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Mercachef: Una nueva plataforma
para el comercio electrónico
mayorista de alimentos frescos
Mercasa impulsa un modelo de Merca virtual para que las empresas mayoristas de
la Red de Mercas complementen su actividad y se abran a nuevos clientes
VÍCTOR J. MARTÍN CERDEÑO. Universidad Complutense de Madrid

OLGA BACHO JIMÉNEZ. Mercasa

■ RESUMEN

La actividad de Mercasa se ha consolidado durante décadas con el firme objetivo de me-
jorar la distribución de alimentación perecedera en el mercado español, sobre todo en el
escalón mayorista, a través de la Red de Mercas. Los cambios acaecidos en los últimos
años han otorgado un protagonismo creciente a la demanda de alimentación fuera del
hogar; esto es, la restauración, tanto comercial como institucional, se ha convertido en
un sector que aporta importantes cifras tanto de producción como de empleo a la econo-
mía española. En este contexto, Mercasa diseña una nueva herramienta (Mercachef) que
va a permitir que los mayoristas presentes en las Mercas amplíen su actividad de comer-
cialización mayorista de frutas y hortalizas, pescados y carnes de forma prioritaria hacia
el sector de la restauración. Este artículo describe y valora los principales aspectos de la
plataforma online de distribución de alimentación perecedera denominada Mercachef.
PALABRAS CLAVE: Mercachef, Mercasa, alimentación, mayoristas, restauración, comer-
cio electrónico.

OPORTUNIDAD DE UNA PLATAFORMA

ONLINE: DEFINICIÓN DE MERCACHEF

Mercasa nace en el contexto socioeconó-
mico de los años sesenta con el propósi-
to de mejorar, ordenar e innovar en el sec-
tor de la distribución de alimentación pe-
recedera. Con el paso de los años se han
ido configurando hasta 23 Unidades Ali-
mentarias que conforman actualmente la
Red de Mercas, destacando en la distri-
bución mayorista de productos hortofrutí-
colas, pescados y carnes en fresco. En
ellas se albergan 3.600 empresas, de las
que 2.000 son operadores mayoristas.
De esta manera se da cobertura a las ne-



cesidades del comercio minorista, la res-
tauración y a empresas dedicadas al con-
sumo institucional, todos ellos en contac-
to directo con el consumidor final.

El comercio minorista especializado en
productos perecederos es el principal
cliente que acude a abastecerse a las
Mercas; no obstante, también utiliza for-
mas alternativas de aprovisionamiento
como, por ejemplo, otros formatos mayo-
ristas o las adquisiciones directamente
en origen.

Por otra parte, durante los últimos años
se viene observando un consumo signifi-
cativo de alimentos y bebidas para tomar-
los fuera del hogar. La demanda extrado-
méstica de productos de alimentación se
puede dividir, por un lado, en restauración
comercial para hacer referencia a los ali-
mentos y bebidas que se toman en esta-
blecimientos de hostelería y restauración
(bares, cafeterías, restaurantes, hote-
les...) y, por otro, en restauración colecti-
va y social vinculándose al consumo en
comedores de empresa, colegios, hospi-
tales, cuarteles militares, prisiones o resi-
dencias.

La fórmula principal de aprovisiona-
miento utilizada por el sector de la restau-
ración son los operadores mayoristas, si
bien otros formatos como distribuidores o

establecimientos cash & carry también
cobran relevancia como proveedores del
sector Horeca.

Los datos aportados por un reciente
estudio de Mercasa indican que las Mer-
cas canalizan tan sólo un 12% del volu-
men de demanda del sector de la restau-
ración, mientras que ese porcentaje se
eleva hasta el 41% en el aprovisionamien-
to de los establecimientos comerciales
minoristas. En definitiva, se puede apun-
tar que la Red de Mercas está dejando de
atender a un sector con un potencial de
compra muy importante, tanto en volu-
men como en valor, como es la restaura-
ción.

En este contexto se está desarrollando
Mercachef, configurando una plataforma
que vendrá a ampliar la línea de negocio
de las Mercas y sus operadores buscan-
do nuevos clientes, especialmente en el
sector de la restauración. Es decir, las
empresas mayoristas de las Mercas con-
tarán con un sistema complementario a
la compra presencial o vía telefónica, pu-
diendo ofrecer sus productos a través de
una plataforma digital tanto a los compra-
dores actuales como a clientes nuevos
(empresas de hostelería, restauración o
catering, distribuidores minoristas…).

