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Una guia femenina de descuentos

TU CUPON BOOK. Ellibro con cupones de descuento surgié como la tesis de Mariana Gomes de Freitas y Alejandra Guio
para su licenciatura en la Universidad ORT. Hoy piensan en la segunda edicion y otros proyectos relacionados a beneficios
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na guia de consumo para
u la mujer. Asi es como Ma-
riana Gomes de Freitas
(23), una de sus creadoras, defi-
ne a Tu Cupdn Book, que ya lleva
mas de 600 ejemplares vendidos.
Junto a su amiga de toda la vida,
Alejandra Ghio (23), crearon este
producto, que ademas de mostrar
varias opciones para comprar en
diversosrubros, otorga importan-
tes descuentos en varios locales.
Este emprendimiento surge
como resultado del plan de nego-
cios formulado para la tesis de la
Licenciaturaen Gerencia y Admi-
nistracion, carrera de la que am-
bassonrecibidas, peroluegotomé
vuelo propio ysetransformdenel
segundo negocio de las jovenes.
Su espiritu emprendedor es
notorio. Con 18 afios ya habian
armado su propia empresa de
bijouterie (ver recuadro), y ahora
ya estdan pensando en un tercer
proyecto relacionado a benefi-
cios corporativos llamado Pro-
Solution. Ademads se encuentran
trabajando en la edicion 2016 de
Tu Cupon Book.

Idea original

El haber trabajado juntas y ser
amigas lasanimo el afio pasadoa
llevaracaboel proyecto de TuCu-
pdén Book. “Aprovechamos todas
las facilidad que da la Universi-
dad paralatesisylo hicimossobre
estaidea”, dijo Gomes de Freitas.

Al comienzo, querian realizar
una plataforma web de regalos
donde la mujer tuviera todas las
soluciones en ese rubro y a partir
de eso empezaron a pensar en el
tema de los descuentos.

Luego se les ocurrié que no
solodebian contar con marcas fe-
meninas sino abarcar mas areas.
A medida que fueron estudiando
el mercado y replanteandose ob-
jetivos, decidieron cambiarlaidea
y focalizarse en Tu Cupon Book.

Contactar comercios fue una
delastareas mas complejas. “Ha-
biamos planificado que en dos
meses ibamos a conseguir 200
pero nos termino llevando cua-
tromeses conseguir 130. Tuvimos
que contratar a una persona que
nosayudara coneso”, recordo Go-
mes de Freitas.

A partir de ese arduo trabajo,
se quedaron con una base de 50
comercios interesados en parti-
cipar de la segunda edicidn, ya
que se trata de empresas que por
sus propias politicas no estan pre-
sentes en primeras ediciones de
proyectos de este tipo.

Alser un producto nuevo, mu-
chas marcas no se interesaban
pero aquellas que si lo hacian lo
hacian justamente por esa razon:
ser algo nuevoy realizado por jo-

venes emprendedoras.

El producto

Pensado paraser atractivoalavis-
ta,lacalidad deimpresiony papel
es tal que lo hace resistente para
perdurar mas deun afio, el tiempo
de validez de los descuen-
tos. Por estas razones
es que el costo deim-
prenta es uno de los
principales gastos
de las creadoras.

El libro tiene
400 paginas, 500
cupones de des-
cuento en mas de 130
marcas que puedenusar-
se hasta el 31 de diciembre de
2015. Los rubros son variados:
van desde muebles vy viajes has-
ta clases de cocina y gimnasios.
Ademasde poseer breves resefias

Lascreadoras de Tu Cupon Book Mariana Gomes de Freitasy Aleja

es el costo de Tu
Cup6n Book durante
los meses de marzoy
abril.

sobre cada marca o local, tiene
consejos, columnas de especia-
listasen diversasdreas deinterés
para la mujer.

Enrelacionasu publico objeti-
volas creadorasapuestan a muje-
res a partir de los 20 afios.

