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Platforma wspomaga,
ale nie wyrecza

Zakupy na platformach oferujacych towar réznych sprzedawcow
zdominowaly rynek online. Nie wystarczy jednak na nich by¢, by
odnies¢ sukces. Wspélpraca z marketplace’em musi by¢ przemyslana
1 podparta analizg

Odsetek polskich e-kon-
sumentéw ustabilizowat sie.
Od kilku juz lat, jak wyni-
ka z raportu ,,E-commerce
w Polsce 2024” przygotowa-
nego przez Gemius, oscyluje
on w okolicy 80 proc. A jesli
e-sklepy, to oczywiScie prym
wiodga platformy: zakupo-
we, patrzac oczami klien-
tow, czy tez sprzedazowe,
jesli przyjaé perspektywe
przedsiebiorcéw, nazywane
tez uniwersalnie handlowy-
mi. Z tegorocznego badania
przygotowanego przez SW
Research na zlecenie Alle-
gro, ale i ubieglorocznego
Santander Consumer Banku,
wynika, ze wybiera je ponad
70 proc. Polakow.

- Gdy spojrzymy na struk-
ture rynku e-commerce
w Polsce oraz znajomos$é
sklepéw online wsréd kon-
sumentow, to zobaczymy, ze
to wlasnie platformy handlo-
we s3 tymi najwazniejszymi.
Wedtug badania Gemius,,E-
-commerce w Polsce 2024”9
na 10 najczesciej wskazywa-
nych serwiséw zwigzanych
z zakupami online to mar-
ketplace’y - méwi kukasz
Sztuczynski, GroupM, szef
Grupy Roboczej E-commer-
ce i Retail Media Zwigzku
Pracodawcéw Branzy Inter-
netowej IAB Polska.

To trend nie tylko pol-
ski, lecz takze Swiatowy. Na
platformach e-commerce
typu marketplace dokony-
wanych jest prawie 35 proc.
globalnych zakupéw online.

Strony internetowe super-
marketéw oraz media spo-
leczno$ciowe majg ponad
dwa razy mniejszy udzial.
Wedtug wyliczeni ChannelX
W 2027 1. za poSrednictwem
platform bedzie realizowane
60 proc. ogétu e-transakcji.
Skad taki boom? Platformy
zakupowe celuja w potrze-
by Klientéw, ktérzy stawia-
ja na wygode i atrakcyjna
cene, a do tego proponuja
duzy wybor.

Z tego wynika jasny wnio-
sek dla przedsiebiorcow.

- Prowadzac jakakolwiek
sprzedaz, zeby byla skutecz-
na, musimy by¢ z oferta tam,
gdzie s3 konsumenci - kwi-
tuje kukasz Sztuczynski.

Kierunek: sukces

Nie wystarczy jednak po-
stawié na wspbélprace z jaka-
kolwiek platforma. Jej wybér
bedzie mial wplyw na rozwdj
biznesu.

Przedsiebiorcy powinni
kierowac sie przede wszyst-
kim profilem platformy oraz
jej dopasowaniem do specy-
fiki oferty. Na platformie po-
winni by¢ klienci kupujacy
produkty w kategorii ofe-
rowanej przez sprzedawce.
Powinna ona zapewnia¢ jak
najlepsze doswiadczenie za-
kupowe, poprzez np. progra-
my wspomagajace sprzedaz,
r6zne formy platnosci i do-
stawy, rozwigzania lojalizu-
jace klientéw, widocznosé
zapewniang przez narzedzia
reklamowe,

- Przykladowo, tarisze
produkty najlepiej sprzeda-
ja sie na platformach z roz-
budowanymi narzedziami
promocyjnymi, ktére wspie-
raja sprzedaz. Produkty pre-
mium wymagaja platformy
oferujacej wysoka jakos$¢ ob-
shugi klienta i dopracowang
$ciezke zakupowa - opisuje
Sho Kondo, dyrektor zarza-
dzajacy w Kondo&Partners
Consulting, agencji konsul-
tingowej dla firm z branzy
fashion&lifestyle.

Jak zauwaza Grzegorz
Wazowicz, country mana-
ger w firmie Super Prezen-
ty, duze, ogdlne platformy
daja szeroki zasieg, za to
specjalistyczne platformy
branzowe moga okazac sie
bardziej efektywne, szcze-
goblnie w przypadku produk-
téw niszowych.

Dobrze dobrana platfor-
ma pozwala na dostoso-
wanie produktéw i strate-
gii do odpowiednich grup
docelowych, co zwieksza
widoczno$é marki i lojal-
nos$¢ klientéw. Wazne jest,
aby odpowiadala warto-
§ciom produktu i tozsamo-
$ci marki.

- Nieodpowiednia plat-
forma natomiast, zwlaszcza
taka, ktéra wymusza nad-
mierne obnizki cen, moze
zaszkodzi¢ wizerunkowi
marki i zmniejszy¢ dlugo-
terminowe zyski. Nalezy
réwniez braé pod uwage
prowizje i struktury marz,
poniewaz moga sie one ne-
gatywnie odbi¢ na przycho-
dach. Kluczem do sukcesu
jest wybor platformy, ktéra
wzmachnia pozycjonowanie
marKki i skutecznie dociera
do grupy docelowej - pod-
kres$la Sho Kondo.

Niezbedne sa réwniez
ciagly monitoring i anali-
za konkurencji. Bez wiedzy
o tym, jakie ceny i promocje
oferuja inni sprzedawcy, jak
prezentuja swoje produkty,
ale takze jak radza sobie np.
z opiniami klientéw, nie da
sie znaleZ¢ niszy na juz ist-
niejacym i dojrzalym rynku.

- Takze inwestycja w pro-
fesjonalne zdjecia produk-
tow wydaje sie nieodzow-
nym elementem dobrze
skonstruowanej oferty,
a dzi$ juz wcale nie wyzwa-
niem, zwazywszy na mozli-
wosci, jakie daje Al - moéwi

Osoby wchodzace na strone platformy
zakupowej nie zawsze przychodza tam po
skonkretyzowany produkt. Dlatego bardzo
wazne bedzie dopasowanie widocznosci oferty
do réznych etapow ich drogi
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Katarzyna Iwanich, prezes
zarzadu Insightland z grupy
Hexe Capital.

Poza tym, jak ttumaczy
Eukasz SztuczynskKi, jesli nie
zadba sie o przygotowanie
oferty, zaréwno prezentacji,
jak i ceny oraz dostepnosci,
to maleja szanse, ze kon-
sument trafiajacy na stro-
ne dokona zakupu, bo nie
odnajdzie tam informacji,
ktére pomoga mu podjaé
decyzje, lub stwierdzi, ze
lepsza oferte znajdzie w in-
nym miejscu.

