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Aktuelles Angebot: 14 EUR statt 24,90 EUR -
Echt brasilianisches Rodizio im Restaurant

I Marketing

das 2009 gegrindete Coupoaing-Portal die
Zahl seincr Werbepartner aus der Gastrono-
mi¢ im Verglesch zum 1. Quartal 2010 ver-
vierfacht und seit Januar dicses Jahres im
Auftrag von 423 Bars, Cafés und Restaw-
rants insgesamt 54.660 Gueschemne mit ci-
nem Gesamtwert von 2,4 Mio, € verkauft.
Im Vonahreszeitraum waren ¢s 1.600 Gut-
scheine im Wert von 181,600 €.

Von den Geschiftspartnern fordem die
Groupon-Dienste zundchst kein Geld fiar das
Anbicten threr Gutschemne im Intermnet. Die
werbenden Untermehmen stimmen  Detasls

Massig Schnappchen,
null Marge?

Mit dem lokalen Vertrieb von Gruppen-Rabatten mischen so ge-

nannte Groupon-Dienste den Online-Gutscheinmarkt neu auf.,
Bei den groBien Anbietern mit einem Umsatzvolumen von mehre
ren Millionen Euro, allen voran der globale MarktfGhrer namens
Groupon, gehort die Gastronomie langst zu den wichtigsten

Schlisselbranchen.

Das Wort ‘Groupon’ setzt sich aus
dem englischen Wort fiir Gruppe (group)
und dem franzdsischen Won fiir Gutschein
(coupon) zusammen. Das Geschaftsponzip
dahinter: Dic Schadppchen gibt ¢s nur,
wenn innerhalb cines bestimmiten Zentlamats
geniigend Kiufer mitmachen, Dic zeitlich
eng befristeten Rabanofferten fiir Produkee
oder Dienstlesstungen reichen von Gut-
scheinen fir Restaurants iiber Besuche in
Day-Spas bis hin zu Kinobesuchen.

Wie das Gruppen-Couponing funktionient?
Um am Guischeinkreislauf teilzunchmen,
registriert sach der Kunde auf dem Coupo-
ning-Portal und erh§lt flir dic von thm aus-
gewlibite Stade tighich cinen Newsdetter mit
emer Auswahl von Rabattofferten, den so
genanaten *Deals”, Weckt cin Angebot sein
Imteresse, bestellt er den Gueschemn und be-
zahlt online. Wird cine vorher fesigelegre
Mindestanzahl an Gueschein-Kiufen inmer-
halb von 24 bis 48 Stunden nach Freischal-
tung emreicht, stebt der Deal
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Das Prinzap der Verknappung ist in der Welt
des E-Commerce keineswegs ney, aber erst
durch den Markiemntnint des US-Startups
Groupon vor drei Jahren so richtig in Fahrt
gekommen. Mit Groupon gelang Griinder
Andrew Mason eine der heiBesten Karrieren
im Intemet in jlingster Zeit - erst 2008 be-
gonnen, zihlt sein Online-Dienst akruell be-
reits rd. S0 Mio, registrierte Nutzer in mehe
als 40 Lindern weltweit, Schitzungen ge-
hen von mindestens | Mrd. US-S Umsarz
aus, Den Einsticg in den dewtschen Markt
hat sich Groupon durch dic Ubermahme des
deutschen Portals Citydeal gesichert, Das so
simple wie crfolgreiche Geschiftsmodell
hat zahlresche wentere Anbecter auf den Plan
gerufen, die neben dem globalen Marktfith-
rer in Sachen Gruppen-Rabatic unterwegs
sind. Und lingst machen bei Groupon, aber
auch beim deutschen Groupon-Klon Daily-
Deal die Gastro-Offerten nach eagenen An-
gaben ca, cin Datted alker verkauften Deals
aus. Nach der jingsten Quartalshilanz hat

wic Rabatthdhe, Laufzeit der Gutscheine
und Hochstzah! verkaufter Deals mndividucl|
mit dem Couponing-Portal ab, wobei ¢in
50%-Nachlass vom normalen Verkaufspress
fiir cine Dienstleistung oder ean Produkt dic
Regel ist. Der Deal wind cin bis zwei Tage
auf dem Portal und auf diversen Partner-
Websates pritsenticrt und assgicbig sm Inter-
net beworben. Sobakl der Deal abgeschios-
sen 18, crhalien dse Geschiftspartner cine
Liste mit den giltigen Gutscheincodes, die
bei Emlésung vor On abgeglichen werden
Das Geld fir die verkauften Gutscheine wird
in der Regel erst mach Emldsung und abziig-
lich ¢iner Provision auf das Konto der Ge-
schiiftspartner Bberwiesen

