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1. Bevezetés

Dolgozatomban bemutatom a napjainkban nagyon népszerii és gyorsan ndvekvd iparag, a
kozosségi vasarlas iizleti modelljét.

Egy korabbi dolgozatomban az volt a hipotézisem, hogy a kozosségi vasarlas iizleti
modellje hosszatavon mind az oldalak, mind a szolgaltatok tobbségének szempontjabol
valosziniileg fenntarthatatlan. A szolgaltatok szamara sokszor veszteséges a kuponok
értékesitése és nincs elegendd visszatérd vendég, ami ezt potolnd, a kdzvetitd oldalak pedig a
magas koltségeiket nem tudjak fedezni az értékesitett kuponok utan jaro jutalékokkal.

Azt allitottam, hogy ezek az akciok végesek. Egy-egy vallalat nem kinalhatja szolgéltatasait
ekkora kedvezménnyel honapokon keresztii, mivel Ggy nem tud profitabilis lenni.
Ugyanakkor, ha folyamatosan 1j vallalatok kindljak ugyanazokat a szolgaltatdsokat
kedvezményes aron, abban az esetben még kisebb lesz a korabbi akciok utani visszatérd
vendégek szama, mert ugyanazt a szolgaltatast egy ujabb szolgaltatotol is igénybe vehetik
olcsobbért. A fogyasztok jol jarnak, mert tovabbra is kedvezményes aron jutnak az altaluk
kivant szolgéaltatashoz, ugyanakkor a szolgaltatok szempontjabdl ez kedvezdtlen, mivel a
kevesebb visszatér6 vendég kovetkeztében csokken a kuponok altal képviselt
marketingtevékenység hatékonysaga.

A Kkozvetité oldalak jelentds részének jovedelmezéségét tovabbra is elég bizonytalannak
tartom, azonban a piac legnagyobb szerepléi mar nyereséges honapokat tudnak zarni. Az
amerikai Oriasvallalat, a Groupon hosszi honapokig nem tudta fedezni hatalmas bevételébdl a
még ennél is magasabb kiadasait, igy folyamatosan veszteséget termeltek.’ Hosszl tavon tehat
az elképzelt win-win-win szituacié helyett elképzelhetének tartottam, hogy Kizarolag a
fogyasztok jarnak jol.

Az elmult honapokban tobb interjut készitettem e témaval kapcsolatban, tobb informaciot
szereztem a modell miikddésérdl és korabbi hipotézisem megddlt. A modell miikodése agy
gondolom nem kérdéses, azonban vannak lehetéségek a tovabbi javitasara.
Dolgozatomban bemutatom, milyen fogyasztéi és szolgaltato igények kielégitésre alakult ki
az iparag, és kit tekinthetiink az uttér6jének. Foglalkozom az iizleti modell szerepldivel,
valamint az 4ltaluk realizalhaté értékekkel.  Osszehasonlitom, milyen elényok és
hatranyok meriilnek fel szamukra, kinek milyen szempontbodl éri meg leginkabb abban részt

venni.

! Agyaglabakon all a kozosségi vasarlas oriasa (2011)



Majd attérek a magyar piac jelenlegi helyzetére — kiilon bemutatva a piacvezetd Bonusz
Brigadot ¢s versenytarsait —, elemezve az eladott kuponok fébb kategoriait és azok
megoszlasat a magyar piacon, majd az elébbiekkel alatamasztva elmondom, hogyan latom az
iparag jovéjét, hol lehetne a modellen javitani a hossza tavii eredményesség és
fenntarthat6sag szempontjabol.

Ugy gondolom a fejlettebb orszagok piacai lassan telitédnek, igy mar jelentéktelen szamii 1ij
szereplo tud megjelenni — mar igazabol csak azok, akik olyan szegmensekre fokuszalnak,
ahol még van piaci rés. Hipotézisem, hogy a modell miikodése megfeleld, azonban a piac
méretébol fakadéan hosszi tavon kizarélag néhany vallalat lesz képes hatékonyan,
nyereségesen miikodni.

Dholakia? amerikai kutatd elemzéseit felhaszndlva vonok le konklaziot a modell

miikodésének javitasara.

2. A kezdetek

A koz0sségi vasarlas uttoréje az amerikai Groupon vallalat volt, amely 2008 novemberében
jelent meg®, ezzel megteremtve egy 0j, azdta hatalmassa duzzadt piacot. Jelenleg 45
orszagban van jelen’, éves arbevétele 2009-r61 2010-re tobb mint 20-szorosara nétt (30 milli
dollarrol 700 millio dollarra)”. Sikerességét jelzi, hogy 2010-ben a Google 6 milliard dollaros
ajanlatot tett a vallalat felvasarlasara, amelyet azonban a tulajdonosok visszautasitottak.® A
Groupon a Forbes magazin szerint a valaha volt leggyorsabban névekvé vallalat’, amelyet
2010-ben bevezettek a tézsdére®.

A chicagoi eredetti Groupon a kezdetekben minden nap egyetlen ajanlatot hirdetett meg,
kizardlag egy napra. Saleses dolgozoik felkeresték a varos kereskeddit, szolgaltatoit, és
meggydzték ket a modell mikodésének hatékonysagardl: legalabb 50%6-0s kedvezménnyel
értékesitsék termékeiket és szolgaltatdsaikat a Groupon felhasznaloinak, illetve ezen feliil
bizonyos hanyadu jutalékot hagyjanak a véllalatnak, ezért cserébe magas forgalmat igértek.

Mind a vevok, mind a keresked6k szdmara kedvezdnek tiint az ajanlat, ezért gyorsan

Z Dholakia (2011)

¥ Kozosségi vasarlas (2010)

* Groupon: About Us (2011)

*A Groupon és a 2200 szazalékos névekedés mitosza (2011)
® Magyarorszagra késziil a Groupon (2011)

" Magyarorszagra késziil a Groupon (2011)

8 Jol startolt a Groupon a t6zsdén (2011)



ndvekedni kezdett a vallalat. Mas amerikai varosokban is miikodni kezdett, majd fél év utan
mar hatvanezer regisztralt felhasznaloval rendelkezett.’

Az ajanlatok kozott a szolgaltatasok a dominansak, de termékajanlatok is fordulnak elé —
foként étel kategoridban, de meghatarozd a szabadidds tevékenységek és a rekredcids
szolgaltatasok aranya is. Egy felmérés kimutatta, hogy a helyi kereskeddk alacsony marketing
koltségvetésiik kovetkeztében nehezen tudjak elérni potencidlis fogyasztoikat, és méretiiknek
koszonhetden képtelenek voltak ennek fejlesztésére. Ennek is kdszonhetéen imponald volt a
Groupon ajanlata szamukra, mert Kiszervezhették marketing tevékenységiiket, ami még
mérhet6vé is valt.'

Mieldtt az ajanlat felkeriilt volna a honlapra, a vallalat és a keresked6 megegyeztek a
kedvezmény és a jutalék mértékében — altalaban legalabb 50% kedvezmény és az ajanlat
aranak 50%-a a jutalék, de ennél kedvez6bb ajanlatot is kiharcolhattak a szolgaltatok —,
valamint meghataroztak a lejarati idot és az eladhaté mennyiséget — személyenként és
Osszesen. A Groupon munkatarsai informativ, és néha szorakoztato leirasokat készitettek az
ajanlatokrol, majd képet is toltottek fel hozza, igy hirdették meg az oldalon.™

Az ajanlatok éjfélkor keriiltek fel a honlapra, reggel pedig a felhasznalok -
preferenciaiknak megfelelden — email, Facebook és Twitter értesitést kaptak ezekrdl. ™
Miutén a vasarlok kifizették az ajanlatok értékét a Grouponnak, 6k a jutalékkal csokkentett
arat harom részletben utaltak tovabb a szolgaltatoknak: 5, 30 és 60 nap mulva. A
megvasarolt kuponok bevaltasa kinyomtatva vagy okostelefonon bemutatva is torténhet.™
A vallalat sikerén felbuzdulva a vilag tobb tucat orszagaban Groupon-klénok téomegei
jelentek meg, am méretiik csekély az amerikai oriashoz képest, és tobbségiik csak egy-egy

orszagban miikodik.**

3. Valasz a fogyasztdi és szolgaltatoi igényekre

Mivel napjainkban a fogyasztok egyre tudatosabbak, egyre tobb informacioval
rendelkeznek az igényeiket kielégiteni kivano termékekrdl, szolgaltatasokrol, illetve azoknak
ararol, mindségérdl, hatékonysagarol, igy a vallalatok feladata, hogy minél szinvonalasabb

szolgaltatast nyujtsanak minél gazdasagosabb miikodés mellett, illetve minél tobb

° Gupta-Weaver-Rood (2011), p. 2.

