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Sprzedaz na/Amazon:

wiedza na start

Dane, ktdore musisz znac, aby stworzy¢ skuteczng
strategie sprzedazy wielokanatowej 2022-2025.




O Nethansie

Nethansa oferuje kompletne rozwigzania do zwiekszania zyskdw na Amazonie i Kaufland.de.
Nasza autorska platforma i strategiczne wsparcie ekspertow to potgczenie, ktore pomoze Ci
wycisng¢ maksimum mozliwosci ze sprzedazy za posrednictwem marketplace’ow. Naszg
misjq jest zwiekszanie zyskow firm na najbardziej znaczacych platformach handlowych w
Europie. W ciggu ostatnich miesiecy, wygenerowalismy ponad 500 min ztotych obrotéw dla

naszych klientow.

Nnethansa

O eBooku

Raport powstat w celu pokazania potencjatu
platformy Amazon w kontekscie budowania
strategii sprzedazy wielokanatowej na lata
2022-2025. W opracowaniu znajdujg sie
dane ze 7Zrddet takich jak Statista,
Marketplace Pulse, Jungle Scout,
BigCommerce i opracowania wtasne.
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Wspotpracujg z nami ambitne firmy, chcace
0siggnac sukces nie tylko w Polsce, ale
rowniez w Europie. Obstugujemy przede
wszystkim duze spotki, w tym gietdowe, m.in.
SFD i Wojas. Nie zapominamy rowniez
o matych i srednich firmach. Specjalnie dla
nich rozwijamy naszg oferte o dedykowane
ustugi do zwiekszania marzowosci na Amazon
i Kaufland.de.

Poznaj nasze ustugi


https://nethansa.com/pl/?utm_campaign=Ebook%20PL&utm_source=ebookpl&utm_medium=ebook-kontaktcta&utm_content=cta-poznaj-nasze-uslugi

Co znajdziesz w srodku?

1 Amazon na tle globalnych marketplace’ow
Wartosc¢ brutto Marketplace (GMV = Gross Marketplace Value)
Liczba wizyt
p Amazon w liczbach
3 Popularnosc platformy Amazon w USA i Europie
Liczba wizyt
TOP 3 kraje - sprzedaz netto
4 Sprzedawcy na Amazon
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Aktywni sprzedawcy w Europie
Metody realizacji zamdwien
TOP kategorie na Amazon
Dobre praktyki w prowadzeniu sprzedazy na Amazon

6 Jak zaczac i skalowac sprzedaz na Amazon
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Amazon na tle innych globalnych
marketplace’ow

Wartosc brutto Marketplace (GMV = Gross Marketplace Value)

Wyniki badan Marketplace Pulse pokazuja, ze Amazon jest najwiekszg i najbardziej
perspektywiczng platforma marketplace na Swiecie. Ma krytyczng pozycje w tej branzy i stale
rozwija biznes o nowe rynki, takie jak chociazby Szwecja czy Niderlandy. Wsrdd globalnych
graczy, na przegranych pozycjach znajduja sie eBay oraz Wish. Pierwszy z nich, cho¢ jest
drugim najwiekszym marketplace’m, wedtug ekspertdw od dawna sie nie rozwija. Natomiast
w Wish zarejestrowani sg w wiekszosci handlowcy z Chin, ktdrzy notujg niewielkie obroty.

Wsréd platform, ktére warto wzigc Wysokie GMV

pod uwage przy planowaniu amazon

przysztej strategii jest Walmart. \ shopify
Platforma ta zanotowata dynamiczny ebay

Walmart

wzrost i ma spore szanse na dalszy
sukces z uwagi na ciggle rozwijane
mozliwosci reklamowe. Co ciekawe,
Google Shopping, ktéry jeszcze rok

Bez przysztosci Przysztosciowy potencjat

temu uznawany byt za platforme ‘wish
z przysztosciowym potencjatem, O TARGET
. . . Google Shoppin
w obecnym zestawieniu nie zostat e Niskie GMV

uwzgledniony jako platforma godna
uwagi sprzedajacych.