Die fillige Provision, welche der Ge-
schiftspartner abtreten muss, ist saftig - sic
kann je nach Absprache zwischen 30 und
S0 % des Gutscheinwerts betragen. Dass
dabet unter dem Strich so gut wie nichts an
Gewinn filr das werbende Unternchmen
herausspringt, hegt auf der Hand. Doch
wer Groupons als Mitted zur kurzfristigen
Ertrags- und Liquidititssteigerung in Be-
tracht zicht, dilrfic ohnchin falsch beraten
scin, Das zentrale Verkaufsargument der
Groupon-Portale lautet ndmlich keines-
wegs, dass man mit ciner solchen Aktion
schoclles Geld verdienen kann, Groupons
scien im Gegensatz zu klassischen Werbe-
triigem cine kostengiinstige, performance-
onenbierie Marketingmalinahme

Anders als bei anderen Couponing-Vanan-
ten solhe die Durchschlagskraft der Grup-



penmabatte  allerdings nicht  unterschitn
werden, Gastronomen, die beispaclswense
mit Rabau-Coupons ihr flaves Mittagsge-
schift unter der Woche beleben wollen, ste-
hen mitunter vor dem Problem, ploezdich zu
vieke Gisae im Haus zu haben. Denn binnen
24 Stunden kdnsen wegen des hohen Kauf-
drucks durch das Zeitlimit bei ciner Rabart-
aktion Jeicht mehr als tausend Guescheine
{iber den virtuelken Ladentisch gehen. Ein
Das
Churascana Brasil hat bes seiner jlingsten

Beispicl Miinchemer  Restaurunt
Groupon-Aktion mehrals 1,100 Gutschemne
verkauft. Fiir Betresber Jirgen Gukerle stehs
fost, dass o5 kein effektiveres Mined gibe,
sich auf cinen Schlag so vacke mewe Giste ins
Haws 2 holen™. Doch der erfahrene Gastro-
nom riumt auch cin, mit der Aktion kemen
cinzigen Euro™ verdient zu haben

Es dringt sich daher dic Frage nach der
kalkulatorischen Rechtfertigung solcher
Rabatt-Aktionen auf. In jingster Zeit sind
Groupons in dse Kntik geraten, weil Be-
trcbe von Rabattkunden formlich Uber-
ranst wurden — mit potenzicll existenzge-
fihrdenden Folgen., Finden wegen des
plitzlichen Ansturms regulir zahlende
Gdste keinen Platz oder stellen ssich wegen
mangelnder Kapazithten Qualititsveriuste
cin, wird micht nur regulirer Umsatz ver-
driingt und auf exmstenzsichernde De-
ckungsbeitrige verzichtet. Auch der inten-
dierte Effeky, per Sonderangebot neue Gits-
tc zu gewinnen, die beim nachsten Mal
dann zu reguliiren Pressen Konsunmacren,
konnte ins Leere laufen, wenn die gebotene
Lestung micht iberzeugt.

Andreas Plelfer, Gastro-Marketingbers
tung Die Heldenhelfer r registrieron
eine Reihe negativer Rickmeldungen
von Gastronomen, die sich in erstes
Linve auf Erfahrungen mit typischen

Schnidppchensdgern und auwf mangeinde

Zusatzverkdufe beniehen.”
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In welchem Ausmall mat ciner Groupon-
Aktion Uberbaupt Stammkunden oder ge-
norell Zusatzverkiiufe gencniert werden
konnen, st eine viel diskutierie Frage - sie
stellt sich im Grunde bei jeder Preisaktion
in der Gastronomie. Bemlingelt wird in der
Branche auch ¢n unflexibles Kommis-
sionsmodell, welches zu wenig auf' dee indi-
viduellen Miglichkeiten der Partnerbetne-
was dic Portale mit dem Ver-
weis auf individuelle Absprachen konsem,

be eangein

Anxireas Pleifer von der Wicsbadener Gas-
ro-Marketingberatung  Die  Heldenhelfer
beobachict den Groupon-Markt scit cindger
Zent und stellt fest: _Wir registrieren ¢ine
Reibe negativer Rickmeldungen von Gas-
tronomen, die sich in erster Linie auf Er-
fahnungen mit typischen  Schndppchen-
jigem und auf mangelnde Zusstzverkiufe
bezichen. Dennoch raten wir nacht generell
davon ab
niinfiges Markctingtool fiir Erstkontakte

