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COMPRAS

pesos cuesta en promedio
una mamadera de marcas
como Nuk o Avent, que cuen-
tan con sistemas anticolicos
y antiderrame.

Fenomeno + Las EMBARAZADAS LOS RECIEN NACIDOS Y LOS PARVULOS COBRAN MAS PROTAGONISMO

La hora del babypower

En grande. La baja natalidad no ha detenido el desembarco de
marcas y el desarrollo de negocios orientados a los bebés

Por David Gomez
contacto@davidgomez.com.uy

nas generaciones atrds la

llegada del bebé impli-

caba algunos cuestiones

basicas nada mds, como
una mamadera, cuna, pafiales y
chiripas y mucho amor. Ahora,
pensar en el arribo de un nuevo
integrante puede implicar una
logistica mayor a la de una boda y
una inversion considerable que
comienza desde poco después de
tener la gran noticia.

Y es que estamos frente a una
nueva realidad con varias aristas:
madres que trabajan fuera del
hogar, padres con un mayor pro-
tagonismo, diferentes configura-
ciones de familias y hogares, ges-
taciones mids tardias,

consumidores mds informados,
cambios culturales y socio-demo-
grificos, avances cientificos y tec-
nolégicos aplicados al mundo del

beb¢, edades tempranas con mayor
influencia en la decisién de las
compras, y bisqueda de nuevas
experiencia en el consumo. Pue-
de decirse que Uruguay ya se ha
sumergido en el babypower.

FENOMENO

Hace poco mis de 20 afios atrids ya
existian muchos de los productos
que se siguen vendiendo hoy. La
novedad es que ahora la oferta es
mucho mayor; no solo por la varie-
dad, sino porque existen bienes
de mayor valor agregado: se deco-
ra el dormitorio, se le compra la
ropa para salir y la silla para llevar-
lo en el auto, entre otras cosas.
También se atienden necesidades
mediante la innovacién: cunas con
vibracién, extractores de leche, sis-
temas antideslizantes para el bafio
o mamaderas anticdlicos.

Raquel Oberlander, del portal
mundobebe.com, explicé que el
cambio de vida en las Gltimas déca-
das hizo que el consumo en esta
ctapa aumente. “Hoy los bebés se
insertan socialmente mucho mas
temprano, salen con sus padres,

los gastos de la
familia cuando
hay un bebé en
la casa, segiin
una investiga-
cién de la con-
sultora LatinPa-

© cuatro perso-
nas. También se
acrecientaen
6% la frecuen-
cia en que se
hacen las com-
prasy en 25%
las cantidades
de bienes por
cada salida

van al jardin desde muy pequeiios,
y entonces necesitan mds ropa,
atencion especializada y hasta res-
taurantes con atencién para nifios’,
comentd.

Incluso, el consumo familiar ya
cambia durante la gestacién. Las
marcas comienzan a dirigir accio-
nes a las madres desde los prime-
ros meses del embarazo y tam-
bién involucran al padre en sus
estrategias de marketing. Se ha
abierto todo un mercado para “la
panza”, como las cremas antiestri-
as, ecografias 3D, anlisis genéticos,
estimulacién temprana, y sobre
todo ropa decente y a la moda.

A LA URUGUAYA

Como tantas otras cosas, el baby-
power también se vive a la urugua-
ya. Si bien el consumo de algunos
rubros especificos para bebés se ha
disparado, el mercado no deja de
ser pequefio.

En efecto, segiin datos oficiales,
hay alrededor de 150.000 bebés
de hasta tres arios (la tasa de naci-
miento es de 14,6 por 1.000 anual),
pero mds de la
mitad nacen en los
sectores  mds
carenciados. Si
bien se puede pre-
sumir que la otra
mitad nace en