Mercachef se concibe como un servicio

de comercio electrónico para operaciones
entre empresas y profesionales (B2B, bu-
siness to business) y, en consecuencia,
sin acceso para consumidores finales;
bajo un formato de market places que
aporta un conjunto de servicios y herra-
mientas específicamente estudiados y di-
señados para reducir costes y aumentar
la eficiencia en la comercialización de pro-
ductos y servicios.

Mercachef se asienta en una platafor-
ma de comercio electrónico mayorista,
cuyo objetivo es desarrollar un modelo de
mercado virtual equivalente a los merca-
dos presenciales de la Red de Mercas.
Mercasa está diseñando e impulsando el
servicio de comercio electrónico mayoris-
ta Mercachef con los mismos criterios bá-
sicos de servicio público, transparencia y
eficiencia en relación con la cadena ali-
mentaria que se aplican desde sus oríge-
nes en las Mercas.

Bajo estas premisas, las principales
novedades del proyecto Mercachef giran
en torno a dos ideas básicas:

– Llegar de manera prioritaria a un co-
lectivo, el sector de la hostelería y la
restauración.

– Ampliar el espectro de servicios que
las Mercas vienen ofreciendo a sus
compradores, tanto actuales como

Mercachef: Una nueva plataforma para el comercio electrónico mayorista de alimentos frescos

Distribución y Consumo 6 Septiembre-Octubre 2011





futuros, cuya base está en la instau-
ración de una plataforma de compras
virtual que pone en contacto a vende-
dores y clientes, con pedidos múlti-
ples de distintos operadores y posibi-
litando la entrega domiciliaria.

CONFIGURACIÓN DE MERCACHEF

La actividad comercial mayorista en las
23 Unidades Alimentarias alcanzó en
2010 un valor total en torno a los 10.500
millones de euros, correspondientes a un
volumen de comercialización de 6,1 millo-
nes de toneladas de alimentos perecede-
ros. Estos datos de volumen y valor inclu-
yen la actividad correspondiente a los
Mercados Mayoristas de Frutas y Hortali-
zas, Pescados y Mataderos y Centros Cár-
nicos que funcionan en las distintas Mer-
cas, así como a las Zonas de Actividades
Complementarias (ZAC) que completan
cada una de las Mercas.

Por familias se comercializaron unos 5
millones de toneladas de frutas, hortali-
zas y patatas, con un valor económico en
el entorno de los 4.600 millones de eu-
ros; de productos pesqueros frescos y
congelados las ventas fueron de 725.000
toneladas, valoradas en unos 4.350 millo-
nes de euros. En el caso de las carnes se
distribuyeron 410.000 toneladas, lo que
en términos monetarios supuso alrededor
de 1.145 millones de euros.

Mercachef será una plataforma de co-
mercio electrónico de alimentación pere-
cedera y, por tanto, un espacio de encuen-
tro donde compradores y vendedores de-
sarrollen su actividad. Esta plataforma
funciona igual que los mercados mayoris-
tas presenciales en los cuales las Mercas
gestionan el espacio y los servicios comu-
nes aunque son las empresas mayoristas
las que operan comercialmente. Con este
diseño, Mercachef servirá de soporte para
canalizar la oferta de productos de los ma-
yoristas y gestionar los servicios logísti-
cos y financieros de las operaciones co-
merciales pero la relación comercial, a to-
dos los efectos, se establece entre los
mayoristas y sus compradores. 

En Mercachef sólo pueden operar co-
mo vendedoras las empresas mayoristas
que estén instaladas en cualquiera de las
23 Mercas de la Red Mercasa, ya sea en
los Mercados Mayoristas o en las Zonas
de Actividades Complementarias. La ofer-
ta de las empresas mayoristas en Merca-
chef podrá ser de los productos con una
presencia mayoritaria en las Mercas –fru-
tas y hortalizas, pescados y mariscos, y
carnes– de otros alimentos no perecede-
ros, flores y plantas, o productos auxilia-
res no alimentarios.

Las empresas mayoristas que pasen a

formar parte de Mercachef tendrán un es-
pacio de gestión propio para configurar su
oferta. Esta oferta puede estar formada
por productos con presencia permanente
y más estable en precios, junto a otros
que pueden ir entrando y saliendo del ca-
tálogo con la misma agilidad habitual de
los mercados presenciales, incluyendo
ofertas puntuales en función de las exis-
tencias, el horario o el interés comercial
de la empresa mayorista.

