 500.000'y con eso iniciaron el
camino de iFeelGood, que al principio sufrié “muchi-
simas” trabas. La oferta logistica y los costos asociados
ala entrega puerta a puerta en el pais casi hicieron
que desistieran del proyecto, en un principio. El
Order Fulillment todavia es, en la Argentina, un con-
cepto muy nuevo y hay pocas empresas que lo ofre-
cen, por lo que los costos hacen que sea restrictivo
para muchas industrias.

La confiabilidad de las marcas también fue un des-
afio, ya que con el boom de la alimentacion saludable
surgieron muchas empresas con productos que no
contaban con los permisos y habilitaciones corres-
pondientes. Fue necesario hacer un trabajo impor-
tante de investigacion, por lo que se asociaron con
una ingeniera en alimentos para entender todo lo
referente a productos, marcas y tendencias.

Para 2019 esperan consolidarse como referentes de
alimentacion consciente, sin que la distancia ni el
volumen de compras sea un limitante, y tambien
mediante la generacion de contenido en su sitio web.
Ademds trabajan para crear su propia marca de supe-
ralimentos y traer al pais la marca Nature s Heart,
lider en desarrollo de alimentos saludables en toda

América latina.
Modernizar el negocio familiar

Marcela Oksengendler (57) y Tamara Nabel (33) son

todo 1o que no es onli-
Iramientas para respon-

'-—‘cTech'lobgycrﬂ

Tres Deseos

tes solo tienen que entrar y fijarse
En nGmeros :

ellos mismos. Obviamente, 2l
tener el sitio abjento a todo el
mundo nunea falan los contactos
que llegan a través de los busca-
dores, pero no es esa nuestra
principal fuente de contactos y de
venta”, explica Nabel.

Tres Deseos, que vende desde

4 chocolates hasta bebidas alcohs-

licas, pasando por conservase

Fundacién:

Facturacion: infusiones, empezo —y atin se

$ 100.000 . -
man — COMO Uun negocio

mensuales Hene =

familiar. Al inicio, no hubo un
gran capital inicial: bastaron los
contactos y el know how para hacer crecer el nego-
cio.“Mi mama empezo vendiéndole al supermerca-
do Walmart los productos de la gondola kosher.
Tenia contactos en la cadena por un trabajo ante-
rior y también con el proveedor, asi que aporto el
know how, la paciencia y la picardia. Empezo de

zos de cobranza menores al de los pagos. Después
el negocio crecio y me sumé, acababa de empezar
la facultad, a manejar el sistema de gestion, la factu-
racién, y de a poco fui creando la unidad de venta
minorista, que es a lo que nos dedicamos actual-
mente”, relata. _

Laidea de la tienda online llegé hace ya unos anos,
con el objetivo de tomar los pedidos de una forma
mis eficaz. “Al principio nos costé mucho que los
clientes se acostumbraran a ese mecanismo, hasta
que le encontraron la vuelta y entendieron que el
sistema es mucho mas facil”, recuerda Nabel. A
fuerza de paciencia y repeticio aron
zar el modo de tomar los |
“Ahora, las compras y mercados
mucho mas extendidos

los clientes le tienen menos
1a’, asegura.




