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Streszczenie

Dziatania promocyjne wspodlczesnego przedsigbiorstwa tacza elementy tradycyjnych instru-
mentdw promocji (czyli reklamy, promocji dodatkowej, public relations, sprzedazy osobiste])
z innymi dzialaniami, np. badaniami marketingowymi itp., jednak gléwne przyczyny dynamicz-
nego rozwoju nowych instrumentéw promocji dotycza otoczenia przedsigbiorstwa, przede
wszystkim rozwoju mediow oraz nowoczesnych technologii. Efektem tego jest popularnosc
dzialaf promocyjnych w internecie, ktore tacza nowe medium z tradycyjnymi instrumentami, np.
reklamg czy dziataniami w zakresie promocji sprzedazy, czego efektem jest reklama internetowa,
sampling internetowy czy tez tzw. zakupy grupowe (group buying). Celem artykutu jest analiza
zakupéw grupowych — nowej formy komunikacji marketingowej laczacej internet, reklame
i techniki promocji sprzedazy.
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Wprowadzenie

Wspolczesne przedsiebiorstwa wykorzystuja w walce o klienta réznorakie
instrumenty promocji i szerzej marketingu, koncentrujac si¢ na jednym wybra-
nym lub tez stosujac je w odpowiednio dobranych konfiguracjach, uzyskujac
dzigki temu efekt synergii. Dzialania promocyjne obecnie utozsamiane sg wigc
z pojeciem komunikacji marketingowej czy tez szerzej z polityka komunikacji
przedsigbiorstwa z rynkiem itp., poniewaz lacza elementy aktywizacji sprzeda-
zy, tradycyjnych instrumentow promocji (reklamy, promocji dodatkowej, public
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relations 1 sprzedazy osobistej) z innymi dzialaniami. Takie dzialania to przy-
kladowo dzialania marketingowe w zakresie polityki opakowania, strategii
marki czy badan marketingowych, majace na celu pelniejszy odbior 1 przeka-
zywanie przedsiebiorstwu informacji ptynacych z rynku oraz zapewnienia reali-
zacji sprzgzenia zwrotnego w tym zakresie z nowymi instrumentami komunika-
¢ji zwigzanymi z nowoczesnymi technologiami i sposobami dotarcia do klienta,
np. z internetem.

Wilasciwe zatem wydaje si¢ twierdzenie, ze kazda transakcja wymiany ryn-
kowej jest nierozerwalnie zwiazana z procesem komunikacji marketingowe;j
(szeroko poj¢tej promocji). Dynamiczny rozwdj réznych rodzajéw promocji,
nalezy wiaza¢ z trzema przyczynami:

a) rozwojem nowych technologii i sposobow komunikacji marketingowej,

b) zmianami w zachowaniach i postawach odbiorcéw komunikatéw pro-

mocyjnych, czyli klientow, ktérzy staja si¢ coraz bardziej odporni na
tradycyjne formy promocji w tym reklamg,

¢) coraz wigksza standaryzacja i1 unifikacja produktow, a w konsekwencji

coraz wigkszym znaczeniem sposobu prezentacji produktu, a nie same-
go tylko produktu.

Ninigjszy artykul jest proba usystematyzowania nowych rodzajow komuni-
kacji marketingowej. Celem artykulu jest charakterystyka zakupow grupowych
—nowej formy komunikacji marketingowej laczacej internet, reklamg 1 techniki
promocji sprzedazy.

Zmiany w strukturze promocji polskich przedsiebiorstw

Analizujac strukture kompozycji promocji mix stosowang we wspolcze-
snych przedsigbiorstwach nalezy skonstatowac, ze kluczowym czynnikiem
wplywajacym na wybor instrumentéw promocji jest rozwoj mediow oraz no-
woczesnych technologii, co umozliwia tworzenie ciagle nowych, innych prze-
kazow komunikacji marketingowej zarowno jesli chodzi o form¢ — stosowanie
nowych s$rodkéw przekazu, jak tez tres¢ przekazu promocyjnego. Do dyna-
micznie rozwijajacych si¢ instrumentow promocji nalezy zaliczy¢ m.in. instru-
menty zwigzane z internetem — reklamy internetowe oraz tzw. promocje inter-
netowe powiagzane Scisle z e-commerce, w tym zakupy grupowe.