Gross Merchandise Value to termin uzywany w handlu detalicznym online do okreslenia
catkowitej wartosci sprzedazy w dolarach amerykanskich, dla towaréw sprzedawanych na

danym rynku, w okreslonych ramach czasowych.
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Popularnos¢ wybranych marketplace'ow

Amazon, eBay oraz Mercado libre to trzy najpopularniejsze, swiatowe marketplace’y pod
wzgledem liczby wizyt. Pierwsza z wymienionych platform wyraznie wyprzedza swoich
konkurentdw. W stosunku do kolejnego gracza - eBaya, Amazon ma o bagatela 3,5 miliarda

wizyt wiece;.
amazon 5,2 MLD
ebay 1,7 MLD
e 2% 683 MLN
Rakuten 575 MLN
AliExpress 534 MLN
B shopee 457 MLN
Walmart 410 MLN
Etsy 392 MLN

Zrédto: Webretailer. Dane z kwietnia 2021. Analiza zawiera dane w ujeciu tacznym ze wszystkich rynkéw, na ktérych operuja
wybrane marketplace’y.

Amazon.com ma ponad
300 milionow
aktywnych uzytkownikow.

To 8x wiecej niz cata populacja Polski!
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Amazon w liczbach

1.5BLN S

Kapitalizacja rynkowa Amazon.com (styczen 2022).
Spotka Jeffa Bezosa zwiekszyta swojg kapitalizacje rynkowa o prawie
2 miliardy dolaréw.

Sl |

=

1MOMLD $

- / H Przychody Amazon (01.07.2021 - 30.09.2021).
=111 W Il kwartale 2021 roku przychody giganta sprzedazowego wzrosty o ponad
44% rok do roku.

12 MLD $

;/\7‘ Sprzedaz podczas Prime Day 2021.

 — Podczas Prime Day Amazon sprzedat towary o wartosci 12 mid $, co stanowi
wzrost 0 okoto 15% w poréwnaniu do 10,4 mid $ w roku 2020.

353 MLN

Szacunkowa liczba produktow na Amazon.

200 MLN

Liczba cztonkow Amazon Prime.

. Zrédta: Ycharts, Statista.
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6.4 miliona

liczba sprzedawcow na Amazon

W pierwszym kwartale 2021 roku do amazon

dotyczyto 295 000 nowych sprzedawcow.

295 tys nowych sprzedawcow to w przyblizeniu:

3277 136

/ na

/ dziennie godzine

nowych sprzedawcow w pierwszym kwartale 2021

konsumentow wskazato, ze

o darmowa dostawa jest gtownym
o czynnikiem decydujacym o zakupie

za posrednictwem Amazon. M\

o —

Amazon posiada1 7 5

centrow logistycznych
w Europie i USA (stan na
listopad 2020).

) Zrédta: Zrédta: Jungle Scout, Hello Tax, Statista, BigCommerce
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Liczba wizyt miesiecznie

Najwiekszym rynkiem Amazon sg Stany Zjednoczone. @

Wynika to m.in. z faktu, ze jest to rodzimy rynek tej

platformy i potrzeby zakupowe Amerykandw sg o wiele @

wieksze, anizeli Europejczykéw. Wielkos¢ rynku

ksztattuje sie nastepujaco: Q
Liczba wizyt w Q4 2021

Amazon.com 2,77 MLD

Amazon.de 548 MLN

Amazon.co.uk 442 MLN

Amazon.it 229 MLN

Amazon.fr 209 MLN

Amazon.es 178 MLN

Similarweb. Wizyty w Q4 20021. Analiza zawiera dane dla rynku amerykanskiego
i wybranych rynkéw europejskich.

