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GROUPON


LE COUPON DE RÉDUCTION NUMÉRIQUE, SOCIAL ET TENDANCE !
Groupon.com voit le jour en 2008, une année noire pour l’économie américaine durement frappée par la crise. Le jeune entrepreneur Andrew Mason remarque à quel point les Américains sont préoccupés par la baisse de leur pouvoir d’achat et décide de remettre le coupon de réduction au goût du jour. Le site attire les acheteurs en masse en proposant chaque jour une offre promotionnelle choc, validée uniquement si le nombre d’acheteurs minimum est atteint. Un système qui semble vieux comme le monde, mais qui est définitivement dans l’air du temps : l’achat groupé repose sur une dynamique de réseau et se fait désormais en ligne ; le bon papier devient numérique ; les réductions massives permettent aux consommateurs de s’offrir des services superflus même en temps de crise et aux annonceurs de remplir à nouveau leurs boutiques.
Le succès est fulgurant : la valeur de la société dépasse le milliard de dollars 17 mois seulement après sa création, du jamais vu parmi les start-ups ! En deux ans, le géant du coupon s’implante dans 88 villes aux États-Unis et dans 22 pays du globe. Fin 2010, Andrew Mason refuse une offre de rachat de Google à 6 milliards $. Quand la société entre en Bourse un an plus tard, elle clôture son premier jour avec une valeur marchande à hauteur de 16,5 milliards $.
Pour autant, le tableau idyllique ne tarde pas à se fissurer : des partenaires mécontents remettent en cause la stabilité du modèle, les concurrents se multiplient et les pertes colossales font fuir les investisseurs. Depuis 2012, Groupon est tombé de son piédestal, et si l’entreprise parvient à se renouveler, elle ne semble pas pour autant réussir à rétablir la confiance dans son modèle économique. L’euphorie des achats groupés désormais passée, y a-t-il un avenir pour le géant du coupon ?
QUELQUES DONNÉES
	Fondateurs ? Andrew Mason (musicien américain, 27 ans), Eric Lefkofsky (entrepreneur américain, 39 ans) et Brad Keywell (entrepreneur américain, 39 ans).

	Création de la société ? Le 15 janvier 2008 dans le Delaware (États-Unis), initialement sous le nom de « ThePoint.com ». Elle devient officiellement « Groupon, Inc. » le 16 juin 2009.

	Lancement commercial du concept « Groupon » ? En novembre 2008 à Chicago (Illinois, États-Unis)

	Secteur d’activité ? Vente en ligne

	Chiffres clés ?
	2015 : 1,47 milliard $ de chiffre d’affaires brut et 48,6 millions d’utilisateurs actifs (sur 260 millions d’abonnés) dans le monde à la fin septembre 2015

	2014 : 3,2 milliards $ de chiffre d’affaires brut et 53,9 millions d’utilisateurs actifs dans le monde.

	2013 : 5,8 milliards $ de chiffre d’affaires brut et 44,9 millions d’utilisateurs actifs dans le monde.

	2012 : 5,4 milliards $ de chiffre d’affaires brut et 41 millions d’utilisateurs actifs dans le monde.

	2011 : 4 milliards $ de chiffre d’affaires brut et 33 millions d’utilisateurs actifs dans le monde.

	2010 : 713 millions $ de chiffre d’affaires brut.

	2009 : 30 millions $ de chiffre d’affaires brut.



	Mots-clés ?
	Achat groupé : le principe est de réunir plusieurs acheteurs afin d’augmenter le volume de vente et de négocier une meilleure offre de prix auprès du vendeur. Traditionnellement pratiqué par les professionnels ou par les comités d’entreprises, ce mode de fonctionnement s’est institutionnalisé grâce à l’ère numérique en réunissant des acheteurs du monde entier.

	Web 2.0 : l’expression s’impose depuis 2007 pour désigner l’évolution du Web vers plus d’interactivité avec l’apparition des réseaux sociaux, des blogs et du crowdsourcing (externalisation de certaines tâches vers un grand nombre de personnes), dont l’exemple le plus parlant est la création de l’encyclopédie collaborative Wikipédia en 2001.










