Influenta magazinelor online de reduceri asupra comertului electronic
Magazinele online de reduceri par sa aiba o traiectorie meteorica: au aparut timid in 2010, au explodat in 2011 si au inceput sa falimenteze in 2012. Ce a castigat comertul electronic autohton de pe urma lor?
Vanzarile magazinelor online de reduceri pentru 2011, estimate de catre cel mai mare site agregator de reduceri, se ridica la 68.443.726 RON, generate de un numar de 1.469.074 comenzi, ceea ce inseamna o medie de aproape 50 de lei per tranzactie. 

Desi numarul total al site-urilor active de reduceri a fost de 114, primele 10 dintre ele realizeaza aproape 80% din volumul de vanzari si doua treimi din numarul de tranzactii.
Urmarind primii 10 clasati se observa ca au intervenit modificari de substanta, doar 6 dintre magazinele care au intrat in clasamentul din 2011 se regasesc si in topul din 2012. Mai mult s-au inregistrat cazuri in care unele magazine online de reduceri au iesit si din business nu doar din top.
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Este cazul site-ului goldendeals.ro care in trim.I din 2012 si-a suspendat activitatea in Romania dupa ce  in 2011 reusise aproape 40.000 de tranzactii in valoare de 434.000 Euro. Iesirea este cu atat mai surprinzatoare cu cat compania Golden Deals Romania facea parte din grupul multinational Global Finance.
Au fost insa si situatii inverse, cu site-uri care s-au infiintat in 2011 iar in 2012 au reusit sa intre deja in clasamentul  magazinelor de reduceri cu cele mai mari volume de vanzari. Este cazul izzyreduceri.ro care la nivelul lunii iulie 2012, reusea chiar sa fie pe locul 6 cu vanzari de 100.000 Euro generate de numai 2600 tranzactii. 
Revenind la graficele cu primii 10 clasati, se observa ca atat volumele tranzactionate cat si comenzile generate dupa primele 7 luni din 2012 sunt comparabile cu cele consemnate in tot anul 2011. Per total, cele 106 site-uri active de reduceri au inregistrat vanzari de 65.772.515 RON si un numar de 1.440.383 comenzi.

De asemenea, constatam ca in afara de reducerea numarului de magazine active pe acest segment, s-a inregistrat si o usoara tendinta de reducere a valorii medii a unei comenzi, pana la 45 lei.
Topul  primelor 10 site-uri de reduceri releva faptul ca site-ul cu cele mai multe tranzactii (zumzi.ro) are cea mai mica valoare per tranzactie in vreme ce site-ul cu cele mai putine tranzactii (izzyreduceri.ro) inregistreaza cea mai mare valoare medie per tranzactie.

Explicatia este data de tipul de produs/serviciu care face obiectul ofertelor de reduceri. Astfel, in vreme ce pe site-ul zumzi.ro cele mai populare/comandate produse sunt cele din zona restaurantelor, cu meniuri care au preturi cuprinse intre 6 si 15 lei, pe izzyreduceri.ro, peste 50% dintre comenzi sunt din categoria ingrijire personala si sanatate, valoarea ofertelor fiind cuprinsa intre 30 si 600 RON.

	Ce se intampla pe aceasta piata ne spune chiar doamna Rodica Grosu, director general FastPay SRL si administrator al Izzyreduceri.ro. 

“Clientii reactioneaza diferit in functie de oferta promovata. Persoanele cu venituri foarte mici vor reactiona in special la pret, la ofertele foarte ieftine, in general oferte de promovare pentru mancare. Persoanele mai sofisticate sunt atrase de continutul ofertei (brandul comerciantului, pachetul in sine, poate o tehnologie noua), pretul redus fiind un argument suplimentar pentru achizitia imediata”. 
Plecand de la propria experienta, managerul FastPay apreciaza ca “exact aceasta categorie de clienti pretentiosi este mai usor de loializat de catre comercianti, pentru ca odata ce au testat serviciul isi permit sa revina pentru utilizari repetate”.
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Rodica Grosu