= - L

USA Niemcy Wielka Brytania Francja Wtochy
iﬁé N AR
- - L 4 wp
Hiszpania Holandia Polska Szwecja

SPRZEDAZ NAAMAZON -W I EDZA NA START



TOP 3 kraje pod wzgledem
sprzedazy netto

Na wykresie widac¢ wyniki sprzedazy netto trzech najbardziej perspektywicznych rynkdw na
Amazon. W 2020 roku obroty na Amazon.com byta najwyzsze, wynosity bowiem 263,52
miliarda dolaréw. Na drugim miejscu z tgczng sprzedazg na poziomie 29,57 miliardéw
dolaréw znajduje sie Amazon.de. Trzecim najatrakcyjniejszym rynkiem dla biznesu jest
Wielka Brytania, z wynikiem 26,48 miliardow dolaréw. W Niemczech, Wielkiej Brytanii
i innych europejskich rynkach drzemie duzy potencjat sprzedazowy, po ktory wystarczy
siegnac zaktadajac konto sprzedazowe i udostepniajgc swoje produkty.

TOP 3 rynki Amazon pod katem sprzedazy netto w latach 2014-2020.
Dane w miliardach dolarow.

Wartos¢ sprzedazy
(MLD $ netto)
280
260 263'.52
240
220
200 o5
180 /
160 16_0
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100
90/
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70M
40
29.57
19.88 22.23 i
1753 26.48
Y834 9.03 9.55 11.37 14.52 : -
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

® USA @ Niemcy Wielka Brytania
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Sprzedawcy na Amazon

Podziat ogolny

Na catym sSwiecie jest ponad 9.7 miliondw sprzedawcoéw na Amazon, ktdrzy operujg na
najbardziej perspektywicznych swiatowych rynkach. Dekade temu, liczba sprzedawcow nie
przekraczata nawet wartosci miliona. Obecnie, w samym 2021 roku, przybyto ponad
milion nowych sprzedawcdéw. To pokazuje ponadprzecietny wzrost i site rynkowa tego
giganta, nawet w kryzysowych czasach.

9,7 min 1,9 min 1min

nowych sprzedawcow na
Amazon w 2020 roku

sprzedawcow aktywnych sprzedawcow
na Amazon na Amazon

Liczba sprzedawcéw w ostatnich 10 latach
na Amazon wzrosta 8-krotnie!

W najprostszym ujeciu, sprzedawcoéw na Amazon dzielimy na Vendor Central (first party
seller = wewnetrzny sprzedawca) oraz Seller Central (third party seller=zewnetrzny
sprzedawca) lub Mixed (first + third party seller = model mieszany). W ramach pierwszego
podejscia, sprzedawca sprzedaje swoje produkty w ilosciach i cenach hurtowych
Amazonowi. Platforma ta wowczas uzyskuje prawa do otrzymanych produktow i kontroluje
ich ceny. Natomiast w przypadku sprzedazy w Seller Central, Amazon dziata jak kanat
sprzedazy dla produktdw danego klienta. To oznacza, ze klient odpowiada za polityke
cenowa, wysyitki, sprzedaz oraz zapasy. W 2019 roku, liczba sprzedawcéw zewnetrznych
przekroczyta 53% i systematycznie rosnie. W trzecim kwartale 2020 roku, obroty
wygenerowane przez sprzedawcow zewnetrznych przekroczyty 20,44 miliardy dolardw,
w ujeciu rocznym wartos¢ sprzedazy wzrosta az 0 55%..

Amazon e Third-Party Seller

Zrédto: Marketplace Pulse. Udziat w GMV przez sprzedawcéw zewnetrznych w latach 2014-2019.
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Aktywni sprzedawcy

Blisko 1.9 miliona sprzedawcow prowadzi aktywng sprzedaz na Amazon. Sprzedawca jest
aktywny, jesli posiada produkty wystawione na sprzedaz na platformie Amazon. Najwieksze
marketplace’y Amazon pod wzgledem aktywnych sprzedawcow to USA z 467 000
aktywnych sprzedawcow, Francja z 261000 aktywnych sprzedawcow i Hiszpania z 257 000
aktywnych sprzedawcow. Rynkiem, ktdry rosnie najszybciej w stosunku do jego wielkosci sg
Niderlandy (9,5% wzrost).

