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el que revelaba que en 2009 los fabricantes de productos de
gran consumo pusieron en circulacién en el pais un 54%
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Todos los analistas consultados coinciden en destacar el
crecimiento de esta formula para captar la atencién del
consumidor en los dltimos tiempos, aunque el retorno, es
decir, su grado de éxito entre la poblacidn, se considere
todavia poco importante. «<Es bajo pero estables, apunta el
profesor de Marketing de ESADE, Gerard Costa, que cifra en entre un 3% y un 4% |a cantidad de cupones utilizados
respecto al total distribuido. «Este afio llegaremos al 5%s», aventura.

Sin embargo, Francia ronda el 8% en el mismo apartado y en su territorio se utilizan seis bonos descuento por habitante
al afio, media que en Bélgica llega a 14. Una circunstancia que el director general de Valassis en Espafia, Antonio
Henriques, achaca a su superior actividad promocional en el interior de las tiendas: en los lineales, las estanterias e
incluso sobre los propios productos.

Si atendemos a los datos de la consultora, el verano fue el momento de mayor emergencia de esta herramienta en
Espaiia, ya que entre los pasados meses de julio y septiembre se emitié casi un 92% mas de vales que en el dltimo
trimestre de 2008. Es un método, subraya Costa, que «funciona muy bien en épocas de crisis». «<Sus montos son
bastante controlables y aporta sensacion de ahorro». Promueve «ventas directass muy «medibles», opina Henriques,
convencido de que, desde hace afios, «el consumidor actia de forma mas inteligente». Este tipo de campafias permite
también a las marcas «escalonar sus inversiones en tramos mucho mas pequefios y probar y corregir sin tener que
gastar millones en el procesos.

El modelo estadounidense

El esfuerzo que exige este instrumento a los clientes, que pasa por—en este orden— recortar o imprimir y comparar, hace

que sean los mercados maduros el contexto en el que adquiere especial relevancia y, en este sentido, EEUU es un
natancia narta ~rana o ratarna cuhiA alradadar da un 2804 _an 2NN0 franta A 2NN0 3 Q:

alanta madala En la
exCeienie MoGai0. ciia poentia NoReamenctana Su Tewims Sudis aneGedor Ge Ul 237 el 2uvs wienie a 2uvo'y

pasado ejercicio se lanzaron 3.300 millones de vales, pese a que su emisién no habia crecido en los Gltimos 17 afios.

Segln Valassis, los estadounidenses ahorraron cerca de 3.500 millones de dodlares en 2009 gracias a esta
herramienta. Buena parte de la culpa de su gran desarrollo 1a tienen los vales 'off line’, tan presentes en los periddicos,
en especial los domingos. Esta férmula estd, ademas, muy extendida en un sector en el que adn tiene poca aceptacion
en Espana: |a electrdnica, advierte el profesor Costa. Alimentacion, bebidas, drogueria, salud, higiene personal, viajes y
restauracion son los segmentos tradicionales en los que cuenta con mas predicamento.

Personalizar para ganar

La personalizacién de los cupones aumentaria, coinciden los expertos, su capacidad de atraccidn. Las tarjetas de lealtad
con las que se efectiian los pagos en muchos establecimientos aportan informacidn sobre |a cesta de la compra de
cada cliente, lo que les permite segmentar sus bases de datos. Ahi es donde entran los vales ya que, cuando se
observa que una persona ha reducido, por ejemplo, su gasto en fruta en el Gltimo mes, se le envia uno con el objetivo de
que retome alli un habito de consumo que, al parecer, ha trasladado a otro lugar porque lo considera mas interesante.

El profesor de Marketing del IESE, Julidn Villanueva, apuesta sin duda por los cupones personalizados como férmula de
futuro y sefiala a Caprabo en Espaiia y a Tesco en Reino Unido como los ejemplos a seguir en este apartado. El
especialista también reclama una mayor atencidn hacia los comportamientos de los compradores: «Puede ocurrir que
una persona deje una cantidad importante de dinero al mes en un gran almacén pero que corresponda, sobre todo, a
una seccién concreta, como la de alimentacidn. El negocio se da por contento, pero resulta que ese ciudadano también
tiene necesidades de ocio que satisface en otro lugar. Sila empresa le ofreciera cupones para libros, viajes... podria
lograr que también los consumiera en esa misma ubicacions.

Mas jas que inc

Latécnica del cuponing aporta ventajas de diversa indole que le hacen ganar enteros entre las marcas. En primer lugar,
el retorno inmediato que proporciona. Frente a camparias publicitarias en los medios de comunicacion, cuyo efecto en
elincremento de las ventas de un producto es dificil de cuantificar, los vales proporcionan un conocimiento exacto de su
grado de implantacién.

Ademds, no suponen ningtin descenso sobre el precio de los articulos. Pueden ofrecer uno mas reducido en segundas
o terceras unidades, pero no una rebaja de su valor. Y, en tercer término, son practicos en la recuperacion de clientes y en
|a fidelizacion. Apesar de no considerarlo un reclamo con |a suficiente fuerza para cambiar conductas de compra, Julian
Villanueva si opina que contribuyen a que «el cliente habitual visite mas la tiendas.

