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Einführung 
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“Groupon is a local e-commerce marketplace that 
connects merchants to consumers by offering 
goods and services at a discount” 

Quellen: http://www.sec.gov/Archives/edgar/data/1490281/000104746911008408/a2205238zs-1a.htm, Seite 1 
 



Webseite 
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Ermutigen der Benutzer zum 
Einsatz von Sozialen 
Netzwerken 

Hoher Rabatt 

Zeitbeschränkung 

Der Deal findet nur statt, 
wenn sich genügend Benutzer 
beteiligen 
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Unternehmensprofil 



Unternehmensprofil 

Groupon Inc. 

Gegründet 
November 2008 
(entstanden aus 
ThePoint.com) 

Hauptsitz Chicago, Illinois 

Gründer, CEO 
Andrew Mason 
(s. rechts) 

Mitarbeiter 10.000+ (weltweit) 

IPO 
04.12.2011 (NASDAQ: 
GRPN) 

Expansion 
500 Märkte in 48 
Ländern 

Registrierte Nutzer / 
Aktive Nutzer 

über 142 Mio. weltweit / 
~ 33 Mio. weltweit 

Q4/2011 Ergebnis  
492 Mio. Umsatz 
65 Mio. Verlust 
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Facts 

Group Coupon 

Quellen: http://www.groupon.com/about, http://www.groupon.com/blog/cities/todays-stockholders-letter/ 



Unternehmensprofil 
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Vision / Mission 

“To Become the Operating System  
for Local Commerce” 

 

“Groupon’s chief accomplishment to date  
has been discovering a business model that  
brings the power of the Internet to local commerce” 

Quellen: http://www.groupon.com/blog/cities/todays-stockholders-letter/, http://www.tuck.dartmouth.edu/cds-uploads/case-studies/pdf/Groupon_Case_R2.pdf 

“[…] nearly every aspect of life has been fundamentally 
changed by the Internet. But there’s a huge exception—
the way we shop locally.” 

“Founder Andrew Mason saw the potential to 
fundamentally change the way that people buy from 
local businesses in the same way that e-commerce 
changed the way that people buy products” 
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Produkte 

Featured Deals 

Nearby Deals / Sidedeals 
National Deals 

Groupon Now! 

Self-Service Deals 

Deal Channels 

Groupon Scheduler 

Quellen: http://www.marketing-equity.com/2011/10/groupon-products.html 
 

Getaways 



Unternehmensprofil 

Dennis Muth / SS 2012 9 

Timeline 

2008/2009 2010 2011 2012 
Quelle: Google Trends - News Reference Volume für Suchwort das „Groupon“ 

Groupon Buys Mob.ly 

 05.05.2010, techcrunch.com Groupon expandiert mit dem Kauf von CityDeal.de 
nach Europa 
 17.05.2010, firmenpresse.de 

Meet the fastest growing company ever 
 12.08.2010, forbes.com 

Google will US-Onlineportal 
Groupon kaufen 
 22.11.2010, diepresse.com 

Google blitzt bei Groupon ab 
 05.12.2010, morgenpost.de 

Schnäppchen-Portal Groupon vor 
Börsengang 
 02.06.2011, zeit.de 

US-Börsenaufsicht: Groupon muss 
Umsatzangaben halbieren 
 24.09.2011, handelsblatt.com 

Groupon macht 700 Millionen 
Dollar bei Börsengang 
 04.11.2011, focus.de 

Entzauberte Aktie: Groupon-Aktie fällt unter 
Ausgabepreis 
 23.11.2011, wiwo.de 

Groupon haut Ehrendoktortitel raus 
 28.02.2012, absatzwirtschaft.de 

Groupon im Umsatzhoch – tiefrote Zahlen 
bleiben 
 09.02.2012, gruenderszene.de 

Groupon muss Quartalszahlen nach unten korrigieren 
 02.04.2012, computerwoche.de 

US-Börsenaufsicht nimmt Groupon unter die 
Lupe 
 03.04.2012, stern.de 

Geschäftsmodell gescheitert?: Groupon Aktienkurs 
im freien Fall  
 11.04.2012, fr-online.de 

A 

A 

A 

B 

C 

D E 

B 

C 
C 

D 

E 

E 

Groupon Acquires Kima Labs and 
Hyperpublic 
 18.02.2012, pulse2.com 

Groupon Now Goes Live 
 11.05.2011, marketingpilgrim.com 
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2009 2010 2011 

Netto-Verlust: 373,5 Mio. USD 

Umsatzentwicklung 

Quelle: http://www.statista.de, investor.groupon.com 

Netto-Verlust: 456,3 Mio. USD 
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Aktienkurs 

Quellen: www.statista.de, www.handelsblatt.com 

10.05.2012 16:00:  
9,87 USD (-63%) 

B 

B Haltefrist für frühe Anteilseigner und Mitarbeiter lief aus. Der Unternehmenswert fiel um mehr als 25%. 

