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RESUMEN.

Espafia parece ser que ha dejado atrds la crises adentra en la senda del
crecimiento econdmico nuevamente.

El volumen de comercio electrénico en Espaiia cecalmente en torno al 13% y
en términos absolutos en el afio 2012, el comerciosg realiza a través de Internet en
términos monetarios abarcaria la asombrosa cifi2®83 millones de Euros.

Los productos o servicios que mas se demandansp®tipo de comercio son los
relacionados con: alojamientos, trasportes, espdos electronica, ocio al aire libre,
libros, ropa y restauracion.

Los pagos se realizan mayormente mediante tanjitasrédito y plataformas de
compra segura como PayPal.

CUPONAZOQOS, es un Portal Web basado en el cometerirénico, en el cual,
diariamente se ofertardn una gran variedad de Plalee ocio ademas de otros
productos y servicios variados con un descuentduidee Todos los productos
ofertados van a tener su procedencia en la praoieiJaén y su consumo se realizara
dentro de la misma.

Existen grandes competidores nacionales, con lgidkebde que no incluyen a la
provincia de Jaén en su ambito de actuacion.

Haciendo referencia al perfil basico del consumid@rprovincia de Jaén cuenta
con aproximadamente 267.045 consumidores posibtes.cuales tienen un elevado
interés sobre las ofertas relacionadas con produxrservicios para ser consumidos y
disfrutados dentro de las intermediaciones dedaipcia.

Los pilares basicos para una correcta aceptacidseddacio CUPONAZOS seran:
la variedad de ofertas de que disponga, la fadilctan la que los pueden comprar y
finalmente, el precio de compra, el cual sueleligeramente inferior al de cualquier
otro sitio de venta

Por lo tanto, los primeros brotes verdes en la @oda Espafiola, la tendencia
expansiva del comercio electronico y los consungisiorque cada vez son mas
numerosos y mas experimentados, compran mas posdycya no se cifien a los
productos tradicionales si no que acceden a magardas y estan abiertos a nuevas
formas y propuestas, hace pensar en la posiblalidab comercial del proyecto
CUPONAZOS.
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SUMMARY

Spain, after suffering from a global economic srisince 2007, is now again in
economic growth.

Annually, the volume of e-commerce is growing bbat 13%, reaching 12.383
million euros in 2012 to be precise.

The products and services which are demanded siogdg more by customers are
related to: accommodation, transport, entertainmeigctronics, outdoor leisure,
books, clothes and restoration.

Payments are made mainly by credit card and otifer anline payment methods
such as PayPal.

CUPONAZOS is a website which offers a great varadtieisure plans beside other
products and services on a daily basis with a distancluded. All products and
services offered are going to be made and cartiéthdhe province of Jaén.

There are some strong national competitors but matede the province of Jaén in
their sphere of commercial activity.

In reference to basic consumer profile, Jaen hasta267,045 potential customers.
These potential customers have a high interestfénsorelated to products or services
to be consumed and enjoyed within the intermediadicthe province.

The basic pillars for proper acceptance of the CNRBOS service are: the variety
of offers it provides, the ease with which to bung dinally, the price.

Therefore, the first green shoots in the Spanisim@ny, the expansionary trend of
e-commerce, and the increase in experienced comswme are buying more products
than before and who are open to new types of ptedaled proposals, suggests the
potential commercial viability of the CUPONAZOS .
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INTRODUCCION.

Con el trascurso de los afios, las Tecnologias tiddemacion y Comunicacion se
han ido incorporando en el hacer diario de lasgmars y por supuesto, de las
empresas, llegando a ser una herramienta basichspensable para el desarrollo de la
actividad empresarial. En cuanto a mi formaciorenaés de ser futuro Graduado en
Administracion y Direccibn de Empresas, también d@cnico en Sistemas de
Telecomunicaciones e Informatica y poseo una anapdigeriencia en este sector. Este
es el principal motivo por el cual, a la hora dalimar mis practicas de empresa
curriculares, me decanté por realizarlas en unaresapde base tecnolégica como es
Geoversia, SL. En la primera semana de practi¢essyuna reunidén con el Gerente de
la empresa, me coment6 una idea de negocio eralahabian empezado a trabajar y
fue entonces cuando surgié la motivacion de realimaestudio de mercado para esta
idea.

Esta primera reunion que mantuve con el Gerenta dmpresa Geoversia, SL. fue
mas que suficiente para detectar que esta idedaps@irun caso de éxito. Empezamos
a conversar sobre una serie de factores tantmogede la empresa como externos y
aparecid la ventaja competitiva quizds mas relevgrdra el negocio, que ningun
competidor similar realizaba su ejercicio econongoa productos y/o servicios de la
provincia de Jaén. Esta idea es la de realizaroutalPNeb, donde se ofrezcan planes
de ocio y servicios similares ademas de cualquier groducto que pudieran ser de
interés para el consumidor, todos ellos con uni@ieéerior al que se encontrarian en
otro punto de venta distinto. Con el fin de teststa oportunidad de negocio y de
intentar conseguir el objetivo previsto de demossa viabilidad comercial, se
realizard este estudio de mercado.

La realizacion del estudio del estudio de mercadoha llevado a cabo mediante
uso de fuentes primarias de informacion, princigaite, el Observatorio Nacional de
las Telecomunicaciones y de las SI (ONTSI), entresoy de fuentes secundarias de
informacion, mediante la realizacién de un cuestimna una determinada muestra de
los consumidores efectivos. En el punto cincoxpdiea la metodologia llevada a cabo
para la realizacion de las encuestas asi como riosigales datos y/o resultados

obtenidos.
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El presente documento, pretende ser el informd fieala investigacion comercial
llevada a cabo. Este documento se vertebra en partes. En primer lugar un analisis de
la oportunidad de negocio. En segundo lugar sa legabo, el analisis del entorno donde
se va a desarrollar la actividad. En tercer lugarpretende conocer las empresas que
podrian ser competidores directos asi como el gooradiente analisis de sus puntos
fuertes y débiles, comparando sus perspectivadasode la propia empresa. Se corteja
también, las futuras fuentes de competencia asiocpnoductos que podrian ser
sustitutivos de forma directa. Ademas se analiaarpbsibles empresas colaboradoras que,
podrian estar interesadas en hacer uso de nuestricic (Hoteles, Restaurantes, SPA,
empresas de turismo activo, entre otros). Asignhambscalificativo de empresa
colaboradora, porque la idea es que el beneficabsEnga sobre un porcentaje del precio
de venta que abone el consumidor final, siendottgtd para las empresas que quieran
hacer uso de nuestro servicio, aunque en princgggpodria pensar que estas empresas
podrian ser nuestros clientes, pero hemos decididlificarlos como empresas
colaboradoras. En este punto se reflejard tambiénercado objetivo al que nos dirigimos
generalmente. En cuarto lugar, el analisis de émsumidores, donde se recoge el disefio
de la investigacion en este sentido, la descripdénproceso de recogida de datos, la
descripcion del proceso de tratamiento de datas ytincipales resultados obtenidos, asi
como su interpretacion. Como colofén, la quintatgpasta dedicada a las conclusiones

obtenidas y consideraciones finales.

El estudio de mercado se realiza para la empr e,
Geoversia, S.L. con datos fiscales, Parg o

D,°,9

Tecnoldgico Geolit; C/. Sierra Morena, 12; en

9
localidad de Mengibar: Cp. 23.620. Provincia | QEQVERSIA

SOLUCIONES INNOVADORAS

Jaén.

Vamos a investigar distintas cuestiones, desdeaelogde aceptacion del servicio por
los consumidores hasta conocer cual serd nuesttadwereal de referencia, las posibles
claves de su crecimiento, posibles cambios en t@adda y tendencias del mercado, asi
como la segmentacion del mismo en grupos clavesakémos a cabo, una descripcién de
las empresas de la competencia, analizando sadeftas y debilidades y comparandolas
con las de la propia empresa, ademas intentaressusilorir posibles fuentes futuras de

competencia, asi como productos sustitutivos existe
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Analizaremos también, las posibles empresas c@dboais a las que puedan resultarles
atractivo incorporar nuestro servicio en su fuelgaentas, el tipo de actividad que ejercen

y las intensidad con la que la que la hacen erolania de Jaén.

La finalidad de esta investigacion es por tantopaxer la viabilidad comercial del
Proyecto CUPONAZOS.

2. ANALISIS DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.
2.1. DEFINICION DEL SERVICIO.

CUPONAZQOS, es un Portal Web basadoeazmmmerce (electronic commercegn el
que diariamente se oferta una gran variedad deeglda ocio y otros productos con un
descuento incluido, gracias al poder de compra repogy la viralidad en las redes
sociales. Todos los productos ofertados van a nprocedencia en la provincia de Jaén.
En la Web todos los dias se van a ofertar digiptanes de ocio y otros productos durante
un tiempo limitado, que ira desde las 24 horassgehaarios dias, sin embargo, los tickets
se pueden consumir durante los meses posteridaesdguisicion del producto o plan.

El cliente podréa realizar la compra a
través de la misma Web y recibird un

tickets via correo electronico como

justificante de la compra. Este tickets
sera imprescindible para el uso y disfrute
del plan o para canjearlo por la documentaciénss@epara su consumo.

CUPONAZOQOS, es un nuevo modo de disfrutar de tuadugtacias a sus increibles ofertas.
2.2.CARACTERISTICAS DIFERENCIADORAS DEL SERVICIO.

» Ofrecera productos exclusivos de la provincia émJa

» Dada la amplia concentracion de productos ofertddesconsumidores agilizaran
el tiempo de busqueda de alternativas para el @@oa una herramienta muy
importante y eficaz, para la busqueda de altefamfpor los consumidores.

» Gracias a los grandes descuentos que se van agfoelegr, sera una herramienta

mucho mas atractiva para los consumidores.
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* Los clientes pueden comprar un producto o seryidiacer uso del mismo cuando
asi lo crean conveniente, siempre dentro de ungede tiempo establecido en las
bases de las ofertas. De esta manera, los clignieden aprovechar ofertas
temporales y hacer uso de las mismas cuando mésriesnga.

