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RESUMEN

Tudescuenton.com nace en el 2010 con la iniciativa de ser el primer portal que
ofrece promociones a través de la venta de cupones digitalizados. Con una
considerable cantidad de dinero ahorrado a los venezolanos (mas de trescientos
cincuenta mil), apuesta por ser una alternativa de publicidad innovadora y un

asistente de promociones para sus asociados.

Por otro lado, la preferencia radica en la calidad de experiencias que ofrecen pues
la meta ha sido ofrecerles una gran satisfaccion a los usuarios, no solo por
ahorrar sino por disfrutar su cupon. Esto le garantizara a los asociados, y al portal
web, que los usuarios repitan la experiencia y se enamoren de las marcas

promocionadas.

La ventaja competitiva de Tudescuentdn reside en las 600 mil personas suscritas
en pagina. Después de haber innovado en el mercado, el portal se ha consolidado
con el apoyo de promociones de calidad y un conglomerado de seguidores
respaldados en una herramienta esencial denominada Mailing. Con esta pieza
clave se envian las mejores promociones del dia e igualmente son avaladas y

reforzadas por las redes sociales convencionales.

Con esto se recalca la eficacia del servicio de cara a las alianzas comerciales.
Dicho esto, es considerable el crecimiento que ha tenido el modelo de negocio
basado en el medio de publicidad alternativo. Esto por las diferentes categorias en
las que se han enfocado el portal: Viajes, Gastronomia, Salud y Belleza,
Entretenimiento, Productos/ Servicios y Cursos. Sin embargo, y a pesar de tener
experiencia del rubro de Viajes y Gastronomia como el mas visitado, se considera
que el area de oportunidad se establece en Servicios. Esto por el crecimiento y la
demanda que progresivamente ha tenido en los Ultimos meses y como una

estrategia de mercadear en una categoria demandada por la situacion.



De modo que se ha de utilizar lo planteado Ries A. y Trout J (1999) en la 2da Ley
de “Las 22 Leyes Inmutales del Marketing”:

Cuando lance un nuevo producto, la primera pregunta que debe hacerse no
es: “¢ En qué es mejor este producto que los de la competencia?”; sino: “¢ el
primero en qué?” En otras palabras, ¢en qué categoria este nuevo producto
es el primero? (p.15)

Esta es la principal consideracién a la hora de plantear la propuesta, enfocandolo
como una oportunidad. Tudescuenton ha tenido un crecimiento paulatino
considerando que un afio mas tarde, en el 2011, emerge Aprovecha.com. Este
portal hace su aparicibn ubicandose como principal competidor y dandole un
enfoque similar haciendo el mismo prototipo de negocio. De ahi la necesidad de
encontrar un punto clave diferenciador y un nicho que ha de tener un crecimiento

considerable tomando en cuenta el escenario econémico.



PRESENTACION DEL PROYECTO

Con una inflacion que cerré en el 2015 con 270% “segun fuentes extraoficiales
"(Vera, 2016) , Venezuela es uno de los paises latinoamericanos en los que
economizar se ha vuelto imperante. En ese sentido es légico pensar que una
propuesta de valor estd en mantener operaciones en una de las crisis mas
impactantes a los que se ha enfrentado el pais. He ahi la tarea y labor a la cual se
enfrentan dia a dia los emprendedores y gerentes de grandes empresas para
cumplir con los objetivos de la misma, que lamentablemente se trata de
mantenerse en el mercado y tener presencia pese a los inconvenientes. De modo
gue la estrategia y el reto se establecen en la integracion de medios que ayuden a

cumplir ese objetivo final.

Asi pues se puede comprender que mercadear en un pais como Venezuela no es
tarea facil. En situaciones Optimas se estaria hablando de lo que para Kevin
Roberts significaria una Lovemark. En este preciso punto es necesario hablar de
Roberts como un verdadero estratega e idealizador pues no estariamos hablando
de simples marcas sino solo de aquellas que generan “amor” y “respeto”, pues
solo eso garantizard que tus usuarios sean leales. Esto Gltimo por la gran
competencia que se ha generado en los dltimos dias por la tan llamada
globalizacion. Por consiguiente, es de esperarse lo mencionado por Roberts, K
(2004):
Pierdo la paciencia con la pretendida ciencia de las marcas. Con sus
definiciones, transparencias, tablas y diagramas. Demasiado profesionales
siguiendo al pie de la letra el mismo manual. Cuando todo el mundo intenta
superar a la competencia utilizando la misma receta, nadie llega a un buen
puerto. Lo Unico que conseguimos es un montén de lo que yo llamo

marcas-androide. Los manuales no entienden de emociones humanas. Los
manuales no tienen ni emocién ni empatia. (p.35)

De manera tal que hablamos de un reto diario poder construir una marca que
genere empatia en tiempos de crisis, pues es preciso hablar de lo que ha
sefalado el Diario



El Universal en la entrevista al Presidente de Datanalisis, Luis
Vicente Ledn. Desde esta perspectiva la redactora de la noticia Contreras (2014)

narro:

Leodn sefiald que esta situacion ha derivado en que el consumidor sea mucho més
sensible a los precios y ande en busca de oferta, rebajas y precios regulados.
Ademas ha perdido fidelidad en las marcas porque "esta dispuesto a comprar lo

gue sea que consiga en el anaquel".

Es por esto que se establece la necesidad de presentar a Tudescuenton.com
como medio de publicidad y una alternativa frente a un escenario de hiperinflacion
y rezago del poder adquisitivo ,es una propuesta de valor hoy en dia en Venezuela
ofrecer alternativas de ahorro: un modelo de negocio sustentable. Tudescuentén
se funda hace mas de 5 afios con la conviccion de generar alianzas comerciales
gue ayudaran a las empresas a seguir facturando, promocionarse en una base de
datos de 600 mil personas suscritas e igualmente generar algin lazos con sus
clientes: mas que cupones generamos experiencias y eso es lo que hace a los
usuarios seguir prefiriendo a este asistente de promociones pues este funciona
como un mecanismo de ahorro, elemento empatico y distintivo frente a la situacion

vivida.

Partiendo de esta necesidad de economizar, Tudescuentdn tiene en cuenta las
areas de crecimiento en cada uno de sus rubros, uno de ellos Servicios: Cambio
de papel ahumado, Limpieza de Inyectores, Pulitura, Autolavado, Servicio de Aires
Acondicionados, Servicio de Tintorerias, Fumigaciones y mas. Con respecto a
este punto, se debe enfatizar en la posicion inflacionaria y recesiva de los ultimos
tiempos de Venezuela y la necesidad por parte del portal de seguir ofreciendo a

los usuarios promociones de calidad.



De ahi que se quiera seguir innovando orientados hacia la carencia que tienen los
usuarios y, mas que eso,, hacerlo enfocado al mercado de mayorias (tomando en
cuenta que es lo mas acorde a la demanda).Por consiguiente, una de las
intenciones importantes que enfatizar es la
de tomar una categoria como oportunidad para comercializarla de un modo
renovador, qué mejor manera que utilizar un medio economizador para explotar un

area indispensable.



ESTRATEGIA

Para poder cumplir con la propuesta del Plan de Mercadeo se tendra en cuenta
herramientas como estadisticas de comparacion: Google Analytics. Este es el
principal mecanismo utilizado por muchos encargados de marketing pues
contribuye a hacer mediciones del nimero de visitas en la péagina, duraciéon y
hasta datos demograficos con los que cuentan los usuarios de los portales,
ademas de la inspeccion del comportamiento dentro del sitio web, entre otra de las
tareas (Quifionez, 2013). Asi pues Tudescuentén.com no es la excepcion en la
utilizacién de la misma para hacer estudios de mercadeo importantes pues es

clave en el entendimiento del consumidor.