Amazon.com.tr 1,372
Amazon.sg 1,378
Amazon.co.au 1,890
Amazon.sa 2,535
Amazon.ae 4,963
Amazon.br 7,005
Amazon.se 11,223

Amazon.es 14,429 (4,9%)

Amazon.com.mx 14,940 (5,1%)
Amazon.fr 15,142 (5,1%) ;
Amazon.it 15,614 (5,3%) V

Amazon.co.jp 18,188 (6,2%)

Amazon.com 76,769 (26%)

Amazon.in 29,798 (10,1 %)

Amazon.de 18,213 (6,6%) Amazon.ca 22,088 (7,5%)

Amazon.nl 19,516 (6,8%) Amazon.co.uk 19,944 (6,8%)

Zrédto: Marketplace Pulse. Procent nowych sprzedawcéw na 10 najwiekszych rynkach Amazon. Sprzedawcy moga
sprzedawac na wielu réznych rynkach jednocze$nie, dlatego tez zmienne nie sumuja sie do 100%.

Sredni obrét samodzielnych sprzedawcéw na Amazon Marketplace
vs obrét wygenerowany wspdlnie z Nethansg

67 045 € o Q@ 382 365 €
Samodzielny sprzedawca - an Klient Nethansy

Zr6dto: Statista, dane whasne.
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Aktywni sprzedawcy w Europie

Dynamika wzrostu na gtownych
rynkach Amazon

Marketplace Aktywni Sprzedawcy Wzrost od 2018

* Wielka Brytania 281,252 43727 (18,4%)
[ Niemcy 244,425 36,425 (+17,5%)
() Wiochy 216,610 51110 (+30,9%)
() Francja 211,859 47,859 (+29,2%)
N

& Hiszpania 203,413 52,063 (+34,4%)

Zrédto: Marketplace Pulse. Dynamika wzrostu na 10 najwiekszych rynkach Amazon pod katem aktywnych sprzedawcéw.

Najwiekszg dynamike wzrostu
sprzedawcow widac na rynkach:

meksykanskim hiszpanskim witoskim

+51,5% +34,4% +30,09%

Czy wiesz, ze Amazon jest obecnie dostepny na 19 swiatowych rynkach: USA, Kanada,
Wielka Brytania, Niemcy, Francja, Wiochy, Hiszpania, Indie, Japonia, Australia, Chiny,
Brazylia, Meksyk, Turcja, Zjednoczone Emiraty Arabskie, Holandia, Szwecja, Polska
i Singapur.
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Modele realizacji zamowien
na Amazon

Amazon oferuje swoje ustugi zarowno dla wtascicieli sieci hurtowych (Vendor Central),
jak i dla dystrubutoréw i resellerow (Seller Central).

Modele sprzedazy i logistyki na Amazon

Vendor Central Seller Central

Fulfillment by Amazon (FBA)

Metoda sprzedazy, w ktorej sprzedawca wysyta swoje produkty bezposrednio do
magazyndw Amazon, jednak nadal nalezg one do sprzedawcy. Nastepnie sg one wysytane
pod wskazany adres przez Amazon, ktéry odpowiada rowniez za zarzadzanie obstuga
klienta. Program FBA jest dodatkowo ptatny.

Fulfillment by Merchant (FBM)
Metoda sprzedazy na Amazon, w ktorej
sprzedawca wystawia swoje produkty na
Amazon, ale posiada swdj magazyn, zarzadza
wysytkg i obstugg klienta we witasnym
zakresie (lub za posrednictwem innego
operatora logistycznego).

FBAi FBM 34%

Vendor
Metoda sprzedazy, w ktdrej klient dostarcza 0
hurtowg  iloS¢  towaru  Amazonowi, R FBM 9%

a sprzedaza zajmuje sie sam Amazon.

Zrédto: Jungle Scout. Udziat sprzedawcéw w wybranych modelach realizacji zaméwier na Amazon.
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Modele realizacji zaméwien na Amazon

Co zyskuje sprzedawca, ktory wybierze model FBM?

