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Prologo

Si hay algo que nos marcé a los tres integrantes de este seminario en el Ultimo afio de carrera, fue
la busqueda y el deseo de encontrar un area, que dentro de la administracién, nos apasionara e
hiciera que pudiéramos disfrutar nuestro trabajo en el dia a dia. Es asi como hubo un electivo en
particular que nos llamé la atencidn a los tres: “Marketing Digital”, dictada por el profesor Patricio
Castro.

No fue solo porque parecia ser un sector, en donde habia pocos especialistas y se presentaban
grandes oportunidades, sobre todo con un crecimiento importante en el rubro en los ultimos
afos. Sino que también nos motivd la descripcidon del ambiente que se vivia en una oficina de
Marketing Digital, donde los companeros de trabajo terminaban siendo aln mds cercanos fuera

Ill

del ambito laboral y donde el “ser uno mismo” era una exigencia. Algunos de nosotros habiamos
tenido la experiencia de trabajar en el drea de finanzas de ciertos bancos, donde aprendimos lo
mondtono que pueden llegar a ser ciertos trabajos y las pocas libertades que a nuestro parecer se

tienen, cuando el generar dinero se convierte en el “todo”.

Ya elegida el area, tocaba decidir el modelo de negocios que ibamos a desarrollar, es asi como
Andrés, quien tenia contactos en el medio, habld de la idea de desarrollar una cuponera online.
Las cifras del crecimiento y el uso de esta forma de compra en Chile, estaban a la vista, en 2011
mas de 363 mil personas ya eran usuarios del medio® y empresas como Cuponatic estaban
expandiéndose hacia varios paises. El problema era como competir contra las cuponeras que ya se
encontraban mds consolidadas, como Pez Urbano o Groupon, la respuesta fue “diferenciacion
focalizada”. Decidimos entonces, que la cuponera que ibamos a elaborar, no seria del tipo
Business to Consumer, como la mayoria de las que se encontraban en el pais, sino que seria
Business to Business, principalmente para el sector pyme y emprendedor, donde podriamos
solucionar la necesidad de encontrar clientes, aumentando las ventas de dichos negocios como
primera consecuencia.

Con un solo competidor directo (Cupdn Emprendedor) para miles de empresas, concluimos que

hacer un modelo de negocios seria mas que viable y es lo que les presentaremos a continuacion.

! Rivera, R. Chilenos lideran la compra de cupones de descuento por Internet en América Latina (2011, 8 de
Octubre). El Mercurio Online
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I. Resumen
El objetivo de este seminario es presentar un plan de negocios de un emprendimiento digital que

hemos desarrollado en conjunto durante estos meses. Para contextualizar se trata de un portal de
ventas online basado en el conocido sistema de “cuponeras online”, sin embargo, la diferencia con
las que ya existen en el mercado es que se trata de cuponeras B2B, es decir, los clientes o
consumidores de estos cupones también seran empresas (no personas) y por lo tanto también
podrian ser los anunciantes, generando asi una comunidad de empresas entre anunciantes y

consumidores.

Primero comenzamos identificando la oportunidad de negocio y analizando la industria en la cual
se encontrara el emprendimiento. También se presentara un benchmarking con otras empresas

posicionadas tanto en Chile como en el extranjero y se evaluard el gran éxito que estas han tenido.

Luego continuamos definiendo y desarrollando el modelo de negocios de este emprendimiento,
considerando tanto analisis del interior de la empresa como del entorno industrial en el que se
desarrollard, mostrando el segmento de clientes a cual se dirige, su propuesta de valor, su
estructura de costos y fuentes de ingresos entre otras caracteristicas importantes. Posteriormente
consideramos todos los pasos de un plan de negocios, donde dentro de un plan de marketing
desarrollamos una campafia de medios, argumentando el por qué la eleccidn de cada uno de ellos,
la estrategia, medicion y el presupuesto necesario para llevarla a cabo. Este plan de medios

explicard también al segmento al que va dirigido y cémo lograremos llegar a este.

También tenemos un plan de financiamiento, en el cual escogeremos las fuentes necesarias para
el correcto desarrollo de este proyecto, asi como también el plan de inversiones, donde se
muestran todas las inversiones que se realizarian una vez puesto en marcha el emprendimiento,

como por ejemplo maquinaria y equipos.

Finalmente terminaremos este seminario con unas conclusiones donde se explicara lo viable de
este emprendimiento y lo beneficioso que podria ser para las pymes y emprendedores. También
se mencionara la relevancia que tiene el plan de financiamiento, ya que este sera el que nos
permitird conseguir nuestros objetivos generales y especificos, y finalmente poder obtener los

resultados esperados.
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I. Identificacion de las oportunidades

Introduccidn
El siguiente apartado, tiene como objetivo determinar las oportunidades existentes para un

modelo de negocios de una cuponera business to business.

Con la intencién de hacerlo de la forma correcta, nos enfocaremos primero en la evolucién que ha
tenido el internet en Chile, junto con lo que ha significado esto en la llegada de las redes sociales y
el uso del eCommerce, como nueva manera de tratar las transacciones entre empresarios y

clientes.

El segundo paso, tendrd que ver con un viaje relacionado con el impacto de las cuponeras, no solo
en nuestro pais, sino que también en el resto del mundo. Aqui se podra apreciar que tanto ha
logrado penetrar este mercado en algunas de las potencias mas importantes del globo, asi como

también su presencia en Latinoamérica.

Para poder definir bien qué es lo que queremos hacer, va a ser importante desarrollar un
benchmarking de las mejores practicas, para ello se determinaran las ventajas y desventajas, de
algunas de las empresas mas simbdlicas de la industria, incluyendo a nuestra competencia directa

en una de ellas.

Finalmente, con la intencién de medir el atractivo del universo en que pretendemos adentrarnos,
se realizara el analisis de las cinco fuerzas de Porter, que nos llevaran a las conclusiones generales

del capitulo y que servirdn para la justificaciéon de la campaiia.
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Internet, redes sociales y E-Commerce en Chile
El internet en Chile ha ganado cada vez mas importancia en la vida cotidiana de sus ciudadanos.

Ejemplo de ello son las estadisticas del informe que presenté el gerente de ComScore Rodrigo Daie

en 2011. En éste podemos partir

Promedio de Tiempo Online por Edad
afirmando que la poblacién online I emp nep

Horas por Visitante
se acercaba al 50% de la nacional 350 - 327
(7.1 millones), ademds se puede 222 | 253 | e 52 o ma
decir que dentro del rango de 200 - 1598 ‘
entre 15y 34 afios, Chile superd el 122 N o o — — - .
promedio de horas por visitante 50 - — — — S . -~

de Latinoamerica y el mundo. Total5+  15-24 2534 3544 4554 55+

X EChile © Latinoamérica m Global
A nivel general (sumando todas las

() comScore

Audiencia Internet 15+ accediende a Intemnet desde Hagar e Trabajo
Fuente: comSesre Madia Metrix, Mayo 2011

bien Chile se

Dcomtore, e Propretay and Corfdentl, 11

edades), si

encontraba solo en el quinto lugar de la region detras de Brasil, México, Argentina y Colombia), a
nivel global registré 1,4 horas mas que la media, sacando ventaja en la mayoria de los segmentos

jovenes.

Otro dato importante

Principales 16 Mercados Facebook.com
por % de Alcance

Principales 16 Mercados de Twitter

de manejar, es el nor % de Alcance

boom de las redes Filipinas 939 Paises Bajos 30.6
Turquia 918 Brasil 26.7
sociales en nuestro Israel 915 Japon 252
‘ i Indonesi 238
pais, llegando al 94% Chile 90.7 ndonesia
Argentina Venezuela 23.7
de la poblacion Malasia Filipinas 216
Colombia Turquia 20.5
online, con amplia Indonesia Reino Unido 187
diferencia al Per Singapur
Venezuela Canada
promedio mundial vy Canada | Argentina
México Colombia
de la regién (2.5y 1.2 Finlandia Espafia
i Puerto Rico 80.6 = México
horas por visitante - o
P Noruega 805 facebook Estados Unidos
mas Estados Unidos 80.4 om—— Chile ~

respectivamente).

Segun ComScore,

© comeore, lne. Proprielary and Confideria,

() comScore

15 Audiencla Internet 15+ aceediendo a Internat desde Hogar o Trabajo
Fuenta: comSeere Media Metrix, Mayo 2011
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Chile es el #4 mercado mas importante para Facebook vy el

CHILE 16# en Twitter, canales que cada vez amplian mas sus
D IGITAL funciones.

Como punto aparte, si dejamos fuera a las redes sociales,

los sitios mas visitados por los chilenos, serian las

busquedas por navegacién y los sitios multimedia.

Un caso particular e interesante de investigar para nuestra industria, es el del crecimiento del
eCommerce como nueva forma de compra en la sociedad chilena. En mayo del afio actual, la
pagina “Chile Digital” publicd un interesante sets de estadisticas, que indican nuevas tendencias
en la manera de realizar compras’. En los Gltimos 5 afios, Chile ha triplicado el uso de este canal,
llegando a la suma de 1172 millones de ddlares en 2012, para muchos estos incrementos tienen
que ver con la tasa de penetracidn de internet en los hogares, que se espera que alcance el 70% a
finales de este afio. Alejandro Pérez, gerente general de Eshopex, sentencié que la masificacién de
las tarjetas de crédito, junto con la penetracion antes mencionada, han convertido a nuestra
nacion en uno de los lideres del eCommerce internacional. De manera adicional, segun ATKerney,
de cada 10 personas usando internet en Chile, 7 realizan compras online. El gasto promedio por
persona llegaria a los US$158 al afio en diferentes sitios online. Otro dato impactante, es que Chile
seria el segundo pais con mayor tasa de conversién a eCommerce en Latinoamérica® (Solo
superado por Brasil), estando cercanos al 1% (Significa que de cada 100 personas que entran a un

sitio web, 1 realiza una compra).

Por ultimo, en el area del B2B, una entrevista concedida a un CEO de Signature South Consulting
(Mario Fernandez), derivd en algunas de las causantes del crecimiento de las ventas online de
negocio a negocio, por ejemplo la existencia de las facturas electrénicas en mas de 50 mil
empresas, (80% de ellas Pymes, partes del segmento objetivo), esperando un aumento del orden

del 50% en 2013, otro motivo trascendental, seria la posibilidad del financiamiento via Factoring®.

Para ver el alcance potencial del modelo de negocios que se va a desarrollar dentro del

eCommerce, se puede decir que en Abril de 2008 el INE afirmaba que existian mdas de 80 mil

% e-Commerce: La nueva forma de comprar (2013, 15 de Mayo). Chile-Digital

? Chile es el segundo pais con mayor tasa de conversién a e-Commerce de Latinoamérica (2013, 4 de Julio).
Estrategia.cl

* e-Commerce: La nueva forma de comprar (2013, 15 de Mayo). Chile-Digital
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pymes en Chile, ademas que el 69,3% de ellas usaban internet y el 96% de ellas dedicaban su

produccion al mercado interno”. Finalmente afiadir, que el indice de sectores de servicio del tercer

trimestre, denota un aumento del 27%, en los sectores de tecnologias de informacién vy

comunicacién, con respecto al afio anterior®, importante para aumentar ventas moviles.

indices de Ventas de Sectores de Servicios
Variaciones porcentuales

Tercer Trimestre 2013

Variacion (%)

Tipa de Servicio THm Trim. Incidencias
Divisi6n Anterior Inte(re;mal Acumulada (**)

Servicios de Distribucion
al por Mayor 0,7 7.9 4,9
51. Comercio al por
mayor P 07 79 49 7,861
Servicios Hoteles,
Hestat_:rantesvy . 1,5 7.8 52
Agencias de Viaje /3
55. Hoteles
resiauramesy 8.4 6,6 AT 5,821
63. Agencias de viaje /4 14 16,9 88 1973
Servicios Tecnologias
de Intu[mat_:lﬁn¥ 16,9 27,3 13,9
Comunicacion (TIC)
64. Telecomunicaciones /5 214 33,6 17.2 27451
72. Informética
actividades congxas -44 0.7 0.9 0135
Servicios
Empresariales 5,6 15,3 1.7
70. Actividades
inmobiliarias 190 410 21,6 8,493
71. Actividades de alquiler 38 11,7 1.2 1,601
74. Otras actividades
empresariales 18 76 [ 5,209
Otras Actividades de
Servicios 4.1 4,4 4,0
30. EIin["jl_inlaciOn de

esperdicios y aguas
resig_uales sax;]_egmiento 14 123 121 0,998
y actividades similares
92, Act_i\ri;jat:tles de
esparcimiento
actividades cu|¥urales ¥ 72 19 25 0,887
deportivas
93. Ofras actividades de
SBIVICIOS 23 55 40 2523

{(*}  Variaciones trimestrales calculadas respecto a igual trimestre afio anterior.

> Pymes: Un pilar de la economia nacional (2008, Abril). Instituto nacional de estadisticas

® indice de ventas de sectores de servicios (2013, 29 de Noviembre). Instituto nacional de estadisticas
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Definicidon e impacto de las cuponeras online en Chile, Latinoamérica y el Mundo
Las cuponeras online, han tenido un impacto progresivo en los ultimos afios, siendo importantes

no a solo a nivel local sino que incluso a nivel mundial. El boom se empezé a gestar en 2007 con la
creacién de “The Point” desarrollada por Andrew Mason, como un sitio web colectivo, destinada a
juntar a la gente para lograr metas. De este sitio surgié mds tarde “Groupon”, con la primera

definicidn de una pdagina de cupones en el internet:

“Sitio que se dedica a publicitar negocios, ofreciendo ofertas online por tiempo limitado”

El negocio se iniciaria en Chicago, lllinois, para expandirse ya a finales de 2009 por 28 ciudades de
Estados Unidos, a la primavera siguiente ya tenia presencia en el viejo mundo, en paises como

Alemania, Italia, Suiza y Bélgica (datos recolectados de www.grouponworks.com)’.

El impacto de este tipo de eCommerce, no solo se ha quedado en el alcance geografico del mismo
ni en el tiempo, ejemplo de ello es la investigacion que hizo The Omnibus a RetailMenot en
Septiembre del 2013, que asegura que la usabilidad de los cupones se ha duplicado en los ultimos

tres afios, pasando de un 16% de la poblacién online a un 29%°.

Haz clic aqui

para buscar Otros datos que entrega la encuesta, tiene que ver con el boom

‘ , de los celulares y especificamente de los SmartPhones, aqui se
|cupones de descuentqlirl

puedo apreciar en el mismo periodo de tiempo, un aumento de
en

ebay

Un caso histérico e interesante de analizar es

los clientes moviles, de un 4% a un 10%.

el de China. Este pais asiatico, es uno de los
mas antiguos en haber usado el sistema de

cupones, cuando Mao lo instauro para canjear

raciones de arroz, carne y vestidos, segun

indica la web china.files en “°.

"The history of Groupon (2013, Julio). Grouponworks.com

® RetailMenot Shoppers Trend Report: A Whopping 92% of American Consumers Are Coupon Users (2013, 4
de Septiembre). Prnewswire.com

° Ballén, S. Cupones de descuento y el consumismo chino (2011, 4 de Marzo). China-files.com
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La influencia de Groupon, junto con las tradiciones ya existentes en el gigante asiatico, hicieron
gue el mercado de cupones online brotara intensamente para convertirse en un medio mas de
descuentos online. El inicio vino con la alianza entre la empresa local Tencent Holdings y
Groupon®, coincidiendo en el lanzamiento de Gaopeng.com, mas tarde empezaron a aparecer
diversos competidores, dentro de los que se pueden mencionar Mei Tuan, Man Zuo, Shuangtuan
y lcoupon. Hoy en dia el cupdn es un concepto tan fuerte en esta potencia oriental, que al éxito
del canal online, se le unen las ventas fisicas, ejemplo de ellos son las maquinas dispensadoras de

cupones que se pueden ver en las estaciones de metros.

