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Tendéncia Consumo com cupoes
cresce. Google quer entrar no negécio

Ir as

compras
em grupo
Sem sair
de casa

Sites de venda de
descontos sao a nova
moda na Internet

CATARINA NUNES

se para comprar
uma pechincha
bastasse fazer par-
te de uma espécie
de rede social e
convencer os ami-
gos a adquirir o
‘mesmo produto?
Este é o principio
queestd por trés do &xito da Grou-
pon e de outros sites de compras
em grupo que o sucederam. Em
Portugal, onde os gigantes Grou-
pon e LetsBonus jd estio presen-
tes, multiplicam-se os projetos
com estas caracteristicas.

A Groupon foi a pioneira e sur-
giu em Chicago, nos Estados Uni-
dos, em novembro de 2008, pe-
las méos de Andrew Mason. No
segundo ano de atividade, a em-
presa espera ultrapassar 0s 500
milhdes de délares em receitas.
Um negdcio emergente que le-
vou a revista “Forbes” a conside-
rar a Groupon a empresa com o
crescimento mais répido de sem-
pre. Um cognome que chamou a
atengiio da Google. O motor de
busca ndo quer passar ao lado do
préximo grande negdcio na Inter-
net e apresentou uma proj
de compra por 6 mil milhdes de
délares. A Groupon recusou e a
Google prepara-se para abordar
sites de compras em grupo de
menor dimensdo, como o Living-
Social e o BuyWithMe.

A funcionar em Portugal des-
de ha apenas seis meses, a Grou-
pon tem 800 subscritores nacio-
nais, entre Lisboa e Porto, e 32
mil seguidores nas redes sociais,
de acordo com os dados forneci-
dos pela empresa. Sem revelar
detalhes sobre o negdcio, Ana
Rita Gouveia, gestora de marke-
ting da Groupon em Portugal,
avanga que um dos objetivos pa-
ra 2011 é expandir a empresa
nas principais cidades do pafs.

A espanhola LetsBonus é das
mais recentes a chegar. Foi cria-
da em Barcelona em 2009 e ope-
ra em portugués hi cerca de um
més, Neste momento tem 47 mil
clientes (17 vezes menos do que

o lider mundial Groupon) e no
proximo ano tenciona investir
€1,5 milhoes.

“Portugal é um mercado desen-
volvido ao nivel da Internet,
com 6timas taxas de penetragao
e com habitos de consumo de ex-
periéncias, por um lado, e habi-
tos crescentes em compras pela
Internet”, explica Feliciano
Grosso, diretor comercial e de
marketing da LetsBonus Portu-
gal. Até agora a empresa inves-
tiu €500 mil e em 2011 espera
faturar €7 milhoes. A LetsBo-
nus tem acordos assinados com
cerca de 70 parceiros, na esma-
gadora maioria na drea do turis-
mo, restauragao e estética.

Cupdes em portugués

A par com 0s gigantes internacio-
nais, hi empresirios nacionais
que apostam neste modelo de ne-
gocio, A Goodlife pegou na expe-
riéncia de trés anos a trabalhar
em descontos e promogdes para
outras empresas, COMO por

NEGOCIO A BOMBAR

1,35

mil milhdes de délares foi a
avaliagio da Groupon —a
aglutinacio de group (grupo) e
coupon (cupao) — ao fim de 17
meses de existéncia, quando
atingiu receitas de 135 milhGes,
em abril. A (nica empresa na
Internet a ter uma valorizagio
semelhante foi o YouTube
{comprado pela Google em 2006
por 1,65 mil milhdes de dolares),
que ao fim de cinco anos de
existéncia ainda nao da lucro. A
Groupon acaba de rejeitar uma
proposta de compra da Google
por 6 mil milhdes de dolares e
devera ter este ano receitas
acima de 500 milhdes de délares,
segundo 0 Morgan Stanley

exemplo com o MyZonCard, pa-
ra se langar, em outubro, num
projeto dirigido ao consumidor fi-
nal. “J4 tinhamos o0s parceiros e
os clientes para testar este mode-
lo que, aparentemente, tem gran-
de potencial”, explica Gongalo
Uva, um dos trés sicios do Goo-
dlife, lado a lado com Francisco
Pinto Barbosa e Antonio Zilhdo.

Em termos de oferta, a Goodli-
fe tem 4 mil parceiros concentra-
dos no turismo, restauragio e
bem-estar, & semelhanca da pré-
tica do mercado. “A crise poten-
cia servicos que nestas alturas
tém mais dificuldades por terem
Menos procura e que por isso es-
ta0 mais interessados em atrair
clientes”, justifica Gongalo Uva.