19 Gupta-Weaver-Rood (2011), p. 3.

1 Gupta-Weaver-Rood (2011), pp. 3-4.

12 Gupta-Weaver-Rood (2011), p. 4.

13 Gupta-Weaver-Rood (2011), p. 4.

2011 legnagyobb biznisze: egyiitt olcsobb (2010)



lehetdséget biztositsanak a potencidlis vevOk szamara, hogy tobb informaciot
szerezhessenek a termékrol, szolgaltatasrol, akar ki is probalhassak valamilyen formaban — ez
elengedhetetlen a versenyben maradashoz.

A szolgaltatoknak sziikségiik van differencialt marketingtevékenységre, hogy a fogyasztok
megismerjék a vallalatot és azon szolgaltatasait, amelyeket nyujtani tud. A vallalatok
marketingkoltségvetése korlatozott, céljuk ennck minél hatékonyabb elkoltése — adott
Osszegli marketingtevékenységgel minél tobb fogyaszto elérése.

Mindkét fél szamara egy Gj megoldast jelent a szolgaltatok ajanlatainak kozosségi vasarlasi
oldalakon valé megjelenése, ahol az a cél, hogy sok vasarlé egyiitt ,,lealkudja” a termékek
és a szolgaltatasok arat az oldal segitségével. A honlap alapvet6en egy kétoldalu platform,
amely két olyan fogyasztoéi csoportot szolgal ki egyszerre, amelyek kozott 1étrejonne a
kapcsolat, de kozéjik lépve két Kkiilonbozé terméket értékesit szamukra és ezzel

magasabb értéket hoz létre.”

Minél tobb regisztralt felhasznaloval rendelkezik a
kozvetitd, annal tobb ajanlatot hirdethet meg — nagyobb elérése (reach) van, nagyobb
potencialis fogyasztoi bazissal rendelkezik —, illetve minél tobb és valtozatosabb ajanlatot
kinal, annal tobb fogyasztot tud elérni. A két tényezd egymast eldsegitve hoz 1étre értéket
mind a fogyasztok, mind a szolgaltatok, és ezzel a kdzvetitd oldal szamara is.

A kovetkezd részben bemutatom az tizleti modelljét, kitérve a szereplok szdmara létrehozott

értékre, illetve a modell elényeire és hatranyaira.

4. Az uizleti modell

A szolgaltatd szempontjabol a marketing uj dimenziojat jelenti a kozosségi vasarlasi
oldalakon torténé megjelenés és a hirdetési piac atalakulasa lesz megfigyelhetd ennek
hatasara. Szemben a klasszikus marketingeszkdzokkel, a szolgaltaté pontosan megismerheti
egy-egy uj iigyfél megszerzésének koltségét — kizardlag a megvasarolt bonuszok és kuponok
utadn ,fizet”, igy mérhetd is az e csatorndn elért potencidlis fogyasztok szdma. Mig a
klasszikus marketing esetében legtobbszor csak azt tudja a szolgéltatd, hogy mekkora a
marketingkdltség (ami kvazi fix), de nem tudja mennyivel nétt ezaltal az értékesitése, addig
ebben az esetben valtozod koltséggel szamolhat, mivel az értékesitett kupon utin, azaz
vasarlonként fizeti a jutalékot. Mig egy tévéreklam esetében kdzvetleniil nem mérhetd, hogy
mennyivel né meg a vasarlok szdma, addig a kuponok bevaltasdnak kdszonhetden a vallalat

pontosan tudja, hogy hany 0j vasarlot szerzett. Az ugyan tovabbra is kérdéses, hogy ezen

5 Evans, D. S. — Schmalensee, R. (2005)



vasarlok koziil kés6bb mennyien térnek vissza, de a szolgaltato feladata épp az, hogy az
igényeiket olyan modon elégitse ki, hogy az elégedettséget valtson ki a vasarlokbol, és
késobb is az 6 szolgaltatasat valasszak — abban az esetben is, ha mar nem kedvezményes
kuponnal tudjak igénybe venni, hanem a valds arat kell fizetnie érte, mikézben mas
szolgaltatonal ugyanugy kupont vasarolhatna.

Egy hossza tavon is jol miikodo tizleti modell Teece szerint megkiilonboztetett, nehezen
masolhato és hatékony, illetve folyamatos fejlesztést kivan meg.'® Ennek nem teljesen felel
meg a csoportos vasarlas tizleti modellje, mivel — az online tevékenységek tobbségéhez
hasonldéan — alapvetéen konnyen masolhatd, nem megkiilonboztetett. A megvalositasabol
mar kevesebben tudnak hasznot huzni: versenyelonyre szert tenni jol Kiépitett
markanévvel, minél szélesebb fogyasztoi kor elérésével és az igényeiket Kielégité
mindségi szolgaltatasok kozvetitésével lehet. A bonuszos-kuponos oldalak esetében fontos,
hogy mekkora adatbazissal rendelkeznek, mennyi potencialis vasarlét képesek elérni a
hirleveleikkel és reklamjaikkal, illetve koziiliik hanyat tudnak ténylegesen rabirni a
vasarlasra. Ennek eredményes hasznalata mar jelentds versenyelOnyt biztosithat a
versenytarsakkal szemben. A mar meglévé adatbazis ndvelése érdekében az oldalak tobbsége
a mar regisztralt felhasznaloinak bizonyos oOsszeget ir jova (pl. a Bonusz Brigad 1000
forintot, amelyet késObb levasarolhatnak,) abban az esetben, ha meghivjak barataikat, akik
szintén regisztralnak az oldalra, majd minimalis értékben (altalaban ez is 1000 forint)
vasarolnak kupont.'” A jovairas a regisztracidhoz tartozd egyenleget ndveli, tehat vasarlast
serkent, ami a kozvetitd oldal és a szolgaltatd szempontjabol is kedvezé. Az oldalak
szolgaltatasok széles portfoliojat kozvetitik, szinte minden teriiletrél szerepelnek ajanlatok,
igy a potencialis célk6zonségiik hatalmas. E modell Iétrejottével olyan szolgaltatasok is
megjelenhettek az internetes hirdetések piacan, amelyeket korabban nem lehetett volna ily
moédon értékesiteni: pl. a kiillonboz6 szépségapolasi szolgaltatasok jellemzéen nem lehettek

volna ilyen hatékonyan eladhatoak.

A koOzOsségi vasarlas lzleti modellje a sok eldnyds tulajdonsaga ellenére azonban
hatékonysagi szempontbdl szamomra egyelore tobb kérdést is felvet:
% A kozvetité oldal mekkora profitra tehet szert?

% Milyen elénydkkel és hatranyokkal jar az egyes szerepldk szamara?

16 Teece (2010)
' Bonusz Brigad (2011)



X/
°e

Tud-e jovedelmezd lenni egy kuponos akcio a szolgaltato szamadra. vagy egyszeriien

hosszu tavra optimalizal?

X/
°e

A kupont vasarlok mekkora hanyada tér vissza?

DS

» Milyen jovdje lehet az ipardgnak?

X/
°

Hany bonuszos-kuponos oldal fér el a piacon?