Taka sytuacje potwierdzaja wyniki badan przeprowadzonych wsrdd pol-
skich przedsigbiorstw w ramach zadania ,Badania orientacji marketingowej
w Polsce” Katedry Marketingu Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie
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w 2013 roku®. Celem badan bylo sprawdzenie w jakim stopniu, po 25 latach
rozwijania w Polsce gospodarki rynkowej, w polskich przedsigbiorstwach zako-
rzenily si¢ marketingowe idee 1 zasady postgpowania na rynku. Zastosowano
hybrydowa metode rekrutacji respondentow (mixed-mode): faza 1 — pozyskiwa-
nie respondentow w trakcie rozmow telefonicznych; faza 2 — respondenci pozy-
skiwani przez kontakt poczta elektroniczng. Narzgdziem badawczym byl kwe-
stionariusz ankietowy zawierajacy 32 pytania (lacznie z metryczkowymi). Pro-
be dobrano metoda losowa — proba przedsigbiorstw zatrudniajacych przynajm-
niej 50 osdéb, pozyskana z zakupionej bazy adresowej, przez kontakty telefo-
niczne z 1745 przedsigbiorstwami (osobami odpowiedzialnymi za marketing
w przedsigbiorstwach). Zaproszenia wystano na 731 pozyskanych adresow
e-mail, z ktérych uzyskano 201 poprawnie wypehionych kwestionariuszy.
Wsréd badanych przedsigbiorstw znalazly si¢ przedsicbiorstwa produkcyjne
1 ustugowe, w tym 47.8% to firmy o zasiggu dzialalnosci migdzynarodowym,
27% — krajowym, 14,8% — regionalnym i 10,3% — lokalnym.

Cze$¢ wynikow badan dotyczyla komunikacji marketingowej 1 wykorzysta-
nia instrumentéw promocji przez przedsigbiorstwa. Srednie i duze przedsigbior-
stwa uczestniczace w badaniu poproszono o okreslenie znaczenia w dzialalnosci
marketingowe] wykorzystywanych instrumentéw i sposobdw promocji trady-
cyjnych oraz nowych. Nalezy zauwazy¢, ze tradycyjne rodzaje promocji zajmu-
ja ciagle najwazniejsze miejsce wsrod wykorzystywanych dzialan tego typu
(tab. 1).

Kluczowa jednak rolg w obecnej strukturze kompozycji promocyjnej zaj-
muja, wedlug badanych respondentow, promocja osobista (ponad 30% wska-
zan), public relations wraz z systemem wizualizacji firmy i sponsoringiem
(22%) oraz promocja sprzedazy (8%). Reklama, ktora zajmowala dlugo pierw-
sze migjsce w strukturze promocji, obecnie plasuje si¢ na jednym z ostatnich
mie¢jsc, z wylaczeniem reklamy prasowej.

Najbardziej popularnym 1 najczgsciej stosowanym wsrdd nowych rodzajow
promocji okazala si¢ by¢ promocja w internecie (15%). Dla prawie 50% bada-
nych ma ona kluczowe 1 bardzo wazne znaczenie, a tylko 12% badanych firm
nie wykorzystuje jej w ogole.

% Szerzej: wyniki badan przedstawiono w raporcie wydanym z okazji Konferencji ,,Marketing
w 25. leciu gospodarki rynkowej w Polsce”, Fundacja Uniwersytetu Ekonomicznego w Krako-
wie, Krakow, 12-14 czerwiec 2014.
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Tabela 1
Znaczenie tradycyjnych instrumentdw i sposobdw promocji w badanych przedsigbiorstwach
(w %)
Instrumenty i s.posoby Kluczowe Bar.dzo Istotne N;-r Bez . dlitl}e/-
promocji wazne znaczenia
nalne czZy

Promocja osobista (akwi-
zycja, przedstawiciele 30,5 21,1 18.4 8.9 39 17.1
handlowi itp.)
Promocja sprzedazy (sales
promotions) POS-y, ceny 8.2 20,5 19.7 18,5 113 21.8
promocyjne, prezenty itp.
Promocja w internecie 15,1 21,6 263 18.6 5.7 12,7
Public relations 9.3 232 227 16,2 6.7 219
Reklama kinowa 0,0 13 2.9 8.8 202 66,8
Reklama prasowa (moduly,
ogloszenia reklamowe, 6,1 132 223 243 99 243
wrzutki itp.)
Reklama radiowa 1.6 49 7,0 18,2 18,9 49 4
Reklama telewizyjna 2.6 34 5.8 13,9 17,5 56,8
Reklama zewngtrzna (out- 2.1 10.0 15.8 17.9 14.8 393
door)
Sponsoring 3.4 11,1 204 264 119 269
System identyfikacji 113 229 237 | 121 72 229
wizualnej firmy

Z16dlo: opracowanie whasne na podstawie wynikéw badan

W kontekscie wynikéw badan mozna stwierdzi€, ze coraz bardziej umacnia
si¢ pozycja promocji w internecie. Czgsto taczy ona nowe medium, jakim jest
internet z tradycyjnymi instrumentami promocji, przykladowo reklama czy
réwniez dzialaniami w zakresie promocji sprzedazy, czego przykladem jest
rozwo¢j reklamy internetowej, samplingu internetowego czy tez tzw. zakupdw
grupowych.