Asimismo se tomarda al Estudio de Market Share proyectado en la empresa para
los meses de Julio, Agosto y Septiembre de 2015, Herramientas de Negociacion
previamente calculados por el Director de la Empresa, Reportes de Ventas que se
hacen semanalmente y Tablas que permiten diferenciar y comparar el porcentaje
de promociones en cada rubro; asi como también las Propuestas Formales

enviadas a los asociados en el momento en que se negocia la alianza comercial.

Una vez analizadas todas las competencias realizadas por la empresa, que la
hacen ser sustentable, se procedera a evaluar las necesidades de los usuarios,
determinadas por el entorno econémico vivido en este momento para decretar el
area de oportunidad y hacer la propuesta de beneficio. Esto es dado en la
conciencia de hacer crecer a la marca y darle un valor agregado. Es por esto que
principalmente se evaluara detenidamente las capacidades, el publico objetivo y el
ambiente en el que se desenvuelven para poder generar esta proposicion a

explorar otras areas.

Por otra parte, se contara con autores expertos en temas de marketing, encuestas
y articulos de Comportamiento del Consumidor Venezolano y todo lo concerniente

con los e-commerce.



La informacién integrada proveera mayor auge en la categoria atendida. Es
imperante la importancia de confidencialidad en los datos y estadisticas

suministrados por la empresa a fin de hacer un uso ético de la misma.



PROPUESTA DE MERCADEO
- Definir y describir el publico objetivo.

El pdblico que estéa dirigido esta area de oportunidad (Servicios) es clase A,B y
C (+y-). Tudescuenton tiene usuarios, en su mayoria, de edades comprendidas
entre 25 y 45 aflos que estdn socialmente activos. Seguido de ellos hay
alrededor de 20% de los seguidores en edades entre 35-44 afios. La mayoria
son hombres (66,7%) Son personas trabajadoras que buscan ahorrar en lo que

puedan y tienen una vida comoda dentro de lo que el pais les ofrece.

Si se segmenta a este grupo de personas vemos que tienen prioridades y
caracteristicas muy similares. Aun asi Jhorgenicis Ugueto (2012) menciona en
el articulo del Comportamiento del Consumidor en Venezuela:
En el nivel socioecondmico C- se ven similitudes en comparacion con el
ABC+, pero obviamente se notan cambios importantes, uno de ellos es que
a pesar de que poseen un poder adquisitivo decente, el precio juega un
factor determinante, ya que hay momentos de fluctuaciones econdémicas

gue pueden originar una situacion de emergencia en las familias de este
estrato.

Esto es importante saberlo porque dara pistas de qué tipo de beneficiario se esta
hablando. Lo que hace pensar que esta alineado a la categoria a comercializar:

Servicios.

Dicho esto se toma como foco a hombres que tienen capacidad e iniciativa de
invertir en lo que les es util a fin de preservar los servicios basicos del hogar y
propios, es imperante preservar los activos dada la gran crisis a la que se enfrenta
el pais. Es por esto que se ve un publico con la edad pertinente y las clases
sociales en las cuales es importante tener ofertas de calidad alineadas a sus
necesidades, solo con esto el portal garantizara una parrilla de promociones

fructifera.



- Descripcion del producto, servicio o marca.

Tudescuenton.com nace de la idea de modelo de negocio planteada en Estados
Unidos: Groupon. Esta web nace en el 2008 con el advenimiento de Andrew
Mason. Dos afios mas tarde un grupo de jovenes inversionistas depositan su fe y
dinero en Tudescuenton.com, un portal web que ofrece cupones digitales en el
que la inversién es por resultado, es decir, los asociados o empresas que decidan
publicitarse a través de este medio no tienen que hacer ninguna inversion inicial.
Dicho de otra manera, de cada cupon vendido por medio de la pagina web se
cobrara un porcentaje (entre el 20 y 35 por ciento de comision, dependiendo de la
categoria a la cual pertenece). Estas promociones son reforzadas con un plan de
mercadeo correspondiente al tipo de alianza que se esta gestando v,
adicionalmente, se ven bonificadas con el correo masivo, enviado a primeras
horas de la mafiana: factor importante que hace recordarles a sus usuarios las

ofertas diarias puestas en pagina.

Este punto se ve reflejado y reforzado especialmente en el articulo de Crea una
estrategia de Marketing Digital usando portales de cupones de descuentos

redactada por Lancheros (2016):

Basicamente si observas las estrategias de marketing digital actual se
basan en crear anuncios en redes sociales en especial Facebook, pero esta
red social ya estd mas que saturada de publicidad; hacer SEO, que es algo
gue todas las marcas estan realizando; pagar a Google o algin medio para
gue te anuncie a los internautas; o hacer contenidos virales que dia tras dia
tienen un periodo de vida més corto.Es por lo anterior que las estrategias de
marketing digital cada vez son menos efectivas a un mayor precio y
esfuerzo, y es por eso que en este momento una recomendacion es usar
los portales de cupones de descuentos como un trampolin para dar un salto
en posicionamiento y ventas. Estos portales ya tienen
posicionamiento, usuarios y bases de datos de compradores, y la idea es
que uses esa trayectoria a tu favor.



Uno de los mayores puntos focales en el que la fuerza de ventas promueve al
negocio es en el hecho de que los medios de publicidad masivos y tradicionales
exigen un gasto previo y en la negativa de que estos no ofrecen el alcance de
usuarios y la receptividad de la publicidad a quienes va dirigido. Con esto se
quiere decir que otro de los puntos favorecedores es el poder tener conocimiento
de quién llega al punto de venta o establecimiento porque compré a través del
portal. De modo que promocionando a través de Tudescuentén hay una suerte de
consciencia del publico que visita a la pagina, ademas de tener total injerencia
sobre el tiempo que estard, los horarios de canje para esa promocion y la cantidad
de cupones que se ofreceran en la misma, entre otros componentes

determinantes a la hora de cerrar la negociacion.

Por consiguiente, se puede decir que Tudescuentén es un modelo de publicidad
que apoya a las Pymes en Venezuela y refuerzan a grandes cadenas a
promocionarse por un medio igualmente masivo e innovador. En conscuencia se
puede reflexionar acerca del gran mercado que puede abarcar, ofreciendo
experiencias y servicios que van desde el entretenimiento hasta necesidades
primordiales: un punto singular para los usuarios, quienes utilizan al portal para
obtener entradas de cine a un precio mucho mas accesible y, en otro extremo,
reparar los aires acondicionados de sus hogares (desde la diversion hasta

quehaceres de primera necesidad).

Es importante mencionar que, a pesar de esto, el area de mayor trafico y
facturacion en Tudescuentdén es en el rubro de Viajes y Gastronomia. De alli el
empefio en reforzar constantemente la parrilla de promociones en los programas
gue ofrecen hoteles y agencias de viajes e igualmente Restaurantes y Servicios a

Domicilio.

No obstante, es importante tomar en cuenta al principal competidor de
Tudescuenton.com para seguir innovando en estrategias de mercadeo. Cuando se

habla del competidor se refiere a Aprovecha.com.
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- Andlisis DOFA de la Categoria:
DEBILIDADES:

- Cuenta con un equipo muy reducido para ampliar la capacidad de
promociones y afincar esfuerzo en servicios (tan solo cinco vendedoras que
proponen sus esfuerzos a todos los rubros).