Para continuar con la idea, podemos agregar —— - : —
Top Coupon Sites in India by Total Unique Visitors
a India como un pais sobresaliente en los (000}
June 2011
cupones online. En junio de 2011, ComScore'! | |Total india, Visitors Age 15+ — Home\ork
Locations
entregd una estadistica que decia que en Source: comScore Media Metrix
. ~ . Total
Junio de ese afo, 1 de cada 10 usuarios de Unique
. . . . Visitors
internet accedieron a una pagina de cupones, (000)
equivalentes a 4,6 millones de personas Total Internet : Total Audience 44,138
~ . Coupons 4,599
mayores a 15 afios (equivalentes al 10,4% de
Snapdeal.com 1,473
la poblacién total online de ese pais). Algunas Dealsandyou.com 9a0
de las paginas mas famosas que se pueden Wydala.com 952
Sosasta.com 586
encontrar, son Dealsadyou, Mydala vy Goal.oom 129
Snapdeal, tanto ha sido el impacto de esta LivingSocial 408
i .. Id incl I ; Khojguru.com 245
ultima compaiiia, que una aldea incluso llegd ey —— pr
a cambiar su nombre por el de la empresa, Koovs.com 110
, ~ Offersforshoppers.cam a7
después de que el duefio donara 15 bombas

de agua a una comunidad con muchos problemas de sequia’.

Otra parte del mundo, donde las cuponeras se han transformado en una costumbre consolidada
es Europa. Un ejemplo es Espafia, lider en este rubro, donde en Febrero ya se hablaba de un
aumento de un 20% de los cupones de descuento en general, llegando a generar un ahorro

promedio del 76% con relacién a las compras por otros medios. Algunas de las causas serian el

1% Ballén, S. Cupones de descuento y el consumismo chino (2011, 4 de Marzo). China-files.com
11 in 10 Internet Users in India Accessed Coupon Sites in June (2011, 28 de Julio). ComScore.com
2 Neira, J. Aldea india cambia su nombre por el de un sitio de cupones (2011, 19 de Junio). Fayerwayer.com
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aumento de la compra con el uso de mdviles, anexado a la oportunidad de poder suavizar la

subida de precios®™.

Otra zona que ha sabido acoger los “ofertones online” y los llamados “Boucher”, es la del Reino
Unido. Donde el 2012 se registré la venta de 448 millones de cupones, con un crecimiento del 33%
de la industria. En Inglaterra nuevamente se empieza a escuchar el potencial “mdvil” del mercado,
puesto que un estudio que se hizo en Hampshire, por “Juniper Research” donde se espera que el
valor de redencién de los cupones méviles alcance los 43 millones de ddlares en el 2016, con el
crecimiento de la existencia de aplicaciones descargables. Por otro lado, el caso latinoamericano
no se queda atrds, un ejemplo claro es el resultado de una investigacion de ComScore en 2011%,
explicando que 1 de cada 10 usuarios online, visitaban webs que ofrecian distintas clases de
cupones. Dentro de esta zona, son México Chile, Argentina y Brasil, quienes llevan la delantera

III

“porcentual”, con respecto al total de la poblacion de internet que usa estos servicios, bordeando

la cifra del 10% en cada uno de ellos:

Cuponeras online en LatinoAmeérica

20
15
10 N — m%, conrespecto al total

5 | online

] —

o @ » N W Usuarios en millones de
& g‘é}{‘ & personas
o+ R

Fuente: Com5core Media Metrix

B las compras con cupones de descuento aumentan en un 20% (2013, 18 de Febrero). Eurpapress.es
%1 de Cada 10 Usuarios Online Latinoamericanos Visita Sitios de Cupones (2011, 1 de Junio). ComScore.com
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En Octubre de 2013, el diario La Nacion de

Principales Sitios de la Categoria Cupones por

Visitantes Unicos Argentina, aseguraba que la cifra de usuarios de
Abril 2011 _
Audiencia América Latina, Edad 15+ - Ubicaciones cupones ya llegaba a 7 millones de personas, lo que

Hogar o Trabajo™

Fuente: comScore MMX indica que el mercado hoy en dia debiera tener una

Total Visitantes sombra bastante mayor®.
Unicos (000}
Total Internet : Audiencia Total | 116,592 “ ”
Las razones del “boom de los cupones” en
Cupones 11,596
Groupon 4764 Latinoamérica, coincidirian segun Alejandro Fosk,
Groupalia 2,268 (Vicepresidente Senior de ComScore en América
Peixeurbano.com.or 2,145 i L,
_ Latina) con la aparicion de las marcas como
Clickon.cam.br 1,905
Apontaofertas.com.br 1.007 Groupon, Groupalia y Agrupate.
Clickonero.com.mx 605
Agrupate.com 578 Las cuponeras, no solo han ayudado a poner en
Guladaspromacoes.com.br 348 contacto al vendedor y comprador, sino que también
Bananarama.com.br 334 16
P —— _— a potenciar el comercio electrénico™. Juan Santana,

CEO de Groupalia, explica que hoy en dia, cualquier

negocio se puede hacer conocido, por un nimero exorbitante como lo son 800.000 personas, en
. . . . . 417 . .

una capital significativa como lo es Madrid™’, con el simple uso de una cuponera. Ejemplo de ello

es lo que publicd Tecnews.pe en Septiembre de este afio, donde se afirma que en Peru el 80% de

los clientes de las cuponeras, son las pequefias y medianas empresas, lo que refleja el gran

numero de oportunidades que se estan descubriendo.

Chile también ha sabido reconocer el potencial del mercado de los cupones, siendo 2011 el afio en
gue mayores avances se vieron en esta drea. Argumentando lo anterior, en octubre de ese afio
mas de 363 mil personas eran usuarios del medio, siendo las mujeres de entre 25 y 34 afios, las

que mas hacian uso de estos descuentos'®.

Nuestro pais posee una amplia gama de cuponeras online, que se amplia cada vez mads, con

empresas muchas veces de alcance internacional. Ejemplo de ello es Pez Urbano, el director

B Alfredo, S. Las cuponeras ya tienen 7 millones de usuarios en el pais (2013, 6 de Octubre).
Lanacién.com.ar

16 Cupones online y su alcance en Latam (2011, 14 de Junio). Informabtl.com

' Juan Santana, Ceo de Groupalia: “El negocio de los cupones ha venido para quedarse” (2013, 17 de Mayo).
20minutos.es

18 Rivera, R. Chilenos lideran la compra de cupones de descuento por Internet en América Latina (2011, 8 de
Octubre). El Mercurio Online
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general de América Latina Pedro Rivas, destacaba en Marzo de 2012, un alcance de mas de la
poblacién chilena junta, ComScore en 2011 hablaba de 4.4 millones de visitas al mes en América
Latina®®. Groupon es un caso similar, la que llegd a
nuestro pais en junio de 2010 adquiriendo a clan

descuento, cuando la firma se valorizaba en US$1.2

billones de ddlares®™.

L L | U f z . d . . I . .z d
i B Ie nve n I d 0 ! n fenomeno interesante de apreciar, es la aparicion de

cuponeras, con funciones mas especificas en nuestro
pais. Dentro de ellas podemos nombrar a Cupén Emprendedor, que se dedica a vender cupones de
servicios de empresa a empresa (competencia directa para este modelo de negocios), ellos se
iniciaron en Marzo de este afio y ya tienen mas de 1500 suscritos y 5000 visitas*'. HelloFood son
otro ejemplo de cupdn especializado (en este caso es principalmente en venta de comida rapida),

este negocio llegd a Chile hace poco, concretando una expansién a 15 paises mas.

Un caso simbdlico de la expansion de estos negocios, es el de Cuponatic. La empresa chilena se ha
instalado en los mercados de Perd, México y Colombia. En todos ellos el boom de la tecnologia
celular y las redes sociales han sido una ventaja para su marketing, aumentando rapidamente el
numero de consumidores, llegando a tener incluso a departamentos en su cartera de ofertas. A
finales del 2012, la tasacion de la marca se acercaba a los US$16 millones, proyectando un

crecimiento del 100% para 2013.

19 Sanchez, J. Pez Urbano, a la conquista del mar online del cupén (2012, 9 de Marzo). Eleconomista.com
%% | sitio de ofertas Clandescuento.com fue adquirido por Groupon (2010, 23 de Junio). Elmostrador.cl
*! Destacado de la semana: CuponEmprendedor.com, portal de descuentos para emprendedores (2013,
Septiembre). Sofofa.cl
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Benchmarking cuponeras B2B en Chile, Latinoamérica y el Mundo
Tal como se explicd en “Impacto de las cuponeras en Chile, Latinoamérica y el mundo” se aprecia

la importancia que han adquirido las cuponeras a nivel mundial y el boom de empresas que han
aparecido en el Ultimo tiempo. Para poder competir en esta industria no sélo es hacer una pagina
web y vender productos con descuentos por internet sino que es mucho mds complicado que eso
y son pocas las empresas reconocidas tanto a nivel nacional (Cupondtic) como internacional

(Groupon) que han logrado tener buenos resultados.

éPero cuales son las claves del éxito? Naturalmente, como cualquier negocio, no hay una férmula
correcta sino que son varios factores asociados para que la empresa tenga un buen desempefio
pero si podemos identificar factores claves presentes en la consecucién del éxito de una cuponera
como tener un modelo de negocios claro y bien entendido por todas las partes de la empresa
como también proyectar una imagen confiable al entorno. Ademas, es de suma importancia,
garantizar un excelente servicio al usuario y un buen nimero de productos, para atender la

demanda creciente.

Para poder determinar estos factores es necesario distinguir tanto las buenas como las malas
practicas de las cuponeras exitosas. Mas alld del modelo de negocio electrénico que tengan se

hard un Benchmarking de las empresas mas exitosas tanto a nivel mundial como a nivel nacional.

En el caso de empresas que tengan un desarrollo de comercio electrénico Business to Business
(B2B) se estudiaran los casos de Gremyo, Rewardli y Cupdn
Emprendedor ya que se quieren comparar y analizar casos tanto
para la industria extranjera, en este caso espafiola,
norteamericana y la industria chilena respectivamente. Gremyo
Y Rewardli son dos casos escasos en el mundo en este tipo de

industria, son de los pocos ejemplos de industria B2B en el

mundo. En Espafia habian dos cuponeras B2B las cuales eran
Gremyo, por un lado, y Coupies por el otro. Esta Ultima quebrd y ya no sigue funcionando por lo
gue nos interesa bastante ver las buenas y malas practicas que han llevado a Gremyo a seguir
actuando. En el caso de Cupdn emprendedor es la Unica cuponera compitiendo en esta industria

por lo que es de vital importancia tomarla como ejemplo.
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Para el caso de modelos Business to Consumer (B2C) se analizara los dos casos mas emblematicos
existentes en Chile y lideres de la industria?’. Por un lado, estd Cuponatic que ha logrado
actualmente tener una fuerte presencia tanto en Chile como en gran parte de Latinoamérica. Y por
otro lado, Groupon el gigante mundial que vino a instalarse en Chile y que hoy en dia goza de su

liderazgo en la industria.

Antes de comenzar con el Benchmarking es importante hacer una breve descripcién de cada

cuponera escogida:

Cupon Emprendedor

Es el Unico ejemplo de empresa con un modelo B2B en

Chile y es considerada por los medios como un negocio

P
»
Cupon totalmente innovador. En la prensa y sobre todo en

Emp’zendedO’z portales de emprendimiento ambos fundadores,

cuentos y Oportun ra PYMEs

Manuel Espinoza y Fernando Oberhause, son
reconocidos como dos jovenes que se arriesgaron en un proyecto con mucho valor para las pymes.

It

Ellos se describen en su portal23 como “..la guia de oportunidades para Pymes, StartUps y
Emprendedores como tu. Aqui encontraras siempre cupones con grandes descuentos en los
productos y servicios necesarios para el crecimiento de tu negocio y desarrollo como
emprendedor.” Tal como se detalla en el portal américa economia inicialmente sus objetivos a
corto plazo son posicionarse y tener cobertura en todo Santiago para después de un afio ampliar
sus servicios a Valparaiso, Concepcién y otras ciudades. Y posteriormente, quieren llevar el
proyecto a otros paises de América Latina como Colombia, Ecuador, Argentina, Perd y México.
Cupdn emprendedor se asemeja a lo que se quiere lograr, pero existen diferencias sustanciales
tanto en el funcionamiento como en su modelo de negocios. Aun asi es necesario evaluar sus

buenas y malas practicas para poder incorporar las mejores y poder estar atento a las deficientes

(al igual que con las otras cuponeras).

*? Segun las estadisticas de Alexa Groupon es lider en la industria de las cuponeras (81 Ranking Nacional)
seguido por Cuponatic (365 Ranking Nacional)
2 www.cuponemprendedor.cl
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Sitio Cupén Emprendedor

Los emprendedores v Pymes va han ahorrado $21.000.000 -

'
-~
upon Suscribete para recibir los mejores descuentos
Empnendedon

i0ue Productos/Servicios necesitas?

Decoracion Vehiculos

Escribenos tus Sugerencias

PAGA: 340.000.-

Enviar

CATEGORIAS

Disedio 30: Para Arquitectos y
Disefiadiores

PAGA: $10.500.- (HH)

Cuponatic:

Cupondtic sin lugar a dudas es de las empresas lideres en chile y
a nivel latinoamericano de las cuponeras B2C que logré

posicionarse por detrds del gigante internacional Groupon. Tal

como describen sus socios son segundos en Chile, Colombia y Peru considerando las estadisticas
de Google Trends pero uno de sus socios lo considera positivo ya que una de sus metas era estar

dentro de los tres primeros de cada pais.

Esta empresa ha logrado su éxito gracias a practicas innovadoras y un trabajo serio guiado por
jévenes capacitados encausados en su mision, dicho por ellos, “...somos un equipo de trabajo, una
familia innovadora, una compafia vanguardista conformada por jovenes y adultos motivados;
comprometidos con la mision de ofrecer cada dia diferentes productos y servicios a precios

incomparables de la mejor calidad.” Cuponatic sigue creciendo y este afo proyectan superar los
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USS$20 millones como se describe en Emol y consolidarse en los diferentes mercados en que estan
compitiendo tales como Chile, Peru, Colombia y México. Para poder entender el éxito de

Cupondtic es importante analizar tanto sus buenas como malas practicas.

Sitio Cuponatic

;,al . Ingresar - Crear Cuentz | fiMegusta | | W Seguir

B

& Mall A Belleza 1Y Servicios : ¥ Viajes

42% Silla de Auto 1116L Driver
BEBESIT

Santiago . Suscribete @ ‘:1_

$34.990

Antes $55:556

Termina en: 2 dias y

 Tvee

88% Tratamiento Reductivo Charter CUPONATIC a Camborit
Cuerpo Completo via PAL

$19.990 cretniesr o) $29.990 saseses $591.951 orem e (il

Parlante para iPhone/iPod Sharp

=14 Es una plataforma B2B ubicada en Espafia que

gremVO‘ ofrece cupones de descuento a empresas,

. . emprendedores y pymes. Los descuentos son sobre

La tienda del emprendedor innovador
todo tipo de servicios y recursos para mantener o
poner en marcha un negocio. Las ofertas publicadas van desde descuento en impresién de
facturas, en cursos de formacién profesional, hasta descuento en la cuenta del gas. En Gremyo los
ofertantes pueden ser desde grandes empresas hasta Mipymes, con productos consolidados, en

desarrollo, o incluso nuevos productos ofreciendo periodos de prueba gratuitos.
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Sitio Gremyo

grmgOJ 00080 i )

Inicio  Tunegocio Oficina Formacion  Estilodevida Ofertas Blog Crearcuenta  Micuenta

:!f
"
=

| m

ieres uno de los nuestros?

suscribete a la newsletter

v e

iCONSIGUE TU KIT EMPRENDEDOR!

SI,LO QUIERO
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) EsLife | ruvioanAs racit

DELEGA TUS TAREAS Y RECADOS
Encuentra ol profesional que necesitas

en VPS NOVA o PRO

2 i

N
\-»\

N 2
\\‘ -

EL MEJOR SERVIDOR CLOUD

¢Aln no estas en las nubes?

oco Oficna Formacan

‘O,S

Eztilodcovida Ofertaz  Blog

2 W
3
3

<J >
4 —
NS

=
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Pack de comisetas para tu empresa

A vina,
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== 08 )
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=

tenvinilo
CREA TU PROPIO DISERO!