Jak zauwazaja eksperci,
nie ma nic bardziej znie-
checajacego, gdy klient
przeglada interesujaca go
kategorie i widzi tam pro-
dukty, ktore do niej nie pa-
suja. Wazna jest takze ko-
munikacja, czyli szybkie
odpowiadanie na pytania
kupujacego, wsparcie po-
sprzedazowe, gwarancja
i proste zwroty - to s3 czyn-
niki, ktére majg duzy wplyw
na to, czy klient wroéci z ko-
lejnymi zaméwieniami.

- Zwlaszcza ze coraz cze-
$ciej kupujacy B2B kieruja
sie nie tylko cena, ale wila-
$nie kryteriami pozaceno-
wymi, ktdre wbrew pozorom
maja bardzo duza wartosé.
Kwestia czesto pomijana
i niedoceniana, to tatwosé
zamykania koszykéw i od-
powiednie opcje ptatnosci,
ktore z wielu powodéw
mog3 sie réznic dla specy-
ficznych grup klientéw - za-
znacza Piotr Kalinski, Head
of OnePlace, Marketplanet
powered by Hubexo.

Jak wskazuje Grzegorz
Rudno-Rudzinski, ma-
naging partner w Univio,
niezaleznie od tego, gdzie
przedsiebiorca postawi
pierwsze kroki, trzeba za-
cza¢ od zbudowania wia-
rygodnosci, a na to nie-
zmiennie od lat skladaja
sie historia zakupéw, dobre
oceny od kupujacych, reko-
mendacje.

Wartos¢ reklamy

Trzeba tez pamietad, ze
osoby wchodzace na strone
platformy zakupowej nie

Zrédto: ,E-commerce w Polsce 2024",
Gemius, Santander Consumer Bank

zawsze przychodza tam po
skonkretyzowany produkt.
Dlatego bardzo wazne be-
dzie dopasowanie widocz-
nosci oferty do réznych eta-
péw ich drogi.

- Powinno nam zaleze¢
zar6wno na budowaniu
$wiadomos$ci marki, oferty
lub produktéw, jak i wply-
waniu na wybdr wsrdd ofert
konkurencyjnych. Wiaze sie
to z inwestycja w reklame
w miejscach serwisu, ktore
najlepiej odpowiadajg na te
potrzeby - przy budowaniu
Swiadomosci bedg to stro-
ny glowne, gdzie mamy naj-
wieksza liczbe uzytkowni-
kéw, niekoniecznie tylko
z naszej kategorii, a przy
wplywaniu na wybér oferty
podstrony kategorii i listing
produktéw, gdzie powinno
nam zaleze¢ na wyréznieniu
oferty, np. przez umieszcza-
nie jej na pierwszych miej-
scach listy - ttumaczy ku-
kasz Sztuczynski.

Grzegorz Wazowicz do-
daje, ze korzystanie z funk-
cji promocyjnych platform,
takich jak platne kampa-
nie, wyréznienia czy cross-
-selling, moze znacznie
zwiekszy¢ widoczno$¢é pro-
duktéw wsréd konkurencyj-
nych podmiotéw.

Eksperci podpowiada-
ja regularng analize wyni-
kow sprzedazy i zachowan
Klientéw. To pomoze reago-
wacé na biezaco i optymali-
zowa( strategie dotyczacay
tego, czy zosta¢ na platfor-
mie, zmieni¢ ja na inna czy
uzupekié dodatkowo o bu-
dzet na reklamy.

Konkurencja na platfor-
mach jest duza, odpowiednie
podejscie, dobrze opracowa-
na oferta oraz wykorzysta-
nie narzedzi promocyjnych
mogg zapewnic¢ przewage.

- Warto inwestowac w wi-
docznosc¢ i zbudowanie swo-
jej marki na platformach
- radzi Grzegorz Wazowicz
idodaje, ze ponoszone kosz-
ty moga w dluzszej perspek-
tywie przynie$¢ wymierne
zyski, pozytywnie wptywajac
na rozpoznawalno$¢ marki
ina sprzedaz. PAO
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Biznes wlasny, wsparcie giganta

Platforma sprzedazowa, wlasna strona, a moze miks?
To dylematy wielu przedsiebiorcow, zwlaszcza tych
mniejszych, wkraczajacych do internetu

Pytanie o forme obecnosci
online, jakie stawiaja sobie
sprzedawcy, jest jak najbar-
dziej zasadne. To, co wydaje
sie pewne, to to, ze dzisiaj od-
powiedZ nie powinna pole-
gac¢ na wyborze jednego, naj-
lepszego kanalu sprzedazy.

- On dotyczy doboru naj-
lepszego miksu kanatéw
i decyzji, czy dziala¢ w nich
separatywnie, np. z rézny-
mi markami, produktami,
opisamii cenami, a wiec na
zasadzie multichannel, czy
jednak postawi¢ na dostar-
czanie klientowi jednorod-
nego doswiadczenia nieza-
leznie od kanahu, czyli na
omnichannel - tlumaczy
Grzegorz Rudno-Rudzinski,
managing partner w Univio.

Zalety marketplace

Platformy sprzedazowe
przyciagaja, poniewaz maja
wiele zalet. W$réd nich jest
niski prég wejscia, bo nie
trzeba inwestowaé w e-
-sklep, wszystko jest do wy-
najecia. Dostepny outsour-
cing powoduje, Ze nie trzeba
réwniez posiada¢ tak rozle-
glej wiedzy i umiejetnosci
jak przy wlasnym sklepie.

- Do tego dochodza szeroki
zasieg i wieksza widocznos¢,
ktére zapewniaja marketpla-
ce’y. Dzieki ugruntowanej
bazie uzytkownikéw produk-
ty wystawione na tych plat-
formach maja szanse dotrzeé
do znacznie wiekszej liczby
potencjalnych Kklientéw, co
znaczaco zwieksza mozli-
wos¢ sprzedazy. Dodatkowo
marketplace’y czesto lepiej
indeksuja sie w wyszuki-
warkach, co sprawia, ze ku-
Pujacy latwiej znajda oferty
- wylicza Katarzyna Iwanich,
prezes zarzadu Insightland
z grupy Hexe Capital.

Kolejnym atutem s3 in-
frastruktura logistyczna,
a takze oferowane ustugi

dodatkowe jak magazyno-
wanie, pakowanie, wysyt-
ka towaréw.

- Sprzedawcy moga sie
skupic¢ na samej sprzeda-
zy, a nie na zlozonych pro-
cesach logistycznych. Po-
nadto marketplace’y majg
zintegrowane rozwigzania
logistyczne, co pozwala na
szybkie realizowanie za-
moéwien - dodaje Katarzy-
na Iwanich.

Na przykiad Amazon nie
tylko zdejmuje z przedsie-
biorcéw wiele biurokratycz-
nych ciezaréw oraz oferu-
je im dostep do narzedzi
ulatwiajacych wystawianie
produktéw na sprzedaz,
przetwarzanie ptatnosci,
zabezpieczenie sie przed
naduzyciami zwigzanymi
z uzytkowaniem Kkart kre-
dytowych, lecz takze daje
programy shuzace ochro-
nie praw wilasnosci inte-
lektualnej, czyli ochronie
przed podrébkami.