- Las modalidades de pago no son convenientes en algunos casos para los
asociados: es aun peor cuando se habla de servicios pues normalmente la
materia prima es importada (dependen del ddlar). La empresa paga 60 %
al quinto dia habil después de haber finalizado la promocién de la pagina, el
40% restante una vez finalizado el mes de canje (ya para ese momento es
un dinero muy devaluado)

- Viajes y Gastronomia son considerados los fuertes de la plataforma por
tener un mayor monto de comisién. Ventas puede no ver atractivo emplear
esfuerzos en Servicios.

Ejemplo:

Viaje- Trekking al Roraima por Bs. 120000- 20% de comisién (21428,57) x 5
cupones vendidos = 107142,85 Bs.

Servicios- Alineacion y Balanceo por Bs. 3100-25% de comision (691.96) x
20 cupones vendidos = 13839,2 Bs.

FORTALEZAS:

- A medida que se enfoquen los esfuerzos en servicios sera un punto
destinado a aumentar el nivel de vida de los usuarios.

- Se garantizara facturar aun mas teniendo las promociones pertinentes en
Servicios (obsérvese el porcentaje de cupones en el Anexo 5,6,7,8y 9).

- Crecimiento exponencial que se evidencia en las promociones mas

vendidas de la nueva plataforma. (obsérvese el Anexo 4).

11



AMENAZAS:

- Todas las promociones pueden estar en las dos plataformas y eso le puede
quitar distincion.

- Menor cobro de comisiones por parte de Aprovecha.com

- Mal trato en los establecimientos, pone en riesgo la reputacion de

Tudescuentdon.com

OPORTUNIDADES:

- Los servicios representan a las Pymes en Venezuela, los cuales no estan
adaptados a promocionarse por internet: son negocios con mas de 30 afios
en el mercado que pueden ver esto como innovador.

- Promocién enfocada en las mayorias, como es el deber ser en el ambiente
economico de Venezuela.

- El costo de los activos es un incentivo para las familias en adaptar su
economia en preservar sus inversiones (en carros, aires acondicionados,

fumigar sus hogares, etc).

12



- Descripciodn de las principales necesidades detectadas en el cliente.

Una de las necesidades primordiales para los clientes es sentir que estan
viviendo una experiencia gratificante al poder ahorrar en diferentes aspectos

gue para €l son importantes.

Como ya se ha dicho anteriormente, el rubro méas destacado y visitado es el de
Viajes y Gastronomia. Sin embargo, se ha visto el crecimiento exponencial y
los avances que puede tener el de Servicios, esto porque el usuario esta
buscando promociones de calidad pero que lo ayuden a ahorrar en sus
hogares: las circunstancias no se han mostrado sencillas en los ultimos afios
en el pais y cada vez seran menores los gastos destinados al entretenimiento.
Por el contrario, en este preciso momento se ve imperante la necesidad de
invertir en productos de primera necesidad de las familias a fin de preservar los

activos.

Partiendo de esto es necesario preguntarse como empresa responsable qué
hacer ante esta situacion, cémo pueden contribuir para ser una empresa
responsable pero que al mismo tiempo sea rentable, ante estas grandes
preguntas solo se puede tomar como punto de partida la situacion actual del
pais para seguir ofreciendo promociones de calidad alineadas a las principales

necesidades del usuario y asi garantizar una venta masiva efectiva.

13



- Disefio de la propuesta de valor del producto, servicio o marca.

La propuesta de valor estard disefiada bajo la premisa de la situacion
econdémica e inflacionaria vivida en este momento en el pais, ese es el
elemento principal a tomar en cuenta para poder generar una propuesta de

valor.

Orientado a eso se ha de tomar en cuenta las areas de oportunidad esta en
expandir y diversificar al area de Servicios. Esta como una de las categorias de
mas peso en contradiccion con el esfuerzo que se emplea por parte del Equipo
de Ventas. Si se invirtiera tiempo en reformar los lineamientos del equipo y
migrar a lo que no se le ha invertido dedicacion se podria generar un cambio
en la perspectiva del usuario. Al recordar que es una alternativa para una de
las problematicas mas realzadas en los tiempos de hoy se encuentra una
motivacion a no solo ser asistente de promociones en lo que divierte y dispersa
sino, por el contrario, lo que se necesita en la cotidianidad, inversiones de

primera necesidad.

El equipo de mercadeo del portal se ha cerciorado de hacer encuestas
informales y, a pesar de que muchas veces buscan ofertas alineadas al
entretenimiento, hay una suerte de seguridad en la proposicion que puede
tener un segmento dedicado a las preocupaciones de dia a dia. Esto por la
necesidad de preservar los activos dentro de una crisis que se ha presentado

como incontenible.

14



- Red de distribucion del producto o servicio

Tudescuenton.com cuenta con una plataforma sustentable y activa las 24
horas del dia. Sin embargo, se vale de la herramienta del correo masivo
(también llamado Mailing) para poder hacer llegar las promociones mas
atractivas dentro de la pagina: con el correo masivo se garantizara hacer eco

de las ofertas llamativas.

Igualmente hay una receptividad de las ofertas por medio de las redes

sociales: Twitter, Instagram y Facebook. Para estos medios cuentan con:

- 40.000 seguidores en Facebook
- 80.000 seguidores en Twitter

- 4.000 seguidores en Instagram

De acuerdo con las Herramientas de Negociacion, el rubro de Servicios
puede contar con un Plan de Mercadeo que incluya: 1 articulo en
Facebook, 3 mensajes en Twitter, salir en las 8 primeras posiciones de la

paginay 1 titulo en el correo masivo.

No obstante, en el momento en que se quiera diversificar con la estrategia
de emplear mas promociones del rubro de servicios podran aparecer hasta
2 veces en el correo y contar con las primeras posiciones dentro de la

pagina (inclusive en el banner principal de la pagina).

15



- Integracion del cliente en la creacidn de la propuesta de valor. Se debe
identificar de qué manera se incluird la participacion del cliente en la
concepcion de la estrategia de mercadeo adoptada.

Para integrar al usuario a esta nueva experiencia en la que podr4 comprar mas
promociones alineadas a sus necesidades se haran rifas y concursos a través de
las redes sociales. Ademas es importante recalcar que a través de ellas hay un

incentivo en el registro de nuevos usuarios que puedan concretar compras.

Por otro lado, se puede dar crédito en pagina (los cuales son designados como TD
bolos) por cada tantas promociones compradas en el rubro de servicios. Ademas
de hacer un correo masivo los dias de alto trafico en la pagina (por lo general
lunes, martes y algunos miércoles) dedicados a poner solo las promociones que

sean alineadas a este segmento.

Esto dltimo puede significar un arma de doble filo. Si bien puede generar cierta
empatia en el usuario, puede también significar un rechazo ante tantas opciones
diversas con enunciados parecidos y algunas fluctuaciones en los precios
ofrecidos. Esto puede entorpecer un poco el proceso de compra por dificultar el
poder de decisibn de quien visita el portal por el email segmentado

especificamente a Servicios.

16



- Formas de alcance al cliente. Incluir los medios, herramientas y
estrategias através de las cuales se aplicara las estrategias de mercadeo.