Promocja sprzedazy, reklama i internet — podstawa zakupow grupowych

Jak juz wspomniano, nowe formy i techniki komunikacji marketingowe;j
powstaja najczgscie] na podstawie tradycyjnych instrumentéw w polaczeniu
z nowymi mediami. To zjawisko dotyczy popularnej rowniez w Polsce promo-
¢ji w internecie, tzw. zakupow grupowych (social shopping). Chcac pokazaé
istotg tej formy promocji nalezaloby dokona¢ krétkiej systematyki kluczowych
kategorii, tj. promocji sprzedazy i reklamy, ktore stanowia o istocie zakupow
grupowych.

Promocja sprzedazy (dodatkowa promocja, sales promotions), to: ,,wszelkie
materialne $rodki, majace na celu krotkotrwaly, lecz szybki wzrost sprzedazy
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poprzez dowartosciowanie produktu™. Uzupeliajac t¢ definicje nalezaloby
doda¢, ze obecnie ,promocja dodatkowa jest kluczowym elementem kazdej
kampanii reklamowej (promocyjnej) firmy. Polega ona na komponowaniu
réznych zestawow narzedzi glownie krotkoterminowych, ktore dostarczaja
zachgty 1 stymuluja wigkszy badz szybszy zakup danego produktu przez
konsumentéw lub handlowcow”. Promocja dodatkowa charakteryzuje sie tym,
Ze powinna:

a) tworzy¢ 1 oferowac klientom $cisle okreslone korzysci, ktore moga
przybraé charakter psychologiczny i ekonomiczny; korzysci te sa ofe-
rowane przez firme, ktora je generuje za pomoca odpowiednich i do-
stgpnych dla ni¢j srodkdw;

b) zachgca¢ do zakupu w scisle okreslonym miejscu i czasie; sales promo-
tion ma zachgci¢, nakloni¢ potencjalnych nabywcdéw do natychmiasto-
wego, bezzwlocznego zakupu; sytuacje t¢ bardzo dobrze odzwierciedla-
ja hasla, jakiec mozna zauwazy¢ na witrynach sklepowych, drzwiach,

bR

oknach np.  kup dzisiaj!”, ,skorzystaj z jednej i niepowtarzalnej oka-
zji!”, ,nie tra¢ czasu!”;

¢) dodawa¢ do produktu ,.co$ szczegdlnego™; srodki promocji moga by¢
wigc forma poszerzenia produktu, dodania nowych wartosci, ktore ko-
rzystniec wyrdzniaja go na tle produktéw konkurencyjnych i generuja
wigksze zainteresowanie wsrod nabywcow;

d) . wytwarza¢” relatywnie szybkie, aczkolwiek krétkotrwale 1 przejscio-
we efekty sprzedazowe; programujac akcje, przedsigbiorcy musza brac
pod uwage wciaz zmieniajace sig¢ ,,aspekty” rynkowe przede wszystkim
mozliwosci finansowe przedsigbiorstwa, cykl zycia produktu, stopien
Jjego nowoscli, preferencije 1 postawy nabywcow.

Dzialania w zakresie promocji sprzedazy wyraznie mozna zroznicowaé ze
wzgledu na trzy kryteria: adresata, rodzaj zalozonej strategii komunikacji oraz
medium. Ze wzgledu na adresata wyr6znia si¢: promocj¢ nastawiong na konsu-
menta (konsumencka), promocj¢ nastawiong na posrednikow (handlowa) —
uczestnikéw kanalu dystrybucji przedsigbiorstwa oraz promocj¢ nastawiong na
wlasny personel sprzedazowy.