Vinilos decorativos personalizados

Tuz compraz(0) Crearcuenta  Micucnta

MARKETING - POR FIN HA
DEJADO DE SER COMPLEJO

MEJORA TU MARKETING Y SEQ
iCarmado de Marketing sin resultados?

-30%

durante 3 meses

EMAIL MARKETING MADE EASY

Tl creas el contenido, nosotros lo envismoa

21| Pagina



Identificacion de Oportunidad y Plan de negocios para cuponera B2B

B8 rewardli

Fue fundada en San Francisco el afio 2011. Es otra cuponera B2B
que le permite a independientes, propietarios de pequefias
empresas y a medianas empresas aprovechar el poder de compra
en sus redes sociales, para que puedan obtener mejores ofertas

en los productos y servicios que necesitan. Esta compafiia esta

constituida por un gran equipo con experiencia previa en los negocios y en el mundo digital. Por

ejemplo, uno de sus fundadores George Favvas levanto 2 millones de ddlares en dos afios con

Reflexity, una consultora de finanzas.

Sitio Rewardli

rewardli

Signed out successfully.

Siznup | Lagin

Discover and save money on
the products and services you
need to run your business

Combine your buying power with ather professionsls and

and discounts normally

Look who's slresdy using
Reward....

v

f.

Join the group
hCrunch i) All Things Digital. Forbes LAUNCH
m rewardll @ Search perks and offers.... Andres
szeut
S Requests  MyAccount
BROWSE OFFERS Offars S
All Offers (oo | v]
Accounting and Finance Offer Requests View all >
Advertising SEO and inbound marketing
Advertising Wz 1482  Dropbax
Eooks Training 3 months PRO free
B = o
Communications/Mobile - -
1302  AmazonWeb Services
Computers e
Legal [ Market research
Marketing $75 towards your first survey 970 Heroku
Offce ——
Payments
Personal
= " Graphic design
Software 199 desi - =
_— '95_)7 igns Free Featured Contest Upgrade
ravel
X ($79 value)
Web services
=
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Benchmarking

Para la creacidon de la cuponera B2B es necesario, sin lugar a dudas, observar las buenas y malas
practicas de las otras empresas, el posicionamiento de ellas, las que compiten tanto a nivel
nacional como internacional en la industria B2B y en la industria B2C (debido a la gran similitud
qgue hay entre estas dos) y sus procesos. El benchmarking nos dara la posibilidad de tener una
concepcidon mas clara de todo esto y poder comparar a cada una de ellas y asi poder implementar

las mejores practicas de cada cuponera.

Los criterios para realizar el benchmarking fueron establecidos como resultado del analisis de cada

empresa bajo los datos entregados por Alexa® (www.alexa.com) y la informacién obtenida de

cada pagina web. Ademas la comparacién de cada organizacidén nos permitid definir parametros
para los criterios, tanto para la industria B2C como para la B2B y en su conjunto, y evaluar con
nota del 1 al 7 cada uno de ellos (Donde 7 es muy bueno y 1 es muy deficiente). Los criterios son

los siguientes:

1. Porcentaje de abandonos de la pagina web: Se refiere al porcentaje de visitantes de un
sitio que salen de la pdagina sin visitar ninguna otra. Considerando que en la industria de
las cuponeras todos los sitios tienen sus cupones en la primera pagina existe una alta
posibilidad de abandono si es que al usuario no le interesé ninguno y no hizo “click” en
alguno de ellos por lo que encontrar porcentajes elevados como de 40% no es raro.

Si Porcentaje de Abandono < 40% =7
Si 40% < Porcentaje de Abandono < 50% =4

Si Porcentaje de Abandono 250% =1

2. Visitas de paginas diarias por visitante: Es un promedio de las pdginas vistas por los
usuarios una vez que estan navegando por el sitio.
Si Paginas vistas<2 =1
Si 2 < Paginas vistas<4 =4

Si Paginas vistas>24 =7

24 T o~ s g . . .y .
Subsidiara de la compafia Amazon.com que provee estadisticas por medio de la informacién recogida de
los usuarios de distintas paginas webs en el mundo.
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3. Tiempo de navegacion: Es el tiempo promedio en que cada usuario se toma para navegar
por la pagina.
Si Tiempo de Navegacidn < 3 minutos =1
Si 3 minutos < Tiempo de Navegacién < 4 minutos =4

Si Tiempo de navegacién 24 =7

4. Porcentaje de busquedas desde un navegador: Nos indica el porcentaje de usuarios que
vienen de un navegador, como Google, respecto el porcentaje total de visitas. Desde el
punto de vista de captacion de nuevos clientes, este criterio es importante ya que muestra
la atraccion de nuevos clientes en los motores de busqueda.

Si Porcentaje Busqueda Navegador < 15% =1
Si 15% < Porcentaje Busqueda Navegador < 25% =4

Si Porcentaje Busqueda Navegador > 25% =7

5. Recordacion de Marca: Respecto a las palabras que buscan los usuarios en los
navegadores se establecid este criterio donde el porcentaje de busqueda de cada
keywords fue sumado si las palabras tenian relacidn entre ellas y con el nombre de la
empresa. Por ejemplo, “Groupon”, “Grupon”, “Groupon.cl”.

Es importante considerar el criterio de la recordacién de marca ya que se concluye que en
los motores de busqueda los usuarios si tienen presente el nombre de las cuponeras.
Si Recordacion de Marca < 50% =1

Si 50% < Recordacion de Marca < 90% = 4

Si Recordacion de Marca = 90% = 7

6. Cantidad de visitas desde otras paginas: Responde a la cantidad de usuarios que llegan al
sitio web provenientes de otras pdginas. Es muy importante ya que justifica el uso de
publicidad en otros sitios y muestra si es que hay un buen desempefio en la inversion
realizada.

Si Cantidad de Visitas otras Paginas <50 =1
Si 50 < Cantidad de Visitas Otras Paginas < 150 = 4
Si Cantidad de Visitas Otras Paginas > 150 =7
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Numero de cupones: Existe una clara diferencia en este criterio entre la industria B2B y
B2C. La cantidad de cupones para empresas es menor debido a que la industria es menos
dindmica que la de los consumidores. Por ende se establecerd este criterio solamente para
la industria B2B ya que es la que nos interesa en esta Tesis.

Si Numero de Cupones<20=1

Si 20 £ Numero de Cupones <50 =4

Si Numero de Cupones 250 =7

Renovacion de los cupones: Al igual que antes hay una diferencia entre las industrias ya
que al haber un menor nimero de cupones, se observa también, una menor renovacion
de los cupones. Por lo tanto, se considerarad que hay una modificacidn de estos si cambian
al menos varios cupones cada dos semanas.

Si=7

No=1

Visibilidad inmediata de cupones: Refleja la posibilidad de ver inmediatamente los
cupones por parte del usuario.

Si=7

No=1

Respaldo de la prensa en su pagina: El contar con el respaldo de articulos de prensa en
alguna seccién de la pagina le genera confianza al consumidor ya que permite mostrar que
los medios sociales estan hablando de la empresa.

Si=7

No=1

Blog en la pagina: Medio de interaccidn con el usuario donde se les da “Tips” de diferentes
temas ademas de generar una instancia de acercamiento entre la empresa y el
consumidor.

Si=7

No=1
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Realizacion de concursos:
Si=7
No=1

Presencia en las redes sociales: Al igual que antes esto difiere mucho del tipo de industria
a tratar. Los consumidores (personas) estan conectados con sus perfiles en las redes
sociales e interactyan directamente con las empresas. En cambio, las empresas generan
otras instancias de comunicacién con las cuponeras como por ejemplo a través de Google
o Linkedin (donde se hace mas eficiente la inversién en publicidad). Es por eso, que la
presencia en las redes sociales varia sustancialmente dependiendo de la industria que se
tome. Al igual que antes y para efectos de la Tesis se considerara siempre la industria B2B.
La presencia en redes sociales se definira como el nimero de seguidores por Facebook lo
qgue nos da una apreciacion del desempefio de cada empresa en las plataformas sociales
en general. Facebook se escogié por ser la red social mas popular del mundo (2 Ranking
Mundial de Alexa).

Si Presencia en las redes sociales < 1000 = 1

Si Presencia en las redes sociales > 3000 = 7

Uso continuo de las redes sociales: Nuevamente diferencia entre los rubros ya que en la
industria B2C tiene que ver una constante comunicacién. Para B2B se considerard al
menos un mensaje semanal como uso continuo.

Si=7

No=1

La pagina de Facebook posee el nombre original de la empresa:
Si=7
No=1

Buscador dentro de la pagina: Buscador que permita buscar cupones.

Si=7
No=1
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Implementacion de videos en la pagina web: Es la posibilidad de incorporar dentro de cada
cupdén videos explicativos sobre que trata cada uno de ellos.

Si=7

No=1

Evaluacion del cupdn: Como la industria B2C es mas dinamica se considerara solamente la
industria B2B ya que como la renovacion de los cupones es casi diaria en la primera no hay
un espacio de tiempo para evaluarlos. Al ser mds estaticos los cupones para empresas
existe tiempo para poder evaluarlos y que cada cliente entregue un feedback del producto
o servicio adquirido que sera de utilidad para otros consumidores.

Si=7

No=1

Cupones con tiempo de vencimiento: Nuevamente hay distincién en las industrias. Si en la
industria B2B los cupones tienen fecha limite o son limitados es importante poner cuanto
durara o cuantos cupones quedan.

Si=7

No=1

Las empresas que tienen guiones como calificacion en ciertos puntos son porque no se
consideraron para la evaluacién o no se consiguié informacidon. Para no afectar el
promedio final se pondra en esos espacios el valor del promedio de la respectiva cuponera

(sin considerar esos criterios).
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Porcentaje

Porcentaje Visitas de de Cantidad Numero
j Paginas Tiempo de| . Recordacién | de  visitas
de e .. Busquedas desd de
diarias por | Navegacion de Marca esde
Abandonos | , . desde un t Cupones
visitante p otras
navegador paginas
Cuponatic 4 4 1 4 7 4 3,57
Groupon 4 4 4 1 4 7 4,86
Cupdn
Emprendedor 4,00 7 4,00 1 1 4
Gremyo 1 1 4 4 1 1
Rewardli 7 4 7 1 4 7
.| visibilidad _|Presenca Uso
Renovacion . Respaldo de la Realizacion |en las | continuo
Inmediata Blog en la
de los prensa en su| , . de redes de las
de . . pagina .
cupones Pagina Concursos | Sociales redes
Cupones .
(FB) sociales
Cuponatic 3,57 7 1 7 3,57 7
Groupon 0 7 7 7 4,86 7
Cupdn
Emprendedor 7 1 7 7
Gremyo 1 7 1 7
Rewardli 7 1 7 1
En
Facebook .. Cupones
Buscador |Implementacién .. .
aparecen . Evaluacién | con tiempo .
dentro de |de videos en la , Promedio
con el la bagina 4gina web del cupén |de
nombre de Pag pag vencimiento
su empresa
Cuponatic 1 1 3,57 3,57 3,57
Groupon 7 7 4,86 4,86 4,86
Cupon
Emprendedor 7 7 1 4,00
Gremyo 7 1 1 2,26
Rewardli 7 7 7 4,47

De la tabla anterior se pueden sacar varias conclusiones y varios puntos interesantes:

En la industria B2C podemos ver un liderazgo de Groupon sobre Cuponatic que puede

explicar en parte bajo estos criterios porque tiene mayor éxito en Chile.

Respecto a la industria B2B podemos ver un mayor promedio en Rewardli que cuenta

con practicas que las otras empresas no tienen incorporados en sus procesos. Una de
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ellas y muy innovadora es la de la opcion de contar con videos explicativos del cupdon
para que la gente pueda entender mejor ademas de poder evaluar cada uno de ellos
lo que a la larga le da una mayor seguridad y confianza a los consumidores al
momento de adquirir uno. Esto funcionara siempre y cuando se tengan solo cupones
de calidad con empresas de calidad.

Cupdn emprendedor es la Unica empresa que tiene una seccidén prensa en la pagina
web (en el borde inferior) donde le proyectan a los consumidores que son reconocidos
en el ambiente y que se esta hablando de ellos, dan confianza.

Ninguna de las cuponeras B2B permiten un contacto visual inmediato entre los
cupones de descuento y sus clientes lo que puede ser altamente perjudicial ya que los
consumidores lo que estan buscando son los productos/servicios. Ademads, ninguna
tiene sus cupones con fecha de vencimiento o contador de cupones disponibles lo que
podria no generar expectativas en los usuarios sobre la rapidez e inmediatez en la
compra de un cupon.

En la pagina de Facebook de Cuponatic no hay interaccion entre los consumidores y
ellos por medio del muro. Estan desaprovechando este espacio, que si bien lo ocupan
en Twitter, puede excluir a un montdn de consumidores que no ocupan esa
plataforma y estan buscando soluciones al igual que los que si tienen en la otra red
social. El no poder interactuar no les permite tener un Feedback (tanto positivo como
negativo) de los clientes y ellos pueden sentirse no escuchados

Cupondtic ademads, no sale con su nombre como pégina en Facebook sino que como
“Pagar mucho menos!” lo que hace que sea altamente confuso para los usuarios ya
gue no hay una relacion entre el nombre de la pagina y el nombre de la empresa. Esto
puede generar la pérdida de varios potenciales consumidores ya que no hay una
asociacion entre ambas y muchos usuarios no encontraron Cuponatic en Facebook.
Gremyo al igual que Cupdén Emprendedor tienen escasa presencia en las redes sociales
a pesar de que mantienen activas sus paginas con publicaciones semanales (no asi
Rewardli). No se han masificado en las redes
sociales y no son populares en ellas. Hoy en dia
se conoce la importancia de esta plataforma y

lo crucial que puede resultar en un negocio por

lo que es crucial darle la importancia que se
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merece a Facebook, Twitter, Linkedin u otro portal. En un analisis de Top Web Designs

School se arrojaron resultados importantes:

1. Cerca del 86 por ciento de las marcas consideran a las redes sociales importantes
para el desarrollo de su negocio.

2. Un 79 por ciento ya han integrado a las redes sociales a sus estrategias
tradicionales de marketing.

3. Las razones por las cuales las utilizan son: incrementar presencia; incrementar
posicionamiento ante los clientes; dar a conocer novedades y ofertas; fomentar
clientes leales; generar vinculos con nuevos clientes; mejorar en los rankings de
investigacion de mercado; desarrollar vinculos con socios comerciales; reducir los

costos de campanfas de marketing; mejorar las ventas de productos.

Importancia de brindar un buen servicio

Como se dijo anteriormente el mercado de las cuponeras ha ido en evolucidon y se ha ido
posicionando tanto a nivel nacional como internacional por lo que se ven grandes posibilidades.
Ademas considerando que el negocio al que se quiere entrar es con un modelo B2B y no B2C como
el caso de Groupon o Cuponatic hay reales oportunidades de que el modelo de negocios que se
creara funcione y logre posicionar a la futura empresa en un periodo corto de tiempo como lider
del mercado. Para todo esto hay que estar consciente de las buenas y malas practicas de empresas
importantes de Chile y el extranjero como las que fueron descritas anteriormente y tener bien en
claro que a pesar de que el mercado va en alza hay que considerar que muchas personas han ido
perdiendo confianza y no estan tan conformes con lo que las empresas le han entregado. Es
interesante navegar por Internet y ver en los portales de reclamos de usuarios que hay empresas,
como Groupon, que a pesar de que son lideres no significa que haya una satisfaccidn generalizada
por parte de sus clientes sino que un gran nimero de disconformidades que si no las solucionan,

sin lugar a dudas, les pasara la cuenta. (Anexo 1)

Esto puede traer repercusiones y en un corto plazo destruir todo el éxito que han construido las
empresas. “Un estudio publicado por Baazarvoice cifra que el 81% de los consumidores recibieron
consejo sobre la compra de un producto por parte de amigos y seguidores en las redes sociales
mientras que el 74% afirma directamente que estos consejos le influyeron en el proceso de

compra” (DavidBoronat&EsterPallares, 2012). Tal como hace mencion el estudio si las empresas
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no prestan atencién a los reclamos de sus clientes y no les solucionan los problemas para

aumentar su satisfacciéon en “un boca a boca” pueden estar destinados al fracaso.