- Po 10 latach obecnosci
w Polsce oferujemy tez do-
step do 11 nowoczesnych
centréw logistycznych. Poza
tym przedsiebiorca moze li-
czy¢ na programy szkolenio-
we, ktore pomogg opanowac
najlepsze praktyki w zakresie
obshugi klienta, prowadze-
nia sklepéw oraz optymali-
zadji oferty. Zapewniamy tez
dedykowane wsparcie spe-
cjalistéw, ktorzy doradzaja
sprzedawcom w kwestiach
operacyjnych i strategicz-
nych - méwi przedstawi-
ciel Amazona i dodaje, ze
na platformie sprzedawcy
moga realizowac obstuge
zamoOwien samodzielnie lub
korzystaé z miedzynarodo-
wej sieci dystrybucji dzieki
programowi Fulfilment by
Amazon (FBA). Ustuga umoz-
liwia obnizenie kosztéw lo-
gistyki Srednio o 70 proc.
w poréwnaniu z samodzielng

organizacjg proceséw. Poza
tym jest portal zarzadzania
sprzedaza, ktéry pozwala na
monitorowanie zamoéwien,
zapas6w i wsparcia klienta,
jak rowniez pozwala na ana-
lize satysfakgji klientéw, ob-
shluge zwrotéw, odpowiedzi
na pytania kupujacych oraz
zarzadzanie opiniami o pro-
duktach.

Wiele wyzwan, ktore sto-
ja przed sprzedajacymi, jest
zwiazanych z dostawami.
To jeden z najwazniejszych
aspektéw stanowiacych
o przewadze konkurencyjnej
e-sklepu. Odpowiedzia Alle-
gro na to jest program Al-
legro Smart!, ktory pozwala
zaoferowa¢ nielimitowane
dostawy i darmowe zwroty,
a koszty takiej ushugi pokry-
wane s3 przy wsparciu Alle-
gro. Jak pokazujg dane firmy,
oferty z oznaczeniem Smart!
mogay zwiekszy¢ sprzedaz
nawet 2,5-krotnie. Poza tym
przedsiebiorcy moga liczy¢
na kompleksowa obstuge
logistyczna: od pakowania
i wysylki produktéw, po ob-
stuge zwrotéw i reklamacji.

- Jak pokazuja nasze dane,
§redni czas dostawy zamo-
wien realizowanych w jej ra-
mach jest 0 40 proc. krétszy
niz Sredni czas dostaw na
platformie. Az 76 proc. za-
kupoéw dochodzi do kupu-
jacego juz nastepnego dnia
- méwi Marcin Gruszka,
rzecznik prasowy Allegro.

Z kolei Empik subsydiu-
je sprzedawcom darmowe
dostawy w ramach ustu-
gi Empik Premium. Bierze
takze na siebie cale kosz-
ty zewnetrznej promocji
produktéw sprzedawcéw,
w tym dzialania perfor-
mance marketingowe, kosz-
ty oplat transakcyjnych czy
rat o proc.

- Naszym sprzedawcom
udostepniamy takze Cen-

ATRAKCYJNE CENY
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trum Zarzadzania Sprze-
daza, ktore ciagle rozwija-
my tak, by nasza platforma
byla dla nich jak najprostsza
w obstudze - wyjasnia Mirek
Drab, dyrektor Empik Mar-
ketplace

Pomoc finansowa

Dodatkowo przedsiebiorcy
korzystajacy z platform e-
-commerce mogg liczy¢ na
wsparcie w obszarze plat-
nosci i finansowania, co
jest kKluczowe w zarzadza-
niu ryzykiem finansowym
oraz zwiekszaniu efektyw-
nosci sprzedazy.

- Platformy e-commerce
oferujg gotowe, zintegrowa-
ne rozwiazania platnicze,
ktére umozliwiajg przed-
siebiorcom przyjmowanie
platnosci za pomoca szero-
kiego wachlarza metod: kart
kredytowych, przelewéw
bankowych, portfeli cyfro-
wych czy platnosci odroczo-
nych, co znaczaco upraszcza
zarzadzanie transakcjami,
eliminujac koniecznos¢ sa-
modzielnego wdrazania

(proc.)
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skomplikowanych syste-
mow platnosci - wyjasnia
Monika Wistowska, Opera-
tions Lead w Finiata. I doda-
je, ze dzieki rozwigzaniom
embedded lending platfor-
my coraz czesciej oferuja
elastyczne rozwigzania fi-
nansowe skierowane do obu
stron transakgji, kupujacych
isprzedajacych. Przykladem
mog3 by¢ elastyczne formy
finansowania sprzedawcow,
czyli limity finansowe, Dzie-
ki nim przedsiebiorcy zysku-
ja szybki dostep do kapita-
tu obrotowego, ktéry moga
przeznaczyé na zakup zapa-
séw, inwestycje czy rozwoj
oferty.

- Takie wsparcie finanso-
we czesto opiera sie na ana-
lizie danych sprzedazowych
z platformy, co pozwala na
indywidualne dopasowanie
ofert kredytowych do po-
trzeb konkretnego sprze-
dawcy. Innym przykladem
s3 platnosci odroczone dla
firm, osadzone na platfor-
mie sprzedazowej. Tego
rodzaju wsparcie pozwala

Wyscig 0 malych i srednich przedsiebiorcow

Konkurencja platform o klienta, zaréwno
tego biznesowego, jak i indywidualnego,
jest ogromna. To sprawia, ze marketplace’y
musza wdrazac¢ rozwigzania, dzieki ktérym
beda mogty sie wyr6znic

Amazon poinformowat
o uruchomieniu sklepu
Polskie Marki. Inicjatywa
ma zwiekszy¢ widoczno§é
rodzimych marek w serwi-
sie i pomoéc polskim przed-
siebiorcom rozwinaé sie
w e-commerce. To kolejny
krok w kierunku przela-
mania stereotypu, ze biz-
nes MSP jest za maly, aby
odnies¢ sukces na market-
place. W sierpniu tego roku
bowiem, by utatwié start
dzialalno$ci Amazon, zaofe-
rowal sprzedawcom do 50
proc. znizki na ustuge FBA,
czyli Fulfilment by Amazon.
Polega ona na przechowy-
waniu produktéw w cen-
trach realizacji zaméwien
Amazona, ktéry je komple-
tuje, pakuje i wysyla oraz
zapewnia dla nich obstuge
klienta. Ustuga obejmuje

calg Europe. Jak informu-
je firma, najpopularniejsze
inajszybsze jest ogolnoeuro-
pejskie FBA. W takim przy-
padku Amazon przechowuje
iwysyla produkty ze swoich
centréw logistycznych na te-
renie calej Unii Europejskiej.
Multi-Country Inventory
pozwala przechowywac to-
wary i wysylac je z centrow
logistycznych w wybranych
przez sprzedawce krajach.
Dla przedsiebiorcéw roz-
poczynajacych wspétprace
Amazon wprowadzit takze
zwolnienie z prowizji i opla-
ty abonamentowej przez
pierwsze sze$¢ miesiecy od
uruchomienia sprzedazy.
W tym kierunku poszedt
tez np. Empik, ktéry wdro-
zyl pakiet korzysci na start
dla nowo zarejestrowanych
sprzedawcéw, w ramach

ktérego zyskuja oni o proc.
prowizji do trzech miesiecy,
dostep do ustugi Empik Pre-
mium oraz 1000 z! na pro-
mocje marki i produktéw
poprzez Empik Ads. Plat-
forma stawia tez na omni-
kanalowe doswiadczenia,
w zwigzku z czym umoz-
liwila sprzedawcom dosta-
we zamowien do ponad 350
swoich salonéw.