* Podran llevar a cabo sus compras sin necesidadalde desplazarse a un lugar
fisico, realizandolas desde cualquier ordenador @mmexién a internet u otro
dispositivo similar.

* Si el consumidor no tiene claro como le gustarigtagasu tiempo libre,
CUPONAZQOS, le proporcionara una serie de proposesdajo unos criterios de

gustos predefinidos por el cliente.
2.3.FACTOR DE EXITO.

Se trata de un serviciBionero, dada la inexistencia de empresas que presten un
servicio de caracteristicas similares en la Prozide Jaén.

En la sociedad actual, por la cultura espafiola § generalmente andaluza, se
dedica gran parte del tiempo desocupado para @&lutdisdel tiempo libre. Esta
herramienta proporcionara ugean variedad de planes de ocio que, sin lugar a duda
resultara muy atractivo para los consumidores pugse, les va a producir @horro
en el tiempo de busqueda, les va a proporcime@s muy interesantes para gastar ese
tiempo libre y lo mas importante] bolsillo, va a ser un referente para realizar las
compras de este tipo, puesto que el ahorro enstb gegonomico sera considerable.
También podran adquirir otros diversos productasiogportantes descuentos.

Si tenemos en cuenta el auge en la actualidad sgié e¢eniendo lasT.l.C.
(Tecnologias de la Informacion y de la Comunicacijumto con el aumento
exponencial de las actividades comerciales llevadaabo a través de Internet (
commercg, encontramos un punto de referencia que nos empugl éxito del

proyecto sin lugar a dudas.
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3. ANALISIS DEL MACROENTORNO: FACTORES ESTRATEGICOS.

A continuacion, se realiza un analisis de los f&stcsocio-culturales, politicos-
legales, tecnolégicos y econémicos mas importapiegoueden influir en el desarrollo
del negocio.

En cuanto a los factoresocio-culturales es destacable la actitud de los
consumidores qué a pesar de un empeoramiento diufcion econdémica de las
familias y una reduccion del gasto, mantienen é&dgpencia del consumo de productos
0 servicios relacionados con el ocio y el tiempoeli Ademas, han aparecido nuevos
segmentos de consumidores con caracteristicantdsstiPor tradicion, la unidad
familiar estaba formada generalmente por cuatravishagbs, actualmente existen
unidades familiares formadas por un solo indivig8mgles), el cual demuestra un
gran interés por el disfrute del tiempo libre, p@gesin hijos (Dinkis), que al igual que
los Singles su pasion es viajar y disfrutar hastpuato de anteponer el ocio a la
posibilidad de tener descendencia. También hay sggmento muy interesante que
hace que las clases sociales se confundan, comadosofiamados Bobos, que
basicamente consiste en que una persona de clatia mede llevar un bolso de
marca, mientras que personas adineradas combajas taros con camisas de Zara.

Haciendo referencia antorno demografico,tenemos que destacar la inversion de
la pirdmide poblacional, con el consiguiente aumes¢ la poblacion con edades
mayores de 65 afios. Ademas como veremos en logspsigtiientes, este segmento de
la poblacion, esta aumentando su participacionl eise de internet y en el comercio
electrénico, por lo que es un segmento que se @elgeobservar de cerca y a tener en
cuenta, por sus previsiones de seguir aumentando &riuro.

En cuanto a los factorgmliticos-legales la crisis econdmica estd marcando una
serie de decisiones en cuanto a legislaciones disyr dotando de una mayor
flexibilidad laboral y unos salarios bajos ademésddcisiones de politicas fiscales y
monetarias, incentivando el crédito y las posihilies de financiacion de las empresas.
En cuanto a los impuestos, actualmente pareceeguamnsa mantener e incluso en un
futuro algunos tipos de interés podrian verse riddsgc como ha sido el caso del
impuesto de sociedades.

Latecnologiaavanza a pasos de gigante y cada vez esta nlaarateade todos los
bolsillos, hasta el punto de que los Smartphonealyl€ls junto con la tarifa plana de

datos para poder tener conexion a internet, fquarée del dia a dia de la inmensa

10
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mayoria de los individuos. Casi dejando obsoletss drdenadores portatiles y de
sobremesa, que I6gicamente estan también muy édésnentre la poblacion.
En los puntos siguientes se exponen estudios doscembre algunos factores

estratégicos de elevado interés para el desadellnegocio.

3.1.ENTORNO ECONOMICO.

En este apartado, se realiza un breve repasoaylattira econdmica en la que se
ha visto envuelta el consumidor espafol y que @ewnbtra forma ha determinado y
condicionado su comportamiento.

Los principales indicadores que marcan la activiedemhomica nacional a lo largo
del ultimo afio, y que por tanto influyen en el com@miento de la demanda y oferta

de productos y servicios, quedan recogidos emyladil:

FIGURA 1: INDICADORES MACROECONOMICOS
2011 | 2012| 2013 Variacion 2013
Evolucion PIB 0,1% | -1,6%| -1,2% 0,40%
IVA 18% 21% 21% -
Cotizacion euro-dolar 1,2936| 1,3194| 1,3745 4,18%
IPC 3,20% | 2,40% 1,40% -1,00%
Gasto de los hogares - - - -3,4% (2012)

Fuente: INE,BOE,BDE

A finales del afio 2011 ya se iniciaba una tendenaca variaciones negativas del
Producto Interior Bruto, que se han confirmadaaguicido al final del afio 2012 en una
contraccion economica del 1,5%. En el aflo 2013a#ieme la contraccion econdémica
aunque en menor medida, decreciendo un 0,4% menos.

Analizando el PIB espafiol desde la éptica del gast® acuerdo a lo publicado por
el Instituto Nacional de Estadistica, se observa uoantribucion negativa de la
demanda nacional. Concretamente, el consumo fimdbsl hogares ha registrado un

descenso importante situandose en el -3,4% ero2GER.

11
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El descenso del consumo final de los hogares es comsecuencia de un
empeoramiento en todos los grupos de consumo,csimad acentuado en los casos de
bienes duraderos y de servicios. Esta evoluciotoasistente con la evolucion de la

confianza de los consumidores.

Uno de los factores que ha influido mas en la emztk de los consumidores es el
descenso del nivel de ingresos de las familiasgpeia de los salarios.

Por otro lado, el indice de Precios al Consumo2@i®2, experimenta un descenso
hasta el 2,4%, a pesar de un aumento en el ImpakMalor Agregado (del 18% al
21%) que se realizd en septiembre del 2012. Eniel2813, experimenta una nueva
caida situandose en el 1,4%.

Por lo que respecta a los tipos de cambio de fasedtes monedas, el cambio euro-
dolar no ha sufrido demasiadas variaciones emaet de 2011 y finales de 2012.
Segun datos del INE, la contribucion de la demaexiarior neta de la economia
espafola al PIB trimestral aumenta cuatro décimassee periodo, pasando de 2,4 a
2,8 puntos, como consecuencia de un peor compa@maonie las importaciones que de
las exportaciones de bienes y servicios. En 20k&mebio euro-délar, experimenta un
aumento del 4,18%.

En resumen, los ultimos afos, han sido afios de aapento de la situacion
econdmica donde las familias en general realizangasto menor debido a una

situacién personal empeorada.

12
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3.2.EVOLUCION DEL COMERCIO ELECTRONICO B2C.

El comercio electrénico B2C en Espafia crece enimnésnabsolutos de 10.917
millones de euros en 2011 a 12.383 en 2012, losgpene un incremento anual del
13,4%, inferior al 19,8% del afio anterior e infeab17,4% habido en 2010.

De este modo y como se observa en la figura 2,aseieme la tendencia creciente

del comercio electrénico B2C en Espafia con unadigesaceleracion.

FIGURA 2: VOLUMEN DE
COMERCIO ELECTRONICO B2C
(MILLONES DE EUROS)

14.000
12.383
12.000 10.917
' 9_114/ VOLUMEN
10.000 =60 COMERCIO
8.000 6.605 100 ELECTRONICO
' 5.911 B2C
6.000 12.383
4.000 Millones € en 2012
2.000

Afio Afio Afo Afo Afo Afio
2007 2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Panel Hogares, ONTSI

Segun la ONTSI, la estimacion de la cifra de negapie supone el comercio
electrénico en 2012 es la resultante de computarvariables(Se ha considerado la
poblacién espafiola de 2012 entre 15 y 90 afios caotal de 38.913.670 habitantes)

1. Internautas (que se estiman en 27,2 millones).

2. El nUmero total de compradores online (que Bmas$n 15,2 millones).

3. El gasto anual medio por internauta compradbs .

En esta linea, se presenta el andlisis de la mflaey contribucién a la cifra de

negocio del comercio electronico B2C de cada unagiges variables citadas.
1. El crecimiento en el porcentaje total de intatas en 2012 aumenta en 3,6 p.p.

pasando del 66,3% en 2011 al 69,9% DE 2012. E&teintiento es ligeramente

superior al experimentado en los dos afios antsra&911.

13
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2. Sigue creciendo el porcentaje de internautascgogra a través de Internet. De
hecho, se ha contabilizado un incremento de 5S5egpecto a 2011, al pasar de un
50,7% de ese afio a un 55,7% en 2012.

3. El numero absoluto de internautas compradoreaumaentado en un 15,2%
pasando de 13,2 a 15,2 millones de individuos. Esteero de compradores incluye el
total de compradores que se han incorporado al rionaglectronico en 2012 y los que

vuelven, después de no haber comprado en 2011.

