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ESTUDIO DE IMPLANTACION DE UN MARKETPLACE PARA EL
COMERCIO LOCAL EN LA COMARCA DE LA SIERRA DEL SEGURA

1. ORIGEN

La Asociacion Entre Todos desde su constitucién en el afio
2013 ha trabajado por la generacién de proyectos y actividades que
pusieran en valor los productos y servicios de cercania como motor
de desarrollo econémico y social en nuestros pueblos, no solo con la
organizacion de actividades comunitarias de visibilizacion y comer-
cializacién, sino también con formacién dirigida a la ciudadania y en
particular a personas en vulnerabilidad social.

Desde la Asociacién Entre Todos, a partir de marzo de 2022,
se ve la posibilidad de realizar un Marketplace para la venta de
productos de comercios y productores locales de la Comarca de
la Sierra del Segura. Esta comarca esta compuesta por 12 pueblos:
Ayna, Bogarra, Elche de la Sierra, Férez, Letur, Liétor, Molinicos,
Riopar, Nerpio, Paterna del Madera, Socovos y Yeste.

La idea del proyecto surge con el firme propdsito de actuali-
zar e innovar los canales de comercializacion que presentan ac-
tualmente los comercios de la comarca, paliando asi la disminucion
de los ingresos percibidos por las ventas en los establecimientos
fisicos. Por otro lado, el auge de la preocupacién por el manteni-
miento del comercio local, el consumo de proximidad, consumir
productos locales etc., lleva a plantear este proyecto como una al-
ternativa sostenible de compra para los habitantes de la comarca, de
manera que se aseguren la procedencia de los productos y servicios
consumidos y conlleven al mantenimiento y preservacion de todo el
comercio local.

-

2. DESCRIPCION DEL PROYECTO

éQué es un Marketplace?

Un Marketplace es una plataforma online que permite la ven-
ta y adquisicion por parte de los clientes de productos o servicios de
diferentes marcas, compaiiias o vendedores. La diferencia principal
cuando hablamos de una tienda online o e-commerce en general
con respecto al Marketplace, es que las tiendas online al uso, las
ventas suele realizarlas siempre el mismo vendedor propietario del
sitio web, mientras que en un Marketplace el concepto es el de mul-
titienda, donde en el mismo sitio web se integran varios vendedores.

Los ejemplos mas conocidos de Marketplace en el mercado elec-
tronico actual son Amazon y Aliexpress, aunque en esta categoria
también podriamos incluir a Wallapop, Ebay, Carrefour etc.

> Marketplace en comparacion con tienda electronica:

« El plazo de lanzamiento es mas corto. Con la aplicacién desa-
rrollada, solo es necesario encontrar comercios que se sumen
a este proyecto

« En este caso, no necesitariamos logistica interna, almacena-
miento ni provision de productos para empezar a vender. Los
costes de desarrollo y puesta en marcha son mas bajos. Los
problemas de comercializacién en este caso de trasladan al
vendedor.

 El inventario es mucho mayor, puesto que dentro del Mar-
ketplace confluyen un mayor nimero de vendedores con una
oferta de productos mas amplia.

+ Los margenes de rentabilidad no dependen de los productos,
sino de las cantidades vendidas de los mismos, ya que se trata
de un negocio de volumen.

-
Comercializate 7
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3. INTRODUCCION
METODOLOGICA

La encuesta es una técnica de investigacion cuantitativa que
tiene como finalidad la recogida de informacion procedente de una
muestra de poblacién representativa del resto, con el objetivo de
extrapolar los resultados al total de la poblacién.

En el caso de esta accién de investigacién, la encuesta se
realiza con la finalidad de efectuar un diagnéstico acerca de la reali-
dad actual en el ambito del comercio en la comarca de la Sierra del
Segura, mediante la aplicacion de dos cuestionarios correspondien-
tes a los comercios de la comarca y a la poblacién en general. Estos
cuestionarios se han realizado por dos vias: la realizacion de dichos
cuestionarios de manera online a través de formularios de Google
y los cuestionarios realizados presencialmente en los comercios de
todos los pueblos de la comarca y a la poblacién a pie de calle. De
esta forma, se ha obtenido informacion sobre el grado de digitaliza-
cion de los comercios, su posible participacion en un Marketplace
comarcal y sus necesidades para con este, asi como de los habitos
de compra y opiniones de la poblacién general.

Como procesos metodoldgicos, se han realzado también se-
siones informativas presenciales, asi como la observacion, entrevis-
tas con grupos de interés, asociaciones de comercios y particulares.

4. OBJETIVOS

A continuacion, se exponen los objetivos que se pretenden
conseguir con el presente estudio:

+ Identificar las necesidades y comportamientos de compra de los
habitantes de la comarca de la Sierra del Segura, asi como las nece-
sidades de los comerciantes.

.S
Comercializate 9
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« Identificar en nivel de digitalizacién, tanto de la poblacion general
como de los diferentes comercios, para la implantacién de la venta
online en la comarca.

« Conocer la implicacion de la ciudadania, entidades, asociaciones...
para la puesta en marcha de una plataforma que fomente el consu-
mo local y de proximidad.

« Analizar las acciones necesarias a realizar previas a la implantacién
de un Marketplace en la comarca de la Sierra del Segura, a través del
conocimiento de la red de comercios.

5. EL TERRITORIO Y UNIVERSO
DE REFERENCIA

5.1 TERRITORIO

La Sierra del Segura es un territorio montafnoso que engloba
un total de 2672 km2, con un total de doce pueblos: Ayna, Boga-
rra, Elche de la Sierra, Férez, Letur, Liétor, Molinicos, Ridpar, Nerpio,
Paterna del Madera, Socovos y Yeste.

Se establece como principal comprador potencial de la plataforma
los habitantes de la comarca de la Sierra del Segura.

La comarca de la Sierra del Segura cuenta con un total de
12 pueblos, y cuya poblacion asciende a 15.359 habitantes. (Fuente
https://www.foro-ciudad.com/ para el afo 2021)



ial> P
10 &Comermaﬂmte &Comermalﬁute n
= quédate en la Sierra = ¥ usdatoanlasira

Muestra: El objetivo de este estudio, ante la situacién inicial, era esta-

PUEBLO HAB;EAy;EiEg;RE TOTAL blecer una muestra éptima de 300 resultados, habiendo obtenido un
HABITANTES total de 254 respuestas.
AYNA 339 582
: o o
BOGARRA 409 768 Ha habido una desviacion de un 15,4%.
ELCHE DE LA SIERRA 2351 3.357 Comercios: Se realiza previo a este estudio un inventario de comercios
5 de la comarca, asi como de establecimientos que ofrecen servicios.
FEREZ 380 628 Para la realizacion de este inventario, se cuenta con el apoyo de los
LETUR 628 909 ayuntamientos, ciudadanos voluntarios, la asistencia técnica de la em-
B presa Integra Todos SL, la encuestadora y técnicos de la Asociacion
LIETOR 714 1.123 .z .y
Entre Todos. También colaboran con la asociacion en este apartado la
MOLINICOS 508 829 Asociacion de Comercios de Elche de la Sierra y la Asociacion de Co-
NERPIO 763 1.197 mercios de Yeste.
PATERNA DEL MADERA 209 323 Previo a este estudio, se organizan sesiones informativas en to-
RIOPAR 004 1.326 FIos los pueblos para los comerC|ante§ y los productorgs, con el 'fln. de
informarles de primera mano del propdsito de este estudio y el objetivo.
SOCOVOS 1.132 1.750 Cabe destacar que estas sesiones tuvieron muy pocos asistentes, lo
YESTE 1.526 2567 que no lo que nos hace ver que se necesitan mas acciones formativas
con los propios comerciantes.
TOTAL 9.863 15.359