El principal eco de las promociones a tomar en consideracion es la herramienta
de correo masivo. No obstante, el portal se vale de redes sociales para poder
llegar a los usuarios de la manera en que las marcas se han posicionado. En
ese sentido se podria hablar de un intercambio de base de datos entre el
asociado y Tudescuentén pues, en caso de que el asociado cuente con redes
sociales, hay un intercambio de seguidores importante que pueden servir tanto
para que conozcan al asociado como para que conozcan la pagina (lo cual se

traduce en mas registros dentro del portal).

En este intercambio hay un buen manejo de estrategias de mercadeo.
Adicionalmente hay una participacion importante de la integracién de las redes

sociales con rifas y premios que garantizan agregar adeptos a la pagina.

17



- Aproximarse al andlisis del ROI (retorno de inversion).

Cliente: SMART Clinica de Autos
Ciudad: Caracas
Consumo Promedio: Bs. 4000

Inversion
Precio Valor
Bs. 3100 por Bs. 4000
Porcentaje de Comision Costo del bien
80% 70%
y o J
Tudescuenton.com Cliente Costo del producto
Bs. 620 Bs.2480 —~ < Bs. 2800
Tudescuenton vendio Inversion Inversion (A)
60 X Bs.320 = Bs. 19200

Gasto Adicional (Basados en el Consumo Promedio)

Tudescuenton vendié Consumo Promedio Adicional Ingreso Ad (B)
60 X Bs. 900 - Bs. 54000

Ingresos por Clientes que vuelven

Consumidores %That Return
60 5%
18



Clientes que volvieron x Numero de visitas x Consumo promedio = Ingresos (C)

3 1 Bs. 4000 Bs. 12000

Retorno Estimado por Inversion

Ingresos (B+C) Inversion Inicial (A) Retorno Neto (D)
Bs. 66000 - Bs. 19200 Bs. 46800

Es importante mencionar que los numeros pueden variar segun la inflacion.
Ademas este es un escenario que parte de la cartera de asociados lo ven como
“optimista” de ser asi se adaptan los niUmeros e igualmente nunca generaran una
pérdida: no se emitié ningun cheque ni transaccion en el proceso, es una inversion

por resultado en el que siempre se veran frutos.
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Tecnologias adoptadas para la ejecucién de las estrategias de
marketing a desarrollar.

Actualmente hay un incremento de herramientas dentro de la plataforma
para hacer mas grata al usuario la experiencia de compra. Sin embargo se
ha presentado casi como un experimento segun lo que el equipo de

mercadeo ha tomado como referencia de otras paginas.

No obstante, hay una herramienta clave para el conocimiento de las
promociones adoptada desde el inicio del portal. Cuando se habla de la
prevalencia de esta pieza se refiere a lo primordial para entender el e-

commerce desde su nacimiento, el correo masivo.

Cuando Groupon lanzé su portal se vali6 como estrategia principal la
también denominada “Mailing”. En ese sentido podemos pensar que la
inversion mas importante esta destinada a que los usuarios vean las

promociones: un recordatorio diario de lo que la pagina tiene por ofrecer.

Es esencial entender que para sincronizar con un modelo de negocio como
el de Tudescuentdn es preponderante estar alineados con Mobile Media,
principales desarrolladores de aplicaciones y herramientas para maximizar
las visitas; dicho de otra manera: principales encargados de hacer el envio

masivo de correos.

Agregado a esto el portal se vale de planes de mercadeo a través de las
redes sociales que se hacen a cada asociado segun el rubro al que
pertenezcan. Sin embargo, el correo masivo es la esencia del medio de

publicidad, el nicleo para su sustentabilidad.

El riesgo que se corre es lo que ha sido mencionado en el articulo
“Marketing por Email- Qué puede aprender su negocio de Groupon y sus
competidores”:
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Han existido muchas criticas ultimamente sobre el modelo de negocio de
Groupon, y por extension a todo el fendmeno de descuentos diarios. Parte
de las criticas se enfocan en la poca efectividad de los acuerdos por vez
Unica al momento de construir la lealtad a la marca y lograr una real base
de clientes leales. Generalmente, cuando las ofertas desaparecen, también
lo hacen los clientes.

Mientras que parte del problema recae en el modelo de marketing de
acuerdos diarios, los clientes también experimentan otros problemas. Uno
de los problemas mas significantes es que las rafagas de emails que
anuncian estos descuentos diarios generalmente se encuentran poco
orientadas o segmentadas. Esto significa que el 50 por ciento de la oferta
para una nueva parrillada llega a todos, aun a los vegetarianos.

Una estrategia mas inteligente consiste en segmentar su lista de emails y
orientar su audiencia en forma mas efectiva. Probablemente los
vegetarianos de la lista desearian conocer sobre parrilladas que también
ofrezcan una barra de ensaladas.
Es por esto que se cuenta como elemento sefializador a la herramienta de
Marketing Tool, mecanismo que encasilla las diferentes listas con preferencias
para segmentar el envio de los correos. De esta manera se puede hablar de
una inversidn menor pero mas ventas efectivas dentro de la pagina. Igualmente

el usuario agradecera ser tomado en cuenta.
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- Estrategia para crear activos a largo plazo por parte de la empresa u

organizacion.

Cuando de estrategias a largo plazo se habla lo primero que pasa por la mente de
muchos venezolanos es la ilusion de un pais mejor dada por la incertidumbre e
insensatez econdmica vivida y afincada en los uUltimos afos y la frustracion que

esto genera en los ciudadanos.

Por esta razon el gran reto es funcionar para grandes mayorias, hacer un
mercadeo de masas si asi se quiere llamar: para publicos que requieren de
propuestas que puedan solventar alguna carencia a fin de resolver lo que se da en
lo habitual. Con esto, hay una suerte de conciencia en la adaptacion de los
publicos pues, como es entendible, se ha desconfigurado por la gran inflaciéon del
pais: los que antes podrian adquirir un cupén de alrededor de cinto veinte mil
bolivares en alguna excursion al Roraima o tomar unas vacaciones en Margarita
hoy dia no pueden darse el lujo de invertirlos, ademés de la gran migracion de las
clases altas.

En este caso se intentaria resolver lo que para muchos ha sido una gran
preocupacion: como preservar y cuidar articulos para el buen funcionamiento de
los hogares, uno de muchos ejemplos de lo que puede preocupar al publico
objetivo de Tudescuenton.com.

No obstante, este puede ser un nicho explorado con avasallante entusiasmo
porque, como toda estrategia de mercadeo, es perdurable aun estando en un

contexto beneficioso y abundante econémicamente.

Mientras tanto, la necesidad de crear una proposicion de calidad que cuide lo que
es esencial para el venezolano en este marco politico es lo que impulsaria adn
mas la venta de los cupones afincando las promociones habiendo un potencial de

efectividad nunca antes explorada.
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MARCO CONTEXTUAL
- Historia

Como una decision para expandir el comercio on-line generando una proposicion
de ahorro y méas opciones al publico de e-commerce, Groupon surge en el 2008
para generar una revuelta en el mundo de internet y el mercado de cupones

fisicos ya conocido para ese momento en Estados Unidos.

Andrew Mason comienza a enfocar todas sus energias para que, en Chicago, se
inicie este modelo de negocio; un asistente de promociones que tendra aceptacion

dos afios después inaugurandose en Espafia.

Para ese mismo afio (2010) un grupo de emprendedores jévenes lanza el primer
portal web que ofrece cupones digitales en Venezuela, como un duplicado de
Groupon.