Además, la oferta de cada empresa
mayorista es individual en sí misma, inde-
pendientemente de la Merca en que se
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encuentren sus instalaciones o de que
opere en varias Mercas de la red. La em-
presa mayorista será responsable de ga-
rantizar existencias de aquellos produc-
tos que ofrece en Mercachef para asegu-
rar los pedidos que reciba, con el precio al
que esté ofertando en cada momento.

Partiendo de esta base, al colectivo
vendedor mayorista encuentra en Merca-
chef un nuevo modelo de negocio con las
siguientes posibilidades:

– Disponer de la tecnología necesaria
para efectuar ventas en un entorno
web.

– Acceder a nuevos clientes y merca-
dos.

– Ofrecer nuevos servicios a sus clien-
tes.

– Obtener servicios de marketing para
mejorar su comercialización, posicio-
namiento y aumentar sus ventas (me-
jorar, en definitiva, su competitividad).

– Garantía de cobro.

Desde la perspectiva de la demanda,
pueden comprar en Mercachef todas las
empresas de hostelería, restauración y
catering, o de distribución minorista, que
acrediten su condición empresarial o pro-
fesional mediante el Impuesto de Activi-
dades Económicas (IAE). 

Para los compradores, esta plataforma
online supone las siguientes ventajas:

– Facilidad y eficiencia en la compra.
– Amplitud de oferta, con productos de

diferentes procedencias y amplia va-
riedad de categorías, calidades, pre-
cios, etc.

– Entrega a domicilio de los pedidos.
– Garantía de devolución de producto.
– Calidad garantizada: sello de calidad

de cara a sus clientes.
– Precio de compra inferior a precio de

venta minorista.
– Pertenencia a un colectivo: forma-

ción, ofertas, descuentos, invitacio-
nes…

Tanto comprador como vendedor tie-
nen como condición básica aceptar me-
diante un compromiso expreso los térmi-
nos del Estatuto del Comprador y del Es-
tatuto del Vendedor en Mercachef, en
los que se establecerán normas de fun-
cionamiento de las relaciones contrac-
tuales y comerciales a lo largo de todo el
proceso.

Los principales aspectos del acuerdo
son los siguientes:

– Configuración de la oferta.
– Trazabilidad de los alimentos, cadena

de frío y garantías en los servicios lo-
gísticos (horarios y condiciones de
las entregas, etc.).

– Seguridad en las operaciones de pa-
go y cobro.

– Posibilidad de devolución de la mer-
cancía en caso de no responder a las
condiciones acordadas, que será de-
sechada y los mayoristas vendedores
deberán reponer sin coste. ■
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¿Cómo funciona Mercachef?

M
ercachef está concluyendo en los últimos me-
ses de 2011 la configuración del soporte tec-
nológico, logístico y financiero imprescindible
para funcionar y comenzará a ser operativa co-

mercialmente en los próximos meses, momento en que las
primeras empresas mayoristas de la Red de Mercas que se
incorporen a la plataforma podrán atender los pedidos de
sus clientes, que éstos podrán realizar en cualquier momen-
to del día, de forma rápida y cómoda.

El comprador, que deberá estar previamente registrado en
la plataforma, accede con sus claves personales al escapa-
rate de Mercachef, en el que puede moverse con la máxima
agilidad y todas las posibilidades de manejo cruzado de la
información que permite una plataforma de este tipo. El
comprador tiene a su disposición todos los criterios posi-
bles de búsqueda y selección combinada de su lista de com-
pra: por Mercas, por empresas, por familias de productos o
productos concretos, por ofertas puntuales, etc.

En términos generales, la gestión de la plataforma en es-
te ámbito se hace con criterios de bussiness inteligent, lo
que supone que los hábitos del comprador determinan su
comunicación con la plataforma (presentándole, por ejem-
plo, las mejores ofertas para sus compras más repetidas).
De forma práctica, el comprador elabora su lista de compra,
determinando las cantidades, los precios y los vendedores
elegidos, y Mercachef le informa, antes de aceptar definitiva-
mente su pedido, de los costes totales de la operación, in-
cluidos y diferenciados los costes de los productos y del ser-
vicio logístico.

El comprador puede realizar sus pedidos en la plataforma
Mercachef de forma similar a otras plataformas virtuales de
comercio electrónico a las que ya estamos acostumbrados.
El sistema logístico está diseñado de tal manera que permi-

tirá al comprador recibir un servicio de compra y entrega de
producto en el menor tiempo posible.