«Los fabricantes y los distribuidores los utilizan en las crisis
para que las personas no perciban que los precios bajan de
manera definitiva, ya que se mantiene el importe base, y esto es
muy sugestivos, comenta Gerard Costa. «<El fabricante sélo paga
por los vales que realmente se utilizans, afiade Antonio
Henriques. Tampoco se puede olvidar que los cupones, gracias
a productos gancho. pueden dirigir 3 los consumidores a un




«Los fabricantes y los distribuidores los utilizan en las crisis
para que las personas no perciban que los precios bajan de
manera definitiva, ya que se mantiene el importe base, y esto es
muy sugestivos, comenta Gerard Costa. <El fabricante sélo paga
por los vales que realmente se utilizans, afiade Antonio
Henriques. Tampoco se puede olvidar que los cupones, gracias
a productos gancho, pueden dirigir a los consumidores a un
local donde, con esa excusa, realizaran todas sus compras, de
ahi que, valora director general de RMG Asociados, Rafael Mufiiz,
las grandes superficies sean muy partidarias de ellos. «La
idea es que luego cueste mas cambiar de establecimiento»,
afiade Costa.

No obstante, Mufiiz asevera que, hasta que esta férmula no

aparezca como medio promocional en el estudio anual de Infoadex sobre inversiones publicitarias, no habra alcanzado
la suficiente importancia. El informe referente a 2009 de este organismo estima que las tarjetas de fidelizacion movieron
46 millones de euros en Espafia durante esos 12 meses, una cantidad todavia poco significativa, maxime cuando el
buzoneo de publicidad supuso 832 millones y los regalos, 175.

¢Inconvenientes? También los hay. Villanueva advierte sobre |a poco clara rentabilidad de estas acciones a corto plazoy
su condicion de «cuestionables» en el largo. «Algunas personas pueden incrementar mucho sus compras de un
producto con los vales descuento y después reducirlas drasticamente. Estos efectos son dificiles de medirs, argumenta.
La necesidad de tiempo que exigen es otra de sus desventajas. «Existe el riesgo de que provoquen el efecto contrario:
que se dejen de lado para hacer toda la compra en un hipermercado», sefiala el experto. De hecho, como indica su
colega Costa, el fendmeno de Wal-Mart surge, en palabras de su fundador, de percibir 1a saturacién que provocaban en
muchos consumidores a la hora de acudir con ellos a la tienda y presentarlos. Sam Walton decidid crear un modelo de
negocio bajando de forma genérica los precios y nadie puede decir que le haya ido mal.

El futuro de los ‘on-line’

Aunque en Esparfia el mailing de los cupones de descuento estd por desarrollarse, existen algunas empresas con
bases de datos y presencia en redes sociales que realizan esta labor. «Cada dia aumentan las consultas sobre los
vales en buscadores de internet, proliferan las webs especializadas y los foros en los que los consumidores exponen
sus experiencias relacionadas con estas herramientass», afirma Antonio Henriques. «Es una demanda presente hace
afios en el mercado nacionals.

El cupdn de papel, reflexiona por su parte Villanueva, tiene en su debe los costes de impresién y de distribucidn y la
gestion a la que obliga a los supermercados. Por eso, contar con un c6digo ‘on-line’ que posibilite aplicar el descuento al
realizar la compra, algo habitual en EEUU, es una practica con futuro, al igual que, gracias a las nuevas aplicaciones de
los mdviles, las herramientas que faciliten la oferta de descuentos en establecimientos o restaurantes que se
encuentren en el entorno por el que en ese momento se mueve el usuario.

¢Llegan para quedarse?

«Es una férmula muy antigua que ahora dispone de una gran oportunidad para crecer. Necesita el respaldo de |a gente,
pero las empresas tienen sélo un afio para ponerse las pilas, después la poblacién no serd tan sensible como ahora al
precios, sentencia el responsable de RMG Asociados. «<El cuponing va a crecers, sefiala Villanueva. «<En cinco afios, la
mayoria de |a poblacién tendrd un 'smart phone’ que nos servird también para la compra y los cupones seran una de sus
posibilidades».

Lo mismo opina Henriques, para quien los nuevos canales facilitaran su distribucion. «Las empresas no van a renunciar
a una estrategia eficaz para incrementar sus ventas, asi que seguro que este afio nos depara incrementos similares a
los de 2009 en su emision y retorno», expone. «Ademds, cuando comprueben su empuje competitivo, los distribuidores
mas reticentes se sumarans». Costa los califica, en cambio, de instrumento ciclico. «Su gestion es complejay eso, en un
contexto de ahorro de coste, no interesa mucho a las empresas. Es verdad que generarlos para internet ha simplificado
mucho las cosas, pero el problema es que debe ser |a gente 1a que los imprimas, arguye. En cualquier caso, la

ion y la indivi izacion son, a juicio de los especialistas, los dos secretos para que sufendmeno pase de
coyuntural a estable.
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