Asi, Nicolas Céardenas,Clara Cardenas, Pedro Julio Vallenilla y Ricardo Guinand
producen una plataforma sustentable llamada Tudescuenton.com. Este mercado
de descuentos,cotizado en 30 millones de bolivares para el dia de hoy, es una
maquina productiva, un asistente de promociones y un medio de publicidad
alternativo. Con esto se quiere replicar la idea de que es un soporte para las
Pymes e, igualmente, grandes cadenas de modo innovador generando mayor
trafico y la seguridad de un nuevo cliente visitando el establecimiento o punto de

venta a promocionar.
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- Situacién Actual

Desde hace seis meses tanto Tudescuenton.com como Aprovecha.com
(competencia) han visto cambios en los procesos determinados por el diseiio de
nuevas plataformas para generar mayor productividad en la venta de cupones y

como una iniciativa innovadora/necesaria en los tiempos de hoy.

En consecuencia, algunas variaciones han significado estragos y entorpecimientos
en algunos casos para ambas plataformas. En situacién de este momento del
portal hay una suerte de angustia por lo que el destino le depara. Con esto es
propio reflejar la gran caida de promociones de calidad dadas por la bienvenida de
un nuevo portal, nuevos sistemas, nuevos lineamientos; con todo esto la
adaptacion que implica y algunas modificaciones por parte de la competencia:

comercio on-line, por ejemplo.

Pero, para no hacer énfasis en los puntos positivos y negativos con respecto a la
competencia, se continuard describiendo como es la situacion con la fundacion de

nuevos métodos.

Dicho esto es adecuado mencionar como estuvo el Marketshare en los meses de
Julio-Agosto- Septiembre del 2015. Se sefiala este trimestre en particular porque
fue en ese momento en que Aprovecha.com hace la presentacion de su nuevo
portal, punto a favor de Tudescuentén pues habia una exactitud en la construccién
de criticas que la ayudardn en el momento en que ella tuviese que pasar por el

mismo proceso, se estimaba que ocurriria en agosto del 2015.

En este periodo se vio un equivalente en el mercado que significo un 54% para
Tudescuenton.com. No obstante, el equipo no daba por sentado a su oponente y
en lugar de legitimar la plataforma para agosto, como tenian previsto, el proceso

se alargo considerablemente.
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El 25 de diciembre de 2015 el portal fundador en el mercado de cupones funda
oficialmente a la nueva plataforma sin tener una aceptacion firme por parte de los
usuarios determinado por una caida de doce millones a tan solo siete millones de
Bs en la factracion de diciembre. Aun asi, el equipo técnico siguio trabajando

sobre detalles esenciales para el buen funcionamiento.

Han pasado dos meses desde que se inaugur6 la nueva plataforma y se puede
decir que el Marketshare se sitla alrededor del 30% para Tudescuentdén.com. Esta
significativa caida ha llevado a todos los departamentos a actuar sobre las ideas y

plantearse como reformar el portal.

Dicho esto, se gesta una situacion un tanto incbmoda y determinante en la historia
de la empresa. Afortunadamente, esta desilusion ha sido levantada por quienes

siguen creyendo en el modelo de negocio: los inversionistas.

Tudescuenton tiene un equipo seguro de que esto es un proceso transitorio que
no se ve beneficiado por la situacion del pais. No obstante, hay un trabajo interno

dedicado a alinear y hacer progresar al portal.
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- Clientes

Es propio reiterar en la idea del refuerzo que este medio de publicidad implica para
las Pymes. Sin embargo, las grandes cadenas y franquicias lo utilizan como medio
alternativo de propagacion de descuentos y ofertas pues estan seguros de que la

herramienta destinada a generar una inversion por resultado es efectiva.

Se debe agregar que dentro del Departamento de Ventas hay una segmentacion
de las promociones segun la venta, y en consecuencia la comision generada, que
infiere en los esfuerzos por parte de las vendedoras, quienes designan el tipo de

promociones de viajes y gastronomia como “Batacazos”.

Ahora bien, hay una connotacion y relacién directa entre el rubro o la categoria y
la comision cobrada para el asociado. Por consiguiente se puede dividir de la

siguiente manera:
Viajes

Hoteles: del 20-25% comision.
Posada: del 18-25% comision.

Fullday: 20-30% comision (dependiendo de cual sea el precio).

0N

Boletos aéreos: 5% comision.
Gastronomia:

1. Combos: 15-25% comision.
2. Delivery: 15-25% comision.

3. Restaurant: 18-25% comision
Salud y Belleza:

1. Estética/Spa: 30-35% comision.

2. Peluqueria: 30-35% comisién.
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3. Fitness: 25-30% comision.

4. Odontologia: 30-35% comision.

Entretenimiento:

1. Teatro: 30-35% comision.

2. Eventos: 30-35% comision.
Servicios:

1. Carros: 25-30% comision.

2. Mascotas: 30-35% comision.
Cursos:

1. Online: 30-40% comision.

2. Presencial: 30-40% comision.

De manera tal que dentro de la relacion entre comisidén/ranking de asociados

puede reflejarse del siguiente modo:
15-18% comision- Asociados Platinum.
18-25% comision- Asociados Oro.
25-30% comision- Asociados Plata.
30-40% comisidn- Asociados Bronce

Por ultimo, se ha de mencionar el célculo de la red de asociados totales de
Tudescuenton.com: 17 Asociados Platinum,100 Asociados Oro,192 Asociados

Plata,295 Asociados Bronce.
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- Andlisis de la competencia

El recuento de lo que ha implicado tener una competencia directa da mucho de
qué discutir. En primer lugar es necesario poner en debate el cobro de las
comisiones como principal detonante. En ese sentido es propio mencionar que, a
pesar de apostar por una venta masiva, la competencia ha enfrentado el mercado
con un menor cobro de comisiones (de casi 15% en promedio) y la afirmacion de
que los asociados deben firmar un contrato de “fidelidad” con el portal. Esto ha
llevado a Tudescuenton a reconsiderar desde la fuerza de ventas como debe ser
el cobro de las comisiones (actualmente se apunta a un promedio de 22% entre

todas las promociones que hay semanalmente).

De manera tal que, cuando a situacion actual se refiere, hay consideracién de la
restructuracion por parte de Tudescuentdon en las estrategias de mercadeo,
importantes. En esta parte es acertado preguntarse qué pasara cuando en
diversas ocasiones se presenta una mayor memoria hacia el nombre de la
competencia, con esto vale recalcar lo dicho en la 5ta Ley- Ley de la
Concentracion plasmada en “Las 22 leyes inmutables del marketing” por los
autores Ries A. y Trout J (1999):

El concepto mas poderoso en marketing es apropiarse de una palabra en la mente
del consumidor... Una compafiia puede llegar a tener un éxito increible si puede
encontrar una manera de apropiarse de una palabra en la mente del prospecto. No
una palabra complicada. Ni tampoco una inventada. Las palabras sencillas son las
mejores; palabras sacadas directamente del diccionario.

Esta es la ley de la concentracion. Usted marca "con fuego" la mente al centrar
todo en una sola palabra o concepto. Es el sacrificio cumbre del marketing. (p.35)

De modo que no es imprudente pensar que, asi como sucede con los
asociados,pueda ocurrir lo mismo con los usuarios. A pesar de acentuarse como

lideres de mercado hay mejor aceptacion en el nombre de aprovecha.com.
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Esto ultimo como referencia para recordar que es un verbo utilizado en diversas
oportunidades, alin mas cuando se quiere tomar algo rapido, sin pensar, justo en
el momento en que se tiene el chance (algo muy caracteristico de los

venezolanos).