Jest potencjal

Platformy chcg by¢ tymi
podmiotami, ktére umozli-
wiaja umiedzynarodowie-
nie polskich sprzedawcéow.
Ma temu stuzy¢ réwniez
Cross-border.pl, projekt
stworzony i uruchomiony
W 2023 I. przez Krajowa Izbe
Gospodarcza w partnerstwie
z Amazon, ktérego zada-
niem jest ulatwienie i pro-
mowanie ekspansji zagra-
nicznej wérdd polskich MSP,
przez dostarczenie know-
-how, narzedzi i szkolen.

Jak informowat niedaw-
no Amazon, w 2023 I. Swoje
produkty eksportowalo 9o

proc. polskich MSP sprzeda-
jacych na tej platformie, 0 15
Pkt proc. wiecej niz w 2022 .
Okolo 70 proc. z nich dostar-
czalo produkty do krajéow
UE, osiggajac ponad 4,3 mld
zt sprzedazy. Wéréd katego-
rii z najwyzszymi wynikami
znalazly sie dom i kuchnia,
uroda, odziez oraz biznes,
przemyst i nauka. Ponad 55
proc. polskich sprzedawcéw
eksportowalo takze poza
granice UE, najchetniej do
Stanéw Zjednoczonych.
Wartos¢ eksportu polskich
MSP na Amazon przekroczy-
law2023r1. 4,7 mld zi.

Swoja platforme na za-
granicznych rynkach rozwi-
ja rowniez Allegro, jest juz
w Czechach, Stowacji i na
Wegrzech.

- Jak pokazuje badanie
Izby Gospodarki Elektro-
nicznej ,,Cross-border e-
-commerce, Marka bez gra-
nic”, coraz wiecej polskich
sprzedawcéw rozwaza roz-
poczecie cyfrowej sprze-
dazy transgranicznej albo
juz podjela te decyzje i od-

waznie prébuje swoich sit
na rynkach zagranicznych
- tlumaczy Marcin Gruszka,
rzecznik prasowy Allegro,
idodaje, ze wérdd zbadanych
e-sklep6éw 60 proc. zadekla-
rowalo, ze poza e-commer-

(proc.)

29

DOSTEPNOSC WIELU
METOD PLATNOSCI

28

DOSTEPNOSC PRODUKTOW
Z ROZNYCH KATEGORII

przyciagna¢ wieksza liczbe
klientow i zwiekszy¢ war-
tos¢ koszyka zakupowego,
szczegoblnie w przypadku
drozszych produktéw - wyli-
cza Monika Wislowska.

Na przykiad Allegro Mer-
chant Finance to szybka
metoda finansowania bie-
zacych wydatkéw i nowych
inwestycji firmowych w for-
mie odnawialnego limitu
nawet do 150 tys. zl,

ERLI, dzieki rozwiaza-
niom dostarczanym przez
PayU, oferuje pakiet od plat-
nosci natychmiastowych
(np. BLIK), poprzez rozwig-
zania ratalne (w tym raty
0%) oraz platnosci odroczo-
ne PayPo.

- Dzieki temu sprzedaw-
cy moga zapewnié¢ swoim
klientom réznorodne me-
tody ptatnosci bez koniecz-
nosci podpisywania od-
dzielnych uméw - wyjas$nia
Katarzyna Kierach, dyrektor
marketingu ERLI, i dodaje,
ze w logistyce firma oferu-
je tanie i elastyczne opcje
dostawy w ramach Metod

ce w rodzimym kraju pro-
wadza réwniez sprzedaz
transgraniczng. Kolejne 20
proc. zamierza zacza¢ dzia-
1a¢ w obszarze cross-bor-
der e-commerce w ciggu
najblizszych trzech lat. 57

Ekspansja firmy OCHNIK

Przy okazji prezentacji wynikéw eksportu MSP Amazon
zaprezentowal réwniez opinie przedsiebiorcéw, ktdre
wspbélpracujg z t3 platforma.

- Z produktami marki OCHNIK pojawili§my sie na
Amazon pod koniec 2021 1. i juz w pierwszych 12 mie-
sigcach wyniki znaczaco przekroczyly zatozenia i ocze-
kiwania, a oferowali$my woéwczas jedynie produkty

z kategorii bagaz i torebki. Aktualnie skupiamy sie
gtéwnie na rozwoju w Polsce i w Niemczech, ale je-
ste$my obecni réwniez we Francji i z duza nadzieja
przygladamy sie kolejnym krajom - Belgii i Holan-

dii - opowiadat Artur Langier, Key Account Manager
w firmie OCHNIK. - Pracujemy nad poszerzeniem
asortymentu i dalszg ekspansjg w kierunku Wtoch

i Hiszpanii. Korzystamy z ustug FBA, ale prowadzimy
takze cze$¢ sprzedazy w modelu FBM, czyli Fulfilment
by Merchant. Dzieki dostepnym rozwigzaniom logi-
stycznym realizacja zamoéwien i zwrotdw na terenie
catej Europy stala sie znacznie bardziej efektywna,
zwlaszcza biorac pod uwage takie kryteria, jak: szyb-
kos¢, terminowos¢ i jako$¢ obstugi klienta - dodat.
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Dostaw ERLI oraz darmo-
wa dostawe od 79 zl w ra-
mach programu ERLI PRO.
Dodatkowo, narzedzia takie
jak ERLI Zwroty upraszcza-
ja zarzadzanie zwrotami,
a intuicyjny kreator skle-
péw, gotowe szablony oraz
darmowe raporty i statysty-
ki wspieraja optymalizacje
sprzedazy.

Prosto i intuicyjnie,
ale z wymogami

Czynnikiem przyciagaja-
cym na platformy jest la-
two$¢ w zarzadzaniu i uru-
chamianiu sprzedazy. Proces
zalozenia konta jest zwykle
prosty i szybki.