A modell harom szereplét kiilonit el egymastol, ezek: a szolgdltato, a kozvetité és a
fogyaszté. Egy jol mikodé modell esetében érvényesiil a win-win-win szituacié, azaz
mindharom szerepld nyer az tizleten.

A szolgadltato célja lehet Gj fogyasztok megnyerése, készleteinek csokkentése, illetve a
holtidok kihasznalasa. Ehhez termékeit/szolgélltatélsélt18 kivanja értékesiteni kedvezményes
aron, egy kozvetitd segitségének igénybe vételével, aki az arbevétel bizonyos hanyadaért — a
jutalékért — cserébe maga értékesit honlapjan keresztiill. A kézvetito a szolgaltatasokat
listazza, majd hirlevélben értesiti ezekrdl regisztralt felhasznaloit. A fogyaszto a kdzvetitok
honlapjait bongészve, illetve regisztralva a hirlevelekre, értesiilnet az aktualis
kedvezményekrél. Az esetek tobbségében el kell érni egy minimalis vasarloszamot ahhoz,
hogy az akcid életbe 1éphessen, ugyanakkor vannak olyanok ajanlatok is, ahol maximalva
van az eladhat6 mennyiség. A legtobb esetben azonban csupan idékorlat 1étezik, egy vagy
né¢hany napig ¢l az akcio, és ez alatt az id0 alatt kell a fogyasztonak megvasarolnia a
szolgaltatast, melyet kés6bb igénybe kivan venni. Fizetni a kupon megvasarlasakor kell,
ezen szerepel egy egyedi kéd, amelyet bevaltaskor a szolgaltatd regisztral, igy jelezve a
kozvetitonek, hogy igénybe vették az értékesitett szolgaltatast, majd ezt kovetden megkapja a
jutalékkal csokkentett arat. Létezik QR-kodos kupon is, amelyet okostelefonnal®® beolvasva a
vasarlo kozvetleniil a bankkartyajarol fizetheti ki a szolgaltatast (MasterCard Mobile)®®. A
kuponok bevaltasa id6ben meghatarozott, altalaban 3 honap, de 1étezik olyan is, amelyet egy

adott napon vagy héten lehet kizarolag felhaszndlni.

Az alapkoncepcid arra épiil, hogy a vésarlok szeretnek az altaluk megszokott arnal
alacsonyabbért hozzajutni bizonyos szolgaltatasokhoz — ez, mint vevécsalogato pedig a

szolgaltatok eszkdze 1j, potencialis vasarlok eléréséhez. A nagyobb kozosségi vasarlast

18 Ezental konzisztensen szolgaltatisnak nevezem a termékek és szolgaltatasok egyiittesét.

19 Régebbi tipusu telefonnal is hasznalhato egyéb modon, de ennek részletezése nem relevans a téma
szempontjabol.

20 Mastercard Mobile (2012)



nyajtd oldalak felmérik®!, mire van igény a fogyasztok korében, majd olyan szolgaltatok
ajanlatait kozvetitik honlapjukon, akik ezen igényeket elégitik ki. A Kisebb oldalak viszont
tobbnyire mar bevalt, alacsony kockazattal jaré szolgaltatasokat kindlnak. Kisebb, tjonnan
létesitett vallalatok nagy részben ezeken az oldalakon tudnak megjelenni, a nagyobbakra
bekeriilni mar — helyhidny miatt és az alkupoziciobol fakaddan is — nehezebb. A szolgaltato
jelezheti szandékat a kuponos oldalaknal, hogy szeretne felkeriilni — ezen ajanlatokbol pedig
az oldalak valaszthatjak ki, melyeket jelenitik meg. A kuponos oldal is keres meg
szolgaltatokat, akiket probal meggy6zni e modell hatékonysagarol. Mivel napjainkban mar
tobb tucat kozvetitd oldal 1étezik, a fogyasztok valogathatnak koziiliik.

Az 1. téblazatban Osszesitettem a szolgaltatdo, a kozvetitd és a vasarldo szempontjabol

realizalhato elényoket és hatranyokat.

1. tabldazat: Elonyok és hatranyok a szereplok szamdra

elényok hatranyok
szolgaltato sok vasarlo alacsony vagy negativ profit
,.Kiszervezett” marketing visszatérd vasarlok aranya
ismertség szerzése Uj kapacitasok sziikségessége

méretgazdasagossag kihasznalasa

kozvetité jutalék kénnyen masolhaté modell
nyereségesség kérdése
vasarlo kedvezményes arak eldre fizetés
1j szolgaltatasok kiprobalasa korlatozott felhasznalhatdsag

Forras: sajat készitésii tablazat

A szolgadltaté szempontjabol elényds, hogy a marketingtevékenységet Kiszervezve tud
ismertségre szert tenni, ami altal tobb potencialis fogyasztohoz jut el a hire és tobb vasarlot
szerezhet, illetve csupan az eladott mennyiség utan fizetett jutalékért cserébe jut
reklamfeliilethez. Ismertség alatt azt értem, hogy mennyiben tudja magat a versenytarsaitol
megkiilonboztetni, mekkora fogyasztoi bazist tud a kés6bbiekben elérni, és mennyire lesz
népszeri és jovedelmezé. A kuponok eladasaval felesleges kapacitasait tudja kihasznalni,
igy méretgazdasagossagi szempontbodl is elényds lehet. Jo példa erre a sportmérkézések alatt
kihaszndalatlan néz6i helyek kedvezményes aron torténd értékesitése, illetve a szallodak iires
szobdinak alacsonyabb aron torténd kiadédsa. Mas a helyzet akkor, ha tul sok kupont értékesit,
ami altal tulkereslet alakul ki a szolgaltatasa irant, ezért megnének a koltségei (pl. 0j
alkalmazottakat kell felvennie). Ilyen el6fordulhat pl. fitnesztermek esetében, ahol a termek

befogadoképessége és az edz6k szdma korlatos, de mindenki szeretne a kupon megvétele utan

2! Bénusz Brigad (2012b)



azonnal részt venni az o6rakon. Ez a fogyasztok részérdl is elégedetlenséget okozhat, és a
szolgaltatd rossz hirnevét kelti. Hosszu tavon nem biztos, hogy kifizetéddé a vallalat
szempontjabdl a sok 0j kuponvasarlo, akik nagy része csak a hatalmas kedvezmény miatt
veszi igénybe a szolgaltatast, és a késébbiekben nem kivannak a vallalat visszatérd
vendégeként magasabb drat fizetni a szolgaltatasért. A kuponok értékesitésének
kovetkeztében eléfordulhat, hogy rovidtavon a profitja negativ, jobb esetben nullszaldos
lesz. Abban az esetben azonban, ha olyan mindségii szolgaltatast nyujt, amellyel kuponos
vasarloi elégedettek, és késobb visszatérnek, a késobbiekben akar jelentés profitra tehet
szert, igy megjelenése a kozdsségi vasarlasra létrejott oldalon hasznos lehet.

A kozvetité oldalak minden eladott szolgaltatas aranak bizonyos hanyadat (valtozo, a
szerzOdésben hatarozzak meg, de tobbnyire az értékesitési ar 20-50%-a) megtartjak
jutalékként, ebbol fedezik a koltségeiket. Feladatuk a sajat ismertségiik, hirneviik novelése,
ami altal nagyobb ismertségi lehetdséget képesek biztositani a szolgaltatoknak, akiknek ezért
megéri akar nagyobb aranyt jutalékot fizetni. A fizetést a kozosségi vasarlasi oldal intézi,
0k szedik be a vasarloktol, majd a felhasznalast kdvetden — miutdn a szolgaltatod regisztralta a
kodot — a szerzddésben meghatarozott hatariddig atutaljak szamara a jutalékkal csokkentett
arbevételt. Szamuk a piacon folyamatosan n6, egyre erésebb a verseny, és mivel az alapveté
szolgaltatasban nehezen megkiilonboztethetéek az oldalak, ezért leginkabb abban tudnak
versenyezni a szolgaltatokért, hogy ki mekkora potencialis fogyasztéi bazishoz tud eljutni,
illetve az ar mekkora hanyadat kéri jutalékként. A vasarlok meggy6zéséért pedig minél
jobb szolgaltatasokat kell nyujtaniuk és motivalniuk kell Oket arra, hogy késébb is
visszatérjenek az oldalra és Gijabb kuponokat véasaroljanak. Uj vasarlok szerzéséért tobben
jutalmazzak felhasznaloikat. Elsé beléponek lenni a piacon versenyelonyt jelent, jo iizleti
modellel akar meg is tarthatjak piacvezetoi poziciojukat.