Z punktu widzenia rodzaju zalozonej strategii komunikacji promocja kon-
sumencka odzwierciedla strategi¢ pull, ktorej zasadniczym zadaniem jest, jak

3 W. Zurawik, Marketing — podstawy i kontrowersje, Wyd. Uniwersytetu Gdanskiego, Gdansk
2011, s. 217.
4 Ph. Kotler, Marketing, Rebis, Poznan 2003, s. 620.
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sama nazwa wskazuje, ,,wcigganie” potencjalnych nabywcow do ,gry rynko-
wej” 1 naklonienie do zakupu promowanego produktu. Sprzedawcy postuguja
si¢ promocja konsumencka po to, by naméwi¢ konsumenta do niezwlocznego
kupna produktu lub by zwigkszy¢ zaangazowanie klienta w markg. Celem pro-
mocji handlowej jest przede wszystkim zachgta sprzedawcow detalicznych do
zrobienia wickszych zapasow danego dobra, zamawiania z wyprzedzeniem,
promowania produktow danej firmy przez usytuowanie ich na odpowiednich
polkach. Celem promocji skicrowanych za$ na personel sprzedazowy jest uzy-
skanie wsparcia tego personelu, zachgta do szczegodlnego promowania produktu
wsréd nabyweow czy tez zdobycie nowych nabywcéw’. Do najpopularniej-
szych form 1 technik promocji sprzedazy skierowanych do konsumenta mozna
zaliczy¢:

— bezplatne probki towardw,

— konkursy, loterie,

—  kupony,

— nagrody,

— obnizki cen,

— programy lojalnosciowe.

Reklama z kolei to ,platny komunikat marketingowy o charakterze perswa-
zyjnym, majacym na celu przekona¢ lub poinformowaé odbiorc¢ o walorach
produktu, ushugi, pomyslu, czy tez przedsicbiorstwa™. Wyznaczanie celow
reklamy jest $cisle powigzane z aspiracjami przedsi¢biorstwa dotyczacymi da-
nego produktu’; jest to m.in. tworzenie $wiadomosci oraz lojalnosci wobec
marki, produktu, edukowanie klienta, argumentowanie zakupu, wygrywanie
w oczach klienta z konkurencja, budowanie preferencji, tworzenie oraz dbalosc
o image firmy. Od reklamy zatem oczekuje si¢ obecnie wykreowania lojalno-
sciowych postaw konsumenckich.

Jesli chodzi o internet, jest to zjawisko, ktorego rozpowszechnienie oraz je-
go szczegolne cechy daja mozliwos¢ wspolczesnym przedsigbiorstwom wyko-
rzystania tego medium jako srodka promocji i reklamy. Z punktu widzenia zas
uzytkownika-konsumenta, internet jest latwym w dostepic 1 darmowym
w wigkszosci zrodlem informacji. Dokonywanie przez klienta poszukiwan,
poréwnan, zapoznawani¢ si¢ z marka, rodzajami oferowanych produktow, ich

> P. Waniowski, D. Sobotkiewicz, M. Daszkiewicz, Marketing — teoria i praykiady, Wyd.
Placet, Warszawa 2010, s. 292.

6 Szerzej: A. Grzegorezyk, Reklama, PWE, Warszawa 2010, s. 28-42.

7Marketz'ng, red. B. Pilarczyk, H. Mruk, Dom Wydawniczy Rebis, Poznafi 2005, s. 600-602.
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ceng 1 jakoscia jest w najlepszy sposob realizowane przez informacje podawane
w internecie. Firma konsultingowa Emst & Young opracowala koncepcje ME-
DIUM, ktora przedstawia kluczowe cechy internetu w mozliwych do podejmo-
wania dzialaniach w sferze marketingu®: mass (masowy), economical (ckono-
miczny), direct (bezposredni), inferactive (interaktywny), ultrafast (ultraszyb-
ki), measurable (mierzalny). Informacje, na ktore jest zapotrzebowanie, moga
by¢ szybko przekazywane klientowi 1 uaktualniane przy niskim koszcie dystry-
bucji. Kreatywne wykorzystanie innowacyjnych technik internetu zwigksza
szanse na sukces wspolczesnej firmy.

Reasumujac, spopularyzowany w ostatnich latach rowniez w Polsce internet
jako nowe medium poszerza ramy i daje przedsigbiorstwom nicograniczone
mozliwosci tworzenia 1 wykorzystywania roznych form i technik komunikacji
marketingowej. Jedna z nich jest tzw. zakup grupowy, ktory nie tylko stanowi
formg handlu, ale coraz bardziej popularna forme komunikacji marketingowe;.

Istota zakupow grupowych na przykladzie Groupona

Podstawa zakupow grupowych jest wykorzystanic w ramach promocji
sprzedazy dwoch form: obnizek cenowych oraz kuponow, ktére wzbogacone
zostaly o elementy reklamy drukowanej wykorzystujac internet jako $rodek
masowego przekazu.