Questionado sobre e viabilida-
de dos sites de compras em gru-
po quando os niveis de consumo
regressarem ao normal, Gonga-
Jo Uva sustenta que a oportuni-
dade est4 no modelo de negécio
€ ndo na crise. “Serve para es-
coar stock antigo ou como uma
ferramenta de marketing”, diz.

Na Cardume, outro dos projetos
nacionais nesta drea, foi a dimi-
nui¢do do consumo que abriu
uma janela de oportunidade para
o negdcio. Depois de um interreg-
1o em outubro, devido a saida de
um dos sécios, a Cardume arran-
cou hd um més em novas maos.

“Um dos sécios, brasileiro, teve
um problema familiar e teve que
voltar ao Brasil. Foi-nos propos-
to ficar com a empresa”, conta Ri-
cardo Lacerda Leitao, que assu-
miu a Cardume com o irméo Mi-
guel e um terceiro sécio. Acaba-
ram por agarrar na empresa nao
56 pelo potencial como por te-
rem negdcios (a clinica dentaria
Dental Today e os aparelhos puri-
ficadores de ar Air Free) que lhes
interessava promover.

Para ji, a Cardume funciona
apenas em Lisboa com cerca de
2 mil membros, mas o objetivo ¢
chegar ao Porto, Coimbra, Faro
e Funchal. Para breve estd pre-
vista uma campanha de angaria-
¢do de membros na Internet
que passara por redes sociais co-
mo o Facebook e o Twitter.

cnunes @expresso.impresa.pt
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IS o

COMPRE E TRAGA UM AMIGO TAMBEM

www.groupon.pt; pt.letsbonus.com;

www.cardume,pt; www.goodlife.com.pt

m O modelo de negdcio é simples. Os clientes que indicarem outros
clientes sao remunerados por isso, num esquema denominado
como marketing de afiliagao. A promogao dura 24 horas e o
desconto prometido 56 € obtido caso se atinja o nimero
preestabelecido de compradores. Se isso acontecer, o cliente
imprime o cupao de desconto, que é utilizado no produto ou
servigo em causa. Todos os dias, os sites de compra em grupo
renovam as promogoes, que sao enviadas por correio eletrénico
para a base de dados dos clientes previamente inscritos. Para as
marcas e empresas que se posicionam como fornecedores, estes
sites sa0 uma forma de escoar stock, atrair clientes em época baixa
do negdcio ou como uma simples campanha de marketing,

Um terco

dos parceiros
tem prejuizo

Utpal Dholakia, professor de Mar-
keting da Jones Graduate School
of Business, na Rice University,
nos Estados Unidos, comegou a
questionar a eficacia das
promogdes da Groupon numa
noite em que foi jantar fora, O
restaurante, habitualmente
vazio, tinha uma fila de espera
até ao exterior, composta por
pessoas que iam jantar numa
promogao da Groupon, L&
dentro, o cenario era ainda pior:
0 servigo estava lento e havia
pratos da ementa que ja tinham
acabado. O professor de
Marketing decidiu fazer um
estudo junto de 150 parceiros da
Groupon, para avaliar o impacto
das promogdes no negécio dos
aderentes. Dois tergos dos
inquiridos (66%) reconheceram
que as promogoes sdo lucrativas,
enquanto os restantes (32%)
disseram que perdem dinheiro.
Os inquiridos que fazem parte
desta minoria referem que
apenas 25% dos clientes da
promogao gastaram mais do que
o valor facial do cupao. Uma
percentagem que sobe para 50%
junto dos parceiros que afirmam
ter tido lucro. Os restaurantes
530 05 mais descontentes, com
42% a dizer que tiveram
prejuizos. Pelo contrario, nos
Spa, 82% garantem que tiveram
lucro. O niimero de cupdes
vendidos e o seu valor facial, a
percentagem de desconto
oferecido em relagao ao preco
marcado, a duragao da
promogao e a sua eficacia na
angariacao de novos clientes, a
percentagem de clientes que
gasta mais do que o valor do
cupdo e que compra segunda vez
sdo alguns dos aspetos que
determinam a percegao de lucro
para os parceiros.
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Descontos € vantagens para
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Cartoes de fidelizagao sao uma ferramenta de poupanca em época de crise

Os cartdes de cliente sdo parte
integrante da vida de Luis Ribei-
ro. “Ja ganhei mais de mil euros
com o cartao Auchan, com o des-
conto em cartdo”, revela com
um sorriso triunfante.

