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10 TENDENCIAS

MARTAJUSTE / ARANCHABUSTILLO
Reza un dicho popular que ahorrar
no es sólo guardar sino saber gas-
tar. En la época del bajo coste, en la
que se puede volar por 10 euros,
disfrutar de una cena de lujo por 15
o realizar compras exclusivas por
20, el auténtico rey del low cost es
aquel que sabe aprovecharse de los
mejores descuentos sin desatender
la letra pequeña que acompaña a la
mayoría de las ofertas. En cada
promoción hay condiciones, trucos
y trampas que sólo un verdadero
consumidor inteligente conoce y
que le permite decir alto y claro
aquello de: «¡Yo no soy tonto!».

Salir a cenar un viernes con 20
euros y volver a casa con dinero
en el bolsillo es posible. ¿Cómo?
Muy sencillo, intentando organizar
una velada interesante a través de
todas las páginas de cupones y
clubes de venta privada tan de-
mandadas ahora mismo por los jó-
venes mileuristas españoles, que
demuestran, de paso, que lo bara-
to no tiene por qué salir caro.

Nombres como Groupon, Grou-
palia, LetsBonus, Offerum o Bu-
ytheface se incluyen ya en la agen-
da de los que saben ahorrar sin re-
nunciar a lo que más les gusta.
Desde hace poco más de un año,
organizar cualquier plan de ocio,
estética e incluso una escapada, es

más rentable mediante cualquiera
de estas webs de cupones que lan-
zan promociones muy agresivas,
pero con condiciones.

Quien hizo la ley... hizo la tram-
pa. Por eso, hay que tener en cuen-
ta que las ofertas de estas páginas
sólo duran un día y requieren que
un determinado número de perso-
nas adquiera el cupón para que su
compra se haga efectiva. Para no
descuidar estos detalles, un reloj
con el tiempo y un contador indican
los minutos que quedan para que
caduque la oferta y las personas
que ya la han comprado. ¿Un gesto
por parte de la página? Por supues-
to que no. Es simplemente una es-
trategia para presionar al consumi-
dor y obligarle a hacer click sin pen-
sar, pues el tiempo se agota.

La agonía que sobreviene cuan-
do se limita el tiempo de compra
es una baza eficaz en el negocio
de estas páginas. Sin embargo, ca-
da día surgen planes parecidos a
través de estas web y si, como en
la mayoría de los casos, se perte-
nece a más de un portal, es bas-
tante sencillo renunciar a alguna
de las actividades propuestas y es-
perar que llegue otro correo con
un plan parecido.

También es necesario tener en
cuenta que para optar a ver las
grandes oportunidades que ofre-

cen estos portales hace falta estar
inscrito en ellos. Por cada página
en la que se registra, el comprador
recibirá una media de dos o tres
emails diarios. Si se despista, pue-
de despertar cada día con 10 o 12
correos sólo de ofertas. Para eludir
esta avalancha de descuentos, lo
mejor es utilizar los llamados
agregadores de ofertas, como Yu-
nait, que aglutinan en un único

mail los planes más interesantes al
mejor precio.

CENA, CINE Y COPA: 20 EUROS
Con las cartas sobre la mesa resulta
más sencillo organizar un fin de se-
mana por 20 euros, sin trampa ni car-
tón. Es factible planificar una tarde
en la bolera, seguida de una cena, un
cine y una copa para terminar la no-
che, por 13 euros.

La tarde del viernes puede comen-
zar con una partida de bolos por tan
sólo 3 euros. ¿Cómo es posible que
unas entradas que antes costaban ca-
si 6 euros ahora se vendan por la mi-
tad? Cada oferta suele tener su letra
pequeña que hay que leer atenta-
mente. Y es que nadie da duros a pe-
setas y ningún negocio lanzaría un
descuento si saliese perdiendo con la
promoción. ¿Pero qué gana la compa-

ECONOMÍA

Las páginas de cupones pueden servir para organizar una velada intereresante y barata. / ANTONIO HEREDIA

ñía que lanza la oferta a través de es-
tos portales? Publicidad. Al dueño de
la bolera le interesa dar a conocer su
negocio. Anunciarse en Groupalia
será una buena idea para conseguir
atraer más clientela que conozca el
local, por lo que llegará a un acuerdo
con esta web: por cada entrada ven-
dida el dueño debe abonar un por-
centaje a Groupalia. La bolera gana-
rá publicidad, Groupalia, dinero de

cada cupón, y el cliente podrá ir a ju-
gar a los bolos a la mitad de precio.

Sin embargo, como los beneficios
económicos para este negocio no
son muy holgados, no es de extra-
ñar que se recurra a otras vías para
ganar más dinero. En este caso, con
la entrada a mitad de precio tam-
bién se ofrece un 20% de descuento
en las consumiciones que se hagan
en el bar del recinto. Una buena for-

CÓMO SER
EL REY DEL
‘LOW COST’
Organizar un fin
de semana por
20 euros es posible,
si se sabe cómo. Éstas
son algunas pistas

NO SIN MI iPAD

TENDENCIAS

TELEFONÍA

PILAR CÁMARA
Cuatro millones de terminales
en solo dos días. Éste es el éxi-
to arrollador que ha cosechado
lo último de Apple en EEUU.
Presentado dos días antes de la
muerte de Steve Jobs, más que
un aparato revolucionario, el
iPhone 4S es una versión mejo-
rada de su predecesor.