Przykladem takiego nowatorskiego dzialania byl pomyst amerykanskiego
przedsigbiorcy Andrew Masona, ktory w 2008 roku w Chicago zalozyl serwis
internetowy, tzw. Groupon, w ramach ktérego zargjestrowani uzytkownicy mo-
gli i moga do dzisiaj dokonywaé zakupoéw grupowych. Idea okazala sig¢ znako-
mitym przedsigwzigciem’. Klienci od zawsze oczekiwali dobrej jakosci produk-
téw przy niskiej cenie zakupu, natomiast producenci szukali efektywnej formy
promocji, ktora trafitaby do szerokiego grona odbiorcéw. Nazwa Groupon po-
chodzi od polaczenia dwoch stow: group (grupa) i coupon (kupon). Dzialanie
serwisu jest proste, system kojarzy przedsigbiorcow, chcacych wypromowaé
swoje produkty z potencjalnymi klientami szukajacymi ofert w niskich cenach.

Groupon nalezy do wciaz rosnacej grupy platform ulatwiajacych kontakt
B2C'” bazujacych na idei zakupéw grupowych. Dzigki efektowi skali cena pro-

8 Szerzej: R. Topor-Madry, Marketing w internecie, ,.Zdrowie i Zarzadzanie” 2003, nr 5.

° B. Ciupek, Groupon jako przvkiad kreatywnego i innowacyjnego przedsiebiorstwa,
http://b-system.pl/kngap/I11%20edycja%20-%203%20miejsce®20-%20Bartosz%20Ciupek.pdf
(15.10.2013).

Y B2C (ang. Business—to—consumer) to nazwa relacji wystepujacych miedzy firma a klientem
koficowym, czesto realizowanych za pomoca internetu.
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duktu jest nizsza niz podczas zakupu indywidualnego''. Sprzedawcy rezygnuja
ze swojej marzy 1 oferujg produkty, ktérych rabaty siggaja okolo 70-80% pier-
wotnej ceny. Zysk ze sprzedazy danego produktu dzielony jest miedzy Groupon
a reklamodawcg. Na niektorych platformach zakupow grupowych jest zastrze-
zenie, ze proponowana danego dnia oferta jest dostgpna jedynie w przypadku
zebrania si¢ ustalonej wezesniej minimalnej liczby chetnych klientow.

Pomysl zakupow grupowych narodzil si¢ podczas prowadzenia przez An-
drew Masona portalu The Point, na ktorym mozna bylo zbiera¢ chetnych do
udzialu w réznych spolecznych akcjach, gléwnie o charakterze charytatywnym
czy antykorporacyjnym. Mechanizm jest prosty, ogloszenie reklamodawcy zo-
staje umieszczone na stronie internetowej Groupona po uprzedniej weryfikacji
spelnionych warunkéw narzuconych przez serwis. Wedlug regulaminu dostgp-
nego na stronie internetowej: ,,Groupon pelni wylacznie rolg posrednika pomig-
dzy Partnerem a Uzytkownikiem™ oraz ,nie ponosi odpowiedzialnosci za spo-
sob wykonania okreslonych w kuponach ushlug (...) w ramach zawartych z Part-
nerami umow, za ktorych nalezyte wykonanie badz dostarczenie odpowiedzial-
ny jest wylacznie Partner™'”.

Od kiedy zakupy grupowe staly si¢ bardzo populame w spoleczenstwie,
partner (uslugodawca) musi poczeka¢ na zamieszczenie swojej oferty w serwi-
sie. Po uprzednim kontakcie mailowym lub telefonicznym, Groupon sprawdza
atrakcyjnos¢ proponowangj przez partnera oferty (najlepiej, zeby proponowany
rabat wynosil 50-90%), a nast¢pnie umieszcza kupon na swojej stronie interne-
towej. Nie kazda jednak oferta moze by¢ zaprezentowana na stronie. Groupon
z zasady nie przyjmuje ofert promujacych produkty zakazane, bron, ustugi kli-
nik aborcyjnych, a nawet chirurgéw plastycznych'’. Kontrowersje moga jednak
budzi¢ uslugi medyczne, szczegolnie stomatologiczne 1 medycyny estetycznej.

Serwis Groupon kicruje si¢ trzema zasadami, ktoére majgq gwarantowac
klientom bezpieczne zakupy:

a) sprzedawane sg rzeczy/produkty, ktore ludzie najchetniej kupuja; anali-
za marketingowa jest tu bardzo istotna, a cena gra znaczacg rolg, po-
niewaz ma przyciagnac potencjalnego odbiorcg;

b) zakaz wprowadzania konsumenta w blad — informacje zamieszczone na
kuponie muszg by¢ zgodne z rzeczywistoscia,

"'E. Sutkowska, K. Skapska, Groupon — instrukcja obstugi, http://marketingowiec.pl/artykul/
groupon-instrukcja-obslugi (15.10.2013).