Acd algunos casos de los reclamos de usuarios hacia las distintas empresas:

1)

2)

3)

“Compre en Groupon un alisado de keratina, mas manicure mds limpieza facial, (local
belleza corporal, galeria silus, y local en policentro, caracol Temuco)... Me encontré con un
local bastante poco aseado y bien lejos de lo que eran las fotografias, la publicidad
indicaba, que mientras se aplicaba la keratina, se realizaba la manicure y limpieza, falso ya
que estos dos ultimos servicios se hacen en otro local y hay que pedir una nueva hora... La
manicure, la verdad horrible, la nifia ni idea de manicure, mejor dibuja mi sobrina de 4
afos... Y para su informacion el tratamiento cuesta lo mismo que con o sin Groupon incluso
725

menos si se llega a acuerdo

Usuario de Groupon, indignado con el servicio entregado.

“En el mes de agosto compre un porta fotos en Cuponadtic, y lo fui a retirar cuando llegue a
su oficina, me indicaron que no estaba disponible pero que lo enviarian a mi casa, lo cual
no se produjo por la huelga de correos de chile de ese momento. Al dia de hoy me contacte
via varios mails con la Sra. Viviana Levancini la cual me indico que me devolverian el dinero
via deposito y al 24 de octubre no hay respuesta sobre el deposito. Son unos
261,

sinverglienza

Usuario de Cuponatic, indignado con el servicio entregado.

"Cupdn emprendedor parecia ser una buena opcion de publicidad para nuestros servicios,
sin embargo envie tres veces una cotizacion solicitando que queria ser anunciado y nunca
recibi respuesta. Ademds no tienen un numero de teléfono donde podamos llamar, solo un
formulario de contacto, el cual nunca responden. No podemos decir que el servicio es malo,
27n

sino que al parecer simplemente no hay servicio

Rodrigo Lewit-Gerente General Victoria S.A Control de Asistencia

25Groupon, Groupon-Publicidad engafiosa (2013, 16 de Marzo). Reclamos.cl

26 sy
Cuponatic. Reclamos.cl
7 Entrevista a Rodrigo Lewit (2013, Septiembre)
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Gracias a estos ejemplos, podemos ver la importancia de entregar un buen servicio. Hacer las
cosas bien no es un beneficio hacia los usuarios sino que es una obligaciéon hacia ellos y como

empresa uno tiene que hacerse cargo de esto.
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Andlisis Porter?® de cuponeras B2B en Chile

Poder Proveedores

* En la industria de las
cuponeras de descuentos los
proveedores seran en su
mayoria pymes. El modelo de
negocio que las cuponeras
utilizan generalmente
contienen una parte de
comision fija, la cual es muy
poco transable y negociable.
Por lo tanto el poder de
negociacion de los
proveedores es bajo, ya que
lo interesante de esta
industria es que tanto los
proveedores como los
clientes estan interesados ya
sea en anunciarse o en
comprar. Ademas, como las
cuponeras no venden
productos o servicios de un
rubro especifico, hacen que
los proveedores pyme tengan
bajo poder de negociacion.

Poder Clientes

* Al igual que los proveedores,
los clientes en esta industria
de cuponeras B2B seran
también pymes. Debido al
modelo de negocio rigido no
hay posibilidad para que los
clientes puedan negociar el
precio, ya que estard fijado
en las paginas web de cada
cuponera con un descuento
asociado a este. También es
importante sefialar que los
clientes asi como los
proveedores pueden venir de
distintos rubros, lo que hace
gue su poder negociador sea
bajo, ya que si desisten de
una compra es facil que otra
pyme pueda también
volverse comprador.

8 Porter, M. (1979) How competitive forces shape strategy. Harvard Business Review
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Rivalidad entre Competidores

» Especificamente hablando de la industria de cuponeras de descuento b2b
(en Chile) no hay presencia de rivalidad entre competidores directos, ya que
actualmente solo se conoce una empresa participante
(www.cuponemprendedor.com). Ademas, cabe destacar que a pesar de la
existencia de la empresa antes mencionada, la posibilidad de diferenciarse
de la misma, dentro del mismo sector b2b, es muy asequible, ya que existen
una serie de canales y maneras de entregar el cupon, que no han sido
100% explotadas, ejemplo de ello es el impacto que se pueda tener en
redes sociales (facebook, twitter, linkedin).

* Dicho lo anterior, se puede decir que la mayor parte de la competencia
vendria de manera indirecta, a través de cuponeras que ofrecen todo tipo
de servicios, teniendo algunas secciones que llevarian productos similares a
los de un servicio b2b. Es el caso de cuponatic o cupon.cl, que presentan
categorias exclusivamente dedicadas a la oficina, softwares, inmuebles, etc.
y que actualmente son muy reconocidas a nivel local.

» Como conclusion, al ser una industria que se encuentra en crecimiento y
gue posee solo un competidor directo, presentandose varias oportunidades
de diferenciarse del mismo, se puede decir ciertamente que la rivalidad de
los competidores es baja. Eso si se debe hacer un pequefio paréntesis ante
la presencia de los competidores indirectos que poseen renombre en la
industria, y que suelen ofrecer productos similares, pero no en la misma
escala que una cuponera dedicada 100% al b2b, logrando que aumente un
poco la competencia, pero no de forma tan gravitante.
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Amenaza Entrantes Amenaza Sustitutos

* En Chile existen muchas * En esta industria, donde los

cuponeras b2c, como por
ejemplo cuponatic, groupon,
lets bonus, pez urbano,
agrupémonos, entre otros.
Respecto de las cuponeras
b2b solo se ve presencia de
un actor en el mercado, por
lo que si se reduce la
industria solo a cuponeras
b2b el incentivo a entrar es
bastante alto. Ademas de
esto la inversion inicial no
es tan alta, ya que al ser un
servicio, no se requiere gran
inversion en infraestructura
y equipos, sino que
mayoritariamente en
recursos humanos. Es por
esto que la amenaza de
nuevos entrantes para la
industria de cuponeras b2b
al mercado es bastante
alta, con lo que cabe la
posibilidad que en el futuro
proximo existan muchas
cuponeras b2b, asi como
hoy en dia hay cuponeras
b2c.

productos son descuentos
canjeables por productos o
servicios es dificil encontrar
un sustituto claro, sin
embargo, dentro de estos,
los sustitutos que habran en
la industria seran los
descuentos que ofrezcan
directamente las marcas
competidoras a las
empresas que se estaran
anunciando, ya que
ofreceradn promociones
mediante un medio distinto
al de cuponeras de
descuentos. Por lo tanto la
amenaza de productos
sustitutos es baja, ya que si
bien las marcas
competidoras podran
ofrecer descuentos propios,
dificilmente podran igualar
el descuento y el alcance
gue tendra el anunciarse en
un portal web de cuponeras
de descuentos b2b.

* Finalmente podemos decir que la industria de cuponeras de descuentos
B2B es bastante atractiva, ya que el poder negociador tanto de
proveedores como de clientes es muy bajo, asi como la rivalidad entre
competidores y la amenaza de productos sustitutos. La Unica fuerza que
hace ruido es la de amenaza de nuevos entrantes, ya que al requerir
una baja inversion inicial, es muy factible que puedan entrar al mercado

nuevas empresas.

35|Pagina



Identificacion de Oportunidad y Plan de negocios para cuponera B2B

Conclusiones primer apartado (base para la justificacidon de la campaiia)

El internet en Chile ya es una realidad, asi lo demostraron las estadisticas en ComScore en 2011
estando por sobre el promedio de uso mundial, lo que implica que se presenta como un canal muy
viable para hacer ventas. De la misma manera las redes sociales en Chile han tenido un impacto
muy profundo, por ejemplo siendo el 4# mercado mas importante de Facebook en el mundo, si
consideramos el tiempo de uso por persona, sin duda esto implica que la publicidad en estos a
través de estos medios, debe ser una gran oportunidad para cualquier negocio de marketing
digital en nuestro pais. El eCommerce también es una gran novedad, habiendose triplicado su uso
en Chile en los ultimos 5 afos, de lo que se desprende que sea una forma cada vez mas aceptada
en el medio local y mundial. La cantidad de empresas pymes (mas de 80 mil), nos dan una idea de
la gran sombra que puede tener un negocio B2B, a su vez el aumento en las tecnologias y sistemas
de informacién en el ultimo afio, dan a entender que los negocios se estdn moviendo hacia la

inmediatez, sobre todo en los méviles, lo que debe ser muy importante de considerar.

Las cuponeras online han demostrado ser un tipo de venta muy aceptado en el mundo. El
comienzo se dio en Estados Unidos, expandiéndose rapidamente a 28 ciudades del mismo pais,
para luego a través de Groupon llegar a diferentes partes del globo. China, Espaiia, Inglaterra e
India, son algunas de las potencias que mds uso le han dado a esta clase de descuentos, creciendo
su usabilidad afio a afio. Por otro lado, en Latinoamérica son 4 las grandes potencias, Brasil,
Argentina, México y Chile, siendo nuestro pais el tercero en terminos de % de la poblacion total
online. El éxito que han traido paginas como Pez Urbano, Groupon y Cuponatic, han hecho que
otros negocios mas especificos en sus servicios, como lo son HelloFood y CuponEmprendedor,
hayan llegado al mercado, denotando que alun hay espacios y oportunidades para seguir

creciendo.

El benchmarking realizado, tenia como objetivo encontrar las mejores practicas del mercado de las
cuponera, para eso se usaron tres ejemplos de cuponeras en el B2B, teniendo las internacionales
Gremyo y Rewardi y la nacional Cupdn Emprendedor. Por otro lado, dos de las mas aceptadas en
nuestro pais, en cuanto a las que ofrecen todo tipos de servicios, estas son Groupon y Cuponatic.

Del andlisis anterior, se pudieron desprender varias conclusiones. Las mds importantes fueron la
importancia que tenia el entregar un buen servicio, debido a la alta influencia que tienen los

consumidores en sus comentarios, los que pueden tener tanto un efecto negativo como positivo.
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Otro punto fue el de la importancia de incluir las redes sociales en sus estrategias, lo que la
mayoria de las cuponeras online hacia y que nuestro modelo de negocios también incluye.
Finalmente decir que cada uno de los criterios utilizados en el benchmarking parece ser importane
a lo menos en Chile (navegacion, usabilidad, uso de redes sociales, etc.), ya que el promedio mas
alto lo tuvo Groupon, lo que puede ser causa de su mayor éxito en nuestro pais, en comparacién a

Cuponatic.

Finalmente, el analisis Porter para una cuponera online business to business, muestra que la
competitividad para el sector, suele ser baja en la mayoria de sus fuerzas, debido a su juventud en
el mercado y la presencia de solo un rival directo, como lo es Cupdn Emprendedor. De esta
manera la industria muestra ser muy atractiva, aunque sera importante saber diferenciarse y
fidelizar a los canales y clientes que captemos, ya que la amenaza de entrantes sera el punto débil
y el desarrollar todo tipo de barreras puede llegar a ser trascendental.

El Porter, sumado a los puntos antes mencionados, muestra no solo la gran oportunidad que
existe para el desarrollo de un modelo de negocios en base a nuestra idea, sino que también nos
muestra qué caminos debemos seguir para tener éxito, los cuales se verdn reflejado en los

siguientes apartados.
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Il. Modelo de Negocios

Introduccidn
Ya concluido el anadlisis de la dimension externa en la que se mueven las cuponeras online, junto

con el atractivo que trae desarrollar un negocio Business to Business dentro de este rubro,
corresponde definir un modelo de negocios, que pueda validar los conocimientos previamente
expuestos en la seccion anterior. Esto es un “aprendizaje validado”, que citamos como tercer
principio de los cinco que propone Eric Riess en su libro “El método Lean StartUp” (Pagina 29),
para los nuevos emprendimientos y que define como un “proceso para demostrar que la
informacidn descubierta es valiosa”. Dentro del mismo texto, el autor también entrega una idea
central, la que estipula que “la administracidon y marketing de un StartUp, es tan importante como
el disefo y el desarrollo de los productos y, por lo tanto, merecen una metodologia igual de
rigurosa para guiarlos”, es por eso que para poder “ver”, con la intencidn de lograr evitar fracasos,
y saber “pivotear” las estrategias que nos lleven a los productos finales, es que usaremos la
metodologia de nueve “items”, desarrollada por Alexander Osterwalder, el “Business Model
Canvas” (BMC).

Alexander usa la definicion de modelo de negocios como algo que “describe las bases sobre las

2 Este concepto posee bastante validez para lo

gue una empresa crea, proporciona y capta valor
qgue queremos lograr, puesto que precisamente pretendemos enfocar nuestro emprendimiento
en el valor que se les pueda entregar a los potenciales clientes. Entonces, si bien desarrollaremos
todos los puntos que este modelo nos demanda, nos centramos principalmente en cuatro (Los
segmentos de mercado o “customers”, la propuesta de valor, los canales y las relaciones con los

clientes).

Como punto aparte a lo destacado anteriormente, otro de los motivos por los cuales nos hemos
decantado por usar este modelo, tiene que ver con la posibilidad de usarlo para poder postular a
concursos de financiamientos, los cuales suelen pedir como requisito la construccién de un BMC.
Por ejemplo, Fundacién Chile, en el concurso “Atacama Emprende”, lo exige como requisito en el
punto 8.2 del programa, lo mismo ocurre con las postulaciones para “StartUp Chile” (en el que

seguramente participaremos).

% Osterwalder, A. & Pigneur Y. (2011) Generacién de modelos de negocio. DEUSTO S.A. EDICIONES
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Explicacion del método “Business Model Canvas”

La palabra “Canvas” se traduce como “lienzo”, la que deriva de la intencidn de unir las actividades,
segmentos, recursos y relaciones claves, de tal forma de intensificar la creacidn, entrega y captura
de valor en cada uno de ellos. La manera en que estos objetivos se desglosan, es a través del
desarrollo de nueve bloques, que tienen la misién de maximizar la rentabilidad del negocio. A
continuacién enumeraremos cada uno de ellos, para mds adelante incluir la imagen de un ejemplo

de diagrama ya terminado:

1. Segmentos de Clientes (SM) ) ) o
La jerarquia y posiciones en que cada uno de estos
. Propuesta de Valor (PVV) _ ) ) ]
puntos ha sido dispuesta, dista de ser al azar, la razén
. Canales de Distribucion (C)
de ello es que se ordenan de tal forma de responder a
. Relacién con el Cliente (RCI) )
las tres preguntas que segun Alexander Osterwalder,

. Modelo de Ingresos (Fl) _ ) )
debieran estar en cualquier modelo de negocios:

2

3

4

5

6. Actividades Clave (AC)
e (A quién?
7. Recursos Clave (RC)

e (Qué?
8. Alianzas Clave (AC)

5 e (iCOmo?

. Estructura de Costos (FC)

La primera pregunta es para contestar a qué clientes ira dirigido el producto o servicio, los puntos
que la componen se desglosan en el extremo derecho del diagrama. La segunda pregunta tiene
que ver con cual es la propuesta que se va a entregar a dichos clientes, enfocada en los bloques
del centro del modelo. Finalmente el lado izquierdo del lienzo, se respondera el cdmo se pretende

desarrollar la propuesta sugerida en el punto dos.

A continuacién se presenta un ejemplo de la construccion de un “Business Model Canvas”, creado

para la empresa Apple, el mismo que Osterwalder usd en su libro para graficar visualmente el

estado en que debiera finalizar la elaboracidn de cualquier lienzo.
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Siguiendo las instrucciones “Dibuja el lienzo en un poster”, “Cuelga el lienzo en la pared” y “Esboza

el modelo de negocios”, se procedid a que en esta oportunidad, el disefio respondiera

especificamente al negocio de Ipod/iTunes®.