A fidelidade as lojas deste de-
signer grifico comegou com as
sapatarias Charles. Hoje, tem a
carteira recheada com os car-
toes da Auchan, Modelo, Ikea,
Fnac e Farmécias Portuguesas.
“Q das farmécias ainda ndo per-
cebi como € que funciona. Aderi
porque fiz umas compras e per-
guntaram-me se queria”, expli-
ca Luis Ribeiro. Langado em
2008, o cartdo das Farmdcias
Portuguesas foi a forma encon-
trada para dar resposta 4 cres-
cente concorréncia dos espagos
de parafarmicia. Até 3 hora de
fecho desta edigio Pedro Casqui-
nha, diretor de marketing da As-
sociagdo Nacional de Farma-
cias, ndo esteve disponivel para
falar ao Expresso.

Luis Ribeiro d4 mais uso aos
cartdes de supermercados. No
Modelo compra a comida e esta
é a insignia a qual recorre mais,
por ter uma loja perto de casa.
No Jumbe faz as compras de ele-
trodomésticos, mas ndo recorre
4 modalidade de crédito. O de-
signer grafico ndo faz parte do
grupo de clientes do Jumbo que
no tittimo ano aumentou o recur-
so ao crédito. Susana Rodri-

gues, responsivel do cartdo
Jumbo, acredita que no proxi-
mo ano esta realidade vai au-
mentar devido ao agravamento
da crise. Uma situago que acon-
tece também nas insignias de re-
talho da Sonae (Continente, Mo-
delo, Worten, Vobis e Sportzo-
ne). Lan¢ado em janeiro de
2007, o Continente/Modelo tem

emitidos trés milhdes de car-
toes, cujo principal beneficio é
um desconto de €5 por cada
€500 acumulados em compras.

A Auchan foi uma das primei-
ras cadeias de supermercados a
apostar na fidelizagéo. Este car-
tao0 di descontos imediatos de
10% em alguns artigos e de 2%
nos abastecimentos nas gasoli-

COMO POUPAR

IKEA Ikea Family

permite pregos
FAM".Y especiais

Langado em
2007, o Ikea Family tem 300 mil
membros em Portugal e 30
milhdes a nivel mundial. Da
acesso a campanhas especiais, a
seminarios teméticos e a revista
“Ikea Life”.

victoria % Quanto mais

viaja mais pode

viajar

Com os cartoes
da TAP, cada passagem,
dependendo do destino e da
classe em que se viaja, permite
acumular milhas, convertiveis
e novas passagens ou em
Servi¢os com parceiros.

= @R Comida
saudavel da
dinheiro

Com o cartdo
das lojas Celeiro, cada euro vale
um ponto e 200 pontos ddo um
desconto de €12. Da descontos
na agéncia de viagens
Papa-Léguas e na Ortopedia da
Baixa, em Lisboa.

Descontos na
comida rapida
Com o cartdo
" Star Foods da
para acumular descontos na
Companhia das Sandes, Loja das
Sopas, Eggland e Fresc Co.

neiras Jumbo. Também no sec-
tor alimentar, a Companhia das
Sandes, que adquiriu a Sopas e
Companhia em agosto, vai agru-
par num s6 cartio (Starfoods)
todas as insignias (ver caixa).

Os cartoes do Ikea e da Fnac
sdo o0s que Luis Ribeiro menos
usa, por nao se tratar de bens de
primeira necessidade. A loja de
mobilidrio sueco tem dois car-
toes: do clube de fidelizagdo e de
crédito. Ana Teresa Fernandes,
gestora de comunicagio e rela-
¢Oes publicas, avanca que no 1il-
timo ano houve um aumento do
interesse em relagdo ao cartio
de crédito. “Acreditamos que is-
to se deve ao facto de permitir
uma maior disponibilidade de Ii-
quidez aos nossos clientes, com
a vantagem de pagamento sem
juros até 24 meses, para valores
até €1000”, explica. A Fnac, por
seu lado, nao esteve disponivel
para falar ao Expresso até 2 ho-
ra de fecho desta edigfo.

Na TAP, os cartdes de fideliza-
¢a0 ndo dao crédito e a estraté-
gia passa por fazer frente as
companhias de aviagio de baixo
custo. Sem quantificar, a TAP re-
conhece que o programa de fide-
lizagdo tem um impacto elevado
no volume de vendas de passa-
gens. No inicio do ano, a trans-
portadora vai langar novas ofer-
tas nesta drea, em relagio as
quais nao avanga detalhes. C.N.
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