C 

A Börsengang am 04.11.2011: 20 USD Ausgabepreis  

A 

C 

Erster Quartals- und Jahresbericht:  506 Mio. Umsatz, 15 Mio. operativer Gewinn,  42 Mio. Netto-Verlust 

D 

D Korrigierter Quartals- und Jahresbericht:  492 Mio. Umsatz, 15 Mio. operativer Verlust,  65 Mio. Netto-Verlust 
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Geschäftsmodell 



Geschäftsmodell 
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Überblick 

(1) 

(2) 

(3) 

(4) 
(5) 

(7) 

(8) 

(9) 

(6) 

Quelle: Eigene Darstellung als visualisierte Form von  http://www.youtube.com/watch?v=_xgPtqT0XBY 



Geschäftsmodell 

Dennis Muth / SS 2012 14 

Wesentliche Charakteristika (1) 

Durch die Zeitbeschränkung wird eine künstliche Panik erzeugt. Käufer sorgen durch 
Mund-zu-Mund Propaganda (Soziale Netzwerke) dafür, dass der Deal stattfindet. 

Groupon bringt potenzielle Käufer und Verkäufer zusammen.  
Käufer agieren nicht mehr unstrukturiert, sondern strukturiert als Gruppe. 

Quellen:  http://www.slideshare.net/ashwinmalshe/the-rise-and-fall-of-groupon, http://mochaguru.com/what-is-the-groupon-business-model/, http://www.slideshare.net/vnnw/groupon-2nd 
  

Win-Win-Win Situation 



Geschäftsmodell 
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Wesentliche Charakteristika (2) 

Der Käufer bezahlt sofort an Groupon. Dieser bekommt seine Ware oder Dienstleistung 
aber direkt vom Anbieter. Aufgrund der Zahlungsmodalitäten (s. unten), kann Groupon 
seinen Cash-Flow optimieren.  

Quellen: http://venturebeat.com/2012/05/07/groupon-tightens-its-payment-terms-with-merchants/groupon-payment-terms/, http://www.dailyfinance.com/2011/11/10/is-groupon-short-on-cash/  
 

5 Tage 30 60 

25% 25% 50% 

Kauf 
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Netzeffekte 

Mehr Benutzer 

Mehr Verkäufer 

Mehr Deals 
Mehr 

personalisierte 
Deals 

Mehr Nutzen 
für Käufer und 

Verkäufer 

Mehr 
Benutzerdaten 

Bessere 
Segmentierung 
von Benutzern 

Bessere Chance, 
dass der Deal 

stattfindet 

Mehr virale 
Effekte in 
sozialen 

Netzwerken 

Wachstum 

Quelle: Eigene und erweiterte Darstellung in 
Anlehnung an 
http://www.ebizcolumn.com/2010/12/network-
effects-in-groupon-business.html 
  



Geschäftsmodell 
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Value Proposition – Käufer 

Nutzen für den Käufer 

Regulärer  
Preis 

Couponwert 

X% Rabatt 

Quelle: http://www.slideshare.net/ashwinmalshe/the-rise-and-fall-of-groupon, Slide 12 

Hohe Rabatte 

Geschenkideen 

Kennenlernen 

Ausprobieren 



Geschäftsmodell 
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Value Proposition – Verkäufer 

Weiterer 
Besuch 

… 

Weiterer 
Besuch 

Provision 

1 2 n 

Rabatt 

Marketing- 
kosten 

Overspend 

Coupon-
wert 

(abzgl. 
Provision) 

0 

“We help businesses navigate the new world of 
social media and Internet  marketing in an 
approachable, creative way.  An appearance on 
Groupon validates these businesses as a cool part 
of their community.” 

 Andrew Mason (CEO) 

Quelle: http://www.slideshare.net/ashwinmalshe/the-rise-and-fall-of-groupon, Slide 11 

Neue 
Kunden und 
garantierter 

Umsatz 

Riesige Reichweite 

(Nutzerbasis + 
Soziale Netzwerke) 

Risikofrei 

(No Cure, No Pay) 

Geringes 
Marketingbudget 
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Erlösmodell 

Erlös 
(2.500 €) 

Deal 
Erlösvolumen 

(25 €) 

Anzahl Deals 
(100 Stück) 

 Provision 
(50 %) 

Couponwert 
(50€) 

Gewährter 
Rabatt  
(50 %) 

Listenpreis des 
Produktes 

(100 €) 

Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an http://www.slideshare.net/dahlenc/groupon-business-model, Slide 4  



Geschäftsmodell 
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Kostenmodell (1) 

Quellen: http://investor.groupon.com/secfiling.cfm?filingID=1104659-12-22869, http://www.slideshare.net/dahlenc/groupon-business-model, Slide 5 
 