En contraste se torna tediosa la distincion que en diversas oportunidades genera

aclarar que se trata de Tudescuenton.com, en lugar de Tudescuento.com.
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- Estrategias usadas

Las estrategias han sido reflejadas en el contenido de la Presentacion de la
Propuesta. Sin embargo, es esencial recalcar la importancia de innovar en la

propagacion de ellas.

Como primera consideracion se ha de tomar en cuenta al email masivo. Este
como instrumento clave para poder propagar y servir de recordatorio a los

usuarios a fin de generar mas tréafico en la pagina.

Aun asi hay una integracion en la campafa de las redes mas utilizadas: Twitter,
Facebook, Instagram. En estas tres hay usuarios fieles a Tudescuenton: no hay
ningun seguidor adquirido por compra (como muchas veces emplean las
empresas para generar una estrategia de publicidad). Asi pues, el portal se vale
de eso para poder hacer rifas, premios, hacer alusibn a las promociones

plasmando el link que lleva directamente a la pagina.

Para finalizar, se ha de recalcar como importante a representantes que han
promovido el negocio como lo ha sido Bobby Comedia o el elenco de la obra
Improvisto. Afortunadamente, Tudescuenton ha hecho una alianza con Teatrex El
Hatillo para promover los comerciales de Tudescuenton.com y hacer referencia a
la empresa antes de empezar las obras de teatro. Este es el Unico medio que
puede ser considerado tradicional pues hace algunos afios se propagaba este
asistente de promociones en Venevision. No obstante, se elimind por tener que

invertir gran cantidad de dinero y por considerarlo innecesario.
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Anélisis DOFA de Tudescuenton.com

FORTALEZAS:

1.

Manejo minucioso de las promociones por contar con un equipo reducido.
Se garantiza una patrrilla de ofertas que van a contribuir al usuario a mejorar
la vida de los asociados (no se publica cualquier promocion).

Mejor adaptacion a la necesidad del asociado, disefio de estrategias
segmentadas especificamente para su comodidad como los “Solo por Hoy”.
Plataforma mas sustentable: la competencia sufre caidas de plataforma lo
que les afecta a sus usuarios de manera que no puedan hacer ventas
efectivas.

Capacidad de respuesta inmediata frente a circunstancias que se presentan
imprevistas con las promociones, esto gracias a la alianza hecha con las

Ejecutivas de Ventas de cara a hacer una publicidad efectiva.

DEBILIDADES:

1.

Equipo muy reducido, lo cual hace dificil designar tareas para cada
departamento.

Capacidades de pago a los asociados en desventaja que la competencia.

3. Cobro de comisiones elevadas con respecto a la competencia.

Segmentado especificamente hacia servicios, no hay alternativa de compra

de productos ni tienda on-line.

OPORTUNIDADES:

1.

Escenario politico y econdmico en el que la gente siempre va a preferir
ahorrar.
Medio de publicidad alternativo e innovador, mucho méas que los medios
masivos.
Gran penetracion y aceptacion en el mercado de e-commerce.
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AMENAZAS

1. La competencia esta en el Top of Mind tanto del consumidor como del
asociado.

2. Exigencia en las promociones lleva a tener menos opciones para los
usuarios.

Poco crecimiento de la empresa.

4. No hay control sobre el servicio ofrecido por los asociados, la reputacion

de Tudescuentdn se ve saboteada por esto.
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60%

45%

0%

15%

0%

- Mapade Pablicos

80,06 % del total de sesiones Sexo

18-24 25-34 IE-44 45-54 55-64 G5+

Recuperado de Google Analytics de Tudescuenton.com

20 de febrero de 2016

H famale

B male

63.02 % del total d= sesiones
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Conclusiones

Definitivamente hay una configuracion en la manera en como se disefian
estrategias de mercadeo y publicidad en Venezuela. Esta necesidad por generar

mucho mas que empatia se ve permeada por el simple subsistir en el mercado.

Si bien esto limita la situacion, es importante resaltar un dicho repetido en
reiteradas ocasiones : “En tiempos de crisis unos lloran y otros venden pariuelos”.
Dicho esto hay la posibilidad de la existencia en la generacion de propuestas de
valor partiendo de lo que esta circunstancia que para muchos da una sensacion de

fracaso y frustracion.

Para combatir esto es importante seguir trabajando en lo que pueda sumar a las
proposiciones de mercadeo que ya existen. Es por esto que se ve la necesidad de
seguir produciendo en pro a lo que pueda funcionar para los ciudadanos: toda la
fuerza destinada a hacer la vida méas facil para el usuario, mas aun en una

economia en la que el sueldo no es suficiente para cubrir la cesta basica.

He aqui la exploracién a un nicho que puede resolver alguna de las inquietudes de
personas que siguen apostando por el pais, he aqui una iniciativa para poder ver
el “vaso medio lleno” en lugar de “medio vacio”, esto para permitir ser optimistas

dentro de un ambiente de mucha impaciencia.

Aceptar el reto es aceptar el gran amor que se ha de sentir por lo que es nuestro,
es seguir trabajando y servir de emprendedores en los lugares en los que
trabajamos, los lugares que necesitan del capital humano como base para la

creacion de proposiciones y el eco de su voz pueda dar propuestas de valor.
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- Anexos

Offerl ~ = Title > Categaria
1 Le Coqd 'Or Paga Bs. 500 y consume Bs. 1.000 en Le Coqd 'Or Gastronomia
2 TEATREX El Hatillo 50% en entradas para "El Banquito" en Teatrex El Hatillo Gastronomia
1509 1
3 Avila Burger Valle Arriba i50% en hamburguesa de A\g\ua E:;gsr Valle Arriba! Porque una sola ErETTTS
21 Hotel Pestana 2 dias y 1 noche en Hotel Pestana en |la semana de Navidad Viajes
Paga Bs. 1.400 en tensado vaginal con el 50% de descuento en
5 DERMACARE Bienestar
DERMACARE
[ TEATREX El Bosque 50% en entradas para "Los hijos del ocio” en Teatrex El Bosque Entretenimiento
7 Corposnelio Paga Bs. 750 por 2 sesiones de Crio Radiofrecuencia, facial o Bienestar
corporal
g Hotel Pestana Paga Bs. 3.300 en vez_de_E_is‘ 5.324,18 por 2 dias y 1 noche en Viajes
habitacién doble ejecutiva
9 Centro médico nutricional Obesieshel Paga Bs. 2112 por lipoescultura sin bisturi +3 drenajes linfiticos +3 Hienestar
ultravitaciones
10 Mezzanotte Ristorante Paga Bs. 375 y consume Bs. 800 en Mezzanotte Ristorante Gastronomia
11 Restaurant Vista Grill Paga Bs. 250 y consume Bs. 500 en Restaurant Vista Grill Gastronomia
12 Froyogur Hatillo Paga Bs. 29 en vez de Bs. 58 en Froyogur Hatillo Gastronomia
13 Fundacion Santa en las Calles Apoya a Santa en las Calles aportando desde Bs. 50 Eventos
14 BEAUTIFUL BODY FAJAS Paga Bs. 600 en vez de Bs. 1350 por 3 sesiones de depilacién Bienestar
definitiva con luz pulsada zona media a escoger
18 SMART Clinica de Autos Paga Bs. 400 por ahr.méicmn, balanceo, rotacion de cauchos lineal, Automovil
revision de tren delantero y mas
19 Shibuya Paga Bs. 250 y consume Bs. 500 en Shibuya Gastronomia
20 Avila Burger Los Palos Grandes 150% en hamburguesa de Avila Burger La Cuadra! Porque una sola Gastronomia
no basta...
22 Citronela Posada y Spa Paga Bs 450 en vez de Bs. 600 por una noche por persona en Viajes
Citronela Posada v Spa
Paga Bs. 580 en vez de Bs. 1560 por 5 rediofrecuencia o
24 Atelier Rosanna Estetic Center ultracavitacion, 5 drenajes linfiticos, 3 corriente rusa, 2 Bienestar
endermoterapia, 3 carboxiterapia
25 Cala Restaurant Paga Bs. 485 y consume Bs. 1000 en Cala Restaurant Gastronomia
26 Froyogur Centro Plaza Paga Bs. 29 en vez de Bs. 58 por 200g en Froyogur Centro Plaza Gastronomia
27 Ai Pilates Paga Bs. 200 por 4 clases de pilates en Ai Pilates Cursos
e _ - Paga Bs. 1000 en vez de Bs. 2100 por 5 carboxiterapias + 5 =