12 Ogéine Warunki Umowy, http://www.groupon.pl/regulamin (10.10.2013).

B E. Sutkowska, K. Skapska, Groupon — instrukcja obstugi...
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¢) wysoka jakos¢ obslugi klienta; zalozeniem kazdej firmy reklamujacej
si¢ na Grouponie jest to, by pozyskac klienta, ktdéry ponownie zakupi
towar/ustugg juz w standardowe;j cenie.

Dominujacym sposobem zapoznawania si¢ uzytkownikow z ofertami jest
skrzynka e-mail. Mozna obecnie zaobserwowac, ze systematycznie rosng w silg
tzw. agregatory ofert (prezentuja one wszystkie oferty w jednym miejscu,
z podzialem na kategorie 1 miasta) i nalezy si¢ spodziewac, Ze w miare rosnacej
liczby ofert zakupdéw grupowych coraz wigcej uzytkownikow bedzie korzystalo
z agregatorow, np. http://www.grupeo.pl/. Wskazuje na to wigksza popularnosé
tego kanalu wsrod osdb znajacych wicle serwisoéw 1 kupujacych czgsciej.

Obecnie Groupon obejmuje ponad 500 rynkow lokalnych w 44 krajach,
a w 2012 roku firma miala okolo 36,9 mln aktywnych klientow'*. Wedlug ma-
gazynu Forbes, tylko serwis wideo YouTube (obecnie czgs¢ Google) szybciej
osiagnal warto$¢ jednego miliarda dolarow niz Groupon, co $wiadczy o tym, ze
analizowane przedsigbiorstwo doskonale wpisalo si¢ w nowe wyzwania i po-
trzeby rynku. Przy relatywnie niewielkich kosztach Groupon osiggnal ogromne
przychody, co przelozylo si¢ na bardzo korzystny wynik finansowy.

Model Andrew Masona oparty jest na zmianie sposobu, w jaki firmy,
zwlaszcza te male, z ograniczonym budzetem na promocjg, zdobywaja klienta.
Umieszczenie ogloszenia na Grouponie pozwala wypromowaé sig malym
przedsigbiorstwom, nawet kosztem biezacych strat. Instrument zakupoéw gru-
powych to skuteczna forma reklamy, co potwierdza fakt, ze o migjsce na Gro-
uponie¢ stara si¢ okolo 35 tys. spdlek, a dostaje je tylko jedna na osiem. Od
LZWycigzcOw™ wymaga si¢, by byli notowani w serwisach, takich jak Citysearch
czy TripAdvisor oraz ich cena promocyjna znacznie roznila si¢ od regularnej’”.
Zakupy grupowe lacza mozliwosci promocyjne 1 handlowe przedsigbiorstwa
w jednym dzialaniu.

Analiza zakupéw grupowych w Polsce w latach 2010-2013 — wybrane
aspekty

Zakupy grupowe w Polsce dost¢gpne sa od kwietnia 2010 roku, kiedy na
rynku pojawil si¢ Gruper. W tym samym czasie wystartowal konkurencyjny
CityDeal, ktory zostal przejety przez amerykanskiego Groupona, obecnie jeden
z najbardziej rozpoznawalnych serwiséw zakupow grupowych w Polsce.

""M. Michalek-Machniewska, Groupon powyiej oczekiwan, http://e-biznes.pl/2012/05/
groupon-powyzej-oczekiwan/ (10.10.2013).

5" Jak zarobi¢ miliard na przecenach, http://www.forbes.pl/artykuly/sekeje/strategie/jak-
zarobic-miliard-na-przecenach,6824.3 (10.10.2013).
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Wszystkie serwisy zakupdw grupowych, rowniez 1 w Polsce, dzialaja
w prawie identyczny sposob — serwis wyszukuje cickawe oferty dobr lub uslug,
negocjuje u przedsigbiorcy atrakcyjna ceng (na ogdt jest to cena o 30-50% niz-
sza od standardowej), a nastgpnie prezentuje oferte na swojej stronie 1 promuje
ja wsréd uzytkownikow'. Jesli okreslona liczba o0sob zechce kupi¢ produkt
dochodzi do transakcji, klienci otrzymujg kupon na zrealizowanie uslugi czy
odbior produktu, a przedsigbiorca wynagrodzenie. Serwis zakupow grupowych
pobiera od kazdej transakcji prowizj¢ wynoszaca nawet kilkadziesiat procent.