A porteri alapstratégiak koziil ezért a megkiilonbozteté stratégia®® lehet a legkivanatosabb a
kuponos oldalak szdmara, mivel a szolgaltatok a nyujtott szolgaltatds mindsége, hatékonysaga
szerint valasztanak koziilik. Fontos a minél nagyobb fogyasztoi bazis elérése, amely
biztositasa szintén az oldal feladata. Az ésszpontosité stratégia® az egy piaci szegmenst
kiszolgalo kozvetitd oldalak szamara lehet idedlis (pl. Babakassza: foként kismamak és babak
szamara késziilt termékek, nekik kindlt szolgaltatdsok). A koltségvezet6 stratégia24 ugy

gondolom ebben az iparagban nem relevans.

22 Porter (2006), p. 55.
28 Porter (2006), p. 55.
2% Porter (2006), p. 55.



A vasarlok szempontjabol a legnagyobb elony a hatalmas drengedményekben ¢és az 1j
szolgaltatasok, szolgaltatok megismerésében rejlik. Mivel a szolgaltatasok tobbsége
minimum 50%-0s kedvezménnyel kaphato, ezért a fogyasztok konnyebben megvasarolnak
olyan szolgaltatasokat is, amelyeket egyébként nem vennének igénybe. Léteznek olyan
ajanlatok is, amelyek még ennél is nagyobb kedvezménnyel kaphatdk, abban az esetben
sokszor érzi ugy az ember, hogy kihagyhatatlan ajanlat, és ,,nem lehet nem megvenni”. A
kuponok hatranya az 6 szempontjukbol az lehet, hogy felhasznalhatosaguk korlatos, igy a
lejaratuk elott fel kell 6ket hasznélni, vagy elveszik a lehetdség. Egy lehetséges hatuliitd még
legfeljebb annyi, hogy mar a megvasarlasukkor ki kell fizetni az ellenértéket, nem pedig a
szolgaltatas igénybevételekor.

A kovetkezd szakaszban arra vilagitok ra, hogy mi is jelent értéket az egyes szereplok

szamara.

4.1. Mi az érték?

A fogyasztd szamara a legfontosabb, hogy jelentdsen alacsonyabb aron jut az egyes
szolgaltatasokhoz, illetve olyan szolgaltatasokat is igénybe vehet, amelyeket az eredeti
arukon nem tudna megfizetni, kiprobalni.

A kozvetitd szamara a nagy fogyasztoi bazis elérésébdl szarmazo ismertség, az ebbdl is
fakado jutalékbevétel, igy a minél magasabb profit jelent értéket.

A szolgaltato esetében a legfontosabb a fogyasztok elérése, az ismertség, hirnév kialakitasa
¢s a fogyasztéi bizalom és hiiség lehet érték. Marketingszempontbél ez az egyik
legmérhetobb hirdetési forma, a szolgaltatok szamszertien latjak, hogy egy fogyasztod elérése
mekkora koltséget jelent szamukra, igy tervezhet6vé valik. De ki az, akinek a legjobban

megérheti ezen a csatornan keresztiil hirdetni?

4.2. Kinek éri meg igy reklamozni?

A szolgaltatok célja az eladasésztonzés, amely olyan révid ideig tartd tevékenység, amely
célja, hogy a fogyasztok gyorsabban vagy tobbet vésaroljanak a termékekbdl, illetve
szolgaltatasokbol.”> A kuponokkal a vallalatok célja tobbek kozott az uj vasarlokhoz vald
eljutas, az uj fogyasztok megnyerése és természetesen azok megtartasa, a méretgazdasagossag

kihasznalasa.

% Kotler - Keller (2006)



A kozosségi eladas az djonnan létesitett Kisvallalkozasok szdmara nagyon hasznos lehet,
mivel 6k még nem ismertek, valamilyen moédon tudatni kell a potenciilis vasarlokat
1étezésiikrol, amelyre egy jo lehetdség a kuponos oldalakon valé megjelenés. Az 6 esetiikben
ezért a kezdetekben a negativ profit is elfogadhatd, ha ezaltal nyereségessé valhatnak a
késobbiekben. A kuponozas felfoghatd egy reklamkampanyként, amely minden esetben
koltséges €s az elsé idoszakban szinte mindig meghaladjak a raforditasok a bevételeket.

A nagyobb vallalatok tobbnyire a felesleges kapacitasaik kihasznaltsagan tudnak javitani,
valamint a felesleges készleteiket ohajtjak csokkenteni, de az 6 esetiikben is fontos lehet az

ujabb fogyasztokhoz vald eljutas, ismertségiik novelése.

4.3. A kupon

Az 1. abran lathat6, hogy a bevaltott kuponok mennyisége idében elég valtozé. A
megvasarlas utan az elsé napokban, illetve a lejarat el6tti utolsé napokban hasznaljak fel a
kuponok tobbségét, a kozépsd hetekben nagyjabodl egyenletes iitemben torténik mindez. Ez
az abra az amerikai piacon értékesitett Groupon-kuponok (grouponok) bevaltasat szemlélteti,

a magyar piac részben eltéré. Mig az Egyesiilt Allamokban eléfordul, hogy kereskednek a

1. abra: A kuponok dtlagos bevdltdsa az idé fiiggvényében (100%=0sszes értékesitett kupon)

Els6 honap: az értékesitett Grouponok 20%-at valtjak be
Utols6 hénap: az értékesitett Grouponok 15%-at valtjak be

10%

az els6 10
napban

15%

az utolso
hénapban

20%

az elsé
hénapban

Forras: Gupta-Weaver-Rood (2011), p. 6.

kuponokkal, értékesitik, tovabbadjak, addig itthon tobbnyire az azt megvasarlok valtjak be
(pedig létezik névre szol6 kupon ajandékba Magyarorszagon is), és nem jellemz6 az utodlagos

értékesités. fgy tobben, akik nem valtottak be az elsé idészakban, a lejarat elott realizaljak,
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hogy mar csak néhany napig érvényes a kupon és lemondanak rola. A grafikon tehat
hazinkban az érvényességi id6 elétti idészakban kevésbé lenne meredek.?

Simabba téve a bevaltasi hullamot kevésbé lennének leterheltek a szolgaltatok az intenziv
idészakokban, és lenne munkajuk a holtidészakokban. Ezen a kozvetité oldal ugy tud
segiteni, hogy a még be nem valtott kuponok tulajdonosainak e-mailben jelzi, hogy kuponjuk
felhasznalhatd (ez esetben ,talalt pénz” jellegli profittél eshet el, amelyrdl a kovetkezo
bekezdésben beszélek). A korai bevalték szaman csokkenteni nehezebb feladat, mert 6k
egybol ki szeretnék probalni az 1) szolgaltatast — ez esetben a szolgaltatd eldre
bejelentkezéshez kotve tudja ugy litemezni Oket, hogy ne legyen tulterhelve.