T 2 | 4o e o
Qa7 83 Drl G 7
AsC & AC dsero oy, PVV & a2 | SM I
harduare aref
marca
+ngq
dis ratS coste e
Co~ aambijo
§rdficqe mercado
' ‘ musica sin de masas
= interrup=
s g:rca ciones -
perso ple ’ endos )
) .hef\ a L
Ogm - I ) I ( miﬁoﬁg‘ﬂs
e contenido har_\duare | 4
Y &uerdog iPod 4;; ?edas apple.com
| software | | |
iTunes 7 tenda
.*'
FC 4 )8 FI {s:_:'g iTunes
Fef‘son as "laf‘ke-h’
‘ Y Veny, 9 elevados alauno®
| pabricacion o ingreso : ¢
P il 4 A

Leyendo la gréfica de derecha izquierda, se aprecia como se van respondiendo las tres preguntas

planteadas anteriormente. Gracias a este trabajo, Osterwalder concluyé que la clave del dominio

de Apple en el mercado era “utilizar la integracion del Ipod con la tienda de musica ltunes, para

protegerse de la competencia”.

En la siguiente seccion presentaremos el “Business Model Canvas”, para el seminario y la

Cuponera Online “Business to Business”.

% Osterwalder, A. & Pigneur Y. (2011) Generacién de modelos de negocio (pg 45, 46,47). DEUSTO S.A.

EDICIONES
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“Business Model Canvas” para Cuponera B2B
A continuacidn se procederd a desarrollar cada uno de los nueve mddulos existentes del BMC,

respondiendo las preguntas que se plantean en el libro “Generaciéon de modelos de negocios”.

Segmentos de mercado
La labor del primer mddulo, es sintetizar los diferentes grupos de personas o entidades, a los que
la empresa dirigird el modelo. Los clientes son el centro del modelo y sera posible aumentar su

satisfaccion, si se les divide en mas de un segmento, identificando las distintas necesidades.

Las preguntas son: ¢Para quién creamos valor? ¢ Cuales son nuestros clientes mas importantes?

El valor creado por la cuponera B2B es percibido por un gran mercado en todo Chile y que son
divididos en dos categorias donde por un lado se tienen diversas organizaciones que van desde las
micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes) hasta los emprendedores y StartUp.
Dependiendo de los cupones disponibles y el alcance de ellos se espera atender a empresas de
todo Chile que estan buscando productos y servicios a un precio mas barato que el del mercado.
Especificamente se enfocard en emprendedores y StartUp que tengan acceso a internet, pago en
linea y que estén en busca de oportunidades de descuento ademas de ser usuarios de redes
sociales en donde también se publicitardn las promociones. Y por su parte, a MiPymes que
necesiten proveedores de calidad (tanto para productos como servicios), con descuentos por

sobre el mercado y capacidad de pago.

Por otro lado, tenemos otro tipo de clientes que son los anunciantes. En este tépico incluimos a
cualquier empresa (inclusive las grandes) que quieran entregar sus productos y servicios con
descuentos para que otras empresas puedan adquirir los cupones a cambio de publicidad y de una
certificacidon de calidad por parte del portal de descuentos ya que los clientes (que compran)

esperan anunciantes con buena reputacidn y que hagan un buen trabajo.

Cada cliente es importante y esencial en la articulacion del negocio. Contar con anunciantes de
calidad es una prioridad ya que ofrecer productos y servicios de alta reputacién en el mercado
genera confiabilidad en los consumidores. Y atraer clientes de todos los rubros, de diferentes
regiones y distintos tamanos nos permite contar con una cartera amplia lo que demuestra

seriedad, seguridad y crecimiento. Nuestro compromiso con cada uno de ellos es total por lo que
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se buscan espacios de retro alimentacidn constante para la mejora continua y asegurar siempre el

mas alto estandar de servicio.

Propuesta de valor
Es el conjunto de servicios y productos, que estaran encargados de crear valor, para un segmento
sefalado. En sintesis, serd el factor que hara que un negocio se decida por una empresa u otra, a

partir del nivel de satisfaccién que genere a la hora de solucionar un problema.

Pregunta: ¢Qué valor proporcionamos a nuestros clientes? ¢Qué problema de nuestros clientes
ayudamos a solucionar? ¢Qué necesidades de los clientes satisfacemos? ¢Qué paquetes de

productos o servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

La propuesta de valor de este emprendimiento es ofrecer descuentos a Mipymes integros y de

todas las areas que sirvan para el funcionamiento cotidiano de las empresas.

El problema que soluciona va tanto por el lado de los clientes (consumidores o usuarios) como por
el lado de los proveedores (anunciantes). A los primeros le ofrece productos y servicios de calidad
gue ayuden al funcionamiento de la empresa pero a un precio mucho menor que el de mercado. A
los segundos les entrega un canal de publicidad y generacion de una comunidad entre
proveedores y consumidores, es decir, le ayuda a encontrar clientes.
¢Cémo certificaremos la calidad? A través del siguiente proceso:
1. Visitar ala empresa
2. Verreputacidny sus clientes
3. Luego de la venta hacer encuestas de ISC (indice de Satisfaccién de Cliente) y promediar
sus notas. Por ejemplo si anunciante tiene promedio menor a 5 no podrad seguir
anunciando con nosotros durante un tiempo fijo.
Con estos pasos certificaremos calidad de los productos y servicios los cuales nos servirdn para

conseguir los objetivos planteados.
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Canales de distribucion
En este bloque, explicamos el medio por el cual una empresa toma contacto con los diferentes

segmentos, para poder llegar a ellos y entregarles la propuesta de valor. Desarrollaran un papel

primordial en la experiencia del usuario.

Hay que resolver: {Qué canales prefieren nuestros segmentos? ¢ COmo establecemos actualmente
el contacto con los clientes? ¢éCédmo se conjugan los canales? ¢Cudles tienen los mejores
resultados? ¢Cudles son los mas rentables? ¢Como se integran en las actividades diarias de los

clientes?

Nuestros segmentos preferirdn el canal web de internet para obtener informacién de nosotros, ya
que al tratarse de un emprendimiento digital tendran la posibilidad de interactuar directamente
en el portal. Dentro de internet utilizaremos los medios de mailing masivo, motores de bisqueday
redes sociales principalmente. De manera secundaria se piensa utilizar medios tradicionales como

radio o diarios.

Los medios digitales serdn los mas rentables ya que nos permitiran llegar a un gran nimero de
personas con una inversion considerablemente inferior a los medios tradicionales. Ademas
tenemos la posibilidad de controlar sus resultados y obtener estadisticas para saber el impacto

que estos tienen y cual tiene mejores resultados.

Relaciones con clientes
En el mdédulo se definen todos los tipos de relaciones, que debe establecer la empresa con cada
segmento de mercado. Muy importantes para tener éxito en la captacidn y fidelizacidn.

Se debe responder: ¢Qué tipo de relacién esperan los diferentes segmentos de mercado? é{Qué
tipo de relaciones estableceremos? ¢Cual es su coste? ¢COmo se integran en nuestro modelo de
negocio?

Las relaciones que estableceremos con los clientes son categorizadas en diferentes procesos:

e Captacidén de clientes: En primer lugar la fuerte presencia diaria en medios masivos como
revistas especializadas e Internet nos permitira conseguir clientes que entren al portal. La
importancia de esto es que los anunciantes esperan que la cuponera sea visitada por un
gran numero de clientes y el publicitar su empresa con nosotros les genere retornos

positivos en su inversidn. Por otro lado, salir a buscar en terreno diariamente anunciantes
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es sin lugar a dudas un proceso vital para el funcionamiento de la pagina ya que las
empresas consumidoras esperan renovaciones semanales de los cupones.

e Atraccidon de clientes: Los clientes se interesardn principalmente por los cupones de
descuentos ofrecidos ya que representan productos y servicios que son Utiles y necesarios
para el funcionamiento de sus actividades diarias. Para nuestros anunciantes el hecho de
ofrecerles espacio en el portal y escogerlos porque son buenos les da un status respecto a
otros competidores que no estén ahi mismo.

e Fidelizacidn: Tener bases de datos con informacién de cada empresa permite segmentar y
agrupar a las que son similares y podemos enviarles ofertas que serdn utiles dependiendo
de sus caracteristicas creando relaciones altamente personalizadas valoradas por los
clientes. . La idea es que no sea un daily email para todas por igual sino que sean
promociones del interés de ellas.

e Seguimiento: El servicio de post venta es muy importante para que los clientes vean que
es un proceso integral y completo. Preguntar como fue el resultado de la compra de su
cupon y si se cumplieron las expectativas que tenian es util a la hora de evaluar si seguiran
los anunciantes en el portal (o si publicitardan nuevamente) y si los clientes quedaron
satisfechos con lo entregado. Esto genera confianza y demuestra que se estarad en todo

momento con el cliente.

Cada uno de estos niveles nos permite generar una cultura de cercania, respuesta, calidad y
compromiso para y con los clientes. Los costes estan de establecer este tipo de relaciones estan
incluidos en el proceso diario de las actividades de la empresa los cudles seran la base del éxito y

naturaleza de nuestra cuponera.

Modelo de ingresos
En este “item”, se procede a mirar como debiera estar compuesto del flujo de caja que generara la

empresa, conociendo el valor que estan dispuestos a pagar nuestros segmentos, por nuestros

productos y servicios.
Resolveremos: ¢ Por qué valor estan dispuestos a pagar nuestros clientes? ¢ Por qué pagan

actualmente? ¢Como pagan? ¢ Como les gustaria pagar? ¢ Cuanto reportan las diferentes fuentes

de ingresos al ingreso total?
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Los principales ingresos del portal seran las comisiones cobradas a los anunciantes por cada venta
gue hagan. Una vez que los clientes adquieran un cupdén por medio de la pagina web y hagan
efectivo el pago electrénico, Unico medio de pago indispensable en esta industria, el dinero serd
depositado a nuestra cuenta para luego (inmediatamente) depositarle al anunciante la totalidad

del pago del cupdn menos la comisidn fijada anteriormente.

Los clientes compraran cupones porque son productos y servicios esenciales y/o Utiles para su
funcionamiento ademas de que los adquieren a precios mas baratos que el de mercado. Por su
parte, las comisiones cobradas a los anunciantes seran de un 35% respecto del total del cupdn lo
gue para ellos estar en el portal es un espacio de publicidad y oportunidad de ampliar su cartera
de clientes. Las comisiones representan el 100% de los ingresos de la cuponera por lo que son

indispensables en la articulacién y funcionamiento del negocio.

Recursos Clave:
Son todos los activos de mayor relevancia que posee el modelo de negocios, de tal forma de que

su funcionamiento pueda desempefiarse de la manera correcta. Se clasifican en fisicos,

econdmicos, intelectuales y humanos.

La pregunta entonces es la siguiente:” ¢Qué recursos clave requieren nuestras propuestas de

valor, canales de distribucidn, relaciones con los clientes y fuentes de ingresos?”

e Recursos Fisicos: Primero tenemos los recursos necesarios para poner en marcha el
negocio. Estos son principalmente el portal web, internet, servidores, oficina y telefonia.
En segundo lugar tenemos los recursos que se van generando a medida que se desarrolla
el negocio, como lo es la construccién de la base de datos o la expansidn en redes sociales
para entender mejor a nuestros clientes. La aplicacion para modviles es un “must”,
considerando el fuerte aumento de ventas por medio de este canal en el ultimo tiempo
(expuesto en el primer apartado). Finalmente estan los cupones que son el alma de la

empresa y que se van ofreciendo continuamente.

e Recursos Econdémicos: Incluye a todas las formas de financiamiento posibles. Dentro de
ellas podemos mencionar a los aportes de amigos, familiares, inversionistas, propios y de

concursos como lo son StartUp y Fundacion Chile.
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e Recursos Humanos: El equipo basico que se necesita para desarrollar una pagina web o
casi cualquier negocio de mkt digital. Este equipo se compone normalmente, de un

disefador grafico, un programador y de ingenieros que en este caso seran comerciales.

e Recursos intangibles o intelectuales: La marca es el primer gran recurso intangible, puesto
que a medida que se va ganando prestigio, no solo la empresa adquiere valor, sino que
también el nimero de oportunidades crece, sacando ventaja a probables competidores.
Después tenemos las relaciones con los clientes, tanto los finales, como también los que
comparten la funcidn de proveedores, dado que si se les brinda un buen servicio no solo
de venta, sino que también de post venta, la posibilidad de que vuelvan a incurrir en el

mismo aumenta.

Actividades Clave:
En este mddulo, se proceden a clasificar los procedimientos mas importantes que la empresa debe

ejecutar para conservar el funcionamiento de su modelo de negocios.

Pregunta: “éQué actividades clave requieren nuestras propuestas de valor, canales de distribucién,

relaciones con clientes y fuentes de ingreso?”

-Produccidn: La venta y cobro de cupones. Una constante negociacion con los proveedores, para
estipular como se van a estructurar las promociones de cada cupdn y también para ir renovando
las ofertas. La entrega del pago y el cobro de la comisién a los proveedores de los productos para

los cupones.

-Resolucién de problemas: Los esfuerzo de fidelizacion de los clientes, que implica un seguimiento
de la experiencia de compra 24x7, como también de la administracion de la base de datos de los
clientes, para ir acomodando las ofertas segun sus distintas caracteristicas. Revisidén de las notas
gue van asignando los clientes a los productos, de manera de poder entregar feed back a nuestros

proveedores con dichos resultados.
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-Plataforma/red: El desarrollo y mantencion constante de la plataforma del sitio web, que da
soporte a la cuponera. Blsqueda continua de posibles “partners”, sobre todo para la publicidad

del sitio.

Alianzas clave
A continuacidn, se deberan de tallar las redes que componen a los proveedores y socios, que

jugaran un papel importante en el funcionamiento del modelo de negocios.

Se definira: ¢Quiénes son nuestros socios clave? ¢Quiénes son nuestros proveedores clave? ¢Qué

recursos clave adquirimos a nuestros socios? ¢ Qué actividades clave realizan los socios?

Definiremos como socios claves a pymes y Startups que quieran participar del proyecto y deseen
anunciarse a cambio de apoyo en la conformacién de esta empresa. Por ejemplo pensamos hacer

un acuerdo con algun sitio de disefio web (www.sobresalen.cl) para solicitar que nos realice un

sitio web (gratis o a un precio menor) a cambio de permitirle anunciar ofertas y descuentos sin
cargo alguno sobre su facturacion. Del mismo modo lo haremos con otras empresas que nos

puedan ayudar a la implementacidn del negocio.

Otro socio clave sera Corfo y Start Up Chile, empresas del estado que apoyan y financian los

emprendimientos no solo con dinero sino que también con apoyo profesional y asesor.
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Estructura de Costos:
Este es el mdédulo final, donde se esquematizan todos los costes necesarios, para poder poner en

marcha el emprendimiento. Primero hay que recalcar que el modelo de negocios que llevara la
cuponera B2B, tiene un posicionamiento de “foco en diferenciacién”®!, esto quiere decir que se

concentra en la creacién de valor en el segmento objetivo y no en el “liderazgo de costos”.

Debemos responder, bajo la perspectiva anterior: “éCuales son los costos mas importantes
inherentes a nuestro modelo de negocios? ¢ Cuales son los recursos clave mds caros? ¢Cuales son

las actividades claves mas caras?”

-Pago de la plataforma virtual: Esto incluye el host, dominio, soporte y web que tendra la empresa,
de tal forma de poder mantener en funcionamiento el contacto con nuestros clientes y

proveedores via online, junto con la publicidad necesaria para cada uno de ellos.

-Gastos en publicidad y marketing. Son todos los gastos relacionados a las campafias online y
offline, los que incluyen el gasto en el plan de medios para Google Adwords, mailing, revistas a

fines, Facebook, Twitter, Linkedin, etc.

-RRHH: Tal como se mencionaban en los recursos claves, aqui se debe considerar el pago a todo el
personal. Esto hace alusién a ingenieros comerciales, programadores y publicistas que se vayan

sumando a la empresa.

-Costos de inmuebles y operativos: Tienen que ver con lo basico del “lugar de trabajo”, como lo
son los arriendos de oficina, internet, luz, telefonia etc. También se incluye el pago a los

proveedores y los impuestos.

-Servicio de Delivery: Solo en el caso de agregar gastos adicionales de entrega, en algun tipo de

servicios postventa.

* Oliva, I. Nota de clase 4 “Posicionamiento Estratégico” (2011, segundo semestre). Facultad de economia y
negocios de la Universidad de Chile
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m. Plan de Marketing

Justificacion de la campaiia.