Wedlug badania PBI rosnie popularnos¢ zakupdéw grupowych w Polsce.
W grudniu 2010 roku o portalach zakupow grupowych slyszalo jedynie 29%
respondentow, podczas gdy rok pdzniej znajomos¢ roéznych serwiséw wskazalo
az 78% badanych. W czoléwce najbardziej rozpoznawalnych portali zakupow
grupowych w Polsce znalazly si¢'”:

1. Groupon — znajomos¢ serwisu zadeklarowalo 75% respondentow,
2. Citcam — 49% wskazan,

3. Gruper — 46%,

4. Mydeal - 33%.

Rosnie nie tylko liczba odbiorcéw/klientow, ale réwniez liczba podmiotow
poszerzajacych swoja oferte¢ o serwisy z zakupami grupowymi, a co za tym
idzie wzrasta liczba ofert prezentowanych na portalach'®. W Polsce w 2012
roku dzialalo ponad 60 serwisow z zakupami grupowymi. Wsrod nich, wedlug
badania Megapanel, najpopularniejsze to: Groupon (2,9 min UU), Citeam.pl
(1,2 mln UU) oraz Gruper.pl (1,1 mln UU). Wsrdéd rozpoznawalnych serwiséw
grupowych znajduja si¢ takze: Mydeal pl, Fastdeal.pl, Mygroup.pl, Sweetde-
al.pl, Happvday.pl, Cuppon.pl, Mygroupon.pl. Poréwnujac wyniki ogladalnosci
trzech najwigkszych polskich serwisow z wynikami z roku 2011 wida¢ wyraz-
nie, ze zainteresowanie zakupami grupowymi jednak spada: Groupon stracil
600 tys. uzytkownikoéw przez ostatnie pol roku, Gruper — 500 tys., a liczba
uzytkownikéw Citeam zmniejszyla si¢ o polowe (z 2,4 mln)"”.

1S Zakupy grupowe: moda czy szansa na skuteczng promocje, http://esencjainterakeji.pl/

zakupy-grupowe-moda-czy-szansa-na-skuteczna-promocje/ (10.04.14).
Wzrost popularnoséi zakupow grupowych w Polsce, http://www.chip.pl/news/internet-i-

sieci/e-handel/2012/02/wzrost-popularnosci-zakupow-grupowych-w-polsce (10.04.2014).

18 R. Moscicki, Zakupy grupowe zna juz 78 proc. Polakéw, http://www.biztok.pl/lifestyle/
zakupy-grupowe-zna-juz-78-proc-polakow a3328 (10.04.14).

¥ Zakupy grupowe w2012 roku — podsumowanie wynikéw badania Megapanel,
http://www.ekomercyjnie.pl/zakupy-grupowe-w-2012-roku-podsumowanie-wynikow-badania-
megapanel (10.04.14).
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Osobng grupg stanowig tzw. agregatory zakupow grupowych, najwigkszym
polski agregatorem jest obecnie GoDealla. W maju 2012 roku w agregatorze
pojawilo si¢ ponad 20 tys. ofert z ponad 45 serwiséw, w tym te najwigksze
w Polsce. Najczgsciej sa to uslugi kosmetyczne, SPA, ustugi fryzjerskie, wej-
sciowki na wydarzenia kulturalne, muzyczne czy sportowe, a takze oferty re-
stauracji 1 miejsc noclegowych oraz takze nietypowe oferty, np. w marcu 2012
roku na Gruperze mozna bylo kupi¢ pakiet energii elektrycznej, cho¢ trzeba
bylo wezesniej podpisa¢ umowg z danym dostawca energii, zeby kupon zreali-
zowaé, dostep do telewizji o uwodzeniu kobiet czy seminarium dotyczace wal-
czenia z fobig (na Fastdeal)™.

Wyniki raportu PBI , Zakupy grupowe w Polsce”, okreslaja typowego
klienta—internautg. Przecigtny Polak korzystajacy z ofert zamieszczonych na
portalach zakupow grupowych to: 15-34-letnia (58%) kobicta (59%), ktdra
kupila bon 2-3-krotnie (37%), przewaznie do restauracji (54%) lub SPA (29%)
1 pochodzi ze wsi (31%) lub miasta powyzej 500 tys. mieszkancow (20%).
Zwlaszcza ostatnia obserwacja jest interesujaca, gdyz wigkszos¢ ofert dotyczy
rynkow lokalnych w najwigkszych miastach w Polsce. Odsetek 0osob z miast do
100 tys. mieszkancodw 1 wsi wynosi 59% ogélu, co swiadczy o tym, ze zakupy
grupowe pozwalajg dotrze¢ do klientdow, ktorzy musza pokonac barierg odleglo-
sci w celu realizacji bonu™.