W zasadzie warunkiem
rozpoczecia wspotpracy jest
prowadzenie zarejestrowa-
nej dziatalnosci gospodar-
czej oraz legalno$¢ pocho-
dzenia produktéw. Amazon
wymaga dodatkowo, by mia-
ly kody EAN pozwalajace na
ich identyfikacje, zawieraly
prawdziwe opisy i zdjecia,
spelniajace wytyczne, opi-
nie o produktach muszg byé

proc. deklaruje, ze sprzedaje
na 2-5 rynkach, a az 37 proc.
potwierdza, ze ich produkty
trafiaja na co najmniej 10.

- Pokazuje to ogrom-
ny potencjat i che¢ rozwo-
ju miedzynarodowego, nie
tylko z perspektywy plat-
formy, ale przede wszyst-
kim sprzedajgcych - méwi
Marcin Gruszka.

Wachlarz nowinek

Z kolei ERLI, podobnie
jak Ceneo, stawia na dalsze
usprawnienia wspotpracy ze
sprzedawcami oraz poprawe
doswiadczen zakupowych
klientéw. Pierwsza z plat-
form poszerzyla w zwigzku
z tym metode dostaw o ERLI
DPD Kurier, co zwieksza
liczbe opcji logistycznych,
szczegblnie w przypadku
przesylek o wiekszych ga-
barytach.

- Wprowadzili$my takze
nowy czat umozliwiajacy
bezposrednia komunika-
cje miedzy sprzedawcami
a kupujacymi, co znaczaco
poprawia kontakt na linii

prawdziwe, nie moga by¢ ku-
powane. Poza tym decydujac
sie na wspétprace z Amazo-
nem, nalezy pilnowac ter-
minowej wysylki i dostawy
towaru, a odpowiedZ na wia-
domosci klientéw powinna
by¢ udzielana w czasie nie
diuzszym niz 24 godziny.

- Do nas natomiast moze
dotgczy¢ kazdy przedsie-
biorca, ktoéry powadzi swo-
ja dzialalnosci diuzej niz
3 miesiace. Dodatkowo we-
ryfikujemy opinie na temat
jakosci obstugi klienta da-
nego sklepu - méwi Mirek
Drab, dyrektor Empik Mar-
ketplace,

Izabela Norek Ceneo.pl
zauwaza z Kkolei, ze sprze-
dawcy wybierajacy model
wspoélpracy oparty na CPC
(Cost Per Click), musza mieé
strone sklepu dostosowang
do wymagan firmy, m.in.
w jezyku polskim, z regula-
minem i danymi przedsie-
biorcy.

Co z kosztami

W Amazon rozpoczecie
sprzedazy wiaze sie z wy-
borem jednego z dwoch pla-
néw sprzedazowych, Pierw-
szy, indywidualny, nie wigze
sie ze stalymi oplatami, na-
tomiast sprzedawca placi
4 z} od kazdej transakcji oraz
ponosi koszty zwigzane z re-
alizacjg zaméwienia. Drugi
wariant, czyli plan profe-
sjonalny, wigze sie z mie-
sieczng oplatg w wysokosci
165,91 zt oraz dodatkowymi
kosztami od kazdej transak-
cji, zaleznymi od kategorii.
Prowizje od sprzedazy z re-
guly mieszcza sie w prze-
dziale od 8 do 15 proc. w za-
leznosci od produktu.

- Zalozenie konta firmo-
wego na Allegro jest bez-
platne, podobnie jak wy-
stawienie ofert w niemal
wszystkich kategoriach,
poza Kolekcja i sztuka, De-
signem i antykami oraz Le-
kami bez recepty - wyjasnia
Marcin Gruszka i zaznacza,
ze prowizja jest nalicza-
na dopiero w momencie

klient-sprzedawca i przy-
spiesza proces zakupowy.
Rozbudowali$my tez oferte
o nowe kanaly reklamowe,
co daje sprzedawcom jeszcze
wiecej mozliwosci dotarcia
do potencjalnych klientéw
- wymienia Katarzyna Kie-
rach, dyrektor marketingu
ERLIL i dodaje, ze w planach
s3 wdrozenia, ktére pomoga
przedsiebiorcom zwiekszaé
sprzedaz i wyr6znic sie na
rynku, a takze beda wspie-
ra¢ konkurencyjnos¢ ofert
na platformie.

- Pracujemy tez nad roz-
wojem naszej aplikacji mo-
bilnej, aby jeszcze lepiej
odpowiadaé¢ na potrzeby
uzytkownikow i umozliwiaé
im Kkorzystanie z platformy
w jeszcze bardziej intuicyjny
i wygodny sposéb - powie-
dziala Katarzyna Kierach.

Ceneo wdrozylo narze-
dzie do licytowania pozycji
- Bidbota. Pozwala na auto-
matyczne pozycjonowanie
ofert na wybranych ofertach,
bez koniecznosci ustawia-
nia indywidualnych stawek.

sprzedazy, zaleznie od ka-
tegorii jej wysokos$¢é waha
sie od kilku do kilkunastu
procent. - Nowi sprzedajacy
moga skorzystaé z Progra-
mu Powitalnego, w ramach
ktdrego otrzymajg 100 proc.
znizki na prowizje przez
pierwszych 9o dni od reje-
stracji firmy na platformie.
Allegro oferuje tez szereg
narzedzi dodatkowych,
w tym np. do analizy danych
sprzedazowych, rozwigza-
nia reklamowe korzystanie
z ktérych moze wiazacé sie
z dodatkowymi oplatami
- wylicza Marcin Gruszka.

Rejestracja i prowadzenie
konta sprzedawcy nie wigze
sie tez z optatami na Empik.
com. Model wspblpracy tej
platformy bazuje na rozli-
czeniach prowizji za sprze-
daz. I to jedyna obowiaz-
kowa oplata, ktérej mozna
unikna¢ az przez 3 miesiace,
korzystajac z aktualnie obo-
wigzujacej promocji.

Na Ceneo.pl natomiast
sprzedawcy rozliczajg sie
w modelu przedplatowym,
co umozliwia im latwe kon-
trolowanie wydatkéw oraz
samodzielne decydowanie
o terminie kolejnego zasile-
nia konta. Zgodnie z regu-
laminem minimalna kwo-
ta zasilenia wynosi 100 zt
netto. Model CPC (Cost Per
Click) umozliwia rozliczanie
na podstawie klikow. Za kaz-
de przejscie z Ceneo na stro-
ne sklepu naliczana jest stata
oplata. Koszt takiego przej-
$cia wynosi od 39 gr do 1,03 zt
izalezy przede wszystkim od
wybranej kategorii produktu.
Ceneo posiada rowniez drugi
model wspélpracy, czyli Mar-
ketplace Kup Teraz z prowi-
zja juz od 2 proc., bez oplat
abonamentowych i z darmo-
wa publikacja ofert.