Entre las novedades, destaca
el doble procesador de doble
núcleo, el Apple A5, que tam-
bién lleva el iPad2. Éste incluye
dos núcleos que ofrecen el do-
ble de potencia y gráficos hasta

siete veces más rápidos. El
iPhone 4S es ultraveloz, sobre
todo a la hora de abrir apps, na-
vegar por Internet o jugar. El
chip A5 es tan eficiente que el
iPhone 4S tiene una autonomía
espectacular. Por otra parte, la
cámara cuenta con 8 megapíxe-
les –un 60% más que la del
iPhone 4–. Así, se nota una gran
diferencia en la resolución y en
los detalles de las imágenes.

Aunque, sin duda, el plato
fuerte del dispositivo es Siri, un
sistema de reconocimiento per-
sonal reconvertido en un asis-
tente personal que interpreta el
lenguaje coloquial de su dueño.
Hasta 2012 no hablará castella-
no, así que habrá que tener pa-
ciencia durante dos meses has-
ta poder preguntarle «¿debo
ponerme abrigo hoy?».

CUÁNTO. El de 16 GG se
vende a partir de 599 euros,
y el de 64 GB, desde 799,
ambos en su versión libre.

EL ÚLTIMO ‘NIÑO’
DE STEVE JOBS
La ‘factoría’ Apple

regresa a
España con
el nuevo
iPhone

Aunque su diseño
no varía, el 4S
cuenta con dos
núcleos que dupli-
can su potencia.

Son jóvenes, dinámicas y saben sacarle
buen partido a su sueldo. Marta Juste y
Arancha Bustillo cuentan 26 y 31
primaveras, respectivamente. Ambas
estudiaron Periodismo en universidades
madrileñas y ambas se independizaron
nada más terminar la carrera. Los
primeros años de becas las convirtieron en
auténticas supervivientes de la crisis. El
destino quiso que se encontraran en el
diario económico ‘Expansión’, y su primer
paso fue abrir un blog. Los sucesivos ‘post’
invitaban a los lectores a emprender un
nuevo estilo de vida, sin bajar el ritmo
pero reduciendo el gasto al mínimo. Una

llamada transformó su proyecto ‘online’ en todo un manifiesto ‘de
bolsillo’. Random House Mondadori sacará a la luz, el próximo 17
de noviembre, la guía ‘Vivir low cost’ (15,90 euros), un viaje a las
entrañas de las compras baratas.

Escápese el fin de semana. Si tiene tiempo para organizar su viaje
busque entre las ‘low cost’ un billete barato o deje esta labor a los
buscadores de vuelos, que ofrecen las mejores ofertas según el destino y
las fechas elegidas. Si quiere ahorrar en el alojamiento, nadamejor que
visitar Couchsurfing.com, dondemás de 30.000 personas en todo el
mundo ofrecen su casa gratuitamente. Si busca intimidad, páginas

como PepeTravel.com
lanzan todos los jueves
promociones para viajar
con rebajas de hasta el
80%, pero tendrá que
tener las maletas hechas
para ese mismo fin de
semana.

La nueva ‘Biblia’ del ahorrador,
a precio de bolsillo

Con el dinero justo también
se puede conocer mucho mundo

ma para animar a consumir y que
hará que los 3 euros iniciales se du-
pliquen fácilmente.

Una tarde de bolos bien merece
recargar pilas. Para completar el fin
de semana por 20 euros, Buythefa-
ce propone una cena perfecta: dos
hamburguesas de 180 gramos, pa-
tatas fritas y dos mojitos por 8 eu-
ros. Es decir, cuatro euros por per-
sona. Aunque pueden volver a sur-
gir problemas. Como pasa en la
mayoría de páginas de cupones, al
recibir la confirmación de compra
el cliente deberá llamar al restau-
rante para hacer la reserva, que
puede demorarse hasta 15 días si el
local no dispone de mesa.

Qué mejor que un cine tras la ce-
na. Y sobre todo si es por un euro. Es-
te tipo de ofertas también existen en
la red, aunque suelen ser muy limita-
das. Además, en este caso el princi-
pal beneficiario no será la sala de ci-
ne, sino la web de descuentos. La pu-
blicidad es fundamental también
para las paginas de venta colectiva y
estas rebajas tan agresivas suelen ser
la mejor opción para darse a conocer.

Entradas de cine a un euro o se-
siones de spa por cuatro. Este tipo
de descuentos fueron los que hicie-
ron conocido a Groupon y lo lanza-
ron al éxito entre los consumidores
más exigentes. Como un pez que
muerde el anzuelo, los internautas
se hicieron rápidamente socios del
portal esperando recibir ofertas del
mismo calado a diario. Esta promo-
ción, que fue la más demandada de
la historia de la empresa, es ahora
la más difícil de encontrar pero con-
tinúa siendo su mejor publicidad.

Acabar la noche con una copa y
en un ambiente exclusivo tampoco
es imposible si se sabe buscar. En
páginas como LetsBonus se ofre-
cen descuentos del 50% por la en-
trada y un GinTonic en IceBar, un
local a 5 grados bajo cero con es-
culturas hechas a mano en hielo
donde en vez de quitarse el abrigo
al llegar, le darán otro.

Con este abanico de posibilida-
des a tan sólo un click del alcance
de cualquiera, es difícil encontrar
excusas para quedarse en casa. Ha-
ga la prueba y prepárese para dis-
frutar de un verdadero fin de sema-
na low cost.

M. Juste y A. Bustillo son autoras
del libro ‘Vivir low cost’ (P.laza & Ja-
nés), que sale a la venta el próximo 17
de noviembre.