Segun la ONTSI, tras realizar el estudio corresjgond al papel que juega Internet
en el proceso de compra, nos encontramos como dadssrelevantes y que mas
podrian afectar tanto positivamente como negatiwéenal proyecto CUPONAZOS,
los siguientes:

Internet lidera el proceso general de compra, tantta busqueda de informacion
como en la contratacién o compra final en:

* Reservas de alojamientos.
* Alquileres de coches y motos.
» Billetes de trasporte.
Internet se consolida como método para realizapreteso de busqueda de
informacion pero con un nivel de compra medio,candroductos siguientes:
* Entradas a espectaculos.
* Electrdnica: imagen, sonido, comunicaciones y hardw
* Smartphone y tablets.
* Ocio al aire libre.
Finalmente, Internet se consolida Unicamente con&todo de busqueda de
informacion sin llevar a cabo la compra on-lind@nproductos siguientes:
» Electrodomésticos.
* Libros.
* Ropay complementos.
* Restaurantes.
e Joyeria y relojes.
* Articulos de coleccionista.

* Juguetes.

14
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3.3.SITIOS WEBS DE COMPRA EN INTERNET.

Como podemos observar en la figura 3, las Websvgaoden principalmente por
Internet incrementan notablemente su presenci@¥d@en 2011 frente a un 48,7% en
2012) desbancando de la primera posicion a las Weldabricantes que descienden
ligeramente, hasta el 44,4%.

Las tiendas con establecimiento fisico, se manieare tercera posicion aunque
descienden ligeramente. Las Webs de bonos y cuporatienen su tendencia
creciente llegando al 26,8% de los internautas cadgoes. En el andlisis, se
incorporan las redes sociales como canal de coropyea presencia de momento es

minoritaria al alcanzar el 1,8% de las comprasnenli

FIGURA 3: { DONDE SUELE COMPRAR EN INTERNET?
(RESPUESTA MULTIPLE -%)

48,7

50 60
Fuente: ONTSI (2012)
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3.4.MEDIOS DE PAGO UTILIZADOS PARA COMPRAS EN INTERNET.

La mayoria de los compradores online, un 62,9%jgueepagar sus compras a
través de tarjeta de crédito o débito.

Sin embargo, este método de pago desciende miemnasrece en la misma
proporcion aquellos que eligen las plataformas algopexclusivamente electrénico,
usadas por el 14,9% de los compradores y que a@ondazegunda posicion.

Como tercera opcién se mantiene el pago contra alsmb que incrementa
ligeramente su presencia respecto a 2011.

La tarjeta prepago incrementa notablemente su mssi Gltimo afio, situandose
como cuarta opcion de preferencia, usada por & dlos compradores.

Transferencias bancarias, domiciliaciobn bancaria tarjetas propias del
establecimiento, tienen, como en afios anterioms,incidencia entre los internautas
compradores practicamente residual. En la figurgp@demos observar los datos
graficamente.

FIGURA 4: METODOS DE PAGO UTILIZADOS

(o))
(S
=

Tarjeta de crédito/débit

62,9

11,6

electrénicas (PayPal) 14,9

Contra reembolso_ 1123

Tarjeta de prepago-3’2., 2

3,9

Transferencia bancarif- 17
’

2012
Domiciliaciéon bancarial 12’2 m2011

Tarjeta del establecimientcl ?'7

Movil

Otros

Ns/Nc IF

0 10 20 30 40 50 60 70

Fuente: ONTSI
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3.5.PRODUCTOS COMPRADOS EN INTERNET.

FIGURA 5: PRODUCTOS COMPRADOS EN INTERNET

Billetes de transpor 254 | | b a7
Alojamiento y paquete turisti 09,2 ~1 41,9
Entradas a espectact 0, e
Ropa y complement 50— 261
Libros y revista 0, 16.4
Servicios de Internet y telefol 3] 16,2
Serv financieros y segul ) 16,1
Electroénici A1§6
Restaurante ; 138
Alimentacion y baz: 9, 13
Descarga de peliculas y mus 1]£5
Servicios personales y experien 6 11,3
Alquiler de coches y mot ‘ 10,3
Aplicaciones y softwal ’éo,l
Juguete ,5;9’7
Smartphones y tabler 9,4
Peliculas,musica y videojueg e A
Electrodomésticos, hogar y jar 7%
Ocio al aire libr Z
Joyeria y reloje 5,2
Juegos de az 51
Articulos de coleccionisn ,1'13’3
Otros [pmmmtsf 93,3
(I) 1I0 2IO 3I0 4IO 5IO

O Total compradores 20

B Nuevos compradores 2C

Fuente: ONTSI
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En la figura 5 comprobamos que, si se centra lecaie en la variacion en nimero
de compradores absolutos se aprecia que:

» El sector turistico sigue manteniendo una posipi@iominante dentro del
comercio electrénico. En concreto, los billetestdasporte (avion, tren,
autobus, barco...) y las reservas de alojamientososgoroductos/servicios
gue cuentan con mayor numero de compradores, siespecialmente
importante el incremento en 2012, en cuanto al manabsoluto de
compradores de las reservas de alojamientos sea.efi

 Entradas a espectaculos y ropa, complementos guladi deportivos se
sitlan en tercera y cuarta posicion, con un notetgeemento en namero
absoluto de compradores pero con una variacioneptwal menor en
comparacion con el importante incremento que haiddeel resto de
productos/servicios.

» Libros y revistas; servicios de Internet y telefgnfinancieros y seguros;
electrénica; restaurantes; descargas; serviciosopales, experiencias;
aplicaciones y software y juguetes contabilizarranentos superiores al

60%, y por encima de 600.000 compradores en nunabsigutos.

3.6. PERFIL DEL GASTO

Los internautas que han realizado compras onlimend® 2012 se han gastado de
media 816€, cifra ligeramente inferior al gasto moetkl afio 2011, que fue de 828€.

Si se tienen en cuenta los datos sociodemogrédicusel general, el gasto medio
se ha incrementado sobre todo y de forma diferemeciael segmento de mujeres,
menor de 34 afios y los mas mayores (65 y mas).

De la misma manera, destaca el incremento obsereadel gasto medio de
poblaciones con tamafios de habitat inferiores a0D0Chabitantes.

Es la clase social media la que experimenta un maggemento en gasto medio el
ano 2012.

En la figura 6 se muestran todos los datos refesaaitgasto de los internautas.
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FIGURA 6: PERFIL SOCIOECONOMICO DEL VOLUMEN DE COMP RAS EN INTERNET

GASTO MEDIO (€) 2012 | INCREMENTOS 2011-2012

GASTO MEDIO (€) 2010

GASTO MEDIO (€) 2011

TOTAL 831 | TOTAL 828|

SEXO SEXO

Hombre 889 | Hombre 981

Mujer 766 | Mujer 664

EDAD EDAD

De1l5a24 405 |De 15a24 414
De25a 34 678 | De 25 a 34 652
De 35a49 1.071 | De 35 a 49 991
De 50 a 64 871 | De 50 a 64 1.148
65y mas 474 | 65y mas 589

POBLACION (habitantes)

Menos de 10 mil 669
10 a 20 mil 840
20 a 50 mil 754
50 a 100 mil 1.096
mas de 100 mil 837
CLASE SOCIAL

Alta + media alta 1.112
Media 683

Media baja + baja 442

Fuente: ONTSI

POBLACION (habitantes)

Menos de 10 mil 321
10 a 20 mil 664
20 a 50 mil 643
50 a 100 mil 977
mas de 100 mil 1.101
CLASE SOCIAL

Alta + media alta 1.078
Media 681!
Media baja + baja 644

816 | TOTAL

-1,40%|

TOTAL

SEXO SEXO

Hombre 84€ | Hombre -13,80%
Mujer 785| | Mujer 18,20%
EDAD EDAD

De 15a24 655 | De 15a 24 58,20%
De 25a 34 819 |De25a34 25,60%
De 35 a 49 749 | De 35 a 49 -24,40%
De 50 a 64 1.068 | De 50 a 64 -7,00%
65y mas 899 | 65y mas 52,60%

POBLACION (habitantes) POBLACIBAbitantes)
Menos de 10 mil 845 | Menos de 10 mil  163,20%
10 a 20 mil 764 {10 a 20 mil 15,10%
20 a 50 mil 574 |20 a 50 mil -10,70%
50 a 100 mil 933 | 50 a 100 mil -4,50%
mas de 100 mil 868 | mas de 100 mil -21,20%
CLASE SOCIAL CLASE SOCIAL

Alta + media alta 953 | Alta + media alta  -11,20%
Media 787 | Media 15,60%
Media baja + baja 621 | Media baja + baja  -3,60%
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3.7.ANALISIS DAFO.

A continuacién, realizaremos el analisis DAFO doedaecogeran brevemente las
fortalezas y debilidades que tendria la empresavédsia para el desarrollo de esta
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oportunidad de negocio, asi como las amenazas fuojades que se derivan del

macroentorno. (Figura 7)

FIGURA 7: ANALISIS DAFO

Oportunidades:
-Aumento de la financiacién por

fin de la crisis econémica.
-Tipos de interés reducidos.

-Prevision de mejora de los nivel

Amenazas:

elDisminucion del gasto de g
familias.
-Fuertes competidores nacional

ePosibilidad de represalias.

S

de empleo. -Rapidez de los avances

-Aumento de usuarios de Internet} tecnoldgicos.

-Aumento de compradores Op-Gustos  cambiantes de  lps

Line. consumidores.
ENTORNO | -Nivel de salarios y flexibilidad -Posible  estancamiento de |la
EXTERNO laboral para la contratacion ¢delemanda a medio plazo.

recursos humanos.

-Los consumidores dan preferencia

al ocio.

-Ningun competidor ofrece

productos o servicios de Ja

provincia de Jaén.

-Aparicibn de nuevos segmentps

potenciales en el mercado.

Fortalezas: Debilidades:

-Experiencia en el sector de ladnexperiencia en el sector turisticg.

telecomunicaciones. -Posicionamiento de la empresa

-Escasa inversion necesaria. frente a los competidores.
ENTORNO -Poder negociador con empresa®econocimiento de marca.

colaboradoras de la provincia. -Capacidades financieras.
INTERNO

Fuente: elaboracion propia.
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INVESTIGACION DE MERCADOS.
4.1.SECTOR DE ACTIVIDAD EN EL QUE VAMOS A OPERAR.

