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Titulo: Pide lo quieras y cuando quieras

Preferencia por los pedidos directo al hogar

Pide lo quieras y cuando quleras

Las plataformas de compra y despacho han sido una de las
herramientas mas utilizadas en el Ultimo tiempo, v va estan
incorporadas a los habitos de consumo, especialmente cuando se
trata de esos antojos que de vez en cuando queremos disfrutar.

Por: German Kreisel

Seguin los ultimos datos de la
Cérnara Macional de Comercio
(CNC) en conjunto con la
Asociacion Chilena de
Gastronomia, las ventas reales de comi-
da rapida registraron un alza anual de
10,6%. Las cifras indican una recupera-
cién de la industria en este segmento en
comparacion al afio pasado, especial-
mente a través de los canales digitales.

En ese sentido, la cferta es variada:
donuts, sandwiches, hamburguesas,
pizzas, pollos, entre muchas otras que
dia a adia van creciendo. ¥ ha side pro-
bablemente desde el 2020 hasta hoy que
el uso de aplicaciones de delivery se trans-
formad en un importante canal de ventas
que entrega multiples ventajas, cambian-
do los habitos de consumo.

El celular es el mejor amigo para pedir
comida rapida al hogar, y una de las ven-
tajas es que puede de operar en distintos
comercios y servicios por medio de apli-

caciones es que permiten ver el catalogo
de productos y el pago inmediato a tra-
vés de tarjetas bancarias ¢ comerciales.

Es asi que desde el segundo trimestre
2022, Asociacion Chilena de Gastronomia
(ACHIGA) y &l Departamento de Estudios
de la Camara Nacional de Cemercio
(CNC), comenzé a incluir en su indica-
dor las ventas por canal. De esta manera
se evidencia que. en el tercer trimestre
de este afilo, a nivel nacional un 78.2% de
las ventas son presenciales, bastante en
linea con lo registrado en los trimestres
anteriores, luego un 4,3% se realizan a

platahmmdeﬂﬂma
milla han tenido un

través de canales digitales propios y un
17,5% a través de plataformas externas.
En cuanto a Regién Metropolitana v el
resto de las regiones, se puede ver que
la venta presencial pesa levemente mas
en regiones, alcanzando un 80,7% ver-
sus 76,6% en RM, Respecto a la venta
online a través de canales propios, en
regiones alcanza un 3,6% y en la RM un
4.8%. En cuanto a otras plataformas exter-

nas, en regiones obtienen una participa-
cion de 15,8% de las ventas y en RM un
1B,6%.

En ese sentido, las nuevas generacio-
nes, ya sea Millennials, pero especialmen-
te la generacion Z, basan sus compras
mas en la experiencia que en el produc-
to. Este serd un concepto fundamental
en tode preceso comercial a futuro, con
la incorporacién de tecnologia y proce-
s0s disruptivos que permitan acceder a
esta nueva generacion y a su cambio de
Marketplace.

Packaging

La comodidad, usabilidad y por sobre
todo un disefic amigable con el medio
ambiente, el packaging de la comida rapi-
da es otro de los elementos fundamen-
tales de un buen servicio. El gerente de
DPS Chile, Walter Kahler, destaca que
bowl compostables de bagazo de cafia
de azucar, de material biodegradable;
vasos compostables; bombillas de papel;
brochetas de madera, o pack cubiertos
Kraft, Optimes para fast food y servicies
de restaurantes, son algunos de los pro-
ductos que hoy son utilizados por gran-
des cadenas de comida rapida.
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