Fuente: https://www.foro-ciudad.com/

Ejemplo cartel sesion informativa: SESION INFORMATIY,

FASE DE ESTUDIO a Comercializate
DEL PROYECTO c y quédate en la Sierra

Sl TIENES UN COMERCIO ©
5.2 UNIVERSO DE REFERENCIA ;
ERES PRODUCTOR,
ESTO TE INTERESA
- . - Con el objetivo de evitar el cierre del comercio local,
Consumidores: Se ha establecido como compradores potencia- e
les de la plataforma las personas cuyas edades estén comprendi- s ———
das entre los 20 y los 70 afios de edad. - —
Los resultados obtenidos es que la comarca de la Sierra del @ Lucar HORA
Segura cuenta con 9.863 compradores potenciales de la platafor-
ma. nmrcoumcm.tnmss
e 3030 () Bomoniee
5
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A través de este estudio se obtienen un total de 252 comercios y
establecimientos susceptibles de vender sus productos y servicios a
través del Marketplace.

Muestra: El objetivo de este estudio, ante la situacion inicial, era
establecer una muestra 6ptima del 75% de los comercios (189 res-
puestas), habiendo obtenido un total de 200 cuestionarios (79,6 %)
completos.

6. RESULTADOS

6.1 ENCUESTAS CONSUMIDORES

Para conocer los habitos de consumo de la poblacién en ge-
neral, asi como la posible acogida de un Marketplace local en el que
puedan comprar online productos a los comerciantes de la comarca,
se realiza un formulario con un total de 19 preguntas, que recogen
tanto datos sobre habitos de compra, como datos demograficos y
estadisticos.

Preguntas y respuestas:

1. ¢Ha comprado usted a través de internet, personalmente, alguna vez en el dltimo afio?

(cualquier servicio o producto), seleccione una opcién:
254 respuestas

@®si
® No

De las 254 respuestas, el 84% de los encuestados admite
haber comprado online al menos una vez en el Ultimo afio. Sélo el
15,4% dice no utilizar en canal online de manera habitual.

P
& Comercialidate 13
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2. En el caso de que usted no compre por internet, ;Cual es el motivo?

39 respuestas

No me gusta

No me hace falta

Prefiero la venta en vivo

no uso tarjeta

lo que necesito lo compro donde voy

no me fio

me engaiiaron

A un amigo le cogieron la tarjeta y lo que necesito lo compro en el pueblo o cuando voy a murcia

De las 15,4% que dice no utilizar en canal online de mane-

ra habitual, el principal motivo es la desconfianza que le genera la

compra online, seguido de que prefieren ver el producto antes de
comprarlo.

3. Si se crease una plataforma online donde pudiese comprar por internet a cualquier comercio de

la comarca de la Sierra del Segura, ;Se plantearia empezar a comprar online?
39 respuestas

® si
® No

De todas las personas que no compran online habitualmente,
un 46,2% se plantearia empezar a hacerlo si pudiesen comprar a
través de este canal a comercios de los pueblos de la comarca de la
Sierra del Segura.
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4. ;Nos podria indicar su edad?

37 respuestas

@ De 16 a 25 afios
@ De 25 a 35 afios
@ De 35 a 50 afios
@® de 50 a 65 arios
@ Mas de 65 arfios
@ Prefiero no decirlo
® 48

® 56

12V

5. ¢Nos podria indicar su género?
37 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
@ Otro

De todas las personas que no compran online habitualmen-
te, un 56,7% estan en el rango de edad de 35 a 50 afios, siendo un
62,2% mujeres y un 31,5% hombres.

Y
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2. En el caso de que haya comprado, ;Qué tipo de productos compra online usted habitualmente?

215 respuestas

Ropa, calzado, muebles etc...

Joyas de piedras

Libros

Cosas adaptadas por mi discapacidad visual
Perfumes, juguetes, tés...

Ropa libros

Productos para casa de campo

COMPRARIA, LOS QUE VERDADERAMENTE UTILIZO.

De todas las personas que compraron a través de internet en
el Ultimo afo, el abanico de productos que suelen comprar abarca
una gama realmente amplia, destacando el mas comun productos
textiles, complementos y accesorios.

3. ¢Compraria usted online productos ecolégicos, naturales, artesanales, con algun valor afiadido

etc?
166 respuestas

@ si
® No

El 77,1% compraria productos naturales, artesanales y con
algun valor afadido. Sélo un 22.9% de los encuestados no estaria
interesado en este tipo de productos.
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4. ;En que tiendas online o plataformas online suele hacer sus compras?(Puede
marcar varias)

215 respuestas

136 (63,3 %)

26 (12,1 %)
6 (2,8 %)

18 (8,4 %)
34'(15,8 %)

64 (29,8 %)

Webs de supermercad. ..

Otras tiendas online 92 (42,8 %)

Ante esta pregunta en la que se admitian respuestas multi-
ples, destacamos Amazon como principal portal de compras, donde
un 63,3% de los encuestados admite haber comprado alguna vez en
esta plataforma.

5. Respecto al precio, ;qué es lo que mas le motiva a hacer las compras online? (seleccione una o

varias).
215 respuestas

Voy buscando ofertas 74 (34,4 %)

Voy buscando precios més bajos

0
que en las tiendas 69(32.1 %)

Compro online por comodidad de
que me lo lleven a casa o por
falta de tiempo

Compro online algunas cosas
puntuales que no encuentro o
que me cuesta encontrar en lo...

96 (44,7 %)

129 (60 %)

0 50 100 150

En cuanto al precio, las dos respuestas mas seleccionadas
es que compran online articulos que no encuentran en sus localida-
des y por comodidad o falta de tiempo. Estos factores que definen
la compra (comodidad y productos que no encuentran en tiendas
fisicas), tiene mas peso que el precio de los productos y servicios.

6. ;Compra usted online en el comercio local? (seleccione usted una o varias)

214 respuestas

No compro online al comercio

local 66 (30,8 %)

Compro mediante redes sociales
(Facebook, Instagram o
WhatsApp)

15 (7 %)

Compro mediante una aplicacion 21 (9,8 %)

Compro al comercio local, pero
directamente a las tiendas

158 (73,8 %)

Un 73,8% son compradores habituales del comercio local,
pero en las tiendas fisicas. Sélo un 17,5% dice comprar de manera
online al comercio local.

7. i Estaria dispuesto a comprar al comercio local de manera online?