2011: Marketingkosten 
ca. 48% vom Umsatz 

2011: SG&A 
ca. 51% vom Umsatz 

• Gewinnen von Händlern / 
Dienstleistern für Rabattaktionen 
(Deals) 

• Gewinnung / Pflege von 
Kundenbeziehungen 

• Aktivieren von Benutzern, die bisher 
noch nichts erworben haben 

• Erhöhen der Einkaufhäufigkeit durch 
gezielte Kampagnen 
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Kostenmodell (2) 

Zeit 

Fixkosten Kosten 
pro 
Einheit 

Output Stadt1 Stadt2 

Groupon profitiert von 
Skaleneffekten, muss aber 
jede Stadt einzeln gewinnen 

Quelle: http://www.slideshare.net/dahlenc/groupon-business-model, Slide 5 
 

Stadt 1 Stadt 2 

… 
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Modellierung nach Osterwalder et al. 

        VALUE  PROP. 

     CHANNELS 

     RELATIONSHIPS CLIENTS 

       REVENUE STREAMS           COSTS 

     KEY 

      PARTNER 

     KEY 

      RESOURCES 

      KEY 

      ACTIVITIES 

• Lokale 
Händler und 
Dienstleister 

• Online Shops 
• Expedia 

(Getaways) 

• Provisionen (ca. 50% vom Couponwert) • Akquisition von Partnern 

• Infrastrukturkosten 

• Infrastruktur 
• Nutzerbasis 
• Partnerbasis 
• Nutzerdaten 

Käufer 
• Inspiration 
• Rabatte 

Verkäufer 
• Reichweite 
• Neue Kunden 
• Garantierter 

Umsatz 
• No Cure, No 

Pay 

Käufer 
• E-Mail Newsletter 
• Soziale Netzwerke 

 
Verkäufer 
• Marketeers 

• Webseite 
• Mobile App 
• Affiliate-Partner 

• 18-35 Jahre 
„Early 
Adopters“ 

• Lokale 
Händler und 
Dienstleister 

• Online-
Shops 

• Marketing 

• Akquisition von 
Partnern (Deals) 

• Akquisition von 
Unternehmen mit 
ähnlichem 
Geschäftsmodell 

 

Quellen: Eigene und erweiterte Darstellung in Anlehnung an http://www.adriaanrijkens.nl/2011/06/29/the-groupon-business-model-canvas/ 
 



Geschäftsmodell 

Dennis Muth / SS 2012 23 

Stabilität 

 

 

Konsumenten 
• Geringe Loyalität 
• Geringe Umstellungskosten 
• => Keine Abhängigkeit von 

Groupon 

Verkäufer 
• Geringe Loyalität 
• Schlechte Zahlungsbedingungen 
• Hohe Gewinnmargen von Groupon 
• Geringe Umstellungskosten 
• => Keine Abhängigkeit von Groupon 

Konkurrenten 
• Geringe Markteintrittsbarriere 
• Gefahr durch Aggregatoren 
• Bessere Zahlungsbedingungen 

Quellen: http://blogs.hbr.org/hbr/mcgrath/2011/07/the-problem-with-groupons-busi.html, http://blog.yipit.com/2011/10/23/groupon-now-groupons-bet-on-the-future-off-to-a-disappointing-start/ 
 
 

2.0 
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Kritik 

Weiterer 
Besuch 

… 

Weiterer 
Besuch 

Provision 

1 2 n 

Rabatt 
Overspend 

Coupon-
wert 

(abzgl. 
Provision) 

0 

Provision 

1 

Rabatt 

Coupon-
wert 

(abzgl. 
Provision) 

0 

Groupon führt Unternehmen Kunden zu, die nur an massiven Rabatten interessiert sind 

Quellen: http://lumma.de/2011/06/13/niemand-braucht-groupon/, http://weakonomics.com/2012/03/30/groupons-business-model-is-a-train-wreck-in-slow-motion/,  
 
 

Widerkehrende Kunden: Nur 22% 

Für welche Unternehmen ist Groupon dann geeignet? 
• Economies of Scale (hohe Fixkosten) 
• wenn die Gewinnmarge >= 75% ist 
• wenn hohe Kundenakquisitionskosten existieren (Traditionelles Marketing) 
• wenn extrem hohe Cross-Selling Potenziale bestehen 
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Wettbewerber 



Wettbewerber 
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Quellen:  http://www.fool.com/investing/general/2012/04/27/the-words-that-doom-groupon.aspx, http://www.compete.com  
  

2007 

Juni 2011 
Besitzt Beteiligung  
an LivingSocial 

Mai 2011 Dezember 2009 
Akquiriert von Google  
im September 2011 

(DACH) 

1.610 Mio. USD  

750 Mio. 
USD 

Groupon 

Mai 2008 
Local Deals: August 2010 

Umsatz 2011 

LivingSocial 



Danke 

 

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit! 

 

Fragen? 
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