Anexo 1- Cuadro de Ventas 2015 Tudescuenton.com

¢ Cual servicio

¢Podria

Timestamp Califique la ¢Tuviste algin inconveniente  ;Como fue ;Cémo consideras el proceso de ¢Qué tipo promociones te gustan mas?
7/29/2014 13:23:27 Excelente Mo Buena Lento Restaurantes
7/31/2014 11:49:19|Excelente Mo Excelente Rapido Viajes, Restaurantes, Masajes
7/31/2014 11:52:33 Excelente Mo Muy Buena  Rdpido Viajes, Full Days, Comida Répida, Masajes, Pelugueria,
7/31/2014 11:55:11 Excelente MNo Excelente Rapido Viajes, Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Eventos,
7/31/2014 11:55:26 Excelente No Excelente Rapido Viajes, Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Eventos,
7/31/2014 12:01:15 Excelente No Excelente Rapido Viajes, Full Days, Restaurantes, Masajes, Peluqueria
7/31/2014 12:08:58 Excelente MNo Excelente Rapido Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Masajes,
7/31/2014 12:24:51 Excelente No Mala Rapido Full Days. Comida Répida, Restaurantes, productos
7/31/2014 12:56:11 Regular No Buena Rapido Restaurantes
7/31/2014 15:50:41 Mala Mo Muy Buena  Rapido Comida Rapida, Restaurantes, relacionada con vehiculos
7/31/2014 17:36:50 Excelente No Excelente Rapido Restaurantes
7/31/2014 17-50:32 Muy Buena MNo Excelente Rapido Full Days, Masajes, Peluqueria, productos fitnes
7/31/2014 21:44:07 Excelente Si Excelente Lento Viajes, Full Days, Restaurantes, Masajes, Cursos
8/1/2014 4:37:23 Muy Buena No Muy Buena Rapido Viajes, Restaurantes
8/1/2014 9:38:37 Excelente MNo Excelente Rapido Full Days, Restaurantes, Masajes
8/1/2014 10:09:14 Muy Buena No Mala Rapido Restaurantes. Masajes, Peluqueria, Cursos, Eventos,
8/1/2014 11:20:15 Muy Buena No Muy Buena Rapido Restaurantes, Peluqueria, TRATAMIENTOS DE BELLEZA
8/1/2014 11:25:27 Excelente Mo Excelente Lento Full Days. Masajes, Peluqueria
8/1/2014 16:17:05 Muy Buena No Muy Buena  Rdpido Full Days, Masajes
8/1/2014 17-41:53 Buena MNo Muy Buena  Rapido Viajes, Comida Répida, Restaurantes, Masajes, Pelugueria,
8/1/2014 18:39:13 Muy Buena No Excelente Rapido Viajes, Comida Répida, Restaurantes
8/1/2014 18:50:19 Muy Buena No Buena Rapido Viajes, Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Cursos
8/2/2014 9:21:32 Buena Si Buena Rapido Viajes, Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Masajes,
8/3/2014 10:11:34 Regular No Buena Rapido Viajes, Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Masajes,
8/4/2014 9:07:19 Excelente No Excelente Rapido Restaurantes. Masajes, Peluqueria
8/4/2014 11:09:12 Excelente MNo Excelente Rapido Eventos
8/4/2014 19:08:23 Muy Buena No Buena Rapido Viajes, Full Days, Comida Rapida, Restaurantes, Eventos
8/6/2014 7:27:20 Regular MNo Mala Rapido Viajes, Full Days, Masajes
8/6/2014 7:46:20 Muy Buena No Regular Rapido Viajes, Full Days, Pelugueria
8/6/2014 8:56:23 Muy Buena No Mala Rapido Viajes, Comida Rapida, Restaurantes
8/6/2014 10:52:43 Muy Buena MNo Muy Buena Rapido Viajes, Peluqueria, Eventos
8/7/2014 6:00:08 Excelente No Muy Buena  Rapido Comida Rapida, Restaurantes, Pelugueria, Cursos

Anexo 2- Experiencia de Compra usuarios de Tudescuenton.com

Hatillos Grill
hatos grill
Hatillos Grill
Hatillos Grill

un vaso cyclone
Pole Zone
hatillo grill

- Grupo Medico
hatillos gril

EN VARIOS
masajes
estética

varios
Cafetéate
Costa Atlantico
masajes,
Hatillos Grill
Guerrero Xian
TEATREX EL
Teatrex hatillo
cartas del tarot
tarot

Tacos Davalos
TEATREX EL
hatillo’s grill
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Cliente
Ciudad
Consumo Promedio

éComo funciona?

SMART Clinica de Autos

Caracas

4000

Precio Valor

Bs 3.100,00 por Bs 4.000,00((ejemplo Bs. 20 por Bs. 40)

Porcentaje de Comisidon % Costo del Bien %

J

TuDescuenton.com Cliente Costo del Producto

Bs 620,00 Bs 2.480,000 > — & Bs 2.800,00

N

Anexo 3- Cuadro de Retorno de Inversion Original

ID Promoci¢ * | Ventas -!| Asociado Nombre Promacién

338| Bs. F 631.945,00 | Chir( Restaurant Tonificacién y reduccién de medidas

50| Bs. F 300.000,00 | El Hato Grill Consumo de Bs. 4000

1| Bs. F 241.920,00 | Hoteleria Tibana Suites Noche romantica en habitacidn matrimonial + 2 entradas de cine + 4 Brezze Ice o Mojitos + Snack Platanitos

405| Bs. F 240.000,00 | Ogalopinto C.A Salto en paracaidas
178| Bs. F 240.000,00 | Ogalopinto C.A Latoneria y pintura por un afio para 2 carros (mas obsequio)
262| Bs. F 206.500,00 | Sushimar Express Tonifi n y reduccion de medidas
205| Bs. F 185.600,00 | Hatillos Grill Tonificacién y reduccién de medidas
334| Bs. F 185.000,00 | Pollos Riviera Las Mercedes Tonifi ion y reduccion de medidas
402| Bs. F 184.000,00 | Inversiones Tortuga Xtremao, C.A. Salto en paracaidas
176 Bs. F 180.000,00 | Aladdin Hotel Caracas Noche Aladdin Caracas
430| Bs. F 179.200,00 | Dubai Suites Salto en paracaidas
184| Bs. F 159.500,00 | Agencia de festejos Areeeipas iDisfruta de un carro de 100 arepas + transporte y operador +4 exquisitos rellenos!
393| Bs. F 140.000,00 | Buraco Gourmet & Fondue Salto en paracaidas
259( Bs. F 140.000,00 | Allison Ventura Tonificacion y reduccion de medidas