Podsumowujac: w zamian
za szerokie wsparcie sprze-
dawca decyduje sie na plat-
na wspélprace z zewnetrz-
nym dostawcg, bez realizacji
efektu skali. Wybér zalezy
juz od indywidualnych pre-
ferencji. PAO

Woczeéniej licytacje wymaga-
ly recznego ustawienia lub
wdrozenia narzedzia API.

- Z pierwszej opcji korzy-
staly gléwnie mate sklepy.
Proces ten byl jednak cza-
sochlonny, zaréwno przy
wprowadzaniu ustawien, jak
i pézniejszej kontroli - thu-
maczy Izabela Norek z Ceneo.

Firma rozszerzyla tez
programu zbierania opinii
po zakupach w sklepach.
Obecnie narzedzie pozwala
na pozyskiwanie rozbudo-
wanych opinii, wyréznie-
nie najciekawszych recenzji,
zdobywanie dodatkowego
feedbacku od kupujacych
oraz szybkie reagowanie na
negatywne opinie. Sugester
tresci opinii wspiera klien-
téw w tworzeniu bardziej
rozbudowanych i szczegb6-
lowych recenzji poprzez
inteligentne podpowiedzi.
Dzieki temu opinie staja sie
ponaddwukrotnie dluzsze
ibogatsze, co nie tylko pod-
nosi ich wartos¢, lecz tak-
ze przeklada sie na wyzsza
sprzedaz w sklepach. PAO

Zakupy przez internet:
jakie prawa ma konsument

Kupowanie przez
internet jest szybkie,
wygodne i pozwala
oszczedzaé czas.

A jesli odbywa sie
zgodnie z prawem,
jest réwniez

w duzym stopniu
bezpieczne. I to

dla kazdej ze stron
zawieranej transakcji

Aby okre$li¢ prawa ku-
Pujacego, najpierw trzeba
ustali¢ jego status. Za kon-
sumenta uwaza sie osobe fi-
zyczna dokonujaca z przed-
siebiorca czynnosci prawnej
niezwigzanej bezposrednio
z jej dzialalno$cig gospodar-
cz3 lub zawodowg - stano-
wi o tym art. 22[1] kodek-
su cywilnego.

W sieci kupujacy staje sie
konsumentem w momen-
cie, kiedy nabywa towar od
przedsiebiorstwa lub osoby
prowadzacej jednoosobo-
wa dzialalnosé gospodar-
cz3 i nie jest on zwiazany
z prowadzong (ewentual-
nie) przez niego dzialal-
no$cia gospodarcza. Jesli
lekarz kupuje drukarke do
domu, jest konsumentem,
ale jezeli lezanke do gabi-
netu, w ktérym zarobku-
je - juz nie. Przepisy beda
go silniej chroni¢ w pierw-
szym przypadku, jako nie-
profesjonalnego uczestnika
obrotu gospodarczego.

Przedsiebiorca ma obo-
wiazek poinformowaé
klienta przed zlozeniem
przez niego zaméwienia
o nastepujacych kwestiach:
* jakie s3 podstawowe ce-

chy towaru (np. wielkos¢,

waga, kolor, rozmiar)
« ile on kosztuje, poda-
jac jednoczesnie cene

z podatkami, a takze in-

formacje o oplatach za

dostarczenie oraz jakich-
kolwiek innych dodatko-
wych kosztach.

« sposobach platnosciido-
stawy

» wjaki sposéb towar moz-
na zareklamowac

» koszty zwrotu rzeczy

w przypadku odstgpie-

nia od umowy
* termin, w ktérym oferta

pozostaje wigzaca.

Sprzedajacy ma réwniez
obowiazek poda¢ dane po-
zwalajace zidentyfikowac
go jako przedsiebiorce. Czy-
li nazwe firmy, jej forme
prawna.

Obowiazkiem przedsie-
biorcy jest tez dostarcze-
nie potwierdzenia zawarcia
umowy (np. droga e-ma-
ilowa) najp6zniej w chwili
dostarczenia towaréw lub
przed rozpoczeciem $§wiad-
czenia ushugi.

Konsument musi mieé
Swiadomos¢, ze zamoéwie-
nie towaru pociaga za soba
obowigzek zaplaty. Potwier-
dzenie zloZonego zamoéwie-
nia musi by¢ w latwy i czy-
telny sposéb oznaczone jako
»,zamoéwienie z obowigz-
kiem zaptaty” lub réwno-
waznym sformulowaniem.

Zwrot bez przyczyny,
ale z wyjatkami

Konsument ma prawo
zwrotu zakupionego przez
internet towaru w ciagu 14
dni bez podawania przyczy-

ny. To prawo do odstapienia
od umowy. Zwracany przed-
miot nie musi by¢ w ory-
ginalnym opakowaniu, ale
tak zabezpieczony, by pod-
czas transportu nie ulegt
zniszczeniu.

Od zasady dotyczacej
zwrotu s3 jednak wyjatki.
Oto niektore z nich: gdy to-
war szybko ulega zepsuciu
lub ma krétki termin przy-
datnoSci do uzycia, kiedy
dostarczany jest w zapie-
czetowanym opakowaniu
i po otwarciu nie mozna
go zwrdci¢ ze wzgledu na
ochrone zdrowia lub higie-
ne (np. bielizna czy soczew-
ki kontaktowe), sytuacje
w ktérych przedmiotem
$wiadczenia jest rzecz wy-
produkowana wedlug spe-
cyfikacji konsumenta (np.
koszulki z zaprojektowa-
nym przez niego nadru-
kiem).

Prawo do odstgpienia od
umowy jest silnie chronio-
ne ustawa o prawach kon-
sumenta z 30 maja 2014 r.,
ktoéra implementuje dyrek-
tywe UE 2011/83.

A od Kiedy liczy¢ 14-dnio-
wy termin na odstgpienie
od umowy? Zalezy to od
charakteru transakcji. Je-
§li jest to umowa sprze-
dazy pojedynczego towa-
ru, termin nalezy liczy¢ od
otrzymania go przez konsu-
menta lub osobe przez nie-
go wskazanga. Gdy umowa
obejmuje wiele towaréw,
ktore s3 dostarczane osob-
no, partiami lub w cze-
§ciach, poczatek terminu
jest liczony od otrzymania
przez konsumenta ostat-
niego towaru, jego par-
tii lub czesci. Natomiast
w przypadku umowy sprze-
dazy polegajacej na regu-
larnym dostarczaniu towa-
rO6w przez okreslony czas,
rozpoczecie biegu terminu
zalezy od daty otrzymania
przez konsumenta pierw-
szego z nich.

Jezeli konsument nie zo-
stal poinformowany o pra-
wie do odstapienia od umo-
WY, wygasa ono po uplywie
12 miesiecy.

W przypadku, Kkiedy
konsument naby! towar
wadliwy lub niezgodny
z towarem, moze zglosic¢
reklamacje, rozpatrywang
w ramach ogdlnie obowia-
Zujacego prawa.