A be nem valtott kuponok aranya nagyjabél 15-20%, ez tobbnyire a kozvetitok extra
profitja — ha a vasarlé nem igényli vissza, mert néhany esetben van ra lehet6sége —, amelyen

nem osztoznak a szolgéltat(’)kkal.27

2. dbra: A névleges dr megoszldsa a szereplok kozott

W vasarldi kedvezmény
W kozvetitd jutaléka

szolgaltatd bevétele

Forras: sajat készitésii abra
A névérték megoszlasa a szereplok kozott a 2. dbran lathatdé modon torténik. Feltételezve,
hogy 50% kedvezménnyel vasarolhatja meg a fogyasztd a szolgaltatast, a maradék 50%-nak
pedig a 30%-a a kuponos oldal jutaléka, a Szolgaltaté csupan az eredeti ar 35%-at kapja.
Ebbol kell fedeznie tobbek kozott a kiilonboz6 anyag- és bérkoltségeit és a bérleti dijakat, de
ezen tul marketingre nem kell forditania — tulajdonképpen a névleges ar 65%-a akar annak

mindsiil. A kozdsségi vasarlasi oldalnak a jutalék szolgal fedezetiil egyebek mellett a

%8 Interji Madar Norberttel (2012)
?" Interju Madar Norberttel (2012)
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kiilonbozé marketingkoltségeire, a bérkoltségekre, a mindenféle adminisztracios koltségekre,

¢s a honlap fenntartasara.

4.4. Mit igazolnak a szamok?

Dholakia 324 olyan amerikai vallalatot vizsgalt, amely 2009 augusztusa és 2011 marciusa
kozott napi akciot hirdetett az 6t nagy amerikai kozvetité oldal® valamelyikén.?
Kérdoives felmérése azt mutatta ki, hogy a vallalatok szamara az akcidk 55,5%-a nyereséges,
26,6%-a pedig veszteséges volt, 17,9%-uk pedig nullszaldésként fejezte be az akciot.* A
kupont vasarlok kb. négyotode (79,2%) uj vasarlé volt, azonban csak toredékiik tért vissza
(19,9%) és vasarolt késébb az eredeti 4ron is.>* A cégek 48,1%-a nyilatkozta azt, hogy tjra
megjelenne a kozosségi vasarlassal foglalkozo oldalakon, 19,8% biztosan nem, 32,1% pedig
bizonytalan.®* A megvasarolt kuponok 21,7%-4t nem valtottak be az akcio ideje alatt.®
Mivel az oldalak tobbsége nem kiilonboztetheté meg a tobbitdl, nem egyediek, igy nem
alakul ki hiiség irantuk a szolgaltatokban.*

Okonometriai szadmitdsokkal a kutatd megprobalta meghatirozni azokat a témyezéket,
amelyek determinaljak egy kuponos akcié nyereségességét a szolgaltatd szamara. Arra
jutott, hogy ezek tényezok a kovetkezok: az uj vasarlok aranya, a késébbiekben visszatérd
vasarlok aranya, a be nem valtott kuponok aranya ¢és a vallalatok kora, ellenben nem
szignifikans a vasarlok altal Kifizetett Osszeg, sem pedig a vallalat mérete. Pozitiv
prediktor az értékesitett szolgaltatds névértéke, ¢és az is, hogy ha meghataroznak egy
maximum eladhaté mennyiséget. Ellenben negativ prediktor a kupon bevaltasi idejének
hossziisaga. Ezért Dholakia azt allitja, hogy ha névelni akarja egy vallalat a
nyereségességének valosziniiségét, akkor olyan napi ajanlatot kell meghirdetnie, amely
magas értékkel bir ($50<), legalabb 25%-0s arengedménnyel értékesitik, lehetdleg 3
hénapnal rovidebb a kupon bevalthatosagi ideje és meg kell hataroznia egy maximalis

eladhaté kuponszamot is.®

%8 Groupon, LivingSocial, OpenTable, Travelzoo és BuyWithMe
? Dholakia (2011), p. 7.

% Dholakia (2011), p. 8.

*! Dholakia (2011), p. 10.

%2 Dholakia (2011), p. 18.

% Dholakia (2011), p. 10.

* Dholakia (2011), p. 21.

% Dholakia (2011), pp. 13-17.
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5. A magyar piac

Ebben a fejezetben attérek a magyar piacra, ahol jelenleg 50-60%° vallalkozas épiil a
Grouponhoz hasonld modellre. Az elsé belépok a magyar piacra egy hazai startup cég, a
Bonusz Brigad, és egy német anyacég leanyvallalata, a Kupon Vilag voltak 2010
szeptemberében.’” 2010 nyaran jelent meg a VeddVelem is, azonban &k eltérd iizleti
modellel dolgoznak.®® Oket kivette szamtalan 1j versenytars, amelyekkel egyiitt mar t5bb
tucat kuponos oldal 1étezik,* az utobbi honapokban azonban koziilik mar tobb is kilépett a
piacrol®.
2010 szeptembere és 2011 augusztusa kozott a kuponos oldalak dsszforgalma meghaladta a 3
milliard forintot, a Bonusz Brigadé és a Kupon Vilagé dnmagukban az 1 milliard forintot.
30%-os jutalékkal dolgozva ez azt jelenti, hogy a két vallalat egyenként egy év alatt kozel fél
milliard forintot konyvelhetett el arbevételként.**
Haromféle ajanlat-kozvetitore kiilonithetdek el a magyar piaci szereplok*:

e start-upok (pl. Bonusz Brigad)

e multinacionalis vallalatok leanyvallalatai (pl. Vatera)

o koz0sségi webaruhazak (pl. Brands.hu)
A start-upok hazai Kkisvallalatok, melyeck a koOzOsségi vasarlas miatt jottek 1étre,
fotevékenységiik szolgaltatasok kedvezményes aron torténo kozvetitése a szolgaltatok €s a
vasarlok kozott, jutalék fejében.
A multinacionalis vadllalatok lednyvallalatai a hazai start-upokhoz hasonléan miikodnek,
azonban Ok kiilfoldi nagyvallalatok egy-egy leanyvallalatai.
A kozossegi webaruhazak mukodése inkabb egy aruhazhoz hasonlit, amelyek kinalata
azonos termékkategoriaba tartozo termékekbdl all, és a bolti arhoz képest a fogyasztok
jelentds kedvezménnyel vasarolhatjak meg azokat — velilk azonban dolgozatomban nem

kivanok foglalkozni.

A kisebb, szinte név nélkiili szolgaltatoknak — akik igy kivanjak megismertetni magukat a
potencialis fogyasztokkal — olyan szolgéltatast kell nyujtaniuk, amely miatt a kupont igénybe

vevl a késObbiekben is Ot valasztja a konkurens vallalatok Gjabb kuponjai helyett. Lehet ez

% Kuponvilag: mi az erejiik a kuponos oldalaknak (2012)

37 Kozosségi vasarlas: kiilfoldon mar lecsengett (2011)

%8 Kozosségi vasarlas (2010)

% Kozosségi vasarlas.lap.hu (2011)

%0 Ki- és 0j belépdk a deal alapt kereskedelmi piacon (2012)
" K 6z6sségi vasarlas: harommilliardos dsszforgalom (2011)
“2 Interju Kaprinay Zoltannal (2012)
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egy mindségi masszazs a varos jo elhelyezkedésii pontjan, egy elégedettséget kivaltdé fogorvos
vagy egy fodrasz, illetve egy masok szolgéltatasanal kedvezObb arh, finomabb pizza gyors
kiszallitassal. A lényeg az, hogy a szolgaltatobnak meg kell kiilonboztetnie magat a
versenytarsaitdl a hosszu tava vevoi igények kielégitése, és sajat profitja érdekében.

Az oldalak markaépitése is fontos, azonban a magyar bonuszos-kuponos piac mar egy
bebetonozott piac, hosszi tavon akar 10 ala is csdkkenhet a szamuk.*?

Nagyon nagy az impulzusvasarlok** ¢és ,kuponvadaszok” aranya, akik kizarolag a
kedvezmény miatt veszik, vehetik igénybe az oldalakon taldlhato szolgaltatasokat. Ok azok,
akik a késdbbiekben nem hajlandok a magasabb arat megfizetni, igy a szolgéltatok altal értiik

kifizetett ,,marketingkdltség” sosem tériil meg.*

A Dholakia vizsgalatdban sziiletett amerikai Okonometriai eredmények valoszinlileg

, e . oo . ’ r : 4
hasonloak lennének a magyar piacon torténd vizsgalat soran is. 6

Minél nagyobb
kedvezménnyel hirdetnek meg egy szolgaltatast, annil nagyobb keresletet ébreszt a
fogyasztokban, de ahhoz, hogy a szolgaltatoknak is megérje — vagy kevésbé legyen
veszteséges — jobb, ha meghatdroznak egy maximalisan eladhaté kuponmennyiséget. Fontos
az is, hogy a kupon felhasznalhatosagara legyen egy meghatarozott idokeret, ami motivalja a

vasarlokat arra, hogy minél elobb fel kelljen hasznalni.