Prognozy przewiduja, ze rynek zakupdéw grupowych w Polsce bedzie sys-
tematycznie rosl, poniewaz Polacy sa zainteresowani nie tylko zakupem ushig
w tym systemie, lecz rowniez dobr z roznych kategorii, jak wynika z przepro-
wadzonego badan. Najbardziej popularny w tym kanale sprzedazy w Polsce jest
ciggle Groupon®.

Z punktu widzenia komunikacji marketingowej wazne jest, ze zakupy gru-
powe sq uwazane przez 63% badanych Polakow za bardziej efektywna formg
promocji niz wezesniej uzywane radio, telewizja, prasa, a 16% badanych Pola-
kow kojarzy zakupy grupowe z okazjami, rabatami i promocjami”’, czyli z pro-
mocjq sprzedazy.

0 Zakupy grupowe: moda...

2! Ibidem.

22 Ibidem.

» Wyniki badan GoDealla.pl; www.wywar.eu/wp-content/uploads/2012; Zakupy grupowe
w Polsce — wnioski z raportu, http://crowdfunding.pl/2011/02/12/zakupy-grupowe-w-polsce-
whnioski-z-raportu/ (10.04.14).
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Podsumowanie

Nalezy stwierdzi¢, ze zakupy grupowe to bardzo dobry sposédb na pozyska-
nie nowych klientdw przez przedsigbiorstwo, réwnoczesnie instrument propa-
gowania swojej oferty. Niewatpliwg zaleta zakupoéw grupowych jest takze to, ze
dzigki wystawieniu swojej oferty w serwisie firmy moga zapewnic sobie przy-
plyw klientow wowczas, gdy sezon na uslugi si¢ skonczyl i w danym okresie
nie ma na nie popytu.

Jest to takze okazja do reklamowania si¢, pokazania swojej firmy, oferty
w serwisach, takich jak Groupon, na ktéry zagladaja miliony internau-
tow/klientow, zaréwno na strong serwisu, jak 1 przez mailing oraz inne kampa-
nie, realizowane przez serwis zakupowy. Uzytkownicy serwisow sa sklonni
sami dzieli¢ si¢ ofertami ze znajomymi (np. przez portale spolecznosciowe),
zeby mie¢ pewnos¢, ze minimalna, okreslona w ofercie liczba uzytkownikow
dokona zakupu i dzieki temu wszyscy beda mogli skorzystaé z oferty” — moz-
liwos¢ wykorzystania elementéw marketingu szeptanego. Taka forma reklamy
jest znacznie tansza niz reklama w prasie, radiu, telewizji czy w jakimkolwiek
Innym miejscu.

Promocja przy uzyciu zakupow grupowych jest efektywna — rozliczenie na-
stepuje dopicro wowczas, gdy dojdzie do sprzedazy odpowiedniej liczby kupo-
néw — tylko wtedy serwis zakupowy pobicra prowizj¢. Zaleta tego typu promo-
¢ji jest wigce to, ze placi si¢ za efekty, dopiero po osiagnigciu sukcesu, czyli po
sprzedaniu dobra czy uslugi.

Reasumujac, zakupy grupowe jako nowa forma komunikacji marketingowe;j
jest doskonalym sposobem promocji nowych produktéw oraz nowych przedsig-
biorstw laczac tradycyjne 1 nowoczesne instrumenty promocji.
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GROUP BUYING AS A WAY OF INFLUENCING THE BUYERS
IN MARKETING COMMUNICATIONS OF COMPANIES

Summary

Promotion of contemporary enterprise joins traditional elements (such as advertisement, ad-
ditional/sales promotion, public relations and personal sale) with other activities like marketing
research, etc. However the main reasons of dynamic development of new instruments of promo-
tion concern the environment of an enterprise, most of all the development of media and new
technologies. The result of that is popularity of internet promotion, which joins this new medium
with traditional tools, e.g. advertisement of activity in frames of sale promoting. All these phe-
nomena cause the birth of internet advertisement, internet sampling or group buying. The objec-
tive of the paper is the analysis of group buying — a new form of marketing communication, com-
bining internet, advertisements and techniques of sales promotion.

Keywords: advertisement, additional/sales promotion, social shopping

Translated by Magdalena Dothasz
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