LES PRÉMICES


UN FONDATEUR AU PROFIL ATYPIQUE
Loin du profil des jeunes informaticiens qui ont créé la plupart des start-ups de l’ère numérique, c’est un musicien de 27 ans, Andrew Mason, qui est à l’origine de Groupon, la société qui bat tous les records de croissance. Véritable passionné, il commence le piano à 6 ans et fonde pendant ses études de musique à l’université Northwestern de Chicago un groupe de rock à la croisée du punk, des Beatles et de Cat Stevens ! Plus intéressé par le fait de prendre part à une contre-culture que par une carrière de rock star, il avoue avoir été convaincu jusqu’à ses 25 ans au moins qu’il serait musicien professionnel.
Andrew Mason est surtout un créatif, qui fourmille d’idées. Né en 1981 à Mt. Lebanon (Pennsylvanie, États-Unis), il crée sa première société à 15 ans, Bagel Express, pour livrer des bagels frais à ses voisins le samedi matin. Autodidacte dans la programmation informatique, il décroche un job chez InnerWorkings, une société fondée par le riche entrepreneur de Chicago Eric Lefkofsky, qui sous-traite les travaux d’impressions de ses clients professionnels. C’est alors qu’il imagine un site web capable d’analyser les sujets d’actualité brûlants et de révéler ce que les auteurs des articles les plus lus ont derrière la tête. Le projet convainc la Harris School of Public Policy de l’université de Chicago qui lui accorde une bourse en 2006. Quelques mois plus tard, l’idée arrive aux oreilles d’Eric Lefkofsky qui lui propose la modique somme d’un million $ pour lancer le site.
Eric Lefkofsky est un self-made-man né en 1969, diplômé en droit de l’université du Michigan tout comme son acolyte Brad Keywell (né en 1969), également cofondateur de Groupon. Ensemble et sur leurs fonds propres, ils ont créé Lightbank en 2010, une société d’investissement spécialisée dans les technologies dites « de rupture », ainsi que de nombreuses autres entreprises comme Brandon Apparel (vêtements de sport) ou Starbelly.com (produits promotionnels). Tous deux sont professeurs adjoints à l’université de Chicago, où ils donnent un cours en commun intitulé « Building Internet Start-Ups: Risk, Reward, and Failure ».
LE SAVIEZ-VOUS ?
Le consultant Benoît Sarazin définit la rupture technologique comme une innovation plus performante que les technologies existantes et qui, par conséquent, les supplante et les remplace sans forcément créer de nouveaux marchés, comme les cartes mémoires qui ont en partie remplacé les mémoires RAM et les disques durs.


À propos de leur collaboration, Andrew Mason explique en 2010 au Chicago Tribune :
« Je ne me suis jamais vu comme un entrepreneur [...] J’ai plein d’idées et j’aime expérimenter et créer des choses. Tout ce qui m’est arrivé, c’est de me retrouver entouré des bons entrepreneurs qui m’ont introduit dans ce milieu, et j’ai énormément appris. » (MARKOWITZ (Eric), « The Real Reason Andrew Mason Was Fired », in Inc. Magazine, mars 2013)


UNE IDÉE DANS L’AIR DU TEMPS
Loin de l’idée initiale de Mason, ThePoint.com voit le jour en 2007 sous la forme d’une plateforme en ligne pour diffuser des pétitions. Celle-ci fait parler d’elle dès ses débuts, notamment grâce au caractère loufoque de ses campagnes. Plusieurs milliers de personnes auraient ainsi signé pour la construction d’un dôme sur Chicago afin que la ville reste chaude toute l’année ou pour s’engager dans la lutte contre le SIDA à la condition que Bono, le chanteur du groupe de rock U2, se retire de la vie publique ! Ce succès médiatique permet à la jeune société, constituée en janvier 2008, d’attirer un investissement de près de 5 millions $ du Californien New Enterprise Associates, la plus grande société de capital-risque au monde.
Si le site ne parvient finalement pas à générer un trafic suffisant, Andrew Mason remarque qu’une des campagnes les plus populaires est celle qui concerne la nécessité d’augmenter le pouvoir d’achat. Il crée alors un blog, Getyourgroupon.com, qui propose chaque jour à ses lecteurs une nouvelle offre promotionnelle. N’ayant pas grand-chose à perdre dans cette nouvelle aventure, qui n’implique alors qu’une petite équipe chargée de dénicher chaque jour des offres intéressantes, les investisseurs encouragent Mason à poursuivre l’expérience. Les offres atteignant le nombre minimum d’acheteurs sont validées et une commission est prélevée par le site au passage.
Les résultats se révèlent surprenants : parmi les 5 000 clients de sa base, le site réussit à vendre 100 tickets à 25 dollars pour passer une heure en chambre de privation sensorielle (il s’agit d’un caisson insonorisé, rempli d’eau salée à température corporelle, dans lequel on se plonge dans le noir complet) ! Dans les six mois qui suivent, Groupon lance le service à Boston, New York et Washington DC, avant de partir à l’assaut de l’Europe avec le rachat de CityDeal (entreprise de même nature fondée à Berlin en 2009). Le bouche-à-oreille attire les visiteurs en masse et, après seulement 17 mois d’activité, le fonds d’investissement russe Digital Sky Technology, déjà impliqué dans Facebook (réseau social fondé en 2004) et Zynga (entreprise de jeux sociaux fondée en 2007), injecte 135 millions $ dans la société, faisant grimper sa valeur à 1,35 milliard $. YouTube (réseau social de partage de vidéos créé en 2005) était jusqu’alors la seule société dont la valeur avait dépassé le milliard $ en si peu de temps.

