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THIS CARD ENTITLES YOU TO ONE GLASS OF |
Los cupones de descuento en internet se ~ Asifunciona

han convertido en una moda global.
Millones de personas los utilizan cada
dia. cUna buena forma de promocion o
un artificio comercial?

«Cuponmania»; .

truco o trato

J.F. ALONSO
MADRID

atalia Pinto, de cuaren-
ta afios, casada, con
dos hijos, recibe cada
dia en el buzén de su
correo las ofertas de
Groupalia, Privalia,
Ofertix y Primeriti. «Y me dejo una,
que no recuerdon, dice, entre risas. No
es una compradora compulsiva, pero
le gusta echarles una ojeada cada ma-
fiana, y, de vez en cuando, «pica». El lu-
nes se dejo tentar por un cupén para
que le hagan un alisado japonés («te
mantiene el pelo liso durante seis me-
ses», explica) por 85 euros, un trata-
miento que, en el local que lo ofrece,
cuesta 200. «Me he ahorrado el 57%».
Natalia es una de las afectadas por una
fiebre (contagiosa) bautizada como
«couponing». En EE. UU. es un deporte
nacional, gracias a personajes como
Josh Stevens, un joven orondo de Chica-
go que se ha pasado un afo viviendo
solo de cupones, y contdandolo en esta
pégina web: liveoffgroupon.com.

Pero ¢en qué consiste este nego-
cio? Basicamente, es una forma de
venta en grupo que reduce sustancial-
mente el precio de los productos, una
vieja estrategia utilizada en todos los
sectores del consumo, que ahora co-
bra una extraordinaria nueva vida en
internet. Empresas como Groupon
llegan a acuerdos con negocios lo-
cales para ofrecer un servicio
o producto a precio muy re-

ducido a cambio de lle- e
var un gran nuimero de
consumidores que, qui-
za, puedan convertirse
en un futuro en nuevos S

clientes. Normalmente, es
un nimero reducido de cu-
pones con un plazo corto
para hacer la compra.
Una forma de publici-
dad o de llenar los loca-
les los dias valle, de la
que no todos salen con-
tentos, pero que hoy por
hoy es uno de los sectores
de mayor crecimiento en la
Red.

Hace poco mas de dos aifios,
Groupon no existia. Ahora tiene 70 mi-
llones de usuarios en 500 mercados di-
ferentes, se ha permitido rechazar una
oferta de Google por 4.000 millones de
euros, y se barrunta su salida a Bolsa
este afio con una valoracion de entre
15.000 y 25.000 millones. Andrew Ma-
son, director general y fundador de la
empresa, mira cara a cara a cualquiera
de los otros jovenzuelos enriquecidos
por la nueva euforia de las empresas
Punto Com. En estos meses, el «<mode-
lo Groupon» se ha copiado en medio
mundo. También en Espania...

De cero a 1,5 millones
El 4 de mayo de 2010 lanzd su negocio
Groupalia. «Ese dia vendimos veinte
cupones para una cata de vinos», re-
cuerda Joaquin Engel, director gene-
ral de la compaiiia. En realidad, lo
que ocurrié fue que «presionaron» a
familiares, amigos y compafieros de
oficina, hasta que cumplieron el
objetivo. Doce meses des-
pués, han vendido 1,5 millo-
nes de cuponesy, en marzo, fac-
turaron 6,5 millones de euros, lo
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» Comisiones
La negociacién varia en cada
caso, pero en general las
empresas tipo Groupon piden
una comision del 50 por
ciento del precio del cupén.
También se negocia si se
oferta un niimero fijo o ilimi-
tado de tickets.

Los cupones

El cliente recibe las ofertas en
su e-mail. Si alguna le intere-
sa, tiene que imprimir un
cupén con un cédigo, que se
presenta en el establecimien-
to.

» ¢Qué comprar?
Los clientes reciben sobre
todo ofertas de servicios
(masajes, spas, restaurantes),
pero cada vez mads se incorpo-
ran otros productos.

» Mas descuentos
También estin de moda los
outlet en internet (Primeriti,
Privalia, Ofertix...), buenas
marcas con grandes descuentos.

El primer cupon

Se cree que el primer cupén
de la historia lo ofrecio
Coca-Cola, en 1988, para
conseguir un vaso de este
conocido refresco.

que, de seguir el ritmo, significara
unos 80 millones al afio. Groupon y
Groupalia, o LestBonus son tres boto-
nes de muestra, pero hay muchos
mas. En Espaifia, segtin Nielsen, en
marzo se acercaron a estas web 7,9
millones de internautas (Groupon,
3,8 millones de usuarios tinicos; Offer-
box, 2,1; Groupalia, 1,3...), mientras
queen EE. UU. Groupon sum¢ 18,8 mi-
llones y Coupons.com, 14,4. «Creo
que esas cifras tienen que ver en par-
teconlacrisisyen parte conla madu-
racion del comercio electrénico»,
dice Francisco Javier Pérez-Latre,
profesor de Comunicacion de la Uni-
versidad de Navarra.

Detras de la reduccién salvaje de
precios, clave en esta moda, hay pe-
quenos empresarios encantados y
otros que «nunca mas» probaran el
sistema. Entre los decepcionados esta
la Taberna Agrado, de Madrid, que
vendid cupones para comer en su res-

taurante por 3 euros (el precio real
erade 11). «E1 98 por ciento de
7& los que vinieron eran

] ., ~muy jovenes, gente

> Qque estamos segu-
ros de que no volve-

ra. Servimos 1.044
menus, perdimos di-
NEro y no creemos que
consiguiéramos nin-
glin cliente», afirman.
Entre los satisfechos en-
contramos a Hugo Marti-
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Expansion de vértigo

Hace dos anos el
«couponing» no existia. Hoy
mueve miles de millones, y
la moda se ha instalado en
infinidad de paises

nez, propietario del restaurante «La
Casa del Arte», en Madrid. «Estamos
en crisis y necesitamos clientes. En
nuestro caso, ofreciamos un menu por
7,95 euros (su precio era de 53). Vendi-
mos 2.078 cupones, y ademas, a esos
clientes les tratamos mejor que a los
habituales, con detalles y descuentos
para atraerlos en otras ocasiones».

¢Es un buen trato, como dice Marti-
nez, o es un artificio de marketing,
como opinan en Agrado? «Es un buen
negocio si el comerciante planifica una
estrategia razonable, si calcula cudnto
le va a costar la promocion, cuantos
clientes aspira a captarya fidelizar, y si
se complementa con otras ofertas a las
personas que acudan al negocio, con
presencia en Facebook o en otras redes
sociales», afirma Enrique Dans, profe-
sor del IE Business School. Dans cree
que «laidea de negocio ha triunfado en
todos los mercados, en los que estan en
expansion, como los de Suramérica, y
los que estan en crisis, como Espana,
porlo que no se puede asociar este mo-
delo de negocio con la situaciéon econé-
mica en Espafia».