Sin lugar a dudas el comercio electréonico en Chile ha tenido un crecimiento, que en sus inicios,
probablemente era inesperado. Las conexiones fijas a internet desde el afio 2008 hasta el 2012
han aumentado en un 52% mientras que las conexiones méviles en aproximadamente 770% (Ver
Anexos 2 y 3). A nivel pais, hasta el afio 2012, casi la mitad los hogares poseia conexién a internet
y los sectores mds acomodados (ABC1) y (C2) cuentan casi en su totalidad con este servicio (IAB
Chile, Julio 2013, “Cifras del mercado de Internet en Chile”) (Ver anexo 4). Respecto a los perfiles
de usuarios de Internet al afio 2012 son cada vez mas heterogéneos encontrando hombres y
mujeres de todas las clases socioecondmicas. Y ya no se encuentran solo usuarios jévenes sino que
hay de todos los rangos etarios. El 34% son jovenes menores a 25 afios (IAB Chile, Julio 2013,
“Cifras del mercado de Internet en Chile”) (Ver Anexo 5). Y por ultimo, las ventas online B2C, han
aumentado significativamente llegando a los US$1.275 millones al afio 2012 y se proyecta que se
llegardn a los US$1.582 millones para el afio 2013 (IAB Chile, Julio 2013, “Cifras del mercado de

Internet en Chile”).

Respecto a los datos anteriores se puede observar que Chile cada afo que pasa ha tenido un
importante desarrollo en el mundo del Internet en lo que a todas sus dimensiones se refiere
(interaccién, comercio electrénico, redes sociales, etc.). Las empresas se han dado cuenta de eso y
han tenido que cambiar varias conductas “tradicionales” para poder acercarse a sus clientes como

por ejemplo los contenidos de marketing y sus formas de interaccion.

El comercio B2B en Chile y en el mundo sin lugar a dudas es menos dindmico que el comercio B2C
pero ha tenido una mayor presencia en cuanto a porcentaje de ventas se refiere a lo largo de su
historia. NUmeros de afios atrads avalan esta afirmacién, ya para datos del 2008 del Centro de
Estudios de Economia Digital el 97% de las ventas totales corresponden a transacciones entre
empresas. Claramente no son datos frescos que hoy en dia pueden ser alterados por la gran
participacién y crecimiento que ha tenido el consumo electrénico por parte de los usuarios (como
se detalld anteriormente) y la insercion de todo tipo de plataformas sociales como Facebook y
Twitter lo que sin lugar a dudas hace disminuir el porcentaje anterior. A pesar de esto y que el
comercio B2C es mucho mds frecuente que el comercio B2B datos en todo el mundo siguen
avalando que el porcentaje aun es mucho mayor. Seguin datos del Instituto Nacional de Estadistica

(INE) espafiol el afio 2012 el 89,9% de las ventas del comercio electrénico fueron de empresa a
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empresa mientras que de empresa a consumidores finales fue solamente de 8,1% y las ventas a
administraciones publicas (B2G) representan el 2% restante. Esto demuestra la importancia y
tendencia mundial que el comercio B2B genera la mayor cantidad de ventas en el comercio

electronico.

Pero para efectos de justificacion de campafia y conclusiones es bastante Util. Segun un estudio
del afio 2011 de la Cdmara de Comercio de Santiago del Departamento de Economia Digital el afio
2010 el 88% de las empresas tenia acceso a Internet en donde la compra de insumos es
representada en un 47% respecto al uso de Internet lo que es bastante elevado (ademas de otras
actividades) donde destaca la mediana, pequefia y micro empresa en porcentajes nada
insignificantes (60%, 52% y 48% respectivamente) (Ver Anexo 6 y 7). Ademas, se estima que las
ventas B2B de las ‘puntocom’ chilenas, alcancen los $550millones de délares, resultado estimado
en base a mil empresas encuestadas de todos los tamafios que venden actualmente sus productos

a través de internet®’.

Gracias a los datos obtenidos de los diversos estudios se pueden ver oportunidades reales en el
mundo del e-eCommerce donde la gente y las empresas a lo largo de los ultimos afios han ido
adquiriendo protagonismo a la hora de comprar bienes y servicios en esta plataforma. El comercio
B2B quizas ya no tiene el mismo nivel de porcentaje de ventas que el afio 2008 pero si se asume
gue aun es bastante mayor que el comercio B2C viendo los datos mundiales y a pesar de que sea

menos dindmico las transacciones monetarias son mayores.

Este proyecto puede sumarse a lo que se ha venido haciendo y lo que se logrard en los préximos
afios. Chile ha ido de la mano con el crecimiento de América Latina y el mundo, este afio para la
region se espera que la venta en eCommerce supere los US $S69 mil millones segin el Estudio Visa
América Economia Intelligence 2012 y para el afio 2014 se podrian superar los US$100 mil
millones. Segun cifras eMarketer “El volumen total del comercio electrénico en el mundo crecié un
21,1%en 2012 ypor primera vez superé el billbn de ddlares de volumen de
negocios. Norteamérica concentrd un 33,5% del total, seguida por Asia Pacifico (33%), Europa
Occidental (26,9%), Europa Oriental (3,8%), en quinto lugar quedd Latinoamérica con un 3,4%, y
en Ultimo lugar Medio Oriente y Africa completé el total con un 1,9%.”

Esto demuestra que el eCommerce tanto para Latinoamérica como para Chile es un negocio en

%2 Lever, G. La economia digital en Chile (2011). Cdmara de comercio de Santiago
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pleno crecimiento que atrae, como a nosotros, una gran cantidad de emprendedores e ideas
innovadoras para poder aprovechar este boom. Ademas las proyecciones esperadas son bastante
optimistas. A lo que en Latinoamérica se refiere, segun eMarketer, el pais lider de la regidn, Brasil
crecerd en un 21,9% llegando a los US$18,7 mil millones. Respecto a Chile las ventas online

podrian aumentar a US$ 6,100 millones para el afio 2016 lo que es bastante positivo™®.

% Carrefio, C. E-Commerce: nimeros, desafios y oportunidades en América Latina (2013, 1 de Agosto).
Pulsosocial.com
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Objetivos Generales
La campafia pretende lograr primordialmente la consolidacién como los intermediarios lideres (en

un comienzo en Chile) en el comercio B2B donde seamos reconocidos como un portal que tiene
los productos y servicios con las mejores ofertas del mercado, en donde la calidad de cada uno de
ellos es certificada por nosotros para las empresas adquirientes y un espacio rentable y visible
para que los anunciantes aprovechen el canal de marketing que nosotros les ofrecemos. Ademas
se pretende lograr un reconocimiento y recordacién de marca consiguiendo cercania con las
empresas y generando confianza hacia cada una de ellas. De esta manera es que tendremos el

siguiente objetivo general:

“Ser los intermediarios lideres del comercio B2B online”

La campana se iniciaria el segundo trimestre del 2014 y tendria 6 meses de duracién. Los objetivos
especificos y las métricas que los mediran, tendran en consideracidon un tiempo de los mismos 6
meses en adelante.

Objetivos especificos
De tal manera de cumplir los objetivos generales antes mencionados, definimos a continuacion los

objetivos especificos de la campafa, que serdn medidos con el tiempo y métricas que se

presentaran mas adelante:

1. Aumentar el nimero de ventas de cupones mes a mes.

2. Hacer que la cuponera se posicione en las mentes del publico objetivo.

3. Aumento exponencial de los seguidores de Facebook, LinkedIn y Twitter, a
partir del primer mes, en los (mensualmente).

4. Lograr una conversion deseable en Google Adwords.
5. Aumentar visitas a la pagina web (mensualmente).
6. Minimizar la cantidad de servicios y productos defectuosos entregados.

7. Optimizar el nUmero de clientes nuevos, que llegan por recomendacion.
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Métricas de la campaiia por objetivo
A continuacién se presentan las métricas por cada tipo de objetivo y las cifras que se desean

alcanzar al final de la campafia:

Objetivo General

Objetivo Especifico y
Tiempo

Métricas, mas cifras deseadas para
Cuponera B2B

“Ser
intermediarios
lideres
comercio

online”

los

del
B2B

Aumentar el nUmero de
ventas mes a mes.
(primeros 12 meses,
después de iniciada la
campafia)

Hacer que la cuponera
se posicione en las
mentes del publico
objetivo®*(ver nota al

pie).

1° Top of mind

1° Busqueda de marca Google

Reconocimiento y recordacion mayor
a un 80%.

Aumento exponencial
de los seguidores de
Facebook, Linkedin y
Twitter, a partir del
primer mes, en los (por
6 meses).

Lograr una conversién
deseable en Google
Adwords. (Después de
los 6 meses de la
campana)

Aumentar visitas a la
pagina web (por 6
meses).

34 . .. . . / .

Top of mind, reconocimiento y recordacion, se mediran a través de encuestas a clientes y proveedores.
Las busquedas de Google sera a través de los resultados de palabras claves de la industria. Se mediran luego
de un afio iniciada la campafia.
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Minimizar la cantidad
de servicios y productos
defectuosos
entregados. (Desde
inicio de la campafia en
adelante)

Optimizar el nimero de
clientes nuevos, que
llegan por
recomendacion.

(Se empecerd a medir
después del término de
la campana)

Definicion de los segmentos de usuarios, clientes

Se derivan de la investigacién de las oportunidades en el primer apartado, donde se habld de la

gran cantidad de pymes que existen en Chile, en relacion al resto de las empresas, junto con

destacar que eran las que mds usaban las cuponeras, como medio para aumentar sus ventas.

También fueron elegidos a partir de los resultados del Business Model Canvas para la cuponera

B2b:

1. duefio-fundador de pyme o emprendimiento

a.

Andrés Carmona

b. Pablo Montt

2. Administrador o jefe de marketing de pyme

a.

Rodrigo Lewit
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Arquetipos

1. Andrés Carmona, Ingeniero Comercial y duefio de “InterClean Ltda.” En Vitacura.

InterClean es una micro empresa creada el aflo 2007 que se dedica al aseo industrial y a la
mantencién de oficinas para empresas e instituciones de manera personalizada. Su duefio y
gerente, Andrés Carmona, es Ingeniero Comercial de la Universidad Federico Santa Maria de
Valparaiso. La empresa esta ubicada en la calle el Coihue, Vitacura. Sus servicios son clasificados
en tres categorias las cuales son los servicios para empresas, particulares y servicios especiales.
InterClean a las empresas le ofrece aseo y mantencion de oficinas que va desde el aseo de la
oficina en general hasta la limpieza y desmanche de muros y paredes. Los particulares requieren
trabajos especificos por lo que el servicio brindado estd a cargo de expertos en donde sus labores
incluyen todo tipo de limpiezas (vidrios, alfombras, muros, desinfeccidén y sanitizacion de bafios,
pisos). Por ultimo, los servicios especiales son trabajos especificos con maquinarias y productos
especiales para el tratamiento de labores en profundidad, como por ejemplo, la entrega de una
nueva oficina o remodelaciones en ellas donde también destaca la preparacion de diversas areas
como bodegas, fachadas, estacionamiento entre otros. Todos los servicios entregados son en

directa relacién con las empresas sin ningun tipo de intermediario.

Generalmente la compra de insumos y maquinarias son adquiridos en el extranjero trayéndolos
desde Estados Unidos e Inglaterra donde ademads destaca un contrato de exclusividad que la

empresa posee con la marca lonic.

Sus clientes son muy diversos donde destacan grandes empresas como BMW y BNP Paribas y una
corporaciéon importante como el Parque del recuerdo. InterClean, en este momento, no tiene
canales para recibir feedback por parte de sus clientes pero aln asi se pueden destacar diversas
cartas de recomendacion de los servicios recibidos por cada uno de ellos en la pagina web. A los
nuevos y potenciales clientes se les ofrece pruebas gratuitas y descuentos por primer trabajo y a

los clientes antiguos se les da descuentos en las facturas y algun regalo adicional.

La inversion promedio mensual de publicidad es aproximadamente de $400.000 pesos donde
principalmente es mediante dos vias: Internet (Facebook, Google, Emol) y prensa escrita (La

Cuarta, La Hora y Publimetro).
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InterClean no conoce el sistema de las cuponeras y no han trabajado nunca con una de ellas.
Tampoco tienen pensado hacerlo ya que consideran que normalmente el margen que piden es
muy alto y sobrepasa el presupuesto de publicidad mensual. Para poder trabajar con alguna de las
cuponeras lo harian si es que la comisién fuese en base al margen del servicio y no sobre su valor

neto total.

2. Pablo Montt, Banquetero y duefio de Centro de eventos “Los Domos” en La Dehesa.

El Centro de eventos Los Domos, se considera una empresa pequeia, lleva 2 afios en
funcionamiento y su duefio es el banquetero Pablo Montt, su ubicacion es en el Club Ecuestre de
La Dehesa. Actualmente su arriendo esta destinado a matrimonios, eventos de todo tipo de
empresas y a algunas fiestas juveniles. Sus horarios de funcionamiento se acomodan 100% a los
requerimientos de sus clientes y viene considerado en el precio a pagar de los mismos.

Aunqgue su mayor publicidad viene del “boca a boca” de los clientes, si se muestra en algunas
paginas webs y redes sociales de sus asociados. De lo mismo se desprende que no exista inversion
directa en esta area.

Para “Los Domos”, Pablo suele hacer las compras en empresas como Sodimac e Easy, para
mantencién de su estructura y el desarrollo de la decoracion de sus eventos. También Copec es un
proveedor comun, considerando el petréleo necesario para mantener en funcionamiento a su
generador.

Estd acostumbrado a recibir feed-back de sus clientes de manera directa (aunque también en
redes sociales en empresas asociadas como productoras de fiestas), pero no existe una base de
datos que guarde los mismos. Por su parte ellos no suele hacer ningun tipo de retroalimentacion a
sus proveedores.

Como descuentos en sus servicios, se pueden mencionar dos, los relacionados a la eleccién de una
fecha vacante por parte de sus clientes y su contratacién 30 dias antes del evento.

Por otro lado, el Unico intermediario que se suele utilizar, es el de las productoras para los eventos
mismos.

Sobre las cuponeras online, la Unica que conoce es Groupon, pero nunca la ha usado. Le parece
buena la idea de usar una cuponera B2B, pero dependiendo en cuanto a si se pudiera o no aplicar
un filtro a su clientela. Para el negocio de “Los Domos”, es muy importante saber la fecha del

evento y las caracteristicas del cliente, para saber si son afines a su segmentacidn. Si el cupén se le
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pudiera vender a cualquiera, su viabilidad seria baja, por lo que se debieran hacer algunas

modificaciones en las condiciones previamente.

3. Rodrigo Lewit, Gerente General Victoria S.A

Victoria S.A es una empresa que ofrece servicios de control de asistencia laboral pero con la
novedad que lo hace a través de un sistema de biometria de voz, équé es? es controlar la
asistencia a través del reconocimiento de voz que se hace via telefénica. Esta empresa es una
pyme con 12 trabajadores y 4 afos en el mercado, logrando conseguir grandes clientes como ABC

Din, Lipigas, Aguas Andinas, entre otros.

Actualmente en la empresa realizan una inversién de aproximadamente $270.000 mensuales,
considerando como fuente principal el mailing masivo que se hace a través de la contratacion de
una empresa externas y de campafias en Google Adwords, que es administrado por otra empresa
externa. Ambos servicios han dado resultados deficientes, ya que si bien se ha logrado aumentar

las ventas, estas son muy menores al dinero invertido en la realizacién de estas.

Cuando necesita realizar compras para la oficina lo hace a través de un proveedor primero con el
gue tienen una relacién de largo plazo, y en caso de no llegar a acuerdo lo hace a través de otras
tiendas. Respecto a los descuentos ellos no realizan sin un previo acuerdo entre el vendedor y el
gerente, donde dependiendo de la magnitud del cliente se autoriza a realizar alguno. Sin embargo
considera que la opcion de publicar sus servicios con un descuento asociado a través de una
cuponera online puede ser una muy buena estrategia para aumentar su visibilidad y asi aumentar
sus ventas. Rodrigo ve a la cuponera mdas como un socio estratégico que como un simple portal de

publicidad.