Nuestro servicio va a prestar su actividad en efosderciario o de servicios, su
funcidn principal es poner en contacto a empre$aemtes con los consumidores
finales, para que estos puedan satisfacer susidedes de ocio, ademas de poder
adquirir otros productos diversos con grandes dggos. El codigo CNAE que mas se
adapta a nuestra actividad seria4@19 — Intermediarios del comercio de productos

diversos.

Intensidad de la competencia actual.

A nivel nacional, el numero de competidores queortramos en el sector
industrial que vamos a operar es muy elevado. Paslemncontrar un conjunto de
empresas que, a partir de una tecnologia determineatan de atender a todos los
grupos de clientes y cubrir diferentes necesiddddss mismos. De la misma manera
cabe decir que la industria estaria fragmentadague hay gran nimero de empresas,
aungue si es cierto que hay grandes diferencias elds. Por un lado, hay empresas
que si prestan servicios similares al nuestro pemovel nacional, podemos encontrar
los siguientes servicios:

» Lestbonus: http://es.letsbonus.cade/Living Social.

» Groupalia:_http://es.groupalia.com/

e Groupon:_http://shopping.groupon.es/

* Ofertix: http://ocio.ofertix.com/

* Dooplan:_http://www.dooplan.com/

+ Planeo: http://www.planeo.com/

+ Descuentos: http://www.descuentos.com/

o Offerum, SL: http://www.offerum.com/

o Atrgpalo, SL: http://www.atrapalo.com/

Como dato importante cabe destacar que Planeo,uBegos y Offerum, son
portales webs pertenecientes a la misma empresery®f, SL.) y ofrecen servicios
idénticos.

Por otro lado, hay otro tipo de empresas que afreeevicios mas especificos, pero
que también de algin modo, van a ser competidongsryo tanto tendremos que

tenerlos en cuenta. Podemos encontrar portalesugaplen la funcion de centrales de
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busquedas especificas sobre alojamientos, mediogradporte o simplemente

dedicadas a la ventas de productos diversos pennatt con un prestigio de venta ya
consolidado dada su trascendencia y desarrolla dgescicio econdmico. Entre ellas

destacamos:

» Trivago: http://www.trivago.es/

* Booking: http://www.booking.com/

« Edreams: http://www.edreams.es/

» Kayak: http://www.kayak.com/

¢ Rumbo: http://www.rumbo.es/

* Destinia:_http://destinia.com/

* 1000albergues: http://www.1000albergues.com/

« Amazon: http://www.amazon.es/

* Privalia: http://es.privalia.com/

* Ebay: http://www.ebay.es/

* El Corte Inglés: http://www.elcorteingles.es/

+ Entradas.com: http://www.entradas.com/

o Carrefour:_http://www.carrefour.es/

* Casadellibro.com: http://www.casadellibro.com/

« ZARA: http://www.zara.com/

* Venca: http://www.venca.es/

¢ Tunes: http://www.apple.com/es/itunes/featuresiést

» Orange: http://www.orange.es/

+ Vodafone: http://www.vodafone.es/

 Zalando: http://www.zalando.es/

*« Redcoon: http://www.redcoon.es/

Ebay y Amazon se sitian como las tiendas lideneEsparia de las compras a
través de internet, un ranking en el que El Cartgels ocupa el séptimo lugar y Zara el
décimo tercero, segun un estudio elaborado pooriauttora IPSOS para la compaiiia
de marketing online Webloyalty.

El informe se basa en una encuesta llevada a calpjon® de 2013 y en la que
participaron 1.504 personas que en los ultimosmeeses habian realizado, al menos,

una compra online.
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Entre los encuestados, el 43,7 % habia cono en Ebay y el 36,8 % en Amaz
tiendas multimarca que solo venden a través denigttey en las que hicieron u
media de 2,6 y 2 adquisiciones, respectivam

Por detras se sittan los portales de descuentogedatoupon (29,6 %), Groupal
(26,2 %)y Letsbonus (20,3 %) y la firma holandesa de inégtiacion turistici
Booking (21,5 %).

El séptimo lugar lo ocupa la tienda online de Eit€dnglés, (19,8 %), por delar
de entradas.com (19,1 %), el portal de oportunislateapalo (18,4 %), Carrefo
(15,4 %), La Casa del Libro (14,5 %), Itunes (14)ly%ara (14,1 %

Esta dos ultimas destacan por estar entre las gsegim las que un mismo usue
realizO mas compras a lo largo de seis meses, ¢ény22,1 adquisicione:
respectivamente.

A mayor disancia se sittan Orange (10,7 %), Edreams (10, Venca @ %),
Vodafone (8 %), Zalando (6,9 ¢ (Figura 8)

FIGURA 8: WEBS PREFERIDAS PARA
COMPRAR
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25,09 137%
20,0% | [ 36,8%
35,0% 29,6%
30,0% - 26,2%
2>,0% 21'5%20 2918 45
7 ’ °
20'83’ 7 ’ 15,4%14,5%14,1%14,1%
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Fuente:Webloyalty
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Ritmo de crecimiento de la industria.

El uso de Internet para comprar en linea ha cresmidestos Ultimos afios.

Antes sOlo bastaba con colgar imagenes y videosadeproductos con sus
descripciones. Sin embargo, carece de comentarigginiones en tiempo real con
amigos, familiares u otros consumidores.

Actualmente, las webs han evolucionado a un modi@hale los consumidores son
los que participan activamente e influyen en lap@e un producto.

En las webs de compra social los usuarios recorarerglintian, consultan dudas,
leen y escriben opiniones, conocen gente con ssIBO8i gustos y compran productos
en redes sociales. Ademas, también permiten camsierses en linea.

Todos estos factores hacen que se reflejen loegpstsonales de los usuarios y de
grupos de usuarios con aficiones similares. De festaa, los visitantes descubren
nuevos productos, que no hubieran encontrado pwles, a través de otros usuarios

con sus mismas aficiones.

El modelo de negociale las empresas no es el mismo. Asi mismo muchesepu
combinar varias formas de interactuacion con lestds. Algunos modelos son:

Creacion de listas de productos segun su temdtisausuarios recomiendan,
opinan o puntian los productos. Los productos cas macomendaciones, opiniones o
votos se posicionan en la parte superior de la hsientras que los que no son tan
populares descienden por la lista.

Creacion de listas por parte de los usuarios copioductos que piensan adquirir 0
que les gustaria poseer algun dia.

Modelo de compra colectiva: se basa en el atradiévia oferta. Los consumidores
recomiendan la oferta a sus amigos a través des regigales, con el objetivo de
alcanzar un gran volumen de consumidores y, ptantm, mas descuentos. Las ofertas
solamente se llevan a cabo cuando se alcanzaughgalminimo de clientes.

Los usuarios agregan a otros usuarios con aficipigestos similares como amigos
para recomendarse y apoyarse en las compras quehzaer.

Los usuarios se convierten en personas que maecatericias. Es decir, cada
usuario es valorado por lo demas para crear undagpn o credibilidad determinada.
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Algunas tiendas en linea utilizan las redes scxigke establecidas mediante la
implementacion de aplicaciones comacebook Connectque permite a los usuarios
de esa red pedir opiniones de sus amigos sobreokapras que quieren hacer. O a
través de la APl d&witter que permite a sus usuarios compartir contenidmavas
de tweets. Google, por su parte, lanzé en ene@®dil® su servicio de cupones propio,
llamado “Google Offers” y el cual acaba de aterrima Espafia. Algo parecido podria
hacer Facebook, con un servicio llamado "Buy with" fcompra conmigo) el cual
todavia no ha llegado a Espafia.

Espafa y, fundamentalmente, la ciudad de Barcélanavido una gran expansion
de los sitios de compra social. De hecho, aquilldad, es sede de mas de cuatro sitios
que se han expandido a Latinoamerica y a otrogpa@isropeos tales como Italia. Tal
es el caso de Groupalia, LetsBonus, la cual fualiedg recientemente por Living
Social, el segundo sitio en importancia en losdestdJnidos, Offerum.

Ademas, tras la aparicion de varios portales de pcamcolectiva y la
diversificacion que éstos han sufrido, han apacenigevas figuras dentro del mundo
de las compras socialdes agregadores de ofertasEn ellos se agrupan las ofertas
ofrecidas por los diferentes portales y se clamsifipor ciudad, categoria y tiempo que
le queda a la oferta para dejar de estar vigetgalBs como Dscuento.com, ahorran
tiempo a los usuarios de Internet al presentarasesitio todas las ofertas de compra
social disponibles dentro del territorio nacional.

La ultima tendencia aparece desde BarcelonaMyptinos. Que es una Red Social
Comercial en la que todos los usuarios ganan con@si por sus recomendaciones,
opiniones y comentarios sobre las ofertas de osaarios de la plataforma. Tiene una
estructura basada en el modelo de Marketing mudtimjue ayuda a que todos en la
comunidad colaboran mas eficazmente.

El éxito del modelo de negocio social aun esta gemostrar. Mientras, ya se
preparan nuevas aplicacionesrdalidad aumentadapara aplicarlas a las compras.
Este es el caso daigara que ha desarrollado una aplicacion que permibs allentes
probarse ropa u otros complementos en una tierrtlaalvly conectar con Facebook

para subir imagenes vistiendo las prendas y comastzon sus amigos.
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Competidores potenciales.

La principal caracteristica que tienen en comuigdds competidores que hemos
mencionado anteriormente, es que utilizan el e-ceroenpara llegar al consumidor.
Por lo tanto, consiguen abarcar un amplio campgrgéico de actuacion, eliminando
las barreras geograficas. No obstante, podemogvalbsgue concretamente para la
provincia de Jaén, carecen de ofertas disponible® glanes de ocio especificos para
la misma. Por este motivo pensamos que el proyettBONAZOS puede abrirse
camino en esta industria.