371| Bs. F 138.000,00 | Casa Tropical Tonifi n y reduccion de medidas

250| Bs. F 138.000,00 | Le Coqd 'Or Tonificacién y reduccidén de medidas
455| Bs. F 132.000,00 | Mezzanotte Ristorante Salto en paracaidas
464| Bs. F 129.000,00 | Restaurant Vista Grill Salto en paracaidas

219| Bs. F 128.800,00 | Centro estético y spa Adriana Coronil Tonificacién y reduccidn de medidas

378| Bs. F 126.090,00 | Hotel Tibisay Tonificacion y reduccion de medidas

52| Bs. F 125.343,00 | Ayorkiss Ruiz 76 tratamientos super reductores: 12 lipolaser + carboxiterapias + radiofrecuencias + vacumterapias + bambuterapias + drenaje:
406| Bs. F 120.000,00 | Ogalopinto C.A Salto en paracaidas

233| Bs. F 120.000,00 | Inversiones Tortuga Xtremo, C.A. Tonificacién y reduccién de medidas

280| Bs. F 119.600,00 | Hotel Margarita International Villages Tonificacién y reduccién de medidas
488| Bs. F 116.160,00 | Aladdin Hotel Salto en paracaidas

269| Bs. F 114.000,00 | La Fontana de Ulpiano Las Mercedes Tonificacion y reduccion de medidas

240| Bs. F 112.125,00 | Casa Tropical Tonificacién y reduccién de medidas

98| Bs. F 110.400,00 | Mezzanotte Ristorante Consumo Bs. 4800
4521 As. F 108.000.00 | £l Hata Grill Saltn en naracaidas

Anexo 4- Promociones mas vendidas en la Nueva Plataforma
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Viajes
Gastronomia
Salud y Belleza
Cursos
Entretenimiento
Servicios
Productos

Total

Sélo por Hoy
Sélo por este Fin
Platinum

Oro

# Cupones % Cupones Cupones
5 2,91% 8,09%

25 14,53% 32,25%
98 56,98% 25,59%
35 20,35% 2,76%
6 3,49% 6,11%
3 1,74% 25,21%
0 0,00%
172 100,0%
0 min 2
0 min 1
0 min 1
0 min 10

Bs
Bs. F 74.100,00
Bs. F 55.650,00
Bs. F 114.430,00
Bs. F 90.800,00
Bs. F 23.700,00
Bs. F 3.400,00
Bs. F0,00
Bs. F 362.080,00

Meta Mensual
Avance Meta Global

%Bs
20,47%
15,37%
31,60%
25,08%

6,55%
0,94%
0,00%

Bs. F 1.000.000,00
38,19%

Ventas
45,0%
17,7%
15,2%
2,7%
1,2%
18,2%

100,0%

Anexo 5- Cuadro de Metas 31/10 Ejecutiva de Ventas 1

# Cupones % Cupones Cupones Bs %Bs Ventas
Viajes 62 8,21% 8,09% Bs. F 1.886.540,00 63,69% 45,0%
Gastronomia 297 39,34%  32,25% Bs. F 540.900,00 18,26% 17,7%
Salud y Belleza 264 34,97%  25,59% Bs. F 310.800,00 10,49% 15,2%
Cursos 0 0,00% 2,76% Bs.F0,00 0,00% 2,7%
Entretenimiento 0 0,00% 6,11% Bs.F 0,00 0,00% 1,2%
Servicios 132 17,48%  25,21% Bs. F 223.600,00 7,55% 18,2%
Productos 0 0,00% Bs. F 0,00 0,00%
Total 755 100,0% Bs.F 2.961.840,00 HARHASR
Solo por Hoy 0 min 2 Meta Mensual S E S S et
Sdlo por este Fin 0 min 1 Avance Meta Global 154,09%
Platinum 0 min 1
Oro 0 min 10

Anexo 6- Cuadro de Metas 31/10 Ejecutiva de Ventas 2
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# Cupones % Cupones Cupones Bs %Bs Ventas
Vigjes 78 14,26% 8,09% Bs. F1.103.650,00 60,00% 45,0%
Gastronomia 167 30,53% 32,25% Bs. F 187.242,00 10,18% 17,7%
Salud y Belleza 227 41,50% 25,59% Bs. F 338.690,00 18,41% 15,2%
Cursos 7 1,28% 2,76% Bs. F13.300,00 0,72% 2,7%
Entretenimiento 45 8,23% 6,11% Bs. F79.473,00 4,32% 1,2%
Servicios 23 4,20% 25,21% Bs. F117.200,00 6,37% 18,2%
Productos 0 0,00% Bs. F0,00 0,00%
Total 547 100,0% Bs. F 1.839.555,00 100,0%
Solo por Hoy 0 min 2 Meta Mensual Bs. F 2.000.000,00
Solo por este Fin 0 min 1 Avance Meta Global 91,98%
Platinum 0 min 1
Oro 0 min 10
Anexo 7- Cuadro de Metas 31/10 Ejecutiva de Ventas 3
# Cupones % Cupones Cupones Bs %Bs Ventas
Viajes 46 4,66% 8,09% Bs.F1.217.170,00 33,64% 45,0%
Gastronomia 536 54,31% 32,25% Bs. F1.182.770,00 32,69% 17,7%
Salud y Belleza 285 28,88% 25,59% Bs. F 416.526,00 11,51% 15,2%
Cursos 0 0,00% 2,76% Bs.F0,00 0,00% 2,7%
Entretenimiento 0 0,00% 6,11% Bs.F0,00 0,00% 1,2%
Servicios 120 12,16% 25,21% Bs. F 802.000,00 22,16% 18,2%
Productos 0 0,00% Bs. F 0,00 0,00%
Total 987 100,0% Bs. F 3.618.466,00 100,0%
Sélo por Hoy 0 min 2 Meta Mensual Bs. F 2.000.000,00
Solo por este Fin 0 min1 Avance Meta Global 180,92%
Platinum 0 min 1
Oro 0 min 10

Anexo 8- Cuadro de Metas 31/10 Ejecutiva de Ventas 4
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Viajes
Gastronomia
Salud y Belleza
Cursos
Entretenimiento
Servicios
Productos

Total

Sélo por Hoy
Sélo por este Fin
Platinum

Oro

# Cupones % Cupones Cupones

112
302
221
82
373
50
0
1140

o O o o

9,82%
26,49%
19,39%
7,19%
32,72%
4,39%
0,00%

min 2
min 1
min 1
min 10

8,09%
32,25%
25,59%
2,76%

6,11%

25,21%

100,0%

Bs

Bs. F 2.011.779,00
Bs. F 494.040,00
Bs. F 238.060,00
Bs. F 180.400,00
Bs. F 145.588,00
Bs. F 147.678,00
Bs. F 0,00

Bs. F 3.217.545,00

Meta Mensual
Avance Meta Global

Anexo 9- Cuadro de Metas 31/10 Ejecutiva de Ventas 5

40

%Bs
62,53%
15,35%

7,40%
5,61%
4,52%
4,59%
0,00%

Bs. F 2.000.000,00
160,88%

Ventas
45,0%
17,7%
15,2%
2,7%
1,2%
18,2%

100,0%