215 respuestas

@ si
® No

90,7%

El90,7% de los encuestados estaria dispuesto a comprar on-
line al comercio local. Esta respuesta, junto con la anterior, nos dice
que los consumidores no comprar online al comercio local porque no
disponen de esta opcion de compra en sus comercios habituales.

. 12
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8. Aqui puede explicar por qué compraria o por qué no compraria online al comercio local

214 respuestas

Con esta pregunta medimos la posible intencién de compra
en la plataforma, en términos econdmicos. Mas de un 70% de los
encuestados estaria dispuesto a gastar mas de 50€ mensuales en el
comercio local de manera online, siendo un 50,2% los que gastarian
entre 50 y 100€.

Comodidad
Por comodidad

Por comodidad

10. ;Qué condiciones cree que serian las necesarias para que comprase online en el comercio
local y no en otras plataformas?

Si, si tiene lo que necesito y estoy desplazada. Donde vivo no llevan los paquetes.
215 respuestas

Compraria on line al comercio local por comodidad ya que vivo en una aldea.

Variedad de productos
Comodidad

Precio
Compraria productos que no encuentro donde compro habitualmente, productos naturales, ayudar a la

economia local. No compraria si no hay buen servicio, hubiera problemas en caso de devolucién, Calidad y precio

Ninguna
Ante esta pregunta abierta, son dos respuestas las que se destacan
por encima de las demas: los usuarios comprarian online al comer-
cio local por comodidad y por confianza, seguido de por apoyar la
economia local.

El precio y el servicio
Priorizo por alimentos ecolégicos, tambien me gusta segunda mano

El precio y la calidad

9. Si se crease una plataforma online con comercios de la comarca de la Sierra del Segura, donde
usted pueda comprar online a los comercios de la...udnto cree que gastaria al mes comprando online?

P — Con esta pregunta abierta, conocemos que factores llevarian
a tomar la decisién de compra en este Marketplace y no en otras
@ No compraria plataformas. Esta pregunta nos indica que cerca de un 30% de las
@ Menos de 50€ s . . . . 7
Entre 506 y 100€ respuestas seria por precio, mlentrgg que los siguientes factores mas
@ Entre 100€ y 1506 enumerados son la calidad, el servicio y la forma de entrega.

@ Mas de 200€
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11. Seleccione las opciones con las que mas se identifique (respecto a la compra online) Elija las
opciones que mas se adapten a su situacion:

215 respuestas

Compraria online a comercios
locales, aunque el precio fuese
un poco mas alto que en otras...

91 (42,3 %)

Solo compraria online a
comercios locales si hay ofertas
o si tienen precios mas bajos q...

49 (22,8 %)

Compraria online a comercios
locales si el precio fuese el
mismo que en otras plataforma...

116 (54 %)

Con esta pregunta de respuesta multiple, nos indica que un 42,3%
compraria al comercio local de manera online, aunque el precio fue-
se un poco mas alto que en otras plataformas. Un 76,8% elegiria al
comercio local ante igualdad de precios o precios mas bajos.

12. ¢Cudnto tiempo considera justo esperar a recibir el pedido en su casa desde que realiza la
compra online?

215 respuestas

@ Unasemana
® 3 dias maximo
® 2dias

@ Dos o tres dias

1719V
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13. ¢Cudnto seria el precio maximo que estaria dispuesto a pagar por los gastos de envio?
215 respuestas

@ De1a3€
@® De4abe
@ De7a10€
@ 3¢

® 5¢€

® 2euros
®o

® 4 euros

1718V

Ante esta pregunta relativa al servicio, el 53,5% considera
que un plazo de 1 a 3 dias para la recepcién del producto una vez
hecho el pedido, es el tiempo éptimo de entrega. En cuanto al pre-
cio, un 65,5% estaria dispuesto a pagar un maximo de 6€ por gastos
de envio, siendo cerca del 50% aquellos que no estarian dispuestos
a pagar mas de 3€.

14. Llegado el momento de comprar online al comercio local ;Qué importancia le da a conocer al

comerciante o al comercio? (seleccione una)
215 respuestas

@ Solo compraria si conozco al
comerciante/comercio

@ Me importaria algo conocer al
comerciante o tener referencias del
comerciante

@ No me importa que no conozca al
comerciante

&) \ 125
s!l AGENDA b 4 T
E= °.72030 ) .cx;
S entte
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15. ;Qué importancia le da a que ese comercio local lleve un tiempo/ tenga experiencia vendiendo 17. ¢Nos podria indicar su género?

online (que lleve afios vendiendo online o tenga redes sociales/péagina web)?

215 respuestas
215 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
@ Otros

@ No me importa que no tenga
experiencia

@ Me importa poco que tenga experiencia
© Solo me fiaria de comprar a comercios
que ya llevan un tiempo vendiendo

Ante la pregunta de la importancia de conocer al vendedor, a
un 52,6% le importaria algo conocer al comerciante o tener referen- ) .
cias, y un 41,4% no le importaria no conocerlo, y casi un 60% no le 18. ¢En que pueblo vive usted?
importaria que el comercio no tenga experiencia de venta online, por
lo que un comercio empiece a vender por internet sin tener experien-
cia no seria un factor relevante a la hora de la compra.

Mas de un 50% de los encuestados se encuentran entre el
rango de edad de 25 a 65 afos, siendo una gran mayoria (72,1%)

mujeres.
En cuanto a la poblacion de los encuestados, mas del 80%
16. ¢Nos podria indicar su edad? son de pueblos y pedanias de la comarca de la Sierra del Segura,
212 respuestas siendo el otro 20% de ciudades cercanas como Albacete, Murcia o

Alicante, con segunda residencia en la comarca.

@ De 16 a 25 afios

@ De 25 a 35 afios

@ De 35 a 50 afios

@ De 50 a 65 afios

@ Mas de 65 afios

@ Prefiero no decirlo

® 44

® 40

117V
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6.2 ENCUESTAS COMERCIOS

Para conocer el grado de digitalizacién de los comercios, asi
como su posible incorporacién a vender sus productos y servicios
en el Marketplace, se realiza un formulario con un total de 16 pregun-
tas.

Preguntas y respuestas:

1. ¢ Tiene usted presencia online? (seleccione una o varias)
200 respuestas

Si, estoy redes sociales
(Instagram, Facebook,
WhatsApp)

103 (51,5 %)

Si, tengo una pagina web propia

o
o un perfil en otra web 35 (17.5%)

Si, tengo un perfil de Google

45 (22,5 %
Business (resefias de Google) ( %)

No tengo ninguna presencia

) 75 (37,5 %)
online

De los comercios encuestados, un 37,5% afirma no tener
ninguna presencia online, y solo un 22,5% tiene un perfil de Google
Business. La mayor parte de presencia en Internet se realiza a través
de redes sociales, aunque es solo el 50% quién utiliza este medio de
promocion. A través de estos resultados, se pone de manifiesto la
brecha digital que existe en nuestra comarca, por lo que incidimos
en la necesidad de formaciones en competencias digitales.