Jedli jednak nie zachodzi
relacja przedsiebiorca-kon-
sument, sprzedajacy nie ma
obowiazku przyjaé towaru,
chyba ze ma on wade, o kto-
rej nie poinformowat kupu-
jacego.

Jak zwracaé towar
kupiony online

W pierwszym kroku
konsument sprawdza, jak
wyglada procedura zwro-
tu w danym sklepie. Musi
by¢ ona opisana na stronie
sklepu. Zazwyczaj, aby od-

Prawo do
odstapienia

od umowy jest
silnie chronione
Ustawa o prawach
Kkonsumenta

Z30 Maja 2014 I,

stapi¢ od umowy, nalezy
poinformowac¢ o tym sprze-
dawce, najlepiej w formie
pisemnej. Mozna tez wy-
korzysta¢ do tego formu-
larz przedsiebiorcy, jezeli
takim dysponuje, lub sko-
rzystaé z formularza z usta-
wy o prawach konsumenta.
Nalezy zachowac kopie tego
dokumentu do celéw dowo-
dowych.

Sprzedawcy, ktérzy do-
puszczaja ztozenie odsta-
pienia od umowy droga
elektroniczna, np. przez
strone internetowa, s3 do-
datkowo zobligowani do
potwierdzenia jego otrzy-
mania, czyli np. do wysta-
nia konsumentowi e-maila.

Jezeli zakup zostat do-
konany w sklepie zare-
jestrowanym na terenie
Unii Europejskiej, Wielkiej
Brytanii, Norwegii lub Is-
landii, i nie chce on przy-
ja¢ zwrotu, nabywca moze
sie skontaktowacé (w jezy-
ku polskim) z Europejskim
Centrum Konsumenckim
pod adresem ECCNET-PL@
ec.europa.eu lub droga te-
lefoniczng pod nr 22 55 60
600. Dyzury prawnikow od-
bywaja sie od poniedziatku
do piatku w godz. 10-14.

W przypadku konfliktu
z przedsiebiorcg z Polski
nabywca moze zadzwonic
na infolinie uruchomiona
przez Stowarzyszenie Kon-
sumentéw Polskich oraz
Fundacje Konsumentow.
Dziala ona od poniedzial-
ku do pigtku w godz. 8-18,
pod nr 801 440 220 lub 222
66 76 76. Dostepny jest tez
formularz na Poradydla-
konsumentow.pl.

O czym musi
informowa¢ dostawca
platformy

W catej uktadance sprze-
dazowej okreSlone obo-
wigzki informacyjne ma
réwniez dostawca plat-
formy handlowej. Musi on
mianowicie poinformowac
konsumenta o parametrach
decydujacych o plasowa-
niu towaréw (cena rosng-
co/malejaco, od najstarsze-
go/najnowszego etc.), czy
sprzedawca oferujacy na
platformie towary, ushu-
gi lub tresci cyfrowe jest
przedsiebiorca, czy osoba
fizyczna, o braku stosowa-
nia przepiséw chronigcych
konsumentéw, jezeli strong
umowy jest osoba fizyczna,
a takze o obowigzkach do-
stawcy platformy i sprze-
dawcy, wynikajacych z re-
alizacji umowy.

Jezeli platforma han-
dlowa czy sklep oferuja na
stronie wyszukiwarke pro-
duktéw, sa zobowigzane do
informowania o gtéwnych
parametrach, ktore decydu-
ja o kolejnosci plasowania
produktéw, a takze wyraz-
nego oznaczenia platnej re-
klamy w tym zakresie.

Jezeli przedsiebiorca
udostepnia opinie innych
klientéw, powinien byé
w stanie wykazaé, ze po-
chodza one od oséb, ktore
rzeczywiScie uzywaty dane-
go produktu lub go nabyly.

Konsument powinien tez
wiedzieé, czy sprzedawca
udostepnia wszystkie opi-
nie o danym produkcie
oraz czy s one Sponsoro-
wane. AP
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W dzisiejszym e-commerce réznice miedzy
matymi a duzymi firmami sie zacieraja. Mnigjsze
potrafig byc¢ blizej klientow. Srednie mogg

oferowac lokalne produkty czy spersonalizowane
doSwiadczenia zakupowe. Z kolei duze firmy czerpia
korzysci ze znacznej skali dziatalnosci i dysponuja

ﬁ rozlegtymi zasobami.
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To najwyzszy czas dla polskich
marek na rozwoj w e-commerce

Amazon wciela si¢ w role przewodni-
ka, ktory ma ulatwic poczatki i prowa-
dzi¢ sprzedawcow po $swiecie e-han-
dlu. Marketplace to miejsce, w ktorym
wszyscy przedsiebiorcy maja dostep
do tych samych konsumentow - mowi
Katarzyna Ciechanowska-Ciosk,
Country Leader Amazon.pl

Serwis Amazon.pl ruszyt trzy lata temu. Czy polscy
konsumenci i sprzedawcy dali sie juz poznaé?

Wiemy, czego szukaja Polacy na zakupach w sieci.
Chca mie¢ duzy wybér, niskie ceny i szybka dosta-
we - zresztg podobnie jak klienci na calym Swiecie.
Wiemy tez, ze w kazdym kraju na decyzje zakupowe
wplywaja inne wartosci spoteczno-kulturowe, W za-
leznosci od miejsca kupujacych moga najbardziej
interesowac np. promocje i specjalne okazje, perso-
nalizacja czy zréwnowazona dostawa. W Polsce wi-
doczne jest co$ jeszcze, a mianowicie che¢ wspierania
lokalnych marek i sprzedawcéw. Wedtug badania
,Teraz Polska” ponad 84 proc. konsumentéw, gdy
ma mozliwo$¢ wyboru, deklaruje zakup produktéw
polskiego pochodzenia.

Potrzeba klienta to - zaréwno dla nas, jak i dla
wspélpracujacych z nami sprzedawcéw - drogo-
wskaz, za ktérym zawsze podazamy. Dobrym przykla-
dem jest nowa strona ,,Polskie Marki” na Amazon.pl,
gdzie promujemy produkty od rodzimych przed-
siebiorcéw. Ta inicjatywa ma swoje korzenie w naj-
bardziej rozwinietych sklepach Amazon w Europie,
a teraz jest dostepna takze w Polsce. To szansa nie
tylko dla popularnych polskich marek, lecz takze
dla lokalnych rzemie§lnikéw oraz matych i Srednich
przedsiebiorcéw, ktérzy dopiero odkrywaja poten-
cjal e-commerce.

Rozwodj dzialalnos$ci na Amazon.pl to bowiem dla
wielu $wietny fundament do rozpoczecia eksportu.
Obserwujemy, jak przedsiebiorcy z kazdym rokiem
bardziej interesuja sie sprzedaza miedzynarodowa
izwiekszaniem swoich e-handlowych umiejetnosci.
Polscy sprzedawcy nie s bierni i bardzo zalezy im na
rozwijaniu kompetencji. Niekiedy brakuje im jednak
wiary w siebie - obawiajg sie np., ze e-commerce jest
juz nasycony i trudno w nim znaleZ¢ nisze dla siebie.