La barrera de entrada mas importante que nos vanepeontrar es, la dificultad
para poder ser el intermediario elegido por lasresgs colaboradores para ofrecer sus
servicios. La cual se salvara ofreciendo el sewvigiatuito para las empresas y
repercutiendo el coste del mismo, sobre un porferga el precio de venta que
abonara el consumidor final.

Pueden existir posibles reacciones de los compesdestablecidos, aunque la
provincia de Jaén, concretamente no esta en elopd@tmira de sus objetivos
estratégicos. Tendremos que posicionarnos comee$iden la provincia de Jaén,

creando un clima de confianza y fiabilidad del ggov

Poder negociador

Los competidores juegan con un prestigio ya codadb y un posicionamiento
importante en el mercado, por lo que no tendriablpmas para captar empresas
colaboradoras de la provincia de Jaén. Pero, n@a s#gmasiado relevante si
conseguimos posicionarnos como un servicio queatiiabtoda la oferta (en cuanto a
ocio se refiere entre otros productos) de la pmairde Jaén; llegando asi una
referencia para la adquisicion de estos productos.

Con respecto a los consumidores finales, la compietepodria tener un fuerte
poder de negociacion con los clientes que siendandagar externo a la provincia de
Jaén sea este su lugar de destino para disfrutr tiempo libre. Para CUPONAZOS,
sera mas facil realizar el esfuerzo de marketimgrakzandose en la provincia de Jaén

que a nivel Nacional, para el cual los resultadmfign no ser los esperados.
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Productos sustitutivos

En Jaén, existe un producto sustitutivo bien catadb, pero, sobre todo para los
consumidores que son universitarios. Se trata darjata CityLife, la cual ofrece
descuentos en los establecimientos mas destacadasiidad de Jaén. Como bien se
indica, solo disponible en la capital de Jaén. ©pmwductos sustitutivos podran ser
tarjetas de fidelizacion propias de los establesmiais, pero su incidencia podria no ser
demasiado relevante. Podriamos incluir en el cintian las empresas que se adhieran
a nuestro servicio, una clausula que restrinjasel de estas tarjetas de fidelizacion

independientes.

4.2. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Dada la importancia d&enchmarkingen el mundo empresarial, en este apartado
vamos a realizar un estudio de los tres principatespetidores del sector donde
vamos a operar y que por su semejanza con nuestyeqgbo, seran una referencia
béasica en el desarrollo a de nuestra actividad.

En la figura 9 de la pagina siguiente, trataremesidentificar los datos mas

relevantes de estos tres competidores.
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FIGURA 9: ANALISIS DE LA COMPETENCIA
GROUPON GROUPALIA LETSBONUS
Ventas Aprox. 1.878.000.000 +40.000.000 100.000.000

2013 (Euros)

Productos y
servicios que

Alternativas para el ocio con
precios exclusivos y otros

-Planes de ocio y otros
productos manteniendo una
buena relacion calidad-precio

Planes de ocio, cursos,

productos de belleza,
restauracion entre otros. Log
productos son selectos y con

ofrece productos diversos. Incluye cursos de formacién.| grandes descuentos. Plataforina
publicitaria
T'ﬁ:gfga‘zg el Desde 2008 Desde 2010 Desde 2009

Zonas geogréficas
en las que trabaja

América, Europa y Asia.

Espafia e Italia

Espafia, Portugal, Italia, Chile
Argentina

Grupos de

clientes o
segmentos de
mercado a los que
se dirige

-Consumidores buscadores
grandes ofertas.
-Proveedores que esperan tg

de recompra.

de

sa

-Todos los usuarios que
compran On-Line y son mas
sensibles al precio.

Ajustar los productos a las
necesidades de cada usuari
Clientes entre 25 y 45 afios
dispuestos a pagar mas por iin
mejor servicio.

D.

Lider en mercado electrénico

o ) Low-Cost Lider en la compra colectiva g¢n
Posicionamiento Lider mundial en el sector. N N Espafia y Portugal.
.- < ._ Segunda referencia en Espaf]a, .

utilizado En Espafia segunda referendia. ", . Creciendo en Europa del Sur Y
junto a Groupon. Primera en Latinoamérica
Italia. ’

-Facil acceso a gran variedad [de . .
-Pioneros en compra colectiva

Puntos fuertes

-Extension territorial.
-Reconocimiento de marca
-Capacidad de innovacion.

productos.

-Fécil localizacién con una
herramienta nueva de
geolocalizacién en su web.
-Base de datos empresas
colaboradoras.

en Sur de Europay
Latinoamérica.
-Potencia publicitaria muy
importante para empresas
colaboradoras.

Puntos débiles

-Avalancha de ofertas por
correo.

-Poco beneficio para el
vendedor.
-Usuarios poco fieles.
-Mucho pero poca variedad
-Problemas financieros.
-Hay ciudades en las que n
disponen de ofertas. (Jaén

-Hay ciudades en las que ng
disponen de ofertas. (Jaén).
-Mala atencion al cliente y
Post-Venta.
-Publicidad engafiosa.
-Dificultades financieras.

-Deficiente servicio de
Atencidn al Cliente y
Post-venta.
-Hay ciudades en las que ng
disponen de ofertas. (Jaén)
-Publicidad engafiosa.

Estrategia basica

Diferenciacion.
Inversiones adicionales en
marketing y otras iniciativas d
crecimiento para impulsar sy
negocio

D

Basada en Low-Cost. Repliegy
abandono mercado
Latinoamérica y centralizado e

Espafia e Italia. Posible venta gde

filial italiana y repliegue total &
Espafia.

o

Consolidar un crecimiento
sostenible a medio plazo.
Diferenciacion de producto.

=]

Fuente: elaboracion propia

! Este dato es aproximado porque no estd publicado aun de forma oficial.
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4.3.EMPRESAS COLABORADORAS.

Nuestra actividad principal se basa en intermedidre empresas oferentes de
servicios relacionados con el ocio y tiempo libterads de otros tipos de productos y
los consumidores finales. Siendo nuestro benegsiimado el 25% del precio que
abone el consumidor por el producto o servicio adtp Por lo que se trata de un
servicio gratuito para los proveedores. Nosotrossta sentido, vamos a considerarlos
como empresas colaboradoras en lugar de proveedores

En la provincia de Jaén, podremos encontrar mdltite empresas que querran
hacer uso de nuestro servicio, al tratarse de ucgegratuito para los mismos, sera
un handicap para su aceptacién. Como Unico reguisé exigira a las empresas
colaboradoras que, el precio de venta de los ptoguafrecidos a través de nuestra
plataforma de compra colectiva, debera ser ligensenaferior al precio de venta en el
lugar fisico o propio del establecimiento. De estnera conseguiremos enganchar a

los consumidores para que realicen las compraéside la misma.

A continuacién, se muestra una base de datos deadgle las posibles empresas
colaboradoras, para que podamos hacernos una édieaahvergadura y variedad de
las mismas:

* Viajes.
o Alojamiento (Hoteles, hostales, apartamentos, casakes).
- Hostal Renfe
- Hotel Europa
- Hotel EIl Triunfo
- Hotel Infanta Cristina.
- Hotel La Imora
- Cortijo Majolero.
o Visitas guiadas.
- Oficina de turismo. Funcionarios publicos.
0 Viajes organizados.

- Agencias de viajes.
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o Transporte.
- Empresas de alquiler de coches.
* Ocio.
0 Relax/SPA.

Plenarium

Nature

Las Anforas

Vanes Lopez SPA de Manos y Pies
o Paintball.
- El Minuto
- El Juleca
o Discotecas (Palco Bip).
-  Kharma
- Café Del Cairo
- Salypimienta
- El Moet
- Billionarie
- Elarte
- Botellita
o Pubs
o Cine
 Comer.
o0 Restaurantes.

- come.com, Mixtura, La Boca, La N.

Japonés.

Pura Milonga.

Tagliatela (italiano). Kasler (aleman).
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- Vestida.
- Sabina.

o Cafeterias/Bares.

- Javal V.
- Yogurteria.
* Deportes.
o Tiendas.

Deportes Haro.

Sprinter.

Decimas.

Queen Outlet Sport.
0 Instalaciones deportivas.
» Otros negocios.
0 Academias.
- Academia Epsilon.
o Joyerias.
o Sex Shop.
- Sensual momento.
0 Bellezay estética.
- Dolores Martin Valera.
- Katya.
o Motor.
0 Mascotas.
- Snoopy.
o Librerias.
- Don Libro.

- Metropolis.
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- Ortiz.
0 Muebles.
- Merkamueble.
- Rapimueble
o Moda.
0 Autoescuelas.
o Tatuajes.
0 Seguros.
o Variedades.
- Naturalia.

- Tiendas hippies.

4.4, MERCADO OBJETIVO.

CUPONAZOS, esta dirigido a todos los habitantedadprovincia de Jaén y de
otras provincias, que quieran disfrutar de su ga¢iempo libre en la provincia de Jaén.
Ademas, como servicio complementario y/o secundafrece la posibilidad de poder
comprar otros diferentes productos con grandesudesas. Su mercado potencial
abarca desde el publico adolescente y juvenil redades mucho mas avanzadas. Al
prestarse nuestro servicio a través de Interneheetado objetivo estara formado por
aquellos individuos que, hagan uso de este métado nealizar sus compras, por lo
gue vamos a centrarnos en el perfil de este tipaamepradores para realizar una
aproximacion de nuestro mercado objetivo genenaind?o vamos a contrastar los
datos referentes para toda Espafia y seguidamealiearemos una estimacion mas
concreta a la provincia de Jaén.

Como hemos indicado en el apartado tercero de dcestamento, del total de
internautas, un 55,7% declaran haber realizado @sWe productos o contrataciones
de servicios a través de Internet en 2012. En nisnebsolutos representan 15,2
millones de individuos y supone un incremento gep5respecto a 2011.