2. ¢ Tiene usted alguna forma de venta online? (seleccione una o varias)
200 respuestas

Si, vendo por redes sociales
‘ 18 (9 %
(Facebook, Instagram, WhatsA... 9 %)

Si, vendo mediante una web 21 (10,5 %)

Si, vendo mediante una

e 3(1,5%)
aplicacion

Si, tengo un perfil de vendedor
en algun Marketplace (vended...

6 (3 %)

169 (84,5 %)

No, no vendo online

0 50 100 150 200

Solo el 10,5% de los encuestados tiene experiencia previa
en venta online, que son los que afirman vender mediante web, pero
la amplia mayoria, un 84,5% actualmente no realiza ningun tipo de
venta online.

3. ¢Cree que es fundamental para la continuidad de su negocio la venta online?
200 respuestas

@ si

® No

@ No seria fundamental, pero me gustaria
tener esa opcion

Apenas un 17% de los comercios cree que es fundamental la venta
online para el futuro de su negocio. Del 83,5% que no cree que es
fundamental la venta online, a un 45,5% si que le gustaria tener esa
opcién.

. 12
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4. Respecto al precio de los productos, ;Que opciones se ajusta més a usted?
200 respuestas

@ Podria vender online los productos al
mismo precio que en la tienda
(asumiendo yo los gastos del envio)

tienda si el cliente paga el envio

@ Puedo vender mas barato online si veo
que el volumen de ventas es bueno

@ Unicamente venderia online con precio
mas alto debido a nuevos posibles
costes

Ante esta pregunta sobre el precio, vemos que el 78% de los
comercios estaria dispuesto a vender online al mismo precio que
venden en sus establecimientos fisicos, siempre que el cliente sea
quién se haga cargo d ellos costes de envio.

5. ¢ Dispondria usted de productos que pueda vender a un precio mas bajo que en otros

marketplaces como Amazon?
200 respuestas

®si
® No

Para ver si los comercios podrian competir con los grandes
Marketplace, preguntamos si dispondrian de productos a precios
mas bajos. Cerca de un 60% afirmar poder vender productos o ser-
vicios a precios mas competitivos.

@ Puedo vender al mismo precio que en la

6. ;Qué productos excepcionales, exclusivos o diferentes puede ofrecer usted en un Marketplace
comarcal?

200 respuestas

Vinos de la zona

Los que sean dificil conseguirlos

MIEL NUECES EMBUTIDOS ENCURTIDOS FERRETERIA
Wimax

Ajo,atascaburras,carrillada,calderetas

Productos exclusivos de primera calidad

embutidos de orza

Aceites esenciales

Con esta pregunta se pretendia analizar si el Marketplace dis-
pondria de productos que fuesen mas dificiles de encontrar en otras
webs. De las 200 respuestas, los productos diferenciadores serian
los productos de alimentacion y locales.

7. ¢Se podria ocupar usted mismo de preparar los pedidos recibidos a través del Marketplace y
prepararlos para enviarlos al cliente?

200 respuestas

@ si
® No
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Entrando en el funcionamiento propio del Marketplace, un
85% afirma poder encargarse ellos mismos de preparar los pedidos
que reciban a través de la plataforma para su envio a los clientes. El
15% restante afirma no poder encargarse de ello principalmente por
falta de tiempo.

8. ¢Considera que tiene usted los conocimientos digitales suficientes para vender online con un

minimo de formacién? (un video tutorial o un man...paracion de pedidos...) Seleccione una respuesta:
200 respuestas

@ Si, con un video tutorial 0 un manual me
podria manejar en la plataforma.

@ No, necesitaria dias de formacion.
@ No lo tengo claro, dependeria de la
complejidad de la plataforma

@ No tendria tiempo para hacer todo eso

Ante la posibilidad de estar en la plataforma, solo un 11%
contesta que no tendria tiempo de encargarse de la gestion de su
tienda online. El 76% si piensa que tenga los conocimientos para
gestionar la plataforma, siendo un 34,5% los que creen que necesi-
tarian varios dias de formacion.

9. Una vez preparado el pedido, tendria que informar a la empresa de mensajeria para que lo
recogiese y lo enviase al cliente. ;Le parece esto una forma facil de vender online?

200 respuestas
Si
Si

si

A un 95% de los encuestados, le pareceria correcto que ellos
mismos preparasen el pedido, y que lo recogiese una empresa de
mensajeria para que dicha empresa fuera la encargada de entregarlo
al cliente. En este apartado, podemos destacar que, a través de este
servicio de mensajeria, se generarian nuevos puestos de trabajo en
la comarca.

10. ;Podria usted vender online soportando una comision del Marketplace?
200 respuestas

® No
@ Si, dependiendo del %

11. ¢Cudl seria el maximo de % de comision que podria usted admitir (al vender en el Marketplace),

suponiendo que su volumen de ventas lo considerase usted bueno?
200 respuestas

@ Entre un 0% y un 5%
@ Entre un 5% y un 10%
@ Entre un 10% y un 18%

Un 35% afirma que no podria pagar una comisién por sus
ventas. Si hubiese que soportar una comision, lo que estarian dis-
puestos a pagar los comercios estaria entre un 0% y un 5% del im-
porte del pedido.

# 125
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12. Para embarcarse en la venta online del Marketplace local, seleccione la opcién que mas se le

ajuste:
200 respuestas

@ Podria empezar a vender online si
recibo informacion y formacion sobre
coémo hacerlo.

@ Podria empezar a vender online sin
ningun tipo de ayuda

@ No me planteo vender online

De los 200 comercios, hay un amplio porcentaje que a dia de
hoy no se plantea vender online. Sélo el 9,5% podria empezar sin
ningun tipo de ayuda, y el 54,5% necesitaria formacion para poder
empezar a vender a través de la plataforma.

13. ¢{Afhadiria a su catélogo productos ecoldgicos, artesanales, naturales etc?
200 respuestas

®si
® No

Un 65% estaria dispuesto a afadir a su catalogo productos
naturales, ecoldgicos, artesanales... Un 35% contesta que no. Se
afade esta pregunta para comprobar si los comercios estarian dis-
puestos a ofrecer productos mas ecolégicos y con menos impacto
ambiental.

P
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14. ;Se comprometeria a reducir el consumo de plésticos en el embalaje para el envio de sus

productos?
200 respuestas

® si
® No

La inmensa mayoria, un 96%, estaria comprometido a reducir
el consumo de plasticos para la preparacién y envio de sus productos.

15. Sector de su negocio (Qué tipo de productos o servicios vende)

200 respuestas

Alimentacion

Farmacia

Panaderia y bolleria

Clinica dental

Alimentacion drogueria y fruteria

Alimentacion y drogueria

En cuanto al sector de negocio, el abanico es bastante am-
plio. Han contestado a la encuesta tanto comercios como estableci-
mientos que ofrecen servicios. Se podria abarcar una amplia gama
de productos y servicios.

12 femer.
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En la ultima pregunta, se dejé que los comercios expresasen
cualquier opinidn o sugerencia que quisiesen aportar. De las 200 en-
cuestas, sélo respondieron 16, dénde la principal preocupacion era
el elevado precio que podrian suponer los gastos de envio. También
se expresa la necesidad de incluir en esta plataforma tanto produc-
tos como servicios, que sélo se puedan registrar comercios que es-
tén dados de alta legalmente y lo interesante que les parece este tipo
de iniciativas.