Resumen propuesta de valor para los usuarios, clientes.
Se extrapola del Business Model Canvas:

1. Conectar a MiPymes con otras empresas para que puedan obtener productos y
servicios mas baratos que el mercado.

2. Tener disponible recursos necesarios para el funcionamiento diario de las empresas.

3. Generar una relacion a largo plazo entre los anunciantes y los compradores.

4. Le aseguramos a los clientes que las empresas anunciantes son de calidad.
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5. Los anunciantes tendran un gran canal de Marketing Online que serd visitado por

cientos de empresas diariamente.
Descripcion del disefo de la experiencia para los posible usuarios, clientes.

InterClean
Casi todos los empleados de InterClean llegan a la oficina a las 09:00 de la mafiana para revisar la

planificacién que fue preparada el dia anterior y revisar las actividades a realizar. El personal de
aseo de oficinas (interior) llega directamente al lugar de trabajo donde tienen que realizar la
limpieza y por otra parte todo el personal de Recursos Humanos llega al edificio, destinado
exclusivamente a esta area, ubicado en metro Universidad de Chile. Los que llegan a la oficina son
Andrés Carmona, secretaria, personal de oficina, supervisores de limpieza y personal de aseo con
magquinaria. A las 10:00, ya con sus maquinarias y automovil respectivo, los empleados se dirigen a
los lugares de trabajo donde estaran todo el dia (17:00 hrs.) para volver a la oficina y dejar en
bodega todos los implementos utilizados. Por su parte a las 11:00 los supervisores después de
revisar que todos los empleados de aseo de interiores hayan llegado a sus respectivos puestos de
trabajo se centran en solucionar problemas, a chequear y abastecer de productos a los
trabajadores. El personal de oficina se dedica por la mafiana a revisar inventarios y ocuparse de la
planificacién para luego después de almuerzo conseguir clientes, realizar pedidos y ver que todo
en la oficina esté funcionando. Andrés Carmona durante todo el dia es el encargado de ver temas
gerenciales y tener reuniones con clientes y potenciales consumidores lo que implica ademas que
tenga que utilizar su celular todo el dia para una revisién constante de mails, plataformas sociales

y contacto con clientes.

Donde hacer publicidad: Las instancias y espacios de Publicidad serian decepcionadas por dos
agentes de la empresa InterClean como Andrés Carmona y el personal de oficina encargado de los
inventarios. Para Andrés Carmona la publicidad via mail y LinkedIn llegan directamente a su celular
lo que seria capaz de captar la atencién. Por otro lado la publicidad en Google Adwords para el
personal de oficina seria de utilidad al igual que publicidad en Facebook. Todo tipo de publicidad
es aplicable todo el dia ya que continuamente estan siendo revisados los distintos medios donde

se hara publicidad.
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Centro de eventos “Los Domos”
El horario de entrada del Centro de Eventos es relativo ya que este depende principalmente si hay

eventos en el Domo o en las mismas empresas ademas de la duracion de los eventos por que
pueden ser todo el dia y algunos son en la noche. Existe un equipo encargado de cada evento que
estd constituido por dos cocineros, uno de la comida y otra de los postres, ademas del responsable
de la iluminacidn y sonido, controlador de inventarios, la persona que realiza la decoracién del
lugar y por ultimo un cuidador que vive en el mismo club ecuestre. Pablo Montt es el encargado
del trato con los clientes y las productoras viendo sus requerimientos, tipo de clientes,
disponibilidad del lugar, entre otras multiples actividades. Al encargarse las productoras de la
publicidad, Centro de Evento “Los Domos” tiene un gasto en publicidad $O por lo que no hay

ningun encargado del Marketing en Internet ni en ningln otro medio.
Donde hacer publicidad:

El hecho de que la publicidad esté a cargo de las productoras y no del centro de eventos genere
que esta actividad sea tercerizada (casi involuntariamente) y que la cuponera, por ahora, no sea
util ya que ademds quieren resguardarse de tratar con cualquier tipo de cliente y vender de forma
masiva les puede generar problemas con las disponibilidad del lugar y eventos externos si no estan

preparados para tanta demanda.

Victoria S.A
La jornada en Victoria comienza a las 08:30 con la llegada del equipo de trabajo compuesto por 12

personas de las areas de venta, telemarketing, soporte y programacion. El equipo de
telemarketing es el que siempre esta investigando en internet informacién de nuevos posibles
clientes para contactar, lo que hace que sean los indicados para ser receptores de nuestros
mensajes a través de la web. Con publicidad en Google display podriamos lograr muy buenas

conversiones ya que generariamos un gran conocimiento de marca.
Donde hacer publicidad:

Como lo mencionamos la red de Google Display es la adecuada para poder llegar a este tipo de

usuarios, los que tienen finalmente directa relacién con la persona que toma la ultima decision.
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Maqueta Sitio Web

Logo

W

www.cuponesb2b.cl

para tu empresa

Pagina Inicio

Se muestra una pagina “tipo” para poder visualizar el lugar referencial donde irian ubicados los
cupones (izquierda foto color amarillo). También existirda un menud en el cual los consumidores
podran guiar facilmente sus busquedas, dividiendo si quieren servicios de informatica, marketing u
otros. Los dos primeros se escogieron debido a que son los servicios mas recurrentes y solicitados
en las empresas. Ademds del logo, estard un botdn de “éQuieres anunciar?” donde los
anunciantes podrdn tomar contacto con nosotros y obtener informacién de los métodos de
anuncio. También estara el teléfono y la pestaia contdctenos para que realicen sus consultas via

mail.

02-987654

W éQuieres Anunciar? ‘ Llémanos! ! Gt
i z arrito:0
www.cuponesb2b.cl Click Aqui )

f

INICIO

Find a

BUTTLOAD Best sellers 4
of items for Of the mOﬂth

under

$5

23% off

All iPod & MP3 accessories
use code:

I'm a paragraph. Click here to add your

own text and edit me. If's easy. Just click
“Edit Text” or double click me and you
can start adding your own content and
make changes to the font.
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Seccion Baja

E_“Q Tel: 123-456-7890 Operating Hours

Fax: 123-456-7890

Find a Mon - Fri: Tam - 10pm
" Shi ina & Handlin Saturday: 8am - 10pm
Bll l.Mn _______ ppg ____________________ g Sunday: 8am - 11pm
of items for info@mysite_ com
under Tel: 123-456-7890
35 Fax: 123-456-7890 Name
Product Information Email

SHOP NOW I info@mysite.com Subject
Tel: 123-456-7890

Fax: 123-456-7890

Sign Me Up NOW

100% =

\ Satisfaction |

“No me hagas pensar”
Para la construccién de la pagina, se tiene la intencién de seguir

los lineamientos del libro “No me hagas pensar”* de Steve Krug. W
www.cuponesb2b.cl

Un partner para tu empresa

La idea principal, es que la gente cuando entre al sitio, no se

demore en encontrar lo que anda buscando, ni piense demasiado en donde se puede o no hacer
“click”. También usaremos conceptos como la “Creacién de una jerarquia visual clara”, donde se
entienda que es lo mas importante y que lo secunda. Tendremos una “Divisién de las paginas en
zonas claramente definidas”, para no recargar de informacién una sola secciéon y también para
poder especificar mdas los contenidos. “Bajaremos el sonido hasta que casi desaparezca”,
relacionado con la anterior, no pretendemos llenar de imagenes, publicidad y colores la web, de
tal forma de no recargar el contenido visual, logrando una navegacidn sobria y cdmoda para el

usuario.

En resumen, bajo la tutoria del libro antes citado, esperamos tener un sitio web tan claro, que la

necesidad de hacer instructivos adicionales, sea nula.

» Krug, S. (2006) No me hagas pensar. (2 edicion) Editorial Prentice Hall
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Plan de medios

Al ser una empresa B2B la forma de hacer marketing es diferente a una empresa B2C. Por ejemplo
cuando se quiere llegar a consumidores finales se debe llegar mds a los sentimientos de las
personas, mientras que para llegar a un cliente empresa se debe abordar por el lado de la
racionalidad y de cuanto va a rentabilizar su inversién en publicidad.

A continuacidn presentamos un cuadro comparativo sobre las diferencias entre marketing B2B y

B2C desarrollado por la Universidad de UCEMA de Argentina.

Caracteristicas B2B B2C
Volumen de Ventas Grande Menor
Volumen de Compras Grande Menor
Numero de Compradores Pocos Muchos
Tamafio de los compradores | Grande Pequeiio
individuales

Ubicacion de los compradores Concentrada Difusa

geograficamente

Relacién Comprador — Vendedor

Cercana

Mads Impersonal

Tipo de Canal

Mas directo

Mas Indirecto

Tipo de Compradores

Mas profesionales

Mas personales

Tipo de influencia de negocios Multiple Individual
Tipo de negociacién Mas complejos (venta | Simple
estratégica)
Uso de la reciprocidad Si No
Método promocional principal Venta Personal Publicidad
Financiacion Significativo Limitado
Google Adwords

Google AdWords

hace muchos afos, y el hacer publicidad en él nos permitira estar presentes al momento que las

Este buscador es el mas popular desde

empresas realicen sus busquedas bajo distintos términos. Con esto podremos hacer marketing
dirigido, tener una mayor exposicion en el motor de busqueda, aumentar el trafico de nuestro

portal web y tener un claro control sobre la rentabilidad de nuestra inversidon en publicidad. La
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campafia en Google Adwords tendra una duracion de 6 meses con reevaluacion al finalizar el
periodo y se realizara en todo Chile, ya que si bien solo aceptaremos anunciantes en primera
instancia que sean solo de la regién Metropolitana, estd la posibilidad que gente de regiones
pueda comprar el servicio y el anunciante si tenga capacidad para entregar un servicio en
regiones. El primer mes se establecerd una franja horaria de 12 horas, entre 08:00 hrs y 20:00 hrs,
con el fin de evaluar en qué periodo se realizan mas busquedas y asi aumentar los esfuerzos en
dicha franja horaria. Objetivos de la campania:

v" Lograr un porcentaje de CTR por sobre el 2%

v" Tener un CTR sobre 1.0X

v' Tener un porcentaje de impresiones por sobre el 75%

Google Display
GO;JSIQ Display Network La idea de la red display de Google es poder aumentar

nuestra presencia digital a través de anuncios en sitios web
relacionados y no relacionados que visiten los tomadores de
decisiones en las empresas. Por ejemplo una vez que una persona visite nuestro portal la intencion
es poder generar reconocimiento y recordacién de marca a través de la aparicion en los proximos
sitios que esta persona ingrese.
Revistas Especializadas
Un medio tradicional en el cual tendremos presencia sera en revistas especializadas en
emprendimiento, donde las empresas que recién estan creciendo puedan encontrar en nuestro
portal un medio que les permita hacerse conocidos y generar networking con otras empresas de

distintos rubros.
Linkedin

Esta es la mds importante plataforma de redes

—

Ve

-
inke&

sociales de trabajo compuesta por profesionales,
empresas, compafiias y emprendedores que
alrededor del mundo conforman mas de 200
millones de usuarios lo que hace que sea una red

altamente atractiva para hacer marketing que si

63| Pagina



Identificacion de Oportunidad y Plan de negocios para cuponera B2B

es eficaz se pueden conseguir muy buenos resultados. La campafia tiene que estar bien
estructurada y generar contenido para ser llamativa y atraer a empresas. Por eso el nombre de la
campafia, el destino del anuncio (pagina donde serd destinada la persona que haga click) y el texto
del anuncio, que consta de imagenes, titulo y descripcidn, tienen que estar muy bien hechos para
conseguir los objetivos de la campafia.

Es muy importante definir el segmento al que se le hara publicidad ya que dicho anteriormente
hay mas de 200 millones de usuarios en el mundo usando esta plataforma reuniendo a mas de 1,3
millones de pequefias empresas y 4,2 millones de ejecutivos de grandes empresas. Se segmentara
en base a la localidad que en un comienzo sera exclusivamente en Santiago de Chile incluyendo a
todas las compaiiias clasificadas en micro, pequefas y medianas empresas (MiPymes). Para las
personas se considerard emprendedores, administradores, jefes de marketing entre otros. El
género serd tanto para hombre como para mujer e incluira a todos los grupos econdmicos, grados
académicos y edad.

El presupuesto de la campafia en Linkedin se vera condicionado con los resultados que se
obtengan al igual que en Google Adwords. El costo por click (CPC) se establece para cada uno de
los anuncios y se puede llegar a un minimo de $2 pesos con un requisito minimo de $10 diarios.

El dinero diario establecido para la campafa serd de $1.000 llegando a los $30.000 pesos
mensuales. Considerando la duracion de la publicidad que serd de 6 meses (segundo y tercer

trimestre del 2014) la inversion total para la campafia en Linkedin sera de $180.000 pesos.

IV. Plan de Financiamiento

Fuentes Consideradas

Crédito: si no es posible conseguir financiamiento publico se procedera a la peticion de un crédito
que pueda solventar las inversiones necesarias para el proyecto. La ventaja de esta fuente es que
no se debe declarar cada uno de los gastos realizados como si se debe hacer con los fondos
publicos, ademas el dinero se entrega inmediatamente y no en etapas; sin embargo la desventaja
es que son dineros que deben ser devueltos y ademas se les debe agregar un recargo por

concepto de tasas de interés.
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Fondos Publicos
Capital Semilla de Sercotec: postularemos al capital semilla emprende el cual otorga beneficios
entre 1y 2 millones de pesos, y que luego de un afio y postulando al capital semilla empresa linea

1 podremos postular a fondos entre 3 y 6 millones de pesos.

Fondos y concursos CORFO
Capital Semilla de Corfo: este es un subsidio que apoya a emprendedores innovadores en el

desarrollo de proyectos de negocios. Financia hasta 75% del monto total del proyecto con un tope
maximo de 40 millones. Esta postulacién debe hacerse obligadamente a través de una incubadora

de negocios.

Start-up Chile
Es un programa de Corfo que financia a empresas de alto impacto en etapas tempranas. Este

subsidio entrega financiamiento hasta 90% del costo total del programa con tope de 40 mil
délares. Es el principal programa al que se desea postular, ya que el perfil del proyecto se adecua
perfectamente a los requerimientos del concurso, entre los cuales esta el hecho de ser un
proyecto escalable y global. Existen tres convocatorias al afio y se espera participar en la primera

convocatoria del afio 2014.

Fundacién Everis: dirigido a estudiantes universitarios, académicos y profesionales de tecnologia,
gue busca impulsar nuevos negocios innovadores, viables y que entreguen un beneficio a la

comunidad. Entre financiamiento por hasta 60 mil euros.

JumpChile: programa que reparte 40 millones de pesos entre diversos emprendimientos de
estudiantes de pre y post grado. Contempla ideas, tesis, investigaciones y proyectos que posean

modelo de negocio.

Aceleradora FEN: el proyecto al estar compuesto por estudiantes de esta facultad acudirdn a esta

aceleradora para ser apoyados por la casa de estudios.

Recursos propios: o las también llamadas 3F (family, friends and fools). Esta opcién siempre es
una alternativa, debido a que para iniciar el proyecto se requiere una cantidad considerable de
recursos, los cuales pueden que no sean posibles de conseguir completamente con fondos

publicos o privados.
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Fuentes Descartadas
Factoring: se descarta esta opcién debido a que la institucién que entrega financiamiento se

gueda con el 10% de las cuentas por cobrar futuras, lo cual es un monto elevado para una
empresa que esta recién en iniciacion. De todas formas su ventaja es que entrega liquidez casi

inmediata y no representa endeudamiento frente a otros acreedores.

Sociedades de Garantia Reciproca (SGR): esta opcion es la que conforma mas del 30% de los
créditos. No se considera debido a que es posible que deseen participacion de la empresa, lo cual

en una etapa inicial es muy mala estrategia.

Subsidios Fosis: no se postulard a este subsidio debido a que estd orientado principalmente a

actividades econdmicas de caracter social y no de caracter “empresarial”’. Ademds el monto

entregado no es muy significativo de acuerdo a lo que necesitamos.

Wayra: ofrece las dependencias para trabajar ademas de financiamiento por 25 millones de pesos,

pero que toma el 10% de participacién por lo que no se considera por el momento.