5.1. Szereplok

A magyarorszagi piac mérete 3-3,5 milliard forintot tett ki 2011-ben. A piacot —a 3. abran is
lathatéan — a Bonusz Brigad és a Kupon Vilag vezeti, 168 milli6 és 158 milli¢ forintos
februar havi forgalommal. Oket koveti a NapiTipp 52 millié forinttal, majd a Babakassza 31

milli6 forinttal.*’

* Négymilliard forintig béviilhet a Magyarorszagi online kuponos piac (2011)

* Bemutatkozik az impulzusvasarlé (2004)

4 Interji Madar Norberttel (2012)

*® Jelenleg nem rendelkezem elég informacidval ahhoz, hogy Skonometriai vizsgalat ala vethessek magyar
adatokat, igy csupan feltételezésekkel élek.

*" GKIeNET (2012a)
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3. dbra: 2012. februdri bénuszos-kuponos oldalak forgalma forintban
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A szereploket piaci helyzetiik szerint harom kategoriara bonthatjuk: piacvezetdk, kovetdk,
illetve a ,,;megélhetési” kisvallalatok.*®

A piacvezetck versenyelonye egyértelmiien a markaértékben rejlik, a minél nagyobb profit
eléréséhez és a piaci részesedés noveléséhez fontos eszkoziik a markaépités. Ok voltak az
elsdk a piacon, igy jelentds versenyelonyhoz jutottak. A kovetok nagyjabol a piacon 1évo
vallatok fele, céljuk hasonld, azonban 6k késébb léptek be a piacra, ezzel lemaradtak,
kevésbé képesek erds markat kiépiteni €és ezaltal markahii fogyasztokat kialakitani. Az 6
céljuk leginkabb a piacon valé jelenlét, amely reklamozasi célbol is értékes platform lehet. A

’

,,megélhetési” start-upok teszik ki a piac long tale®® részét, akik osszarbevétele egyiitt
jelentds. A kategoriat kis cégek alkotjak, akik tobbnyire néhany alkalmazottal mitkédnek és
céljuk az 6 megélhetésiik biztositasa, nem a novekedés. Heti 5-10 ajanlatot nytjtanak a
vasarloknak, amelyek kis kockazattal jaro, inkabb ismert, mar bevalt szolgéltatasok.>

2012. januar 6ta négy kozosségi vasarlassal foglalkozo oldal sziint meg azért, mert nem
birtak tovabb fedezni a bevételeiket jelentdsen meghaladé koltségeiket. Ilyen esetben

eléfordul, hogy nem tudjak kifizetni a szolgaltatokat, akik igy eldllnak a kinalt szolgaltatasok

*® Interji Madar Norberttel (2012)
* Anderson (2006), p. 8.
% Interju Madar Norberttel (2012)
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nyujtasatol, jelentds felhaborodast okozva a vasarlok korében. Ez az egész piacra rossz
fényt vet, ami sérti a tobbiek érdekeit, ezért létrehoztak egy etikai kédexet®’, amely célja a
piac hirnevének védelme, a minéségi szolgaltatasok biztositasa ¢és a fogyasztok
érdekének védelme. Védeni kell mind a szolgaltatok, mind a vasarlok érdekeit, és etikus

magatartést biztositani a felek felé.>

5.1.1. Bonusz Brigad
Kiemelten foglalkozom a piac dominans szerepldjével, a Bonusz Brigaddal, amely a két nagy

szerepld koziil a honapokig tartd veszteségek utdn mar nyereséget termel.
Miikodoképességének alatamasztasara bemutatom, hogyan miikodik a vallalat tizleti modellje.
Az amerikai Groupon mintdjara létrehozott magyar start-up vallalkozas 2010 szeptemberétdl
van jelen a magyar piacon — piacvezetéként.>®. 2011 oktobere 6ta nyereséges a vallalat, az
azt megel6z06 idészakban koltségeik — foként a markaépitéshez is elengedhetetlen marketing —
meghaladtdk jutalékbevételeiket, ezért csak veszteségesen tudtak mikodni. Céljuk
»sprogramajanlé magazinként” mikodni, amely minéségi és megbizhaté szolgaltatasokat
nyujt vasarldinak, ennek érdekében a szolgaltatdsok széles portfoliojat kozvetitik. Fontos az
oldal designja, kinézete, az értékesitett szolgaltatasok leirasa, aminek célja a fogyasztod
meggydzése a szolgaltatds jo mindségérél — Magyarorszagon ez kizardlag a Brigadnal része
az lizleti modellnek. Az oldalon nem talalhaték egyéb, fizetett hirdetések, Kizarolag
partnerek ajanlatai. A honlap folyamatosan frissiil — az ajanlatokon tal mind a design, mind
aprobb korrigalasok, amik felhasznalobaratabba teszik a feliiletet.

A Boénusz Brigad jo mindségii, tobbnyire a Brigdd dolgozéi altal mar ismert és kiprobalt
szolgaltatasokat kozvetit, amelyekre 100%-0s garanciat vallal. Ha a fogyasztd nem elégedett
a megvasarolt szolgaltatassal, a Bonusz Brigad a vasarlas teljes Osszegét jovairja szdmara.
Tovabba minden megvasarolt bonusz 14 napon beliil visszavalthat6, ha a vasarlo
meggondolta magat.>

A jutalék mértéke a legtobb esetben 30%, a bonusz aranak ekkora hanyadat tartja meg a
Brigad — ez a jutalék és a kedvezmény egylittesen tehdt a szolgaltatd szadmara a

marketingkoltség. Kivételek ez alol az utazasi ajanlatok, ahol alacsonyabb, mindossze 15-

1 A SzEK .org Kozdsségi vasarlas tagozatanak etikai kodexe (JAVASLAT) (2012)
32 Interji Madar Norberttel (2012)

*% Hasit a kozosségi vasarlas (2012)

** Interji Kaprinay Zoltannal (2012)

% Interju Kaprinay Zoltannal (2012)
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18% a kozvetitd jussa. A kozvetitd oldalak és a szolgéltatok tobb esetben kizardlagossagi
szerzGdést kotnek, ebben az esetben eléfordul az, hogy alacsonyabb a jutalék aranya.
42%-0s piaci részesedésével a Bonusz Brigad piacvezeté a bonuszos-kuponos piacon. Mig
2010-ben csupan 11,5 milli6 forintos forgalmat produkaltak (szeptembertél decemberig),
addig a 2011-es év folyaman az értékesitett ajanlatok meghaladtak az 1 milliard forintot.>’

A vasarlok nagyjabol 70%-a 25-40 év kozotti né. Tobbnyire csaladosok, jomoduak, akik
egyébként is megengedhetnék maguknak ezen szolgaltatisok igénybe vételét. Ok az a réteg,
akiket a legkonnyebb meggy6zni arrdl, hogy késdbb is visszatérjenek vasarolni — nem
viselkednek potyautasként, mert a magasabb arat is képesek megfizetni. Szamukra idealis a
Brigad altal elképzelt modell, miszerint a honlap egy programmagazin, amelybdl a vasarlok
kedviikre valaszthatnak szolgél‘[a‘[e’lsokat.58

Eurdpaban elséként a Brigadosok vezették be a személyre szabott ajanlatokkal kikiildott
hirlevelet a magyar Gravity vallalattal egyiittmikodve. Ezzel a szolgaltatassal a fogyaszto az
el6z6 vasarlasai alapjan kap ajanlatokat, a program az izléséhez igazitja azt. Egy ujabb
szolgaltatas, hogy mind a vevé a szolgaltatot, mind a szolgaltato a fogyasztot értékelni tudja.
fgy az elégedetlen fogyaszté nem kap attol a szolgaltatotol tovabbi ajanlatokat. Egy korabban
inditott szolgaltatas, hogy a hirlevél esetében bedllithatd, milyen kategoriaju ajanlatok
érdeklik a fogyasztot. Tovabba a bdénuszok megvasarlasa és lejarata kozott félidoben
automatikus értesitot kiild a rendszer, hogy ne felejtsék el bevaltani a bonuszt — mivel a
kupon megvétele utan ¢€s lejarata elott a legnagyobb a bevaltasi kedv, ezért a kettd kozott is
szeretnék szténozni.”