mutualistas o sanatorios priva-

ELDATC  dos, el mercado se reduce a menos
de 10% de las familias uruguayas.
Karen Jawetz,
directorade = MERCADO ATRACTIVO
Bee,laproduc-  Sin embargo, el ntimero no parece
toradel multi-  chico para que algunas primeras
mediosTu  marcas mundiales y emprendedo-
Bebé,sefialo  res locales se la jueguen por ese
queeneste  mercado. Al respecto, Oberlander,
mercado se cui-  —que lleva casi 10 afios siendo tes-
damuchola tigo de la evolucion del sector-,
_, calidad.“la  explicé que el segmento no ha
ropadebeser parado de crecer en cuanto a con-
buena porque  sumo y llegada de marcas.
puede dar aler- “Cada vez hay mds marcas de
gia,los produc-  juguetes, accesorios, marcas de
tos de higiene  adultos que incorporan lineas baby.
debencuidar  Por ejemplo, Mam, Nuk, Aller-
muchas nor-  Hand, Sassy, y Primeros pasos,
mas, los jugue-  entre otras, no tienen més de 6 o
tesestincada 7 afios en el mercado”, sefiald.
ve mas pensa- Desde Petit Baby, una de las
dos paraesti-  baby stores mds completas de pla-
mular,ylosali-  za, sus directores, André Ruiz y Joa-
mentosdeben  na Nicolini, explicaron que Uru-
sercadavez  guay no escapa de lo que pasaa
mas nutritivos  nivel mundial, pero que localmen-
yalavezatrac-  te hainfluido que existe “mis acce-
tivos”,explicd  so a la informacién” y “se busca

mas un consumo con disfrute”.
Por su parte, Florencia Mezzera
de HabiaUnaVez.com.uy —una
nueva babystore online recién lan-
zada—, agreg6 que el consumo en
este sector se ha mantenido: “A
pesar de las crisis o los altibajos, los
padres seguimos consumiendo

O UNA EXPO PENSADA

PARA LOS PADRES Y BEBES

Desde le viernes 6 al domingo 8 de noviembre
se estard llevando a cabo en el LATU expo Baby-
landial Se trata de una iniciativa que busca pasar
la barrera de lo comercial, y lograr experien-
cias interactivas y entretenidas para los padres
y sus hijos, segtin dijo a Café & Negocios el orga-
nizador del emprendimiento, Fernando Papa-
ramborda.

El también consultor en marketing sefialé que
se realizé una investigacion cuali-cuantitativa,
mediante la que se estimé que unas 10 mil per-
sonas podrian concurrir a la expo. Por ello se deci-
di6 armar esta propuesta en la que estardn par-
ticipando unas 40 marcas.

Esto se puede tomar como indicador de lo que
esta sucediendo en el mercado local de pro-
ductos para bebés.

Paparamborda indic6 que en la expo habra mas
de 5o charlas de todo tipo para los padres. Tam-
bién comentd que se estaran realizando talle-
res como clases de parto, lactancia y ejercicios,
y estimulacién temprana. Se complementara
con actividades ludicas.

Para mas informacién se puede visitar expo-
babylandia.com. El costo de la entrada es de $75.



Domingo 25 de octubre de 2009

J TEXTUAL > Luis Bajac, de Nestlé

para nuestros hijos. Es de los dlti-
mos recortes que se hacen. Eso no
significa que el sector no se vea
afectado por la economia, pero
no como otros bienes”.

CHICO PERO RENOVADO

Que ¢l mercado sea pequeiio difi-
culta aun la importacion de algu-
nos bienes de valor agregado que
necesitan grandes volumenes de
venta para justificarse,

De todas formas, Mezzera
apunté que el mercado de los bebés
v nif parti-
cular. “Los bebés cambian de talle
cuatro veces en el primer ano, por
lo que necesariamente hay un con-
sumo constante. Es una industria
que se reinventa en forma perma-
nente”, explico.

También sucede en el caso de las
babystores que hay un recambio de
clientes constantes, agregé Nicoli-
ni, porque los clientes consumen
mientras su hijo es bebé.

BABYSTORES

Sintoma del mayor consumo es la
proliferacién de babystores; hay
mis de 50 segiin un relevamiento
de Cafée=Negocios. A esto contri-
buy6 que muchas jugueterias se
diversificaran para paliar las épo-
cas interzafrales; también se debe
tomar en cuenta el surgimiento de
las second hand, que tienen todo un
mercado paralelo.

En el caso de Petit Baby ya
cuentan con tres locales en Monte-
video, uno en Maldonado y dos
franquiciados en otros departa-
mentos del interior. La babystore
naci6 con el objetivo de ser una
cadena comercial, pero sus direc-
tores son muy cuidadosos a la hora
de expandirse. “Tenemos muchos
interesados. Pero una franquicia no
hay que tomarla a la ligera. El desa-
fio mis que encontrar gente con
capital, es encontrar ‘la persona’
que pueda llevar adelante la inicia-
tiva", afirmé Nicolini.