Una vez realizada una lista de compra y enviado el pedido
a la plataforma, tras verificar el proceso de pago, Mercachef
lo comunica automáticamente al vendedor y al operador lo-
gístico. Así pues, recibido el pedido, los mayoristas lo prepa-
ran respetando las especificaciones técnicas homologadas
establecidas por el operador logístico en cuanto a envases
para cada tipo de alimento. El mayorista prepara el pedido
utilizando las etiquetas necesarias.

El operador logístico, por su parte, cuando recibe el aviso
de la plataforma de que hay un pedido en marcha, inmedia-
tamente agiliza sus propios procedimientos para elegir la
mejor ruta y se mantiene a la espera del aviso del mayorista
para cuando el pedido esté listo para recoger.  El paso final
es la entrega a los compradores dentro de los plazos de
tiempo establecidos.

Tanto los vendedores como los compradores tendrán a su
disposición permanente un servicio de atención telefónica
especializado, capaz de resolver todas las dudas o re-direc-
cionar las consultas si requieren de un asesoramiento espe-
cífico. 

Mercachef asesorará a los mayoristas en la promoción y
publicidad de su espacio ante los potencialmente compra-
dores, con acciones permanentes y puntuales, utilizando to-
dos los elementos propios del marketing comercial tales co-
mo la propia web de la plataforma, marketing telefónico y
presencial, publicidad convencional en medios corporativos
(webs y revistas de hostelería y distribución, etc.), redes so-
ciales y marketing mobile. 

Mercachef se convertirá, por tanto, en una nueva herra-
mienta de venta para el mayorista que podrá ser integrada
con los demás métodos de venta tradicionales.



Posicionamiento de Mercachef en la cadena de distribución alimentaria

– La Red de Mercas cuenta con una
dilatada experiencia en la distri-
bución de alimentación perecede-
ra y su respaldo a un proyecto co-
mo Mercachef supone una venta-
ja competitiva de partida frente a
otros operadores, puesto que
cuenta con la garantía de calidad
y seguridad alimentaria que ellos
le confieren.

– La buena imagen de la Red de
Mercas es un punto favorable.
Mercasa, en aras de la transpa-
rencia de mercado, se encuentra
inmersa en numerosas colabora-
ciones con diferentes organis-
mos oficiales como el Ministerio
de Medio Ambiente y Medio Rural
y Marino o el Ministerio de Indus-
tria, Turismo y Comercio, un buen
ejemplo de ello es el Observato-
rio de Precios u otros programas
de difusión de precios mayoris-
tas.

– Ser los primeros en poner en
práctica este concepto de Merca
virtual dota al proyecto de cierta
flexibilidad e independencia. Se
apuesta por la antelación para
dominar las tecnologías clave e
influir en la definición de estánda-
res antes de que lo haga la com-
petencia; al mismo tiempo permi-
te adelantarse para obtener re-
cursos clave y escasos como
alianzas con colectivos, distribui-
dores, personal cualificado…

– Mercachef garantiza un mayor
aprovechamiento de economías de
escala al reunirse bajo el mismo
paraguas mayorista que cubre to-
do el espectro de la oferta de ali-
mentación fresca (productos horto-
frutícolas, pescados, mariscos,
cárnicos) y, además, minoración de
los costes logísticos al poder reu-
nir los pedidos a varios operadores
en un mismo acto de compra.

– Mercachef iniciará su andadura
como un proyecto líder en el mer-
cado de la distribución mayorista
a través de internet apoyándose
en la cobertura que le proporcio-
na la Red de Mercas tanto a nivel

de producto, dirigidos al sector de
la restauración y al comercio mi-
norista, como geográficamente
por la implantación espacial es-
tratégica de las Mercas.

– La actividad de los mayoristas
se va a ver reforzada por una am-
plia oferta de servicios que van
a poder ofrecer unida a sus pro-
ductos en el escaparate de Mer-
cachef.

– La introducción de nuevas tecno-
logías como mercados digitales
supone una oportunidad impor-
tante para la expansión del nego-
cio de la Red de Mercas. 

– La sociedad, en su conjunto, tam-
bién se beneficiará del funciona-
miento de Mercachef bajo una tri-
ple perspectiva: minoración de
externalidades negativas sobre el
medio ambiente (la posibilidad de
unificar pedidos permitirá la re-
ducción del tráfico y la contamina-
ción); mayor eficiencia en la cade-
na de suministro, que se traduce
en la reducción de costes y, por
tanto, del precio final, y, tercero,
por el mayor consumo de produc-
tos frescos y saludables.
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