7. CONCLUSIONES

A modo de cierre, se recogen a continuacion las principales
conclusiones extraidas a través del analisis de las encuestas:

7.1 Conclusiones encuestas a consumi-
dores:

+ Casi un 85% de los encuestados reconoce haber hecho al-
gun tipo de compra online en el Ultimo afo, lo que nos arroja
el dato de que la poblacién de la comarca es usuaria habitual
a las compras online. Del rango de poblacion que no suele
hacer compras, una parte importante si se plantearia hacerlas
si pudiesen comprar productos de tiendas locales. Entre los
que no utilizan este método, la principal razon es la falta de
confianza o desconocimiento de la seguridad, en su caso, por
lo que seria recomendable desarrollar acciones formativas e
informativas sobre compras seguras en internet, métodos
de pago e informar de los fraudes o estafas mas comunes y
cdmo evitarlas.

+ Se suelen realizar compras de cualquier producto, pero so-
bre todo de aquellos que no encuentran en sus pueblos. El
Marketplace podria ser una oportunidad de fomentar el co-
mercio local, entre municipios, evitando asi que los usuarios

-
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busquen online en otro tipo de establecimientos. Los produc-
tos de alimentacion locales, naturales y con algun valor afa-
dido son los mas valorados por los consumidores.

« En cuanto a las plataformas donde suelen realizar las com-
pras online, destaca por encima de todas Amazon, la mayo-
ria por la rapidez y el bajo coste del envio, asi como por la
facilidad de las devoluciones. Este aspecto se tiene muy en
cuenta, saber qué opciones se tienen a la hora de devolver o
cambiar un producto.

« Practicamente todos los encuestados compran de manera
fisica al comercio local, pocos lo hacen de manera online, dado
que son muy escasos los establecimientos de la comarca que
ofrecen esta via de compra. El 91% estaria dispuesto a com-
prar también al comercio local a través de internet, por lo que
se deduce que si ahora no.

* Lo hacen, es porque realmente no tienen la posibilidad de
hacerlo al carecer los establecimientos de este canal de venta.

« En cuanto a qué condiciones se deberian dar para que com-
prasen de manera recurrente al comercio local, los consu-
midores valorarian la variedad de productos, el precio y el
servicio. En cuanto al precio, un 42,3% compraria online al
comercio local, aunque el precio fuese algo mas elevado que
en otras plataformas. Los clientes valorarian precios mas
ajustados. Es importante fomentar campafas de compra en
el comercio local, haciendo ver las consecuencias positivas
de comprar en estos establecimientos, y lo que ayudaria a
la economia rural que estos establecimientos se mantengan
abiertos, asi como los beneficios ambientales que generaria
el consumo de proximidad.

+ En relacién a la politica de envios, los encuestados conside-
ran justo recibir el pedido entre 1 y 3 dias, con un precio de
entre 1€ a 3€. Este aspecto es importante revisarlo "‘puesto
que segun se descifra en este estudio, los consumidores ha-
bituales estan acostumbrados a precios de otras plataformas
mas grandes, que pueden ajustar mas los precios. Una de las
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inquietudes en comun de consumidores y vendedores, es el
precio que tendria los gastos de envio, debido a las condicio-
nes del transporte en esta zona.

« En cuanto a la confianza, un 6% so6lo compraria si conoce
al vendedor. En este aspecto, podemos sacar una valoracion
positiva de que, si los comercios locales tuviesen una plata-
forma online, los clientes comprarian en ellos, aunque no co-
nozcan al vendedor. Un 10,2%, solo compraria si el comercio
ya lleva tiempo vendiendo online. Sacamos la conclusion de
que, aunque el establecimiento no tenga experiencia en venta
online, que es la mayoria de los comercios encuestados, a
los clientes no les frenaria comprar en la plataforma por ese
motivo.

« En cuanto a datos demogréficos, han participado en este
estudio residentes de todos los pueblos y pedanias de la co-
marca, y también consumidores con segunda residencia en
algunos de los pueblos de la comarca que normalmente re-
siden en ciudades limitrofes y cercanas, como es el caso de
Albacete, Alicante y Murcia.

Por edades, la poblacion mayoritaria que suele reali-
zar compras online se encuentra en el rango de edad de 25
a 65 anos, siendo un 72,1% mujeres. Se deben desarrollar
acciones para poblacién fuera de ese rango de edad espe-
cialmente, y dentro de ese rango, de formacién e informa-
cion para compras seguras online, métodos de pago y segu-
ridad en los mismos. El principal freno de las personas que
no compran online, y el principal miedo de las que lo hacen,
es la sensacion de inseguridad, motivada principalmente por
el desconocimiento, algo que con dichas acciones se podria
subsanar.

-

7.2 Conclusiones encuestas a comercios:

* De todos los comercios entrevistados, un 37,5% admitié no
tener ningun tipo de presencia online. Sélo el 17,5% dispone
de una pagina web propia o un perfil en otra web. De todos
los comercios, solo el 15% vende a través de internet, lo que
nos indica el bajo grado de digitalizacion de los negocios de
la comarca, ya que siguen apostando por la venta fisica tradi-
cional y se muestras mas reticentes a la hora de afadir nue-
vos canales de venta.

* Tan solo el 16,5% cree fundamental la venta online para
asegurar la continuidad de su negocio, el 45,5% no la cree
fundamental, pero le gustaria tener esa opcién y el 38% ase-
gura no ser fundamental ni necesitar esa opcién. De estos
datos deducimos que los comercios locales no suelen ver la
venta online como algo que pueda darles mayores beneficios.
Sera necesario acciones de informacion sobre las ventajas y
posibilidades de abrir nuevos canales de venta, adaptando-
nos al cambio que ha experimentado la manera que tienen los
clientes a la hora de adquirir los productos.

+ En la zona de la propia plataforma, el 78% afirma que podria
vender al mismo precio que vende en la tienda, siempre y
cuando el cliente se haga cargo del envio, por lo que, a la hora
de plantear el funcionamiento de la plataforma, habria que
sopesar los costos de los envios ya que repercutirian directa-
mente en el cliente. Como elemento diferenciador, existe casi
un 60% de los comercios que dispondrian de productos a un
precio menor que la plataforma donde los clientes realizan la
mayoria de las compras, Amazon. Habria que potenciar este
tipo de productos dando a la plataforma una ventaja en térmi-
nos econdémicos respecto a los competidores. Asi mismo, en
lo referente a productos locales, artesanales, propios de cada
municipio, representarian un valor afnadido debido a que se
podrian encontrar casi en exclusiva en esta plataforma, al no
poder adquirirlos a través de las plataformas mas conocidas.

-
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* El 85% de los comercios podrian encargarse ellos mismos
de la recepcion y preparacion de los envios, por lo que, en
términos generales, no necesitarian aumentar costes a la hora
de unirse a la plataforma. El 15% que admite no poder hacer-
se cargo de estas gestiones, se debe principalmente a la falta
de tiempo. Para este caso, se recomiendan de nuevo accio-
nes de formacion para que los comercios puedan evaluar el
tiempo que le llevaria la recepcién y preparacion de cada pe-
dido, y determinar asi la posibilidad de compensar el tiempo
con el beneficio.