En Petit Baby estan convencidos
de que el negocio también fun-
ciona por la especializacién y ase-
soramiento. “La idea es tener todo
para el bebé en un solo lugar. Pero
entendemos que estamos acompa-
fando a las familias en uno de sus
momentos mis felices. Antes que
nada estamos para asesorarlos, bus-
car las mejores soluciones y
muchas veces contenerlos emocio-
nalmente”, explicé la empresaria.

NUEVIOS CANALES

Y como estd pasando en muchos
otros sectores, donde el retail tra-
dicional ya empezé a convivir con
Internet, también los productos
para bebé ven el potencial del
e—commerce.

Ese es el caso de la tienda onli-
ne Habia Una Vez (ver nota apar-
te). Sus directoras, Mezzera y Gua-
dalupe Carracedo, entendieron que

losconsumidores

@ Las mamds primerizas tienen
una sensacién de inseguridad y
estan avidas de informacién. Por lo
general siempre hay cuatro o cinco
fuentes de informacion sobre un
mismo tema.
® El mejor consejo siempre es de
mamad a mama, por eso es muy
Importante el boca a boca y la reco-
mendacién en este mercado.
® Las madres que deben trabajar o
pasar tiempa afuera sienten culpa;
id que no atienden bien a
sus hijos. Por ello buscan cosas
practicas y funcionales que la ayu-
den a tener mas tiempo para hijos.
® El padre tiene un rol més impor-
tante. La familia busca estar mas
Integrada y disfrutar del recién lle-
gado.
® Hay un consumo indoor y outdo-
or: se opta por las primeras marcas
para fuera de la casa, y a veces se
sacrifica funcionalidad para el
hogar.
@ Generalmente, la compra de un
coche lleva tres visitas; es como
comprar un auto. Incluso, en el
momento de la compra asiste la
familia completa.

atin habia un lugar para otro juga-
dor, qué todavia faltan algunos pro-
ductos y, sobre todo, que no habia
nadie desarrollando el canal web.
Sucede que el consumidor esta
mis informado, exige mds y com-
para. La principal fuente de infor-
maci6n es la web. Por ello hay un
gran potencial en la venta online.

MAS FUENTES DE INFORMACION
A la par de Internet han apareci-
do otras vias de acercamiento a los
potenciales clientes. Ya hace un
tiempo que las marcas realizan
talleres en mutualistas y hospitales
que brindan informacién a las
futuras madres y les permitan
conocer la oferta existente. Petit
Baby ha hecho talleres sin costo;
Nestlé ha recorrido el mismo cami-
no, ademds de tener un 0800,
Muchos sostienen que un sin-
toma del crecimiento del consumo

¢s la aparicién de medios especia-
lizados. Y el babypowerno esla
excepcion a la regla: actualmente
hay varias revistas, el multimedio
TuBebé y sitios web como Mundo-
bebe.com.uy.

NUTRICION

A nivel alimentacién, el fenémeno
no se ha desarrollado comoen la
vestimenta o los juguetes, aunque
viene creciendo, explico el business
manager del Area de Nutricién de

Nestlé, Luis Bajac. La principal cau- -
sa es cultural: los uruguayos no son

muy conscientes en lo que respec-
ta a nutricién durante los primeros
tres anos de vida. De todas formas
eso empieza a cambiar. En efecto,
el Minisfério de Salud Piblica tri-
plicé las compras de leche infantil
sobre todo para complementar la
lactancia en los sectores menos
pudientes.

En Uruguay solo se pueden ven-
der las férmulas infantiles en far-
macias y mutualistas, y los pro-
ductos para la géndola son
limitados: cereales, leches, postres
y comiditas preparadas.

Aseguran que el
consumo de produc-
tos para bebés y
primera infancia
seguira creciendo

De hecho esta semana Nestlé
relanz6 la marca Gerber, que inclu-
ye diferentes papillas. Esperan
tomar buena parte del mercado
que hoy tiene Heinz. También se
rumorea gue una tercera marca
entraria en juego.

A nivel alimentos, ademds estin
Abbot, Gramén Bagé, Conaprole
y Parmalat. En la mayoria de los
casos mas que competir se com-
plementan.

Para el ejecutivo de Nestlé y
otros consultados, el consumo de
productos para bebés y la primera
infancia seguird creciendo en Uru-
guay. Pero coinciden en que estd
muy lejos de llegar a la dimensién
de cémo se vive el babypower en
¢l primer mundo.