Fondos Privados
Fundacion Chile: programa que entre un maximo de 120 mil ddlares de financiamiento a

empresas en etapas tempranas a cambio de 7% de participacion de la empresa. De 220
postulantes solo 6 logran llegar al final del proceso y comenzar con el programa. Este programa al
pedir participacion y al ser ademas incompatible con Start up Chile no estard considerado para el

proyecto en una primera instancia.

Capitales Angeles: se descartan debido a que entregan montos muy elevados a cambio de

participacidn, situaciéon que no aplica a un proyecto en formacion.
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¢Cémo financiaron sus emprendimientos los socios de Asech®?

A modo de ejemplo, podemos apreciar que en el caso de esta asociacion, se privilegié por sobre
todas las cosas el financiamiento con dinero propio, seguido de los préstamos bancarios y los

fondos publicos.

L Dinero propio: 68,0 %
l. Crédito, leasing o factoring bancario: 10,0 %
Fondos piblicos: 11,0 %
4. Concursos privados y plataformas de emprendimiento: 1,4 %
5. Incubadora o aceleradora: 0.9 %
b. (apital de riesgo o inversionista dngel: 3.7 %
I Crowdfunding: 0,0 %
E. Otro: 5,0 %
7% 0%
14%
100 %

% Asociacion de Emprendedores en Chile
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V. Plan de Inversiones

¢Qué inversiones necesitamos realizar?
Debido a que se trata de un proyecto de servicios no se requiere compra de materias primas. Por

lo tanto solo se realizardn inversiones en muebles y equipos asi como en recursos humanos,

quienes seran el eje principal en la estructura de costos del proyecto.

Descripcién Gasto Inicial Pesos Chilenos
Equipos computacionales (2 unidades) $1.000.000
Teléfonos, impresoras, etc. $150.000
Escritorios (x2) $100.000
Sillas (x 4) $160.000

Otros (microonda, cafetera, etc. Para la $100.000

comodidad de los trabajadores)

Arriendo Mensual (x 6 meses) $1.200.000
TOTAL $2.710.000
Consideraciones

e El concepto de arriendo supone un arriendo compartido con otra empresa en una oficina
pequefia que tenga un coste maximo de $400.000 mensual y la empresa pueda aportar el
50% de este valor.

e Sibien el equipo de trabajo estard compuesto por cuatro personas solo se necesitaran dos

equipos computacionales adicionales ya que otros dos seran aportados por los socios.

Observacion: es importante sefialar que si el proyecto resulta ganador de un concurso a cargo de
una incubadora de negocios podremos tener acceso al menos por un afio a las oficinas de sus
centros de emprendimiento (Movistar Innova y Wayra) lo que implicaria una reduccion
considerable en la inversidn inicial ya que solo deberemos preocuparnos por la compra de equipos
computacionales (2 equipos a $500.000 c/u) puesto que toda la inversidon en muebles y arriendo

estara sustentada por la factibilidad de uso de las instalaciones de las incubadoras.

Por otra parte existen los honorarios de los trabajadores (incluido los fundadores). Es por esto que

se necesita solventar gastos por conceptos de remuneracion por al menos 6 meses desde que
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comienza la operaciéon del proyecto. De esta forma tenemos la siguiente estructura de

remuneracién por los siguientes 6 meses:

Cargo Trabajador HonorarioMensual ~ Honorario por 6 meses
Socio 1 (drea comercial) $250.000 $1.500.000
Socio 2 (area comercial) $250.000 $1.500.000
Programador (30 horas) $500.000 $3.000.000
Disefiador Multimedia $500.000 $3.000.000
TOTAL $1.500.000 $9.000.000

Como se puede apreciar y al tratarse de una empresa de servicios la mayor inversidon que se
requiere tiene directa relaciéon con los honorarios de los trabajadores de la empresa, donde es
crucial el poder contar con financiamiento previo para poder solventar los gastos en
remuneraciones por lo menos durante 6 meses y hasta que el negocio pueda comenzar a obtener
ingresos tales que se puedan comenzar a cubrir los costos, es decir, se pueda llegar al punto de

equilibrio o “break even”.

¢Qué financiacion se necesita?
Para poder comenzar con el funcionamiento del proyecto y bajo el supuesto que estaremos

apoyados por una incubadora de negocio que nos facilitard sus dependencias se necesita un
financiamiento en capital del orden de los US$20.000 o su equivalente en pesos de $10.000.000
como minimo para poder trabajar en la conformacidn del negocio durante 6 meses. Dentro de lo
posible y para poder trabajar con tranquilidad en el proyecto durante 1 afio se requiere un

financiamiento de US$40.000 o $20.000.000.

¢En qué condiciones?
Bajo la modalidad de subsidio no habrd condiciones especiales, ya que se entiende que es una

ayuda importante para el desarrollo del proyecto. Si fuera la peticién de un crédito por US$20.000
se aceptard solo el que nos permita aplazar lo maximo posible el pago de la primera cuota y por
supuesto a la mejor tasa de interés posible. Ademas para el pago de este se solicitard un plazo de

48 meses para la liquidacion del crédito.
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VI. Conclusiones Generales
A diferencia de las cuponeras que compiten actualmente en Chile desenvueltas en la industria B2C

la cuponera online propuesta en este seminario se desarrollaria en la industria B2B ya que se
considera que tanto a nivel mundial como nacional existen enormes oportunidades para conseguir
posicionar nuestra empresa como los intermediarios lideres del comercio B2B online
considerando, por ejemplo, este afio para América Latina se espera que la venta en eCommerce
supere los US $69 mil millones segun el Estudio Visa América Economia Intelligence 2012 y para el
afio 2014 se podrian superar los US$100 mil millones. Respecto a Chile las ventas online podrian
aumentar a US$ 6,100 millones para el afio 2016 lo que es bastante positivo®’. Esto te debe a que
aun el eCommerce en Chile sigue siendo una gran novedad, habiendose triplicado su uso en los
ultimos 5 afios, lo que demuestra que sea una forma cada vez mas aceptada en el medio local y

mundial.

El modelo de negocio escogido para la empresa es el Business Model Canvas, desarrollada por
Alexander Osterwalder, ya que como dijo su creador el modelo de negocios “describe las bases
sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” ademds de que con este proyecto
deseamos postular a concursos de financiamiento donde se exige la utilizacién de este modelo.
Principalmente nos enfocamos en cuatro puntos los cuales consideramos que para nuestro
negocio son los esenciales (1) Segmento de mercado, donde destacan las empresas compradores
visitantes del portal de descuentos y los anunciantes oferentes de cupones los cuales se les brinda
un espacio para que puedan publicitar sus productos/servicios y aumentar y establecer relaciones
con clientes (2) Propuesta de Valor, que es la de ofrecer descuentos a Mipymes integros y de
todas las areas que sirvan para el funcionamiento cotidiano de las empresas (3) Canales, que sera
principalmente por Internet ya que la relacion que se generard con los clientes sera
exclusivamente por el portal y los medios por los cuales haremos publicidad (Facebook, Google
Adwords, LinkedIn, entre otros) (4) Relaciones con clientes, las actividades y procesos diarios de la
empresa apuntan a generar una cultura de cercania, respuesta, calidad y compromiso para y con

los clientes.

La difusiéon y comercializacion del negocio junto con la atraccién, captacién y fidelizacion de

clientes sera siguiendo las directrices establecidas en el plan de medios donde luego de un analisis

% Carrefio, C. E-Commerce: nimeros, desafios y oportunidades en América Latina (2013, 1 de Agosto).
Pulsosocial.com
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de mercado y concluyendo sobre las diferencias en el cuadro comparativo de las industrias (B2C y
B2B) los espacios de Marketing Digital seran exclusivamente en (1) Google Adwords (2) Google

Display (3) LinkedIn (4) Revistas Especializadas.

Como equipo nuestra prioridad es poder financiar el proyecto con fondos publicos por lo que se
pretende postular el seminario a diferentes concursos que entreguen financiamiento donde
destacamos (1) Capital Semilla de Sercotec (2) Capital semilla de Corfo (3) Start Up Chile en

desmedro de recursos propios, Factoring, SGR, subsidios Fosis y Wayra.

La gracia y la gran ventaja de emprender con un negocio digital es que se puede, en un principio,
no requerir de inversidn en costos fijos lo que hace ain mas rentable el negocio y genera facilidad
a la hora de iniciar el funcionamiento. Por lo tanto solo se realizaran inversiones en muebles y
equipos asi como en recursos humanos, quienes seran el eje principal en la estructura de costos
del proyecto. Para poder poner en marcha la empresa se requiere un gasto inicial de $2.710.000
pesos que incluyen los recursos fisicos minimos para funcionar tales como equipos
computacionales (2), teléfonos, impresoras, escritorios (2), sillas (4) entre otros items como
cafetera y microonda considerando también el arriendo mensual por 6 meses. Por otra parte, los
honorarios mensuales, en un comienzo, son bajos llegando a los montos de $1.500.000 de pesos
en base a los sueldos de los dos socios, programador y disefiador multimedia por lo que en 6

meses se llegan a los $9.000.000 pesos.

El eCommerce en Chile es una industria que sigue en crecimiento y aun queda mucho por hacer,
se estima que las ventas B2B de las ‘puntocom’ chilenas, alcancen los $550 millones de délares™.
La uUnica empresa en Chile en la industria que nosotros queremos competir es Cupdn
Emprendedor y gracias al Benchmarking podemos ver que no son una cuponera sélida y que les
gueda mucho para llegar a ser reconocidos como Cupondtic o Groupon lo que nos genera
oportunidades reales de ingresar a la industria y competir aplicando todos los conceptos descritos

en el seminario de tesis y pivoteando para obtener el rendimiento maximo con nuestra empresa.

% Lever, G. La economia digital en Chile (2011). Cdmara de comercio de Santiago
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Anexos:

Anexo 1
Tendencias de reclamos asociados a Groupon

Bl Froducto

[l Eniregada

B ncumplimiento
B Compra

B Cespacho

Mow Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Mov Dic Ene Felb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep

Fuente: Reclamos.cl en base a los reclamos hechos en su pagina.

Anexo 2
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Anexo 3
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Anexo 4

Penetracion Conexiones a Internet Hogares 2012
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Anexo 6
Porcentaje de empresas con conexidn a Internet y sitio web
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Anexo 7
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Anexo 8

Encuestado 1
Andrés Carmona, Ingeniero Comercial dueiio de “InterClean Ltda.”

1. {Qué medios utiliza para hacer publicidad actualmente?

Google Adwords, Facebook, El Mercurio, La Hora, La Cuarta y Publimetro.

2. ¢ Aproximadamente cuanto invierte al mes en publicidad?

400 mil.

3. ¢Donde suele comprar los productos y/o servicios necesarios para el funcionamiento de su
empresa? {Posee alguna relacién especial con estas?

Estados Unidos e Inglaterra donde existe también un contrato de exclusividad con la marca lonic.

4. Cuando compra o vende productos y/o servicio s éTiene la posibilidad de entregar o recibir
feed-back (retro alimentacion) luego de realizada la transaccién?

En el rubro del servicio no es muy frecuente, normalmente no nos dan feedback.

5. ¢ Ofrece algun tipo de descuento en sus servicios? ¢ Cuales?

Si, a los clientes mas antiguo s de vez en cuando les hago un descuento en la factura o algun regalo
adicional. A los clientes nuevos les doy pruebas gratuitas y descuentos por primer trabajo.

6. ¢ Utiliza intermediario s para tratar con o tras empresas? ¢ De qué tipo?

No, no hay intermediarios.

7éConoce el sistema de cuponeras online?

No.

8. éQué cuponeras conoce?

9. ¢ Utilizaria una cuponera para ofrecer descuentos por sus productos y/o servicios? ¢Por qué si?
éPor qué no?

NO, porque normalmente el margen que piden este tiempo de empresas es muy alto y sobrepasa
el presupuesto de publicidad.

10. ¢Cudnto cree que seria_una comisidn o cargo justo que deberia cobrar una empresa de
cupones online? (En porcentaje de venta)

Deberia ser un porcentaje sobre el margen del producto, no sobre su valor neto total.

11. Por favor indiguenos el nombre de la empresa, afios en el mercado y tamafo (micro, pequefia,
mediana, grande).

InterClean, 6, promedio 80 empleados (micro empresa).
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Encuestado 2
Pablo Montt, Banquetero y duefio de Centro de eventos “Los Domos” en La Dehesa.

1. {Qué medios utiliza para hacer publicidad actualmente?

Pagina web; redes sociales

2. {Aproximadamente cuanto invierte al mes en publicidad?

No hay inversidon directa en publicidad

3. ¢Donde suele comprar los productos y/o servicios necesarios para el funcionamiento de su
empresa? iPosee alguna relacidn especial con estas?

Sodimac e EASY (materiales de construccidn y aseo); Copec (petrdleo para generador eléctrico)

4. Cuando compra o vende productos y/o servicio s ¢Tiene la posibilidad de entregar o recibir
feed-back (retro alimentacion) luego de realizada la transaccién?

En la venta (arriendo de Centro de Eventos) hay retro alimentacion inmediata a través de los
clientes e invitados, también a través de redes sociales. En el caso del feed back nuestro, a los
proveedores, no existe un sistema muy desarrollado.

5. ¢Ofrece algun tipo de descuento en sus servicios? ¢ Cuales?

Tarifa de arriendo rebajada en el arriendo de fechas vacantes y que sean contratadas dentro de los
30 dias previos.

6. ¢ Utiliza intermediario s para tratar con o tras empresas? ¢ De qué tipo?

Productoras de Eventos.

7éConoce el sistema de cuponeras online?

Si

8. éQué cuponeras conoce?

Groupon

9. ¢Utilizaria una cuponera para ofrecer descuentos por sus productos y/o servicios? éPor qué si?
éPor qué no?

Depende, se tendria que detallar muy bien el tipo de cliente y las fechas disponibles, para arrendar
el centro via online. Probablemente, por este canal solo aceptariamos arriendos para eventos de
empresa y no para productoras de fiestas masivas, la razén es porque no veo cémo coincidir la
venta de una fecha de arriendo, sin haber antes tratado el tema con el cliente y asegurado por esa
via que las caracteristicas del mismo sean afines a nuestro mercado .

10. éCuanto cree que seria una comisién o cargo justo que deberia cobrar una empresa de
cupones online? (En porcentaje de venta)

Respuesta: 15% del precio de venta.
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11. Por favor indiquenos el nombre de la empresa, afios en el mercado y tamafo (micro, pequefia,
mediana, grande).

Centro de Eventos Los Domos del Club Ecuestre, 2 afios, pequena.

Encuestado 3

Rodrigo Lewit, Gerente General y administrador de Victoria S.A, empresa de control de asistencia
laboral.

1. {Qué medios utiliza para hacer publicidad actualmente?

Mailing y Google Adwords

2. {Aproximadamente cuanto invierte al mes en publicidad?

$270.000 aproximadamente

3. ¢Donde suele comprar los productos y/o servicios necesarios para el funcionamiento de su
empresa? é{Posee alguna relacidn especial con estas?

Productos de escritorio con una libreria. Tenemos descuento por una relacidon de largo plazo.
Ademas buscamos por internet.

4. Cuando compra o vende productos y/o servicio s ¢Tiene la posibilidad de entregar o recibir
feed-back (retro alimentacion) luego de realizada la transaccion?

No

5. ¢Ofrece algun tipo de descuento en sus servicios? ¢ Cuales?

No ofrezco descuento actualmente

6. ¢ Utiliza intermediario s para tratar con o tras empresas? éDe qué tipo?

No, todo es a través nuestro

7éConoce el sistema de cuponeras online?

Si

8. éQué cuponeras conoce?

Groupon, Letbonues, Cuponatic.

9. ¢ Utilizaria una cuponera para ofrecer descuentos por sus productos y/o servicios? éPor qué si?
éPor qué no?

Si, ya que podria ser una buena herramienta de marketing y asi podria vender mas.

10. ¢Cudnto cree que seria una comisién o cargo justo que deberia cobrar una empresa de
cupones online? (En porcentaje de venta)

Respuesta: 10% de los ingresos de la primera factura
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11. Por favor indiquenos el nombre de la empresa, afios en el mercado y tamafo (micro, pequefia,
mediana, grande).

Victoria S.A, empresa pequeiia, 4 afos en el mercado.
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