+ En cuanto al proceso de formacién y adaptacién a la plata-
forma, solo el 11% admite no tener tiempo para dedicar tiem-
po a la gestion de su tienda online. Como hemos mencionado
anteriormente, destacamos en este estudio que la formacién
es clave para que los posibles comercios que se adhieran a la
plataforma conozcan como es el proceso.

« En el punto de vista econdmico, un 65% admite que podria
vender a través de esta plataforma soportando una comision
por ventas, mientras que el 35% dice no poder hacerlo. Ha-
bria que trabajar con los comercios explicando las ventajas
de la venta online y el posible aumento de ventas que podrian
compensar esa comision. En cuanto al %, practicamente to-
dos los comercios sélo estarian dispuestos a soportar una
comision de entre el 0% y el 5%. Ante esto, observamos que
se necesitaria un amplio volumen de ventas para que la plata-
forma pudiese sostenerse.

+ Un 54% de los encuestados se plantearian empezar a ven-
der online a través de la plataforma, recibiendo una forma-
cién adecuada para adaptarse a este modelo de venta. Por el
contrario, un porcentaje del 36% afirma no plantearse en este
momento el abrir ese canal de venta. Esta pregunta nos deja
un escenario de que solo cerca de la mitad de los encues-
tados querria ese nuevo modelo de venta, siendo un amplio
porcentaje el que rechaza la venta online.

+ En cuanto a la cuestion ambiental, un 65% afirma que po-
dria afiadir productos ecoldgicos, artesanales, naturales... a

-
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su catalogo, y un 96% se comprometeria a reducir el uso de
plasticos. Aqui se puede remarcar la ventaja de ampliar los
catalogos con este tipo de productos, llegando a mas cliente
y vendiendo consigo un valor afiadido, la calidad y el compro-
miso con el medio ambiente.

* Por sectores, podemos decir que entre los 200 encuestados,
este estudio obtiene una muestra de numerosas ramas del
comercio y los servicios, destacando la variedad de produc-
tos y servicios que se podrian localizar en este Marketplace.

8. ACCIONES CON PRODUCTORES
LOCALES

Paralelamente en este estudio, se ha llevado a cabo otra en-
cuesta.

Las acciones llevadas a cabo para la realizacion de estas ac-
ciones han sido llamadas a personas vinculadas al mundo agricola,
reuniones con las Oficinas Comarcales Agrarias de Elche de la Sie-
rra, Yeste y Alcaraz y contacto con varios productores de la comarca.

El objetivo era del de averiguar si los productores y pequefios
agricultores estarian dispuestos a vender sus excedentes agrarios a
la plataforma, de manera que con ellos se pudiesen complementar
las rentas, evitar el desperdicio alimentario y afadir productos horti-
colas a la plataforma.

En una primera fase, se visitaron bares, restaurantes, cafe-
terias, supermercados etc., con el fin de averiguar, a través de una
encuesta, el consumo de productos horticolas en dichos estable-
cimientos, su procedencia y los motivos por el cual se tomaba la
decision de compra.

Se completaron un total de 78 encuestas.
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Resultados:

* Todos los establecimientos presentan un consumo regular y
estable de frutas y hortalizas, por lo que son productos que
tienen un alto valor a la hora de incluirlas en las compras se-
manales.

« La decision de compra de estos productos, suele recaer en
el gerente duefio, en un 65% de los casos, seguido del coci-
nero/chef en el caso de restaurantes.

« La frecuencia de compra de este tipo de productos es bas-
tante alta, siendo una vez a la semana en el 59% de los casos
y dos veces a la semana en el 28,2% de los casos.

* A un 89,7% de los encuestados le preocupa el origen de
estos productos, de donde proceden o quién los cultiva, lo
que nos dice que los productos locales o de cercania tienen
un gran peso en la decisién de compra de estos productos.

» Lo més valorado a la hora de adquirir estos productos es la
frescura y calidad, el precio y el origen, en ese orden.

« Cerca del 90% de los encuestados, afirma adquirir esos
productos en comercios de su municipio, mercados y lonjas
municipales.

+ A un 78% le interesaria que existiese un Marketplace donde
poder comprar frutas y hortalizas a productores de la comar-
ca. En esta pregunta, hemos observado con las respuestas
de los clientes, que la mayoria sélo compraria si su proveedor
habitual se encontrase dentro de esa plataforma, ya que en
este tipo de productos se ha detectado una gran fidelidad a la
hora de elegir siempre al mismo proveedor.

« En la Ultima pregunta, les planteamos si se comprometerian
a comprar cierta cantidad de forma periddica en el Marketpla-
ce si se llega a un acuerdo con los productores en cantidad y
precio. La respuesta fue que no en un 52,6%.

En una segunda fase, se buscaba a los productores y agri-

-

cultores que pudieran tener excedentes agricolas. La realizacion de
esta busqueda se hizo por medio de visitas a las Oficinas Comarca-
les Agrarias de Elche de la Sierra, Alcaraz, Yeste y Hellin. De estas
oficinas no se pudo obtener informacion de personas con este perfil,
puesto que las oficinas no disponian de este tipo de informaciéon y no
existian fincas registradas entre sus datos.

Se hizo una prospeccion a través de los ayuntamientos, visi-
tas a los pueblos, asociaciones etc., pero no se han podido obtener
resultados suficientes para la valoracion de esta via de negocio.

Llegamos a la conclusién de que, a la hora de adquirir este
tipo de productos, los clientes suelen ser fieles a sus proveedores,
adquiriendo ellos mismos los productos en los propios pueblos, a
través de sus mercados o en lonjas municipales. Al no poder ob-
tener datos de productores, no podemos valorar en este momento
la posibilidad de rentabilidad que daria incluir los excedentes hor-
ticolas en el Marketplace. En acciones posteriores a este estudio,
habria que identificar a productores de la comarca que dispongan
de excedentes agricolas, e iniciar acciones formativas con ellos para
poder vender estos productos bajo las condiciones administrativas
y sanitarias adecuadas. Dentro de estas formaciones, destacaria la
formacion para inscribir la finca con un nimero de registro agricola y
la realizacion de un diario de campo.

-
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9. CONCLUSIONES FINALES

El 85% de los consumidores a los que se les ha encuestado
ha realizado alguna compra online en el Ultimo afio. Analizando las
plataformas donde se realizan estas compras, la mayor parte se la
lleva Amazon. Hemos notado que suelen tener reticencias a la hora
de comprar en plataformas nuevas o desconocidas, sobre todo por
la inseguridad a la hora de realizar pagos.

Creemos necesario incluir mas acciones informativas y for-
mativas para eliminar estos miedos y dar pautas de navegacion y
compras seguras, previas al posible lanzamiento de la plataforma. La
gran mayoria de los encuestados si comprarian online al comercio
local, pero siempre si encuentran el mismo o menor precio que en
otras plataformas, por lo que la politica de precios seria una cuestion
fundamental, asi como tener un precio reducido en cuanto a los gas-
tos de envio, ya que es otro factor determinante a la hora de decidir
la compra.