A hiiségprogrammal plusz szolgaltatasokat vehet igénybe a fogyaszté a Brigadtol. A
hiiségprogramban mar 3 bonusz vasarlasa utan részt lehet venni, majd még tobb vasarlassal
egyre feljebb lehet 1épni. A kiilonb6zé kritériumoknak vald megfelelés utan bronz, eziist,
arany ¢&s platina tagsadg kaphatd. Minél magasabb fokozatu tagsaggal rendelkezik a vasarlo,
annal tobb extra szolgaltatast vehet igénybe, példaul ajandékot kaphat a Brigadtol, VIP
belépdt kaphat a Brigdd rendezvényeire, exkluziv ajanlatokat vehet igénybe, illetve lejart, de
be nem valtott bonuszait akar havonta egyszer visszavalthatja. Ha valaki elérte a bronz
fokozatot, onnan mar ki nem keriilhet, azonban a fentebbi savokbdl alacsonyabbra lehet

keriilni, ha valaki bizonyos ideig nem vésarol elegendé értékben, illetve mennyiségben.®

%% Interjii Kaprinay Zoltannal (2012)
" Viésarlazban ég a netvilag” (2012)
%8 Interjti Kaprinay Zoltannal (2012)
** Interjti Kaprinay Zoltannal (2012)
% Interju Kaprinay Zoltannal (2012)
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4. abra: Tagsdgi fokozatok a Bonusz Brigddnadl
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Forras: Bonusz Brigad (2012a)

A Bonusz Brigad csapat mindossze 25 tagbol all, versenytarsnal joval kevesebb
alkalmazottjanak is koszonhetéen alacsonyabb a bérkoltsége, illetve jobb hatékonysaggal
képesek dolgozni.™

Marcius 1-én nyilt meg a Brigad bolt, amely értékesitési pont és ligyfélszolgalat egyben.
Lehet6ség van készpénzes fizetésre, mas vasarlokkal valo talalkozasra (egy kanapén iilve,
vagy akar allva kavézni is lIehet), illetve néhany aru megtekintésére, kiprobalasara
megvasarlas elott. Az orszagban egyediiliként, a vasarloi igényekhez alkalmazkodva a Brigad
az egyetlen koz0sségi vasarlast biztositd oldal, amely bolttal rendelkezik. A megnyitas utani
els6 héten mar egymilliéo forintos forgalmat generalt, és a vasarlok szama varhatéan egyre
néni fog.62 A személyes kapcsolat gy gondolom, a bizalmat is erésitheti a fogyasztokban,

igy akar er6sebb markahiiséget ¢rhet el a vallalat e bolt megnyitasaval.

5.1.2. Kupon Vilag
A Bonusz Brigad legnagyobb versenytarsa, amely kdzel azonos arbevétellel rendelkezik, mint

a piacvezeté. A német anyavallalattal rendelkez6é Kupon Vilag 2010 szeptemberében Iépett be
a magyar piacra®, és 6k is magas 0sszeget fektettek és fektetnek marketingbe azért, hogy erds
markanevet alakithassanak ki a magyar fogyasztok korében — az iparagat e két piacvezetd

vallalat nevei miatt hivjak bonuszos-kuponos piacnak.

®! Interjti Kaprinay Zoltannal (2012)
%2 Interjii Kaprinay Zoltannal (2012)
8% Kozosségi vasarlas: kiilfoldon mér lecsengett (2011)
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Uzleti modelljiik kicsit eltérd a Brigadétol, kevésbé ,felhasznalobarat” a véllalat. 100%-0s
garanciat 6k is véllalnak az értékesitett ajanlatokra®, azonban nem rendelkeznek
hiiségprogrammal ¢és sajat bolttal, ami a fogyasztéi hiiséget erdsitheti. Ajanlataik széles
portfoliot lefednek, szolgaltatasok €s termékek is megtalalhatok. Pozicionalasuk a Brigadhoz
hasonlo, esetleg valamivel alacsonyabb®.

Forrasaim szerint magas arbevételiik ellenére tovabbra is veszteséget termelnek, ennek
ellenére Ugy gondolom, versenyelényilket hosszi tavon jo  stratégiaval és

koltsegesokkentésekkel fenntarthatjak.

5.1.3. A tobbi szereplo
A Bonusz Brigadon és a Kupon Vilagon kiviil tobb tucat hasonld, ajanlatokat kdzvetité oldal

létezik Magyarorszagon. Az 6 iizleti modelljeik eltérnek a piacvezetd, brigddos modelltél. A
piacra els6ként belépdk nagyobb ismertséggel rendelkeznek, azonban az azdta belépett
rengeteg site tobbnyire egy a sok koziil, és kisebb a fogyasztok altal észlelt markaértékiik. A
modell annyiban tér el a Brigddétol, hogy a tobbség tobbfajta, mindségi és kevésbé mindségi
szolgaltatast is nyujt, kevésbé ,,programajanld magazin” stilusban. Tobb oldal teljes kori
garanciat biztosit a megvasarolt szolgaltatasokra abban az esetben, ha a fogyasztdé nem volt
megelégedve vele, de ez sem jellemzé mindegyikre.

A marzs kategorianként valtozo, illetve az oldal és a szolgaltatdo alkupozicioja sem
elhanyagolhat6. Kisebb, ismeretlen vallalatok kénytelenek tobbnyire elfogadni az oldalak
ajanlatat, az ismertebb, egyébként is nagyobb forgalmu cégek viszont akar alacsonyabb

marzsot is kiharcolhatnak.®®

5.2. Kik a fogyasztok?

Magyarorszdgon fOként a 18-45 év kozotti nék viasarolnak interneten, és mivel a
kuponkindlat jelentés hanyada a ndket célozza meg (a szépségapolasi szolgaltatasok nagy
mennyisége), ezért nem meglepd, hogy 0k veszik leginkabb igénybe a kuponok nyujtotta
kedvezményeket — a két tényez0 egymast generalja. Koziiliik is kiemelkedd azoknak az
aranya, akik korabban még soha nem vaséroltak interneten, és most impulzusvasarloként

kiprobaljak milyen az internetes vasarlas.®’

% Kupon Vildg Garancia (2012)

% Honlapjuk alapjan a termékeiket vizsgalva allapitottam meg.
66 Interji Madar Norberttel (2012)

®7 Interju Madar Norberttel (2012)
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5.3. Kategoriak

A GKIeNET méréseit®® hasznalva a kinalt szolgaltatasok kategériak szerinti aranyai az 5.
abran lathatoan oszlanak meg. Az adatsor a 2012 februarjaban megjelent és lezart kuponos

ajanlatok értékesitett mennyiségeit dsszesitette.