director general FastPay SRL


In ciuda acestui interes dar si a valorii medii mici per tranzactie (10 Euro, echivalent lei), comenzile care se finalizeaza cu plata online inca nu reprezinta principala optiune de plata. Administratorii acestor magazine online confirma faptul ca se manifesta o neincredere la plata cu cardul pe Internet din partea utilizatorilor, mai ales daca sunt tranzactii de valori mari.
Un recent sondaj de opinie din luna august a.c., derulat online pe finzoom.ro in randul posesorilor de card, confirma si el aceasta reticenta a utilizatorilor, aproape 60% dintre ei declarand ca nu utilizeaza cardul pe Internet. Interesant este faptul ca nu increderea in securitatea platilor online este principalul motiv. 8% dintre respondenti au declarat ca pur si simplu nu cumpara de pe Internet in vreme ce 2% nu o fac pentru ca nu stiu cum.
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Potrivit managerului sus citat, pentru magazinul pe care-l administreaza, platile prin card reprezinta pana in 40% din volumul de tranzactii in ciuda faptului ca voucherul este disponibil, in acest caz, in doar cateva secunde. Rodica Grosu explica: “in general, pentru tranzactiile de valoare mare, peste 2.000 lei, se prefera plata in numerar. Probabil ca oamenii se simt mai in siguranta atunci cand primesc o chitanta oficiala pentru depunerea facuta la casieria bancii, in locul unui mesaj electronic pe email, primit in cazul realizarii platii online”.
Pe de alta parte, managerul Izzyreduceri.ro confirma faptul ca se pierd multe achizitii in cazul cardurilor neinrolate 3D Secure, posesorii abandonand procesul de inrolare online. “Cred ca ar ajuta enorm daca serviciile de autorizare ale emitentilor ar contacta imediat acesti clienti pentru finalizarea procesului de inrolare, astfel castigand nu doar o tranzactie dar si un utilizator de card activ”.
Schemele internationale de carduri au sesizat totusi potentialul magazinelor de reduceri si au inceput organizarea de campanii cu acestea. Campania « Maestro iubeste Internetul » a fost lansata in 2011 si a fost punctul central al mai multor campanii de incurajare a platilor cu cardul pe Internet. Ca efect, “tranzactiile pe Internet cu Maestro au inregistrat o dezvoltare rapida, cu mult peste media pietei”, potrivit MasterCard.
Ultima dintre ele, derulata pe durata a trei luni (1 aprilie – 30 iunie 2012), pe site-urile bestdealz.ro, fundeal.ro si vulping.ro, a insemnat achizitionarea a 100.000 de vouchere online insa valoarea medie a acestora a fost cu mult sub 5 Euro, fiind promovate oferte ieftine si foarte ieftine.
In prima luna de campanie, aprilie, pe care MasterCard a considerat-o si cea mai buna din perspectiva tranzactiilor, unul dintre cele 3 site-uri pe care s-a derulat campania, bestdealz.ro, a inregistrat 69 de oferte pentru posesorii de Maestro. Pentru aceste oferte, valoarea medie a unui voucher – care avea pret promotional Maestro – a fost de 5,3 lei.