fiir Newcomer ist das ¢in ver-

und Bekanmthestsstcigenung. ™

Eine Stadic der Rice University in Houston,
Toxas, bat engeben, dass Groupon-Aktionen
flir 32 % aller 150 befragien Untemchmen
verschiodener Bramchen micht  profitabed
waren. Bar den befragten Rostaurasts (48)
war der Antesl mit 42 %6 sogar noch hiher
Ebenfalls 42 %6 aller Unternehamen gaben an,
dass sic kesn wenteres Mal ¢ine Groggpon-
Aktion schalten wollten. Emn mchriach ge-
mnmcr Grund: Es wiirden hauptsichlich
Schnappchenjiiger angezogen. Fragt man bei
den Groupon-Dicnsten nach, ergitt sich ¢in
anderes Bild. Fabaan Heilemann von Daily-
Deal gibt an, dass mchr als 40 %5 aller darch
scin Portal vermisichien Newkunden dem
Untemchmen auch als Bestands-  buw
Ssammkunde treu blichen, Rund 65 % der Ge-
schiiftspartner sollen DailyDeal mindestens
rweimal genutzt haben. Es gebe nicht um ¢mn-
malige Aktionen, sondermn um langfristige
Kooperationen, argumentiert auch Damacl
Glasner, Geschiftsfihrer Groupon Intema-
vonal, Mchr als dic Hilfie habe schoa zum
wicderholsen Mal cine Schaltung ber dem
Portal getitigt. ..Das ist filr mich cin klares In-
diz dafiir, dass dse Aktionen ctwas bringen™,
sagt Gilasner

Bei den  dewtschen  Schndppehengigern
schent das Gruppenrabatt-Modell jodenfalls
gut anzukommen. Der Marktfishrer crreicht
in Deutschland bei mehe als 1,5 Mo, verkauf-
ten Gutscheinen imzwischen knapp 4 Mio

Danvel Glazner,
Geschiftsfvhrer
Groupon Interna-
tional; Mehr als
dve Halfte hat
schon rum wreder

holten Mal eine

haltung bei dem

Portal getatigt. Das

i3t for mich ein kia
res Mndiz dafir,
dass dhe Aktionen

elwas bringen.”

Fabian Hedlemann,
DailyDeal: .Mehr
s 40 % aller ver
mittelten Neuk
den bieidben dem
Unternehmen a
als Bestands- brw
Stammkunde trow
Rund 65 % der Ge-
schiftspartner nut
2en D,

destens

Deal min
2wyl

registiiene Nutzer, von demen tighch bes zu
2 Mio. die Groupon-Website besuchen. Bei
dor deutschen Nummer Zwei  DailyDeal
wurden 2010 im Auftrag von 3.000 Werbe-
partnem 500,000 Guescheine verkauft

Das Ende des Groupon-Hypes scheimt kurz
nach dem Einsticg der ersten Dienste in den
mobiken App-Markt nicht in Sicht und Inves-
toren wittem wenterhin das grolie Geschaft
Im Mirz hat das Empfehlungsportal Qype
mit demn Miinchener Anbicter Coolodeals.de
das in Deutschland dnngroliee  Gruppen-
mabatt-Portal dGbemommen. Ende 2010 erst
sorgie Groupon weltwent fiir Aufschen, als
Fimengriinder Mason c¢in 6 Mnd, US-S
schweres Kaufangebot von Googhe aus-
schlug. Withrend Google jetzt im Amenka ei-
nen cigenen Koakurrenzdienst startet, st
Starbucks-Chef Howard Schultz demn Aufe
sichtsrat von Groupon besgetreten und will
sich mit sciner Beteiligungsgesellschaft bei
dem Portal cinkaufen

Ob sich dasc Sache fiir teilnchmende Gastro-
nomen aiszahlt, ist micht zuletzt eine Frage
der Handhabung. Andreas Pieifers Rat k-
tet, Groupon-Offerten geziclt emzusetzen
WGastronomen sollien immer cin gena cm-
gegrenzics Angebot vermarkten, 2.B. nur
fiar mittags oder an bestimmten Wochenta-
gen, um Leerzeiten zu {iberbricken, oder
um auf speziclie bazw, ncue Angebote wie
cinen Brunch kurzfristig aufmerksam zu

machen.™ Nathalse Kopsa
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