A continuacion se analizan las principales caré&tieas del comprador online y su
evolucion en el presente afio, con la consideratitada de nuevos compradores.
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El perfil basico de los compradores espafioles en1Z0segun la ONTSI.
El perfil de los compradores responde a las sigesencaracteristicas
sociodemograficas, que se mantienen constantesctesp2011.
* De 25 a 49 afios.
» Con estudios secundarios o universitarios.
* De clase social alta, media alta y media.
» Trabajadores en activo a tiempo completo.

* Residentes en capitales y habitats de mas 1004dlfitahtes.

Respecto a 2011, se destacan las siguientes wawegcen el perfil de internautas
compradores online:

* Ligero incremento de los hombres en detrimentaderiujeres.

* Incremento de individuos comprendidos entre losyl®s 24 afios y
disminucion en proporcion similar de aquellos calades entre 25 y 34
anos.

 Crecimiento de compradores online entre individuosn estudios
secundarios y disminucion en una proporcion sindiercompradores con
estudios universitarios.

* Incremento de la clase social baja + media bajdetnmento de la clase
media.

 También se producen variaciones positivas enttajamdores con jornadas
de menos de 8 horas, parados que antes trabajalades del hogar y
estudiantes no universitarios, aunque se debe tmmeruenta que estos
colectivos representan un porcentaje muy bajo sobretotal de
compradores.

* Incremento de compradores en los tamafios de hdbitatenos de 100.000

habitantes, especialmente en el tramo de 50 aQ@04&bitantes.
Se aprecia que la tendencia apuntada se intensified sentido del incremento de

segmentos de poblacién minoritarios que no respoabperfil clasico de compradores

online.
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A continuacion se centra la atencion en el pedilas compradores online que han

comprado por primera vez en 2012.

En comparacion con el comprador con mayor expdegeaon:

Hombres.

De 15 a 24 afios y mas de 65 afios.

Con estudios secundarios.
De clase baja y media baja.

Estudiantes no universitarios.

Residentes en poblaciones de 10.000 a 50.000 hedsita

El perfil de estos nuevos compradores se corregpendbuena media con los

segmentos que experimentan un mayor incremento0d2 2n el porcentaje de

compradores.

Estimacion del mercado objetivo generalizado en lprovincia de Jaén.

Consideraciones previas:

Vamos a considerar para el estudio del mercadotiabjéa poblaciéon

existente en Jaén con edades comprendidas entréeni&safios y hasta 90

afos, en el aflo 2013. Este dato sera obtenidoedaltado provisional

publicado por el Instituto Nacional de Estadiséichde julio de 2013.

El nimero de internautas se ha incrementado dapsén 2011 al 69,9%

en 2012. Vamos a suponer el mismo incremento pa@oe2013 (3,6 p.p.)

con un total def3,5%.

El nimero de internautas que compran por intemdtasincrementado del

50,7% en 2011 al 55,7% en 2012. Vamos a suponaisgho incremento

para el afio 2013 (5 p.p) con un total 6@&[7%.

S5

==

FIGURA 10: ESTIMACION MERCADO OBJETIVO 2013
Estimacion Poblacion Jaén| Poblacién Esparia
porcentual (Habitantes) (Habitantes)
Poblacion [16-90] afios - 547.449 38.971.82§
N° de Internautas 73,50% 402.375 28.644.294
N2 de |I. Compradores 60,70% 244,242 17.387.086

O

Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos del INE
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Centrandonos en que nuestra area geografica decamiuesta en principio,
enfocada a la provincia de Jaén, y que solo seddiblps clientes directos los
consumidores finales que usen Internet para reatima compras, obtenemos que
nuestro mercado de referencia asciende a la cdra4d.242consumidores finales
posibles. Otro segmento del mercado estaria formpdo clientes de otras
comunidades que van a incorporar como posiblerdeptira disfrutar de sus planes de
ocio, la provincia de Jaén. Los habitantes espaitple usan internet como medio para

efectuar sus compras son aproximadamente 17,3wdlde personas. (Figura 10).

Como hemos mencionado en el punto tercero, el gamternet donde mas suelen
comprar los internautas es “Sitio Web que vendecgalmente por internet” que es
usado en un 48,7%. Sabemos que los “Sitios Webodeslicupones de descuento”,
similares al servicio CUPONAZQOS, es usado en urB®6por los internautas
compradores. Pues bien, segun los datos que man@i TSI, en este 26,8% existe
una mayor proporcion de mujeres, consumidores €lfrd9 afios, residentes en

habitats urbanos y clase social alta-media alta.

. ANALISIS DE LOS CONSUMIDORES.
5.1.OBJETIVOS Y AMBITO DE LA ENCUESTA.

La cantidad de comercio llevada a cabo mediant®nmererce ha crecido
extraordinariamente debido a la propagacion derrlate Una gran variedad de
comercio se realiza de esta manera, estimulanderdacién y utilizacion de
innovaciones como la transferencia de fondos @eiciamente o el marketing en
Internet. Por otra parte, no existe en la provirnbéa Jaén, entidades que presten
servicios de venta de planes de ocio y otros ptodumon descuento. Debido a estos
motivos, para conocer mejor a los consumidoredlesa a cabo esta investigacion
mediante la utilizacién de fuentes primarias dermfacion (vistas hasta ahora) y una
vez llegado a este punto, se incorporan al estfikntes secundarias de informacion.
Se intentara concluir ademas, con el conocimieat@ihdo de aceptacion del servicio

por los consumidores.
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También tenemos como objetivo secundario, segmetpriblico objetivo para
estudiar la posibilidad de realizar un esfuerzontketing diferenciado y ofrecer

productos o servicios mas acorde con los grup@&splecial interés.

5.2. DESCRIPCION DEL PROCESO DE RECOGIDA DE DATOS.
5.2.1. CUESTIONARIOS.

Dentro del cuestionario, hemos establecido las ymtag basandonos en dos
criterios diferentes:

» Un criterio general sobre el uso de Internet conediomde compra. Donde
se procura recabar la informacién precisa respaictso y frecuencia de
Internet como medio de compra, ademas de identifiqaellos productos
gue mas interesan o que mas se adquieren a travesetl.

* Un criterio mas individual, sobre la aceptabiliddel servicio. Donde se
recaba informacion acerca del interés que promuwveervicio en la
poblacion, el interés de disfrutar del ocio en favpcia de Jaén y en
definitiva, tratamos de averiguar el grado de é&ger posibilidad de uso del
servicio si estuviese actualmente operativo y goodision de los
consumidores.

El cuestionario es de tipo semiestructurado, yasgupretende que el encuestador,
por medio de preguntas cerradas, pueda ir guiah@éncuestado en el orden y las
respuestas de las siguientes preguntas, sin habwasthda pérdida de tiempo.
También existe una pregunta abierta para ver ques tde productos le gustaria

encontrar en la Web.

5.2.2. REALIZACION DEL TRABAJO DE CAMPO: ENCUESTAS.

Las encuestas se han realizado mediante entr@estanal, intentando seleccionar
individuos de edades comprendidas entre 18 y 55, giera adecuarse al perfil de
nuestros consumidores potenciales. Las encuestasies®on a cabo, previa
autorizacion correspondiente por los responsaldd§BJA, en la feria de los pueblos
de la provincia de Jaén. Un menor numero de lamasisfueron realizadas en otros
lugares, como dentro de la propia Universidad dém.JBara la realizacion del trabajo

de campo, conté con la colaboracion incondicioeaRebeca Adan Segura, alumna en
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Grado de Psicologia de la Universidad de Jaén.oBtac con su ayuda fue muy
beneficioso para recabar de forma eficaz la inferérarequerida.

5.2.3. PERIODOS DE REALIZACION DEL TRABAJO DE CAMPO.

Las encuestas se llevaron a cabo el fin de senarn2le?3 del mes de marzo de
2014, en el IFEJA. En la semana posterior se t@rranrecogida de datos en otros

lugares correspondientes.

5.2.4. INCIDENCIAS PRODUCIDAS EN LA RECOGIDA DE DATOS.

La pregunta numero 8 del cuestionario, estaba padpgyara que los encuestados
marcasen una unica opcioén, pero finalmente se @ertsicomo una pregunta multi-

respuesta por sugerencia de los propios encuestados

5.3.DESCRIPCION DEL PROCESO DE TRATAMIENTO DE LOS DATO S.
5.3.1. TIPO DE MUESTRO.

La mayor parte de las investigaciones comerciadesealizan en segmentos de
mercados constituidos por numerosos elementos esomes. Debido a ello, es
necesario contar con herramientas que permitanririnfesultados validos o
representativos de la forma de pensar o actuaprdeio segmento, pero aplicados a
pequefios subconjuntos de este que se denominatrasues

La busqueda de muestras, tanto desde el puntcstdeds su cuantificacion como
de la identificacion, en su caso, de los elemeniss las componen, supone una
condicion fundamental y necesaria, pero no sufieigpara lo que llamamos “Disefio
Muestral”, formando este a su vez parte sustadelgbroceso de investigacion.

Disefiar el método de muestreo esta condicionagdoex £n cuenta otros aspectos
previos del proceso de investigacion. No es pogibddizar una investigacion del
mercado si no se parte de una definicion clara lgetivos, de un conocimiento,
aungue sea minimo, de ese mercado y entorno, quetgeplantear hipotesis de
investigacion. Al creer que hemos cumplido con lohd anteriormente, hemos

determinado cuales han sido los datos necesarios @antrastar las hipétesis
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planteadas, el proceso para obtener estos datosidbamediante el método de
investigacion de “observacion de la realidad” aaés de las encuestas.

La encuesta es una técnica utilizada para rescatims de una poblacion de
individuos. Los datos se obtienen, generalmenegyntando a una parte de los sujetos
gue componen la poblacién. Estos individuos hawo sil@gidos de forma que sus
contestaciones sean representativas de las quer&ublado la totalidad de la
poblacion.