Se han analizado paralelamente en este estudio otras pla-
taformas similares que se han lanzado en otros lugares de Espana,
y que todos han tenido una baja acogida por parte de los usuarios,
mayormente por el desconocimiento. Previo al lanzamiento, y duran-
te el mismo, vemos necesaria una inversion en publicidad y difusién
de la misma, lo que aumentaria los costes del mismo.

En cuanto a los resultados de encuestas de comercios, cabe
destacar que de los 200 comercios que han realizado los formula-
rios, sdlo 22 de ellos lo han hecho a través del enlace online, ya que
los demas se han realizado puerta a puerta por parte de la entrevis-
tadora. Esto nos indica que, los comercios de la comarca tienen un
nivel de digitalizacion muy bajo.

Casi un 40% no tiene ningun tipo de presencia online (Redes
sociales, web, app...), y solo el 16% cree que sea fundamental la
venta online para la permanencia de sus negocios. Estos datos nos
indican que, a dia de hoy, los comercios no tienen mucha predisposi-
cién a abrir este nuevo canal de venta (De los 200 encuestados, sélo

un 54% contesto de manera afirmativa plantearse empezar a vender
online), lo que supone un freno a la plataforma, si no hay variedad de
productos, sera muy dificil llegar a realizar ventas.

En el caso de lanzar la plataforma, debido al bajo nivel de di-
gitalizaciéon de los comercios, se necesitaria de una o dos personas
que presten apoyo a los comercios a la hora de afadir productos al
catalogo, asi como de gestionar todas las incidencias, por lo que se
necesitaria un presupuesto elevado para el arranque de las misma, y
al menos, durante el primer afno.

Por todo esto, vemos necesario poner el foco en la digitaliza-
cion de los negocios, lanzando campanas informativas, asi como ta-
lleres y cursos de formacién en competencias digitales orientados a
la venta online. Para el funcionamiento del Marketplace, es necesario
que los comercios se comprometan a tener actualizadas su tiendas
online, de manera que los usuarios vean diversidad de productos y
actualizaciones constantes, ya que es el eje principal de este canal
de ventas, y por ello mismo, creemos que es de vital importancia
empezar por que los comercios se digitalicen y puedan ver la venta
online como una oportunidad mas para adquirir clientes potenciales,
y no como un obstaculo o algo que a ellos no les afecta.

Por otro lado, también creemos necesarias formaciones a los
comercios en procesos de embalaje sostenibles, centrados en la re-
duccion paulatina del uso de plasticos.

Tras la realizacion de este estudio, observamos la avanzada
edad de un porcentaje importante de los comerciantes, lo que a fu-
turo podria traducirse en el cierre del negocio al no existir un relevo
generacional, por lo que la digitalizaciéon podria ser una solucion a
este problema.
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10. SUGERENCIAS PARA )
CONTRIBUIR A LA CREACION
DEL MARKETPLACE

CONSUMIDORES

En primer lugar, creemos que hay ciertas acciones que se
pueden llevar a cabo con los potenciales consumidores para favore-
cer la creacion de este Marketplace y su correcto funcionamiento.

Es importante fomentar el conocimiento y la conciencia sobre
la importancia de mantener los negocios locales. Una buena opcién
para lograr este objetivo es a través de campanas de concienciacion
sobre la importancia del consumo local, su repercusion positiva so-
bre la economia, la generacion de puestos de trabajo, la fijacion de
poblacién en las zonas rurales etc.

La mejor manera en la que los consumidores pueden contri-
buir a la creacion de este Marketplace, es comprando en los negocios
locales existentes, ya que esto ayudaria a aumentar la demanda de
servicio y productos locales, y podria atraer mas negocios a la zona.

Por otra parte, los consumidores pueden también comunicar
la necesidad de un Marketplace, expresando su apoyo compartien-
do sus experiencias de compra en los negocios locales, ayudando
asi a crear conciencia sobre la necesidad de poder adquirir produc-
tos que no se encuentran en su localidad, pero si en localidades de
la comarca favoreciendo asi el consumo de proximidad.

Ofrecer retroalimentacion y sugerencias constructivas es otra
accién que se puede llevar a cabo con los consumidores: pueden
aportar retroalimentacién y sugerencias constructivas a los negocios
y administraciones locales sobre lo que les gustaria ver en un Marke-
tplace local. Esta retroalimentacion puede ser valiosa para ayudar a
crear un Marketplace que satisfaga las necesidades y deseos de los
consumidores.
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Aunque el trabajo de campo se ha realizado en los 12 pue-
blos de la comarca de la Sierra del Segura, se han considerado tam-
bién otros clientes potenciales, personas con origenes y arraigo en
las localidades de la comarca pero que viven fuera, lo que supondria
un estimulo al Marketplace al incluir consumidores que no residan en
nuestros pueblos, pero que tengan acceso a todos nuestros produc-
tos locales.

NEGOCIOS LOCALES

La participacion de los negocios es esencial para llevar a

cabo este proyecto. En esta linea, debemos de seguir teniendo un
contacto directo con todos los negocios potenciales de unirse a este
Marketplace, resolviendo las posibles dudas y poniendo en valor las
ventajas que tendrian dichos negocios de abrir un nuevo canal de
ventas.

Tras los resultados del estudio, las acciones que creemos
mas necesarias en cuanto a los negocios, es seguir ofreciéndoles
formacion en habilidades digitales, comercio electrénico o marketing
online bésico. Dentro de las formaciones que creemos ayudarian a
que los negocios se uniesen a esta iniciativa, también incluimos for-
maciones en almacenaje, preparacion de pedidos, técnicas de venta
o atencion al cliente.

Al igual que en el apartado de los consumidores, también se
podrian realizar con los negocios locales campafas para promocio-
nar la calidad y el valor de los productos locales. En la Comarca de
la Sierra del Segura disponemos de productos y servicios de calidad,
por lo que creemos es muy importante destacar estos aspectos para
atraer a los consumidores.

Por otra parte, también es fundamental que los negocios lo-
cales estén comprometidos en su inclusion en el Marketplace. Son
los propios negocios los que se convierten en encargados de sus
propias tiendas online, por lo tanto, una vez ofrecida la formacion,
es indispensable tener un contacto continuo con los comercios y
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apoyarlos en para evitar que acaben abandonando la plataforma.
También, los negocios deberian adquirir a través de este proyecto un
compromiso medioambiental y con el entorno, sobre todo en cuanto
a la reduccién de la utilizacion de plasticos.

ENTIDADES LOCALES

Para la creacion de este Marketplace, también es indispensa-
ble el apoyo de los ayuntamientos de la comarca.

Los ayuntamientos puedan apoyar en la creacion de un Mar-
ketplace local, a través de varias medidas, entre ellas:

Reduccién de impuestos y tasas para los negocios locales
que participen en el Marketplace. De esta forma, se puede incenti-
var la participacion de los negocios y hacer mas atractiva la idea de
unirse a esta iniciativa.

