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Esempi di Coupon 
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Coupon on-pack 

Coupon Tradizionali: on-pack, in-store e magazine 

Dati 2011, Valassis Italia 

Coupon in-store 

•  420 milioni di 
Coupon distribuiti 
dai Brand 

• Valore complessivo 
di 380 mln€ 

•  57 mln€ di sconti 
erogati ai clienti 

• Redemption media 
del 20% 

Coupon magazine 

Mercato 
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Evoluzione Coupon Tradizionali: web e app 

Coupon magazine Coupon web 

Volantoni App 



 5 

Il nuovo mercato dei Deals: Coupon prepagati digitali 

• Penetrazione Deals su 
popolazione italiana: 15,5% 
(Francia 20,6%, UK 17%)* 

• Groupon 10,5 milioni di iscritti 
(200 mln nel mondo); 
700.000 visitatori unici al 
giorno; 66% di QdM 

Fonte:  Politecnico di Milano & DOXA  “Osservatorio Mobile Marketing & Service”, Gennaio 2013 

Mercato 
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Coupon e industria finanziaria 

Esempi di Deals Esempi di Card linked offers 
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Negozi indipendenti convenzionati da QuiGroup  
(85% Pos, 50% cash-back totale) 
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25.057 

Rete di pdv convenzionati Distribuzione pdv settore 

# PDV 

Mar’13 Dic’11 

26.403 

Sconti BancoPosta: la più ampia rete di cashback in Europa 

Sconti erogati 
514 

6.737 

2.911 

16.980 

4.441 

20.616 

5.318 

21.085 
-Telefonia 

-Shopping 

-Editoria 

- Accessori 

- Salute 
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 8 Dati relativi al portafoglio delle carte di debito 
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3.736 

1H12 

+84% 

2.902 
3.260 

3.561 
+23% 

Risultati: maggiore crescita del transato POS 

Transato POS   
 (€ mln) 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

POS fuori da Sconti 

POS aderenti a Sconti 

La crescita del transato dei PdV aderenti al programma è 
pari a 2,7 volte quello degli esercenti non convenzionati 
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Set ’10 Ott ’12 

Lancio SBP 

7,5% 

15,4% 

+ 105% + 53% 

Risultati: aumento della quota di mercato e dei clienti fedeli ai Partner 

Andamento Qdm e fidelizzazione clienti 

Significativo incremento sia della quota di mercato sulle carte BP, sia del 
numero dei clienti “fedeli” BP che acquistano carburante solo da Shell 



Risultati: circa 29 €milioni erogati ai clienti in 2 anni 
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Sconto 
medio  

 

Totale Sconti 
Retrocessi 

Sconto 
massimo 

retrocesso 

Clienti 
Premiati 

28,7€M da ott ‘10 
(~ 13,5€M nel 2012) 

~2,3mln Clienti 
(1,4mln nel 2012) 

4,8% nominale 

3% erogato 

~ 3.100€ 
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Coupon e industria finanziaria 

Esempi di Deals Esempi di Card linked offers 
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Fonte: Politecnico di Milano & DOXA  “Osservatorio Mobile Marketing & Service”, Gennaio 2013 

Un nuovo trend: m-Couponing 

Principali trend: 
•  Spinta da parte degli Over the Top come Apple (Passbook) e 

Google (Google Wallet) 
•  Nuove tecnologie in sperimentazione da parte di alcuni Big Retailers 

Profilazione Geo- 
localizzazione 

Semplicità 
d’uso 
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Acquisto 
Il cliente acquista il 

prodotto selezionato 
in un punto vendita                                    

convenzionato  

Upload 
Il cliente fotografa lo 

scontrino relativo 
all’acquisto effettuato e 

lo carica sul server 
tramite l’applicazione 

Get cash 
Il cliente riceve il valore 

dello sconto sul proprio 
account iBotta e decide se 

trasferirlo su un conto 
Paypal o donarlo in 

beneficenza 

Scelta del prodotto 
Il cliente seleziona 

il prodotto in 
offerta sulla vetrina 

dell’applicazione 

1 

2 

3 

4 

Lo sconto dell’offerta può aumentare se il cliente 
accetta, tramite l’applicazione ed in tempo reale:  
§   di pubblicare sui social network il suo acquisto  
§   di partecipare a survey sull’esperienza di acquisto o 
sul prodotto 

iBotta 
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Visione 

• Geo-
localizzazione 

• Profilazione 
• Push 

notifications 
•  Identità digitale 

• m-Payment 

• m-Rewards (VAS) 

real time 