En Nuestra encuesta, hemos querido obtener los datéa manera mas efectiva,
por lo que hemos considerado que el lector debem@eciente de que una eficaz y
eficiente investigacion comercial necesita que eelyzcan los menores errores y/o
equivocaciones posibles, tanto en el disefio conia aplicacion real de este.

Para la seleccion del perfil del encuestado, nasokebasado en los datos que
manejabamos de la ONTSI, hemos intentado llevaba ana primera seleccion visual
para encuestar Unicamente a individuos de edadeprendidas entre 18 y 55 afios,
para que estén dentro del perfil de usuario delnergerce. Posteriormente se inicia la
encuesta preguntando si el individuo usa o noretecomo medio de compra, si la
respuesta fue positiva se prosiguié con el cuegtiory si por el contrario fue negativa,

se sumo a la muestra sin formar parte del nimeoougumidores especificos.

5.3.2. TAMANO DE LA MUESTRA.
El tamafio de la muestra que finalmente se ha dietadm para llevar a cabo esta

investigacion comercial se detalla a continuacion:

+ TAMANO DE LA MUESTRA: 205
« CONSUMIDORES EFECTIVOS: 100
+ PROPORCION DE CONSUMIDORES: 48,78%

Los consumidores efectivos son los individuos mspondieron si, a la pregunta si
usaban Internet o no como medio de compra y ptw,taa les realiz6 la encuesta.
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5.3.3. ESTIMADORES.

A continuacion detallaremos las técnicas de muesitee hemos aplicado para el
calculo de los datos estadisticos:

La Moda, representa el valor con mayor frecuencia en igtghicion de datos.

Su formula es:  Md=jxsi n= max {f, je{1,2,....k} }

Dicha unidad estadistica la hemos usado para aetalilal es la respuesta mas
frecuente, es decir que mas se repite en los etladaoss Las hemos llevado a cabo en

todas las preguntas, asi como, en la provinciaad&ajz como en la de Sevilla.

Promedios (La Media Aritmética), El promedio es un valor tipico o
representativo de un conjunto de datos. Entreigistbs tipos de promedios nosotros
hemos utilizado el de la Media Aritmética.

La Media Aritmética o simplemente media, de un gotg de nameros X X,

X3,..., Xy Se denota por X y se define por:

X1 + X2 + X3 4 + XN 2 X,
X: = Y:’
N p

Por ultimo hemos utilizadtas Frecuenciascomo medida para indicar el nimero
de repeticiones del suceso periddico en la unigatecpo.

Fr= (n° de variable a tratar / n° cuestionariotp&

5.4.PRINCIPALES RESULTADOS DE LA ENCUESTA Y SU
INTERPRETACION.

A continuacion se procede a detallar los princpaksultados obtenidos de las
encuestas realizadas. Cada apartado correspondes@neguntas del Cuestionario

que se adjunta en Ahexo | de este documento:
1. Como hemos comentado anteriormente, segun el eshatnos obtenido que, el

48,78% de la poblacién, hace uso de Internet como méfmta realizar sus

compras.
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2. Respecto a la frecuencia con la que los usuariomtdenet compran bienes o
servicios a través de la red, sabemos quE’® de los individuos compramuy
poco usando este medio, este dato contrasta ca%l de los individuos que

contestaron que comprammenudoa través de Internet.

3. Segun los resultados obtenidos, podemos afirmaretjd®% de la poblacion,
estaria plenamente interesado en la compra despthnecio a través de Internet,

para disfrutarlos en la provincia de Jaén.

4. La siguiente pregunta, es una pregunta de respoastgple en la que se intenta
extraer informacién sobre los distintos productms descuento que le gustaria a la
poblacién encontrar en la Pagina Web de CUPONAZQ@no se refleja en la
figura 11, con un77% y encabezando la lista, los consumidores demandan
descuentos referentesijamientos en mayor medida que en los demas productos
o servicios ofertados. El conjunto de productosdiehados con Iasalud y el
relax, son los siguientes mas demandados cds0@6. Le siguen muy de cerca los
pack de ocio organizados, ofertas en restauramég®rtes al aire libre y productos
varios con aproximadamente un 40% de demanda. nkemd y con
aproximadamente un 30% se encontrarian los prosluetacionados con las visitas

culturales y las excursiones guiadas.

40



Estudio de Mercado
Sitio Web de Cupones Descuento | 2014

FIGURA 11: DESCUENTOS PREFERIDOS

1 I I I | 44%
Productos Varios /

Salud y Relax I 50%

Excursiones Guiadas
1] | | 46%

Restaurantes /
11 I I I 7%

Alojamientos /

Pack de Oc'o- | | | | '3~9% ’
! L)

Deporte Activo

1| 30%

Visitas Culturales

).

8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Fuente: Elaboracion propia.

5. Dentro de la categoria de productos varios de dgymta anterior, en este ca
vamos a intentar desglosar y obtener informacidresqué tipos de product
concretos est@n interesados en adquitlos consumidores. Como resulta
obtenemos quédgs productos relacionados contecnologiaencabezan la lista ¢
intereses de los consumidores con 77%. En segundo lugar, estarian
productos relacionados con la formacion y produdm®stética belleza, con un
52% y 44% respectivamente. Mas rezagados y sinraupk30%, se encuentr.
los productos relacionados con el hogar y con &nadvil, en este mismo orde

En la figura 12se representan graficamente dichas prefere
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FIGURA 12: DESCUENTOS EN PRODUCTOS PREFERIDOS

Tecnologia *\| |
‘ — 62%
| \,
Decoracion |\‘ 28%
Automovil T

Estética y Bellezi ‘\

= | 44%

Hogar

Formacion

80%

Fuente: Elaboracion propia

6. Se ha considerado oportuno, dar la posibilidad ae lgs encuestados puec
aportar algun producto en el cual estén interesgdgse no esté reflejado «
ninguna de las preguntas anteriores. De tal mag® egta pregunta se trata de
pregunta abierta y a continuacion, se detallarapidoductos que los consumido

nos han facilitado:

» Electrodomésticc e Productos deportive

* Productos natural * Atrticulos de lujt

* Alimentacior * Reposteri

* Libros * Cine

* Instrumentos musical * Ropa ycomplementos

De todos los productos que nos han facilitadosaden los productos relacionad

con laropa y complemento.
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7. En la preguntanumerc siete del cuestionario, se les mostr6 a los pas
consumidores una relaciéon de los competidores tdsemas importantes y q|
levan a cabo una actividad muy similar a la delypcto de CUPONAZOS. L
intencidn es conocemediante una pregunta de ressia mdultiple, cu es el
posicionamiento de estos competidores en el mergadescubrir el grado ¢
conocimiento de los mismos por los consumidores. r&lacion a los datc
recabados sabemos qiGroupalia, es el competidor mas conocido puesto qt
69% de los individuos responde que conoce su exister@gguidamente ¢
encuentrasroupon, el cual es conocido por ¥2% de los posibles consumidor:
Entre el 25% y 31% de los consumidores, reclamama® empresas con

LestBonus, Descuentos.com, Mucheertas y Planeo. Sin embargo, el 10% d

poblacion indica que desconoce total y absolutaenguneson estas empresas y a

gue se dedicarkn la figura 1 se representa el grado de conocimiento d¢

empresas competidoras entre los consumic

FIGURA 13: GRADO DE CONOCIMIENTO DE LOS

COMPETIDORES
69%
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X > ] o S
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& < & \/@%‘ & < & F
N W o

Fuente: Elaboracion propia
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Con esta pregunta, intentamos obtener que casdtasi les gustan mas a
poblaciébn que conoce las empresas competidoraasvestteriormente. Y e
respuestaiobtenida es qué los consumidores valoran prilmegréae lavariedad de
ofertas que pueden encontrar en estos servi(69%) y ademas pero en mer
medida(30%), valoran muy positivamente facilidad de compre asi como el

precio de compraque encuentran en este tipo de servi

Anteriormente, hemos conocido grado de conocimiento de las empre
competidoras entre los posibles consumidores yndént@cion, vamos a ver ¢
datos referentes a las compras efectivas que ladizado los mismos en dich
empresaskn la figura 4 se representan los datos obtenidios cuale nos relevan
que, el57% de los individuos que conocen este tipo de emprnunca han
comprado en ellas. Por el contrario, 41% si quehan compradc algan producto

o servicio ofertado en algin momer

FIGURA 14: COMPRADORES Y NO
COMPRADORES

2%
\

® No recuerda
2%

X

= No compradore

Compradore

Fuente: Elaboracion propi.
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10.Si hoy en dia existiera CUPONAZOS,21% de los consumidores lo usamuy
probablementey el 69% de los consumidores lo usaria fdema moderade en
detrimento de otros servicios de otras compaiEl resto,(10%) probablemente

no lo usaria(Figura 1!).

FIGURA 15: ACEPTACION DEL

SERVICIO
\

= Uso muy Probab

® Uso moderad

No lo usaran

Fuente: Elaboracion prop

11.Se ha querido considerar la opinion que tienerefhuziestados sobre este servi
sin mas datos al respecto, Unicamente, con lantd@oidn que se le ha trasmitido
el cuestionario y sorprendentemente nos encontrasmosjue mas do0% de los

encuestadogecomendarien este servicio a otros amigos y familia

12.Por otro lado, para encontrar algin punto negajiv@sea una barrera respecl
servicio que se quiere ofertar, se le formulo altena pregunta. Obtenienccomo
resultado que, practicamente todos los posibleswoitiores si no usan e:

servicio es por alesconocimiento y la falta de informacié del mismo.
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13.Como informacion complementaria a la recabada esrtliestionarios, algunos de
los encuestados trasmitieron cierta informaciorcoeta sobre su insatisfaccion con

algunas de las empresas competidoras.

» Mal servicio Post-Venta.

» Algunos productos no son devueltos si no se adeaukas expectativas
segun la informacién que recibe el consumidor atkéds compra.

* El envio de correos masivos con ofertas es comtdapente.

* Los clientes reciben un trato diferenciado negatmate hablando, en
hoteles y restaurantes en comparacién con lostefieque adquieren sus
reservas por otros medios distintos.