Subvenciones y ayudas: en la medida que pueda, la conce-
sién de ayudas econdmicas para los negocios locales que se unan
al Marketplace. Estas subvenciones pueden ser orientadas hacia la
formacion continua en nuevas tecnologias, bonos a comercios para
establecer precios especiales por la compra a través de la platafor-
ma etc.

> PROMOCION DE LA PLATAFORMA

Promocion a través de su sitio web oficial, de las redes so-
ciales, asi como en otros medios de comunicacion locales. De esta
forma, se puede atraer a mas consumidores y potenciar la presencia
en la zona. También a través de camparas de concientizacién para
sensibilizar a los consumidores sobre la importancia de apoyar a los
negocios locales y comprar de manera local. Estas campanas pue-
den incluir mensajes en los medios de comunicacion, publicidad en
las calles, folletos informativos, entre otros.

> PROGRAMAS DE FIDELIZACION

Se pueden establecer programas de fidelizacion para los
consumidores que compren en el Marketplace, ofreciendo descuen-
tos o promociones especiales, asi como bonos o cheques de consu-
mo para gastar dentro de la plataforma. Esto puede incentivar a los
consumidores a realizar compras y a ser fieles a los negocios locales
participantes.

Reflejar en su presupuesto municipal acciones para favorecer
el consumo de proximidad y la reduccién de plasticos.

Las propias entidades locales se provean de productos y/o
servicios del Marketplace, quedando esto contemplado en sus pre-
supuestos municipales.

La creacién de un Marketplace local nos ofrece una gran can-
tidad de beneficios para la comarca. En primer lugar, puede ser una
oportunidad para que los negocios locales tengan una mayor visibilidad
y alcance, lo que puede ayudarles a aumentar sus ventas y mejorar su
posicidn en el mercado. Ademas, al fomentar la compra en esta platafor-
ma, se puede promover el consumo responsable y sostenible, ya que los
productos y servicios ofrecidos por los negocios locales suelen tener un
menor impacto ambiental y social que los productos importados.

Otro beneficio importante es que generar empleo y ayudar a
mantener la economia local en buen estado. Al apoyar a los nego-
cios locales, se puede contribuir a que las zonas sean mas prospe-
ras y estables, lo que a su vez tiene un impacto positivo en la calidad
de vida de los habitantes.

En definitiva, un Marketplace local puede ser una herramienta
poderosa para fomentar la economia local, promover el desarrollo
sostenible y mejorar la calidad de vida de los habitantes de los pue-
blos de nuestra comarca. Por lo tanto, su creacién puede ser una
excelente opcidon para las comunidades que buscan apoyar a sus
negocios locales y mejorar su bienestar en general.
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1. ALGUNOS EJEMPLOS
DE BUENAS PRACTICAS

APLICACION PARA COMPRAR DIRECTAMENTE

LOS PRODUCTORES

Un grupo de cinco estudiantes del IES Bachiller Sabuco de
Albacete disefia una aplicacion que permite a los habitantes de las
ciudades comprar alimentos de forma directa a productores proxi-
mos.

Estos cinco estudiantes han creado una APP con dos partes
que funcionan de forma coordinada. Entre ambas, es posible po-
ner en contacto de forma directa y sin pasos intermedios a quienes
producen los alimentos y a quienes los consumen. El hombre de su
proyecto es Mi pueblo Smart: de la granja a la mesa. La eleccion del
nombre no es una casualidad, porque De la granja a la mesa es, pre-
cisamente, el nombre de una de las principales iniciativas europeas
en materia de agricultura y de alimentacion.

En tres pasos. Los cinco jovenes explican cémo fue la crea-
cion de este proyecto, que se desarroll6 en tres fases. En todas ellas,
la herramienta basica que utilizaron fue un Sistema de Informacién
Geogréfica o SIG, un mapa virtual cuyas referencias estan conecta-
das a una o varias bases de datos.

«Queriamos comunicar las ciudades con los pueblos a través
del comercio asi que primero averiguamos qué alimentos se
consumen en las ciudades», asi que hicieron una lista de pro-
ductos basicos, como legumbres, cereales o frutos secos.

Para ello, recorrieron tanto los establecimientos del sector de
la distribucién como las despensas de sus casas. Anotaban los
nombres de los productos y sus origenes en una aplicaciéon que
habian disefado ellos mismos.
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«El siguiente paso fue ver dénde se producen los alimentos
que se consumen en nuestra provincia», asi que crearon otra
aplicacion que permite ver su procedencia en un mapa «y para
nosotros fue una sorpresa, porque vimos como muchos pro-
ductos vienen de lugares que no te puedes ni imaginar».

El tercer y Ultimo paso, lo que hace realmente innovador a este
proyecto, fue crear la tercera y ultima APP, la que pone en con-
tacto a consumidores y vendedores locales «con la idea de acer-
carlos, para que se consuman los alimentos que se produzcan
en la misma zona, en vez de tener que traerlos de otras partes
del mundo». El funcionamiento es de una simplicidad asombro-
sa: «El vendedor introduce sus datos basicos de identificacion,
asi como los de su producto, su precio y por supuesto dénde
se pueden encontrar; el comprador tiene acceso a esos datos
y asi puede localizar los productos que desee».

De esta forma, sefialan, se quieren crear redes de comercio
de ambito local, basadas en el consumo de productos de cerca-
nia y de temporada, lo que ayudaria a reactivar la economia del
medio rural.

Fuente: La Tribuna de Albacete 25/04/2023
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APLICACION DE CONSUMO RESPONSABLE

https://www.shopbuo.com/

Conecta productores que tengan excedentes de produccion
con consumidores que quieran comprar esos productos de calidad
a un precio mas econoémico.

B“o Soy una marca Soy un consumidor Recomendar un negocio Preguntas frecuentes DESCARGAR LA APP
Maed L
as uescuento,

menos llesperdieio
En Buo conectamos productores que tengan excedentes de produccién
con consumidores que quieran comprar productos de calidad aun

precio mas econémico.

SOY UNA MARCA SOY UN CONSUMIDOR v
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BONOS DE ENTIDADES LOCALES PARA LA COMPRA EN

ESTABLECIMIENTOS DE LA LOCALIDAD

Sorteos, premios, incentivos,
campanas... para fomentar el consumo
en establecimientos de la localidad.

B8R0 71% 82

Ve COMPRO EN ALPERA
Ultimos y

dias para 3 F.

participar. *

Comerciantes recordad llevar los buzones
al ayuntamiento antes del dia16 alas 13 h

n?! AYUNTAMIENTO DE ALPERA
(l)SORTEO EL DIA 17 DE DICIEMBRE

- 3.000 EUROS EN PREMIOS

? Ayuntamiento de Alpera
ULTIMOS DIAS PARA PARTICIPAR
EN LA CAMPANA YO COMPRO EN
ALPERA#%. Recuerda que puedes
uno de los 30 afortunados que
conseguiradn 100 € en bonos de
compra para el comercio local &
Los ganadores se conoceran este
Viernes 17 alas 12 h.
Recordamos a los
ESTABLECIMIENTOS
PARTICIPANTES en esta campana

Fuente: Bando movil del Ayuntamiento de Alpera (Albacete)
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