DU SOCIAL SHOPPING
Groupon est un mot-valise composé de « groupe » et « coupon », car c’est la taille du groupe d’acheteurs qui permet d’obtenir le coupon de réduction. Le principe de l’achat groupé repose sur une dynamique de réseau social, qu’il soit virtuel ou bien réel. Longtemps utilisé par les comités d’entreprises pour obtenir des avantages pour leurs salariés, il réunit une communauté d’acheteurs autour d’un centre d’intérêt commun et les oblige à faire fonctionner le bouche-à-oreille pour obtenir le produit/service qui les intéresse. À l’heure du Web 2.0, il peut donc facilement devenir viral. Dans les six premiers mois d’existence de Groupon, plus de la moitié des utilisateurs ont été encouragés par leurs amis à se rendre sur le site.
Comme pendant les soldes, l’expérience d’achat prend le pas sur le produit lui-même : faire partie des quelques privilégiés qui bénéficieront de l’offre exclusive, qui dégoteront LE bon plan du jour, dans l’urgence et dans l’attente de savoir si l’offre rencontrera le nombre suffisant d’acheteurs pour être validée, avec la satisfaction immédiate à la confirmation du deal, avant même l’obtention du produit ou du service final. Et cette expérience est partageable à loisir sur les réseaux sociaux et avec ses proches, d’où un impact marketing décuplé. Notons enfin que la plupart des offres du site concernent des expériences à offrir ou à vivre à plusieurs (restaurants, voyages, baptêmes de l’air, soins bien-être, etc.).




DÉVELOPPEMENT DE L’ENTREPRISE


DES RÉDUCTIONS MONSTRES, DES VOLUMES DE VENTE FARAMINEUX
Les acheteurs qui s’inscrivent sur le site reçoivent chaque jour une nouvelle offre promotionnelle dans leur ville, à durée de vie très limitée. Les réductions proposées par les annonceurs doivent être suffisamment importantes pour créer quotidiennement la frénésie d’achat auprès d’un groupe conséquent. Au-delà de la remise accordée, les vendeurs doivent encore partager le montant affiché avec le site, la commission de Groupon constituant souvent 50 % du prix payé par l’acheteur. C’est pourquoi les offres concernent principalement les services (restaurants, beauté, tourisme) et le secteur du luxe où les marges sont plus importantes.
À la clé pour les annonceurs : visibilité, notoriété, de nouveaux clients et un volume de ventes auquel ils n’auraient certainement pas pu parvenir seuls, Groupon disposant d’une base de données de plusieurs millions d’abonnés et investissant des sommes importantes dans le référencement en ligne. Selon Andrew Mason, deux ans après la création du site, 35 000 sociétés sont déjà candidates pour proposer une offre. Groupon ne sélectionne alors en moyenne qu’un annonceur sur huit, sur base des bonnes évaluations clients disponibles en ligne, de l’importance de la remise accordée et de l’originalité de l’offre par rapport à ce que le vendeur propose habituellement. Dès la fin 2010, 98 % des promotions mises en ligne sont validées et le site génère 50 millions $ par mois de revenus aux

DU CONCRET DANS LA SPHÈRE DES START-UPS



DES RÉSULTATS RECORDS
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UN MODÈLE FACILE À COPIER

UNE ENTRÉE EN BOURSE EN FORME D’ASCENSEUR ÉMOTIONNEL
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Quelques chiffres

Chiffre d'affaires brut 30 millions $ 713 millions $

Chiffre d'affaires net
(corrigé des montants reversés M millions $ 280 millions $

aux partenaires annonceurs)

Nombrg de commergants 2900 57 000
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Nombre d'abonnés 3,4 millions 83 millions
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