» Las comisiones que cobran a las empresas colalvasasion muy elevadas.
Concretamente un propietario de una empresa desmaoriActivo en
Cazorla, nos indico que le exigian un 50% sobreretio de venta final si

gueria estar presente en sus servicios prestadtieeOn

Toda la informacién que anteriormente ha sido espu@l mas minimo detalle ha
sido fruto de la investigaciéon comercial llevadaabo. En dicha investigacion se han
realizado unas encuestas entre la poblacién de .Jagseleccion entre las personas a
encuestar fue realizada de forma aleatoria, pread@mndo individuos con una edad
media de 28 afios y generalmente predominan estigdiasiendo su sexo de forma
indiscriminada hombres y mujeres. El nivel medionggesos que predomina entre los

encuestados son los ingresos menores de 6.000¢eanua

CONCLUSIONES Y CONSIDERACIONES FINALES.

En un primer acercamiento a la idea de negocio dB@NAZOS, un Portal Web
de cupones descuento, podemos consideradla cuartosnde elevado interés, por
tratarse de un servicio ofertado de forma Unicaglusiva en la provincia de Jaén.
Dada la amplia concentracion de productos ofertaddad, los consumidores agilizaran
el tiempo de busqueda de alternativas para el qmojendo llegar a ser una
herramienta muy importante vy eficaz.

Es importante dotar al servicio de algin métodaeatapra colectiva para que los

consumidores puedan compartir sus compras conirsugos de amistades y familiares
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para que puedan beneficiarse de los cupones déssupre se oferten. De esta forma,
los usuarios podran interactuar con el serviciocpmgendan, puntian, consultan dudas,
leen y escriben opiniones, conocen gente con sEmosi gustos y conoceran ofertas de
productos o servicios que no hubieran encontradsipsnlos. Por lo que el servicio se
adecuard con las nuevas tendencias, formas y dostsmde compra de los
consumidores.

Segun el analisis de los factores economicos, llmas afios, han sido afios de
empeoramiento de la situacibn economica dondealaslids en general, realizan un
gasto menor debido a una situacion personal emgeoBien, parece ser que esta
situacion de crisis ha cesado y la economia espafgif volviendo a la senda del
crecimiento econdémico, lo que nos indica que esmomento adecuado para
emprender este proyecto.

Actualmente, sigue creciendo el porcentaje denatgas que compra a través de
Internet, por lo tanto, existe un clima de estdhdiy confianza entre los consumidores
en este sentido. Ademas, no seria necesaria lemsis de un sitio fisico de venta para
llevar a cabo el ejercicio econémico.

Los productos o servicios que se deben ofertar @RANAZOS tienen que estar
relacionados con: reservas de alojamientos, treegoespectaculos, electronica, ocio
al aire libre, libros, ropa, restauracion, joyejiayuetes, articulos de coleccionista y
electrodomeésticos. Todos estos productos se cdasokn el mercado electronico
como productos mas buscados y adquiridos a travéstd medio.

En relacion al método de pago, debera de ser astrde tarjetas de crédito y de
débito, ademas de implementar también, plataform@spagos exclusivamente
electrénicas tales como PayPal.

Si se tienen en cuenta los datos sociodemogréadicusel general, el gasto medio
en compras a traves de Internet se ha incremestaute todo y de forma diferencial
en el segmento de mujeres, menor de 34 afios ydesmayores (65 y mas). Ademas,
es la clase social media la que experimenta un magemento en gasto medio. Por
lo que convendria observar de cerca estos segmesrt@gpoder adecuar los productos
y servicios ofertados a las necesidades de los osisPodrian ser la base del éxito.
Mas adelante, concretaremos de forma mas exhawdtiveercado objetivo al que se
deberia dirigir el servicio.

Tras estudiar la intensidad de la competencia eseefor en el que queremos

actuar, la cual es muy elevada. Nuestros prin@patenmpetidores son Groupalia y
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Groupon, en este orden. Obtenemos como conclusi@nngestro ambito de actuacién
debe de reducirse a la provincia de Jaén, porgudifierentes competidores existentes,
carecen de ofertas relacionadas con productosrviciss de usufructo destinado a
esta zona geografica. Por lo tanto, podemos obtenarventaja competitiva. No
obstante, podriamos estudiar la posibilidad deaflea cabo un desarrollo de mercado a
otras regiones de caracteristicas similares. Caomn@jemplo, Extremadura, donde se
encuentran ciudades de caracteristicas similatagéray donde el nivel de competencia
es mas débil. Es cierto que las empresas de laatenga tienen un alto poder de
negociacion con las empresas proveedoras de posdyctservicios o empresas
colaboraras, por lo que, CUPONAZOS deberia de effseca tales empresas como un
servicio de intermediacion para la venta de formauio. Trasladando el coste del
servicio al precio de venta final, el cual no débete superar el 30% del precio de
venta. Ademas de negociar con las empresas cotiirasaque, el precio del servicio o
producto ofertado en CUPONAZOS, deberd de serdigente inferior al que se
ofrezca en cualquier otro punto de venta, paraegpns atraer al mayor numero de
consumidores y obtener un alto volumen de venteas$ del sitio Web. No sera
problema alguno hacer frente al producto sustiutBityLife, al que mitigaremos
facilmente si llevamos una gestion adecuada delketiag e incluso cabria la
posibilidad de afiadir en el contrato con las engzegue se adhieran a nuestro
servicio, una clausula que restrinja el uso de sedtrjetas de fidelizacion
independientes.

Debemos de ser precavidos a la hora de prestairaaesividad y basarnos en los
puntos débiles de los competidores para hacer gdemismos una de nuestras
fortalezas. Debemos de prestar especial atenci@eraicio Post-Venta. Adecuar los
productos o servicios a las necesidades de losucodsres, tener en cuenta
estacionalidades, no abusar de los correos inforasatpuesto que pueden llegar a ser
contraproducentes. La gestién de la publicidadnesde los puntos mas importantes a
tratar, debemos de adecuar los mensajes publstale tal modo que traslade al
consumidor la oferta tal y como serd cuando setlefesu consumo, sin crear falsas
expectativas, puesto llevaria en tal caso, a urmodésnto del cliente. Es muy
importante la satisfaccion de los clientes y salf&cion. No solo se debe de buscar la
compra por parte del cliente, si no la sucesiéoaepras reiteradas del mismo.

Haciendo referencia nuevamente al mercado objetelo,perfil basico del

comprador sera individuos de edades comprendidas 26 y 49 afios, de estudios
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secundarios o universitarios y con un nivel de aealto, medio-alto o medio,
predominando en mayor medida el sexo femenino. Ateneindividuos mayores de
65 afos que empiezan a comprar en Internet poepinez. Por lo que los productos
y servicios que se oferten deberan de adecuarste @exfil del comprador. Deberia de
realizarse un estudio mas a fondo para detectacteaisticas y necesidades de estos
segmentos. El mercado objetivo que hemos estimadéandonos en los datos que
maneja la ONTSI, asciende a 244.242 posibles calopga. Si realizamos la
prediccion basandonos en los datos de las encuéstaedra sale un poco superior,
267.045 consumidores posibles. Por lo que la dadsié posibles consumidores no es
excesivamente grande, pero si viable para empréaadetividad.

Podemos afirmar que el interés de la poblacionla®rofertas relacionadas con
servicios o productos para ser consumidos y defiag dentro de las intermediaciones
de la provincia de Jaén es elevado. Por lo qudregpitar considerable para la puesta
en marcha del proyecto.

Haciendo un poco mas de hincapié en los tipos eeasf que se podran encontrar
en el portal Web, sabemos que no podran faltarelasionadas con los alojamientos y
pernoctaciones ademas de con la salud y el releetta® de deportes al aire libre y
reservas en restaurantes son valorados posititanembién por los consumidores.
No debemos olvidarnos de los pack integrales de &tiede resultar interesante dados
los resultados obtenidos en las encuestas, reafiedaas de pack integrales exclusivos
para las familias completas. Si debemos selecciahgunos tipos de productos
variados para realizar ofertas excepcionales, egtoductos deberan ser de las
categorias de ropa y complementos, tecnologiafieestg/o belleza y cursos de
formacion. Actualmente son los mas demandadosogardnsumidores.

Gracias a los datos obtenidos en las encuestammsalgue, las caracteristicas de
los servicios similares al que queremos ofrecey,claales hacen que sean atractivos
para los consumidores son: la variedad de ofettagpgeden encontrar en los mismos,
la facilidad con la que los pueden comprar y firaiie, el precio de compra, el cual
suele ser ligeramente inferior al de cualquier osito de venta. Estas tres
caracteristicas deberan formar parte de los pildeeproyecto CUPONAZQOS ya que
seran claves para el éxito del mismo.

En cuanto a la aceptabilidad del servicio, sabemmesmas del 40% de la poblacion
ha comprado alguna vez en las empresas competidensgendo en cuenta que, casi el

70% de los consumidores nos indicé en las encugstassarian el producto de forma
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moderada si existiera y que ademas el 90% de lsmaosi afirma que recomendaria
este servicio a otros amigos y familiares, podeswxretar que existe un clima de
estabilidad y de conformidad con el servicio. Lapabilidad por los consumidores
seria exitosa. Es importante una gestion eficielgle marketing, porque el Unico

motivo por el cual los consumidores no haria udseéeicio que queremos ofrecer es
por el desconocimiento y la falta de informaciéh miésmo. Por lo tanto, se deberia
dirigir un esfuerzo inmenso a fomentar y dar a cen@a bombo y platillo el Sitio Web

CUPONAZOS.

En definitiva, podemos concluir con que en estedestde mercado se asientan las

primeras bases para la posible viabilidad comercdalesta oportunidad de negocio.
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8. ANEXOS.
8.1.MODELO DE CUESTIONARIO.
8.2.CD-ROM CON LOS DATOS RECOGIDOS EN LAS ENCUESTAS.
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