Przedsiebiorcy faktycznie majg takie watpliwosci? Co
ich powstrzymuje przed rozwojem w e-handlu?
Niedawno zapytali$my przedstawicieli MSP o ba-
riery, ktére spowalniaja ich biznes. Potowa ankie-
towanych, 53 proc., zaznaczyla, ze gléwnymi prze-
szkodami w rozwoju dzialalnosci sa wysokie koszty

prowadzenia firmy i obawa przed jej nieoplacalnoscia.
Okoto jednej trzeciej pytanych, 31 proc., wskazalo tez
na niewystarczajaca wiedze, a 30 proc. na brak ela-
stycznos$ci i umiejetnosci dostosowania sie do zmian
gospodarczych. Dodatkowo $rednio co czwartemu
sprzedawcy, 24 proc., po prostu brakuje motywacji
do dziatania.

To bardzo wazne sygnaly, ktére traktujemy jak
punkt wyj$ciowy do dziatania. Swiadomo$¢ wzmacnia
proces podejmowania decyzji. To wazne motto - za-
réwno dla nas, jak i dla przedsiebiorcéw. Rozmawia-
my o zasadach panujacych w wirtualnej przestrzeni,
bo to pozwala nam wprowadzaé pozytywne zmiany.

W takim razie jaka jest na to odpowiedZ Amazon? Jak
marketplace pomaga przedsigbiorcom przetamywac
te bariery?

Spéjrzmy na to w ten sposéb: zwiekszanie skali e-
-biznesu to ciggle analizowanie popytu, docieranie do
nowych klientéw, promocja, a idac dalej - ekspansja
zagraniczna. Przed takimi wyzwaniami codziennie
staja sprzedawcy. Jesli mieliby samodzielnie szukaé
informacji o warunkach sprzedazy w danym kraju,
o przepisach, planowaniu odpowiedniej logistyki itp.,
musieliby po§wiecaé na te zadania ogromnie duzo
czasu. Dlatego Amazon wciela sie w role przewodnika,
ktéry ma ulatwié poczatek takiej podrézy i prowa-
dzi¢ sprzedawcéw po §wiecie e-handlu, ttumaczac
droge krok po kroku. Majac taka wizje, staramy sie
znaleZ¢ rozwigzanie dla kazdej watpliwosci, kto-
ra moze ograniczac biznesowy zapat sprzedawcéow.

Jesli blokada sg koszty - udostepniamy specjalne
zachety. Od sierpnia zniesliSmy oplate abonamento-
wa i prowizje dla nowych sprzedawcéw na Amazon.pl.
Dla tych, ktérzy chcg outsourcowac logistyke, by sku-
pi¢ sie na innych gateziach rozwoju swojego biznesu,
mamy program Fulfilment by Amazon (FBA), ulatwia-
jacy realizacje zamowien, Zaliczaja sie do niego: pelne
wsparcie w przechowywaniu i wysylaniu produktéw,
obstuga klienta i przetwarzanie zwrotéw. Jesli sprze-
dajacym zalezy na wdrozeniu strategii cross-border,
umozliwiamy im dostep do dziewieciu europejskich
sklepéw Amazon, za poSrednictwem ktérych docie-
raja do milionéw klientéw. Na potrzeby dotyczace
zwiekszania branzowego know-how odpowiadamy
z kolei licznymi szkoleniami, dostepem do raportéw,
narzedzi edukacyjnych i analitycznych. W zakresie

Rozwdj dziatalnosci na Amazon.pl
to dla wielu przedsiebiorcéw Swietny
fundament do rozpoczecia eksportu

zarzadzania marka oferujemy m.in. programy wspie-
rajace ochrone praw wlasnosci intelektualnej i walke
z naduzyciami, a takze inicjatywy promujace brand.
JesteSmy gotowi pomaga¢é przedsiebiorcom w kaz-
dym aspekcie ich dzialalnosci, poniewaz gdy maja
to wszystko, latwiej jest im pokonywac wszelkie ba-
riery. Coroczne wyniki MSP prowadzacych sprzedaz
w naszym sklepie pokazuja, ze ta strategia przynosi
wymierne efekty.

Ale czy marketplace to faktycznie miejsce
dla kazdego?

To ciekawe pytanie, bo bezposrednio nawigzu-
je do statystyki z naszych badan, ktdra szczegdlnie
przyciaga uwage. Ot6z prawie co trzeci ankietowany
przedsiebiorca powiedzial, Ze nie prowadzi jeszcze
sprzedazy na marketplace, poniewaz wydaje mu sie,
Ze jego biznes jest za maly, by odnie$¢ tam sukces.

W dzisiejszym e-commerce réznice miedzy maty-
mi a duzymi firmami sie jednak zacierajg. Mniejsze
przedsiebiorstwa wielokrotnie pokazaty, ze potrafia
by¢ blizej klientoéw, co pozwala im szybciej reagowac
na zmiany i potrzeby. Srednie sklepy mogg oferowa¢
lokalne produkty czy spersonalizowane doswiadcze-
nia zakupowe. Z kolei duze firmy czerpig korzysci
ze znacznej skali dzialalnosci i dysponuja rozlegly-
mi zasobami.

Rzecz w tym, ze marketplace to miejsce, w ktorym
wszyscy przedsiebiorcy - niezaleznie od rozmiaru
dziatalnos$ci - maja dostep do tych samych konsu-
mentéw. O tym, co finalnie zainteresuje tych ostat-
nich, decydujg atrakcyjnos$¢ i dopasowanie oferty
oraz jako$¢ prezentowanych tresci. Dlatego méwi-
my, Ze Amazon to przestrzen, w ktorej kazdy gracz
ma szanse na sukces - a my chetnie wspieramy ich
na tej drodze.

Nic dziwnego, Ze przedsigbiorcy Smielej zerkaja na
marketplace. Czy dekada dziatalnosci w Polsce was do
tego przygotowata?

W tym roku obchodzimy 10-lecie obecnosci w Pol-
sce i jesteSmy bardzo zadowoleni z tego, co udato nam
sie osiggna¢ przez ten czas. Polska to strategiczna
lokalizacja na mapie rozwoju Amazon w Europie
iplanujemy kontynuowac¢ inwestycje w naszym kraju
w nadchodzacych latach. Swigtowanie dekady obec-
nosci nad Wisl3 to tez §wietny moment, by opowia-
dac o wspoélnych sukcesach polskich przedsiebiorcow
na Amazon i oferowac im dalsze mozliwosci roz-
woju - tym bardziej ze 62 proc. ankietowanych ma
w planach rozpoczecie sprzedazy za poSrednictwem
marketplace, a 45 proc. przymierza sie do tego jesz-
cze w 2024 1. badZ w kolejnym roku kalendarzowym.
Niezmiernie nas to cieszy.