La idea de este portal especializa-
do surgié hace diez arios, antes de
que tomara fuerza Internet en Uru-
guay. Hoy Mundobebe.com tiene
mas de 65 mil visitas mensualesy es
todo un referente en Uruguay. Hace
unas semanas ganoé el premio Peri-
com.uy como mejor portal vertical.
Se trata de una muy buena opcién
para publicitary realizar acciones de

marketing en este mercado. Buen

ejemplo de ello, segiin resalto su
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En Petit Baby tienen implementado un sistema de
alquiler de algunos productos como los extractores de
leche, de forma de abaratar el presupuesto.

lorencia Mezzera y Guadalupe

Carracedo no solo decidieron
llenar el hueco de las babystores en
la web, sino también darle una
mano a los padres evitando rondas
nocturnas para comprar Paﬁ&deb
v facilitar la vida a las madres para
que tengan mis tiempo para sus
bebés.

Ya venian explorando ideas,
pero fue una feria en Alemania que
les dio el empujon definitivo. Asi
fue que llegé Habia Una Vez (HUV,
www.habiaunavez.com.uy).

Mezzera explico que el primer
objetivo es ofrecer un lugar que
tenga todo lo que se necesita,

“Hoy manejamos todo lo que
son articulos de consumo diario
como panales, toallitas, shampoos.
También lo que es equipo del bebé
(coches, sillas de auto, sillas de
comer, practicunas, etc), muebles
y articulos de decoracion, juguetes,
articulos de bano, blanco, alimen-
tacion, articulos de estimulacion,
basicos como chupetes, mordillos,
sonajeros, libros, musicay dvd’s,
articulos para el cuidado de la
salud, seguridad y ropa”, dijo.

De hecho la moda tiene un
lugar importante en HUV. Por cllo
cuenta con marcas internacionales
como Osh Kosh B'Gosh.

COMPRA AL TOQUE

Otro de los objetivos de estas
madres emprendedoras es facilitar
la compra ya sea pudiendo hacer
pedidos on line o via telefénica y
ofreciendo distintos medios de
pago (contado contra entrega, tar-
jeta de crédito, depésito o transfe-

directora, Raquel Oberlander, es que
através de Mundobebe.com se
envia a las futuras mamas un pack
de Pampers New Baby cuando estan
cursando el séptimo mes de emba-
razo, el momento en que preparan
el bolso para el sanatorio.
Como parte de su crecimiento,y con
el objetivo de dar mayores opciones
alos anunciantes, el portal esté tra-
bajando en la elaboracion de videos
digitales, tanto netamente comer-

E NO ES CUENTO

ELDATO

Una de las sec-
ciones de HUV
es Trendy,
donde releva
cuilesla
altima moda
para el bebéy
todo lo que
necesita

rencia bancaria, Banred y Red
Pagos).

A su vez, realizaron convenios
con empresas de courrier locales.
En ese sentido, pueden ofrecer
entregas gratuitas (minimos de
compra de $ 700 0 $ 1.000 depen-
diendo la zona).

Para atraer piiblico, las directo-
ras de HUV se propusieron “man-
tener precios competitivos y gene-
rar una dindmica a través de ofertas
y cupones de descuentos”. Porello
prometen promociones “impac-
tantes” que podrin llegar al 70%
cinco veces al ano, rompiendo asi
con la tradicién local de dos liqui-
daciones anuales.

DIFUSION Y POSICIONAMIENTO

Mezzrera senalé que los objetivos a
corto plazo son difundir la marcay
posicionarla fuertemente en ¢l mer-
cado. “Estamos trabajando fuerte-
mente para alcanzar una base de
5.000 clientes registrados de aquia
seis meses. Queremos lograr que
empiecen a consumir, que confien
en nosotros, que vean las ventajas
de comprar on line, ya sea por
mejores precios, amplio abanico de
productos, ahorro de tiempo o la
comodidad de recibir el producto
en casa 0 donde prefieran”, apunto.

A futuro, las intenciones son
llevar el portal a distintos paises de
América Latina, empezando pro-
bablemente por Chile.

“Si bien en términos absolutos
Brasil tiene mayor cantidad de
internautas”, Chile lideraen la
region en cuanto a hdbitos de con-
sumo on line, comentaron.

ciales como de contenido. De esa for-
ma,dan la posibilidad de mostrarse
a empresas pequefias como puede
ser un centro de cursos de prepara-
<ion para el parto. :

Argentina, experiencia

ne siendo favorable. Alli ya estan
generando contenidos localesy
muchos anunciantes ya decidieron
apostar a Mundobebe.