».  Modelo denegocios
\-. Se distinguen tres
fuentes de ingresos.
Primero, la publici-
dad que se puede
ver en Tu Cupdn
Book de marcas de
todo tipo. A esto se
suma,el pagoanual de
lasmarcas que participan
haciendodescuentos—también
pueden tener publicidad-, y la

venta del libro.

Las emprendedoras recupera-
ron la inversidn inicial y eso las

ndra Ghio. I.GUIMARAENS

anima a seguir trabajando en la
proxima edicidon, que pretende
perfeccionar el producto.

Tu Cupodn Book se vende on
line sin costo de envio a través
de www.tucuponbook.com y en
15 locales en Carrasco, Pocitos
y Punta Carretas, destacandose
St Clemente en Ellauri y Bulevar
Espafa.

Si bien se puede adquirir desde
octubre de 2014, el pico de ventas
fueenlas fiestas. Sorpresivamen-
te recibieron encargos grandes
de empresas, que lo regalaron a
clientes yempleadosa fin dearfio.

A futuro

Lasemprendedorasbuscanahora
herramientas para que las clien-
tas tengan mas presente el des-
cuento, algo que se pueda tener
enlacarteraalahora de comprar

Un juego ayer, un negocio en la actualidad

Il Alejandra Ghio y Mariana Gomes de Freitas,
creadoras de Tu Cupon Book, ya tienen un
negocio en su haber. Ambas amaban todolo
relacionado con hacer collares y otros acceso-
rios. Fue asi que en 2010, casi sin quererlo, co-
menzaron ajuntarse con mas asiduidad para
generar este tipo de creaciones. De esos ratos
de diversion y creacion nace StrawberryFields
(https://www.facebook.com/strawberryfield-
suy), marca que crearon juntoaotra amiga, la
disefiadora Mariana Prado. Lograron subsistir
al “boom” de accesorios de disefio y conti-

nuan renovandose coleccion a coleccion.Hoy
no solo tienen bijouterie sino que sumaron
zapatos y cinturones de disefo. Para cada co-
lecciodn, las tres socias dedican noches enteras
alacreacion y produccion de collares, realizan
entre 15 y20 muestras que luego envian a ar-
tesanos para quelas reproduzcan con algunas
variaciones. Todo lo realizan con materiales
importados. En el caso delos cinturones ylos
calzados, ladisefiadoradel grupo se encarga
de disefiar, yjunto asus amigas elegir qué
colores y modelos encargaran ala fabrica.

y que habilite a usar los beneficios
de Tu Cupon Book.

El principal objetivo es me-
jorar la comunicacién y lograr
instalarse en un mercado que no
esta acostumbrado a este tipo de
productos. Ademas, piensan en
instalarse en algtin espacio de
coworking, va que lo ven como
una opcion accesible.

La experiencia de emprender
Sibien les surgieron muchas difi-
cultadesal comienzo, destacanla
falta de informaciénsobreel pro-
ducto como la principal: empren-
der enun mercado chicoy conser-
vador como el uruguayo con algo
nuevo no resulto facil. Ademas,
si bien lo eligieron, destacan que
el estilo de vida del emprendedor
cuesta mucho e implica muchos
riesgos.

Sin embargo, Gomes deFreitas
no cambia por nada su eleccion
y le gusta poder contar su expe-
riencia yanimar a todos a que no
esperen a que pasen los afios: “da
el primer paso y activa, no existe
el contexto ideal y no todo es tal
cual se planea”.

Subrayo que al no haber mas
jefes, ni pautas, ni horarios, todo
dependede unoysevaaprendien-
doenel camino a caer v a levan-
tarse —perocadavezmasrapidoy
mejor— “porque hay que seguir™.-

Por ultimo, es importante el
equipo. Mientras Ghioseencarga
delapartede finanzas, logisticay
contabilidad, Gomes de Freitas se
aboca alorelativo a ventas, comu-
nicacion y marketing.e