Pretul foarte mic al acestor vouchere indica fie o modalitate de promovare foarte agresiva, in care comerciantul este dispus sa plateasca pentru a-si atrage clientela, fie o maniera, ce-i drept moderna, de a scapa rapid de stocuri si de o marfa cu o calitate indoielnica. Prima este clar  de scurta durata pentru ca nu poate fi sustinuta la infinit, bugetele de publicitate fiind limitate iar cea de-a doua varianta este sinucigasa pentru ca cel care a cumparat odata si a fost inselat, a doua oara nu se mai intoarce. In plus, submineaza si increderea in comertul electronic. 
A fost potrivita incurajarea platii prin card pentru astfel de oferte? Se pare ca piata valideaza abordarea, atata vreme cat scopul scuza mijloacele iar scopul campaniilor era tocmai de a incuraja plata pe Internet cu cardul. Ceea ce s-a si intamplat.
Aceasta este si parerea reprezentantilor Netopia, operatorul serviciului Mobilpay, care proceseaza peste 90% din totalul platilor online inregistrate pe site-urile de reduceri. Compania estimeaza ca in prima jumatate a anului 2011, cand comenzile si volumele cresteau exponential, peste 100.000 de romani au realizat pentru prima data o tranzactie online cu cardul, sub impulsul site-urilor de reduceri. In opinia domnului Antonio Eram, CEO Netopia, “principalul avantaj al acestor cresteri a fost ca s-a creat un obicei printre acesti posesori de card pentru achizitiile online”.  Mai mult, oficialul Netopia considera ca in 2011 “site-urile de reduceri au reprezentat motorul pietei de plati online cu cardul”, dat fiind cresterea si de 10% a numarului de tranzactii de la o luna la alta.
Acum tendinta s-a inversat, numarul comenzilor si implicit volumul tranzactionat fiind in cadere libera incepand cu luna mai 2012. In aceste conditii se pune intrebarea ce forta mai au in continuare magazinele de reduceri pentru a influenta dezvoltarea comertului electronic?
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Multi dintre jucatorii activi in 2011 si-au inchis activitatea din motive de profitabilitate sau au reusit sa-si vanda afacerea catre alti investitori. Cazuri relevante sunt  GoldenDeals.ro, care a disparut din piata desi avea o bogata experienta acumulata in alte trei piete din Europa, sau DealFever.ro, lansat de catre o companie romano-americana care administreaza si Adulmec.ro. 

Ambele companii au optat pentru vanzarea de vouchere de valori mici si practicarea de preturi mult mai scazute fata de nivelul pietei pentru serviciul de marketing furnizat comerciantilor, mizand pe mentinerea marjei prin cresterea numarului de comenzi – care nu a mai venit. 
Rodica Grosu apreciaza ca “In realitate, in conditiile in care furnizezi o campanie de marketing comerciantului, investesti continuu in atragere de noi utilizatori si esti platit doar in functie de rezultate (“CPS – cost per sale”) cu pretul cel mai mic de pe piata. Prin urmare, este foarte probabil sa intampini in scurt timp probleme de “cash flow” si profitabilitate, indiferent cat de bine ti-ai optimiza costurile operationale. Pana la urma, prin acest model se transfera cheltuielile de marketing de pe umerii comerciantului  pe umerii companiei de publicitate.  
Comerciantul este protejat pentru ca numai risca un buget de promovare, el platind la sfarsitul campaniei in functie de rezultate. Mai mult, isi optimizeaza acest buget de marketing renuntand la marja sa in favoarea acordarii unei  reduceri  utilizatorilor pentru a-i testa serviciile. Doar reducand pretul nu inseamna ca ai facut o campanie de marketing! 

Este o lectie importanta care trebuie invatata de catre toti ceilalti administratori de magazine online de reduceri daca vor sa supravietuiasca. Competitia este dura, atat in randul comerciantilor cat si printre magazinele de reduceri. Se observa acest lucru si din reducerea valorii medii per tranzactie. Propunerea  unor preturile de vanzare in descrestere – pentru a atrage cat mai multi clienti – fara a mai tine cont de pozitionarea lor de brand si a strategiei de afaceri este cel mai mare pericol pentru “sanatatea” oricarui comerciant, chiar si din mediul online.
Vom asista in continuare la inchideri de noi magazine online de reduceri insa cele care vor avea forta de a ramane in piata vor continua sa atraga posesorii de carduri. Are loc un proces de triere in sensul ca raman in piata doar jucatorii care promoveaza oferte/comercianti de calitate. Vor supravietui doar magazinele online de reduceri care au resurse pentru a oferi comerciantilor un serviciu complet de marketing si care investesc, in acelasi timp, in achizitia si loializarea clientilor. Nu este intamplator faptul ca doar 10 jucatori detin 80% din vanzarile estimate. Foarte probabil ca, pana in 2014, industria magazinelor online de reduceri se va concentra doar pe cateva zeci de astfel de site-uri/portaluri.
_1411289831