5. dbra: A februdrban értékesitett kuponos szolgadltatdsok kategdrianként valo
megoszldsa (kategoriankénti drbevétel)

wellness

egészség

utazds .
egyéb

szérakozas

élmény

szépségapolas
~ étel, ital

sport  oktatas

Forras: sajat készitésii abra a GKIeNET (2012a) alapjan

Az egészség kategoria alatt kiilonbozo egészségligyi kezelések, pl. fogaszati kezelések, fogkd-
eltavolitas talalhat6. Az élmény alatt olyan programokat értiink, amelyek tarsasagban
eltoltenddk, vagy tobb szolgéltatast nydjtanak egy kuponért, pl. hajokirdndulds a Dunan
borkostoloval. Az étel, ital kategoria alatt értendé minden éttermi szolgaltatas, az oktatds alatt
oktatoprogramok, sport alatt kiilonféle tipusti sportok és sportprogramok. A szépségdapolas
kategoriaba esik pl. a fodrdszat és a smink, a szorakozas alatt értjiik a fix idOben
meghatarozott szorakoztatd sportokat, pl. az O6toras paintballt. Utazas minden olyan
kirandulas, ami nem jar wellness-szolgaltatassal, de valahova utaztat, wellness pedig az, ami
wellness-szolgaltatasokat is nyujt a vasarloknak. A kényelmi szolgaltatasok, igy pl. a
masszazs, szolarium, a manikiir és a pedikiir is a wellness kategoriaba sorolhato.

2012 februarjaban 6sszesen 705 szolgaltatast hirdettek meg a bonuszos-kuponos oldalakon (a
februarban meghirdetett és lezarddott akciok), amelyek 428,3 millié forintos forgalmat

generaltak.®® Az abran jol lathatd, hogy az értékesitett szolgaltatasok tobb mint a negyede

%8 GKIeNET (2012a)
% GKIeNET (2012a)
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szépségapolas. JelentOs az étel, ital kategéridban vasarolt szolgéltatasok mennyisége is, illetve
az ¢lmény, a sport ¢és az utazas is.

A sz&pségapolas kategoria alatt egy honap alatt meghirdetett ajanlatok szama 228 db volt™,
illetve volt olyan tobbszazezer forintos ajanlat is, ami miatt e kategdria ardnya ilyen magas.
Az utazdsok atlagosan magasabb aron vannak, mint a tobbi szolgaltatas, ezért a beldlik

szarmazo arbevétel 143,5 millio forint volt, ami az §sszforgalom 33,5%-a.

6. dbra: A februdrban értékesitett kuponos termékek kategéridanként valé
megoszldsa (kategoriankénti drbevétel)

ajandék, jaték

egyéb

szépségapolasi “

termék ruhazat lakasfelszerelés

belépdk, jegyek

egészség-
wellness

ora, ékszer

Forras: sajat készitésii abra a GKIeNET (2012a) alapjan

Késziilt mérés az értékesitett termékekrdl is’', melyet az 5. abran szemléltetek. A termékek
kategoriankénti megkiilonboztetése itt mar inkabb magaért beszél, ezért kiilon nem
részletezem Oket.

Az adott honapban 133 termék keriilt meghirdetésre és lezarasra, 38,8 millio forintos
forgalommal. Arbevételben a legnagyobb tételt a belépdk és jegyek teszik ki az egészség-
wellness termékekkel egylitt, azonban az értékesitett kuponok mennyiségében a jegyek,

belépdk és a lakasfelszerelések a legjelentdsebbek.

5.3.1. Fix- és valtozokoltségek
A szolgaltatas jovedelmezOsége szempontjabol fontos kérdés a 1étrehozéasa és értékesitése

soran felmeriilé koltségek jellege.  Aszerint kiilonboztethetjik meg Oket, hogy a

® GKIeNET (2012a)
™ GKIeNET (2012a)
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szolgaltatoknak mennyiben jelent pluszkoltséget az értékesitésiik. Egy pizza esetében az
alapanyagokat mindig be kell szerezni, ezért az eladott kuponokkal egyenes aranyban né a
valtozo koltségek értéke is, azonban példaul egy szalloda esetében a télen — egyébként
kihasznalatlan id6szakban — kiadott szobdk marginalis pluszkoltséget jelentenek a
szolgaltatonak, igy az O bevételeik nagy valdsziniiséggel jelentésen meghaladjak a
raforditasokat. A fentiekben emlitett kategoriak koziil az Etel & Ital esetében a legvalosziniibb
az, hogy a szolgaltatd veszteséges az akcionak koszonhetéen, mivel nala magas a
valtozokoltségek aranya, mig a tobbi kategoria esetében leginkabb a kapacitds-kihasznalas
¢s holtid6-gazdalkodas jellemzd, a fix koltségeik adottak, fOként e koltség egységre jutod
értékét kivanjak minimalizalni.

Az alacsony valtozokdltséggel jard szolgéltatasok esetében ezért alapvetden kdnnyebb
nyereséget elérni az akcidval. Ahol ez a koltség magas, ott rovidtavon gyakran eléfordul a

kuponos értékesités alatti negativ profit.

6. Mi lesz a jovOben?

Ugy gondolom a fejlettebb orszagok piacai — koztiik a magyar piac is — lassan telitédnek, igy
mar jelentéktelen szama aj szereplé tud megjelenni és a mar jelen 1évék nagy része is
valosziniileg Kiszorul. Az oldalak tobbségének hosszatavii jovedelmezdésége kérdéses,
valdszintileg csak a legnagyobbak és leghatékonyabbak tudnak nyereségesen miikodni, igy a
tobbség kiesik a versenybdl.

Hosszatavon el kell gondolkozni a modell feliilvizsgalatan, javitasan, amivel fenntarthatok
maradnak az oldalak. Ehhez csokkenteni lehetne a kedvezmények mértékén, illetve olyan
konstrukciokat létrehozni, amellyel a fogyasztok nem egyszeri alkalommal, hanem
tobbszori hasznalattal spérolnak nagy Osszeget, igy nagyobb lenne a szolgaltatok kozotti

valtas koltsége, ¢s konnyebben kialakithato lenne a hiiség irantuk.

7. Osszegzés

Dolgozatomban azt vizsgaltam, hogy a k6zosségi vasarlas iizleti modellje mennyire mitkddik
J6l, mennyire hatékony és jovedelmezd, illetve kinek milyen elénydkkel és hatranyokkal jar.
Hipotézisem szerint a modell miikodése megfelelé, azonban a piac méretébdl fakadéan
hosszu tavon kizarolag néhany vallalat lesz képes hatékonyan, nyereségesen miitkodni.

Bemutattam, hogy a felmeriilt fogyasztoi és a szolgaltatoi igények kielégitésére létrejott

modell milyen értéket hoz létre szerepldi szamara, illetve milyen eldnydket és hatranyokat
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realizalhatnak beldle. Feltételezésemet alatdmasztottam a mar nyereségesen mitkodé amerikai
¢s magyar vallalatok bemutatdsdval. Bemutattam az ajanlatok megoszlasat a piacon, illetve
azokat a tényezOket, amelyek befolyasoljak egy akcid nyereségességét a szolgaltatd szamara.
Ugy gondolom, hogy a szolgaltatok és a fogyasztok szempontjabol is van igény a kozosségi
vasarlasra, minden szerepldé szdmara alapvetden jovedelmezé a modell. Hosszu tavon e
tevékenység csokkentheti a fogyasztoi arakat és formal a marketingen, megjelenése ezért
egy jelentds 1épés volt, kdszonhetben az internetes vasarlas elterjedésének. Az internetnek
koszonhetden a fogyasztok nagy informaltsaggal rendelkezhetnek az igényeiket kielégitd
termékekrdl, szolgaltatasokrol, azok arair6l, aminek kovetkeztében erésodhet az iparagi
verseny. A versenytarsaktol vald megkiilonboztetés marketingtevékenység nélkiil szinte
elképzelhetetlen, erre egy jo lehetdség a kozosségi vasarlasra létrejott oldalakon wvald
megjelenés. Az iparag jovojének biztositasdhoz sziikség lehet a kedvezmények mértékének
csokkentésre, illetve olyan konstrukciok létrehozasara, amellyel a fogyasztok nem egyszeri
alkalommal sporolnak nagy dsszeget, hanem tobbszori hasznalattal, igy nagyobb lenne a

szolgaltatok kozotti valtas koltsége, és konnyebben kialakithatéd lenne a hiiség irantuk.
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