Bardzo szybki start i niskie koszty rozpoczecia projektu, dzieki wykorzystaniu wtasnej
infrastruktury

Mate ryzyko, przez to, ze traktuje Amazon jako dodatkowy kanat sprzedazy

Wieksza kontrole nad stanami magazynowymi

Mniej formalnosci, szczegdlnie w przypadku stanow niepodlegajgcych opodatkowaniu
Brak koniecznosci rejestracji VAT w kraju, w ktérym towary bedg magazynowane
Swobode prowadzenia firmy i kanatow sprzedazy

Brak niespodziewanych kosztow

Model FBM polecany jest najczesciej:

Sprzedawcom majgcym duzo réznych kanatdw sprzedazy

Sprzedawcom oferujgcym produkty ekskluzywne lub unikatowe

Sprzedawcom majgcym duzo réznych ofert (np. kilka tysiecy lub kilkanascie tysiecy
réznych towarow)

Sprzedawcom, ktdrzy chca rozpoczac sprzedaz na Amazon

Jakie profity niesie za sobg FBA?

Bezptatng wysytke do subskrybentéw Prime
Wiekszg szanse na wygranie Buy Box — sprzedawcy FBA wygrywaja Buy Box, gdy ceny
konkurencji nie korzystajacej z FBA sg takie same

Wyzsze konwersje, z racji tego, ze klienci co do zasady ufajg Amazon oraz polegaja na
jego rzetelnosci np. w kwestii terminowosci dostaw

Uproszczony proces zwrotéw
FBA jest polecany najczesciej:
Sprzedawcom, ktdrzy maja juz doswiadczenie w sprzedazy na Amazon w modelu FBM

i chca skalowac swdj biznes

Doswiadczonym i Swiadomym sprzedawcom, ktorzy majq juz zarejestrowany VAT
w krajach magazynowania swoich towaréw. W samej Europie Amazon posiada 7 centrow
logistycznych.

Firmom, ktdre nie majq witasnej logistyki i obstugi zamoéwien

Firmom, ktdre oferujg “Next Day Delivery” na caty Swiat, ze wzgledu na to, ze kazdy towar
magazynowany w FBA, automatycznie jest dostepny w Prime.
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Kategorie na Amazon

Wykres przedstawia najpopularniejsze kategorie na Amazon w 2021 roku wraz
zZ procentowq iloscig sprzedawcow, ktdrzy posiadajg produkty z tych kategorii
w swojej ofercie. Najczestsze kategorie to: Dom i ogrdd (40%), Sporty i Outdoor
(21%), Zabawki i gry (19%), Kosmetyki (19%), Produkty prozdrowotne (18%).

Dom i ogrod 40%
Sport i outdoor 2
Zabawki i gry 19%
Kosmetyki 19%

Produkty prozdrowotne
Akcesoria i sprzet kuchenny 16%
Artykuty biurowe

Ogréd 14%
Narzedzia 14%

Artykuty dla zwierzat 13%
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Zrédto: Jungle Scout.
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Dobre praktyki w sprzedazy
na Amazon

Sprzedaz na Amazon nie nalezy do najtatwiejszych. Jest to dziatanie wymagajgce
dtugofalowego planu i strategii. Trzeba wykazac sie determinacjg, aby generowac wysokie
zyski. Rzadko zdarzajg sie produkty ,quick wins”, czyli takie, ktére gwarantujg wysokie
obroty w chwili publikacji. 64% sprzedawcow na Amazon jest rentowna w ciggu pierwszego
roku od rozpoczecia sprzedazy na Amazon. 44% sprzedawcow deklaruje zas, ze ich sprzedaz
na Amazon w 2020 roku poszta lepiej niz zaktadali, gtdwnie ze wzgledu na pandemie
COVID-19.

llos¢ czasu potrzebna sprzedawcom,
aby osiggnac zysk ze sprzedazy na Amazon.

24

20
18
16
14
12
10

0 22% 22% 23% 13% 3% 3% 14%

“M&"mizx’} \'“\PS\QCE‘ 3-6 miesiecy ’é miesiecy - 1 rok ‘ 1-2 lata ‘ Wiecej niz 2 lata ‘ Nie wiem ‘ Nieopfacalne ’

85% sprzedajacych na Amazon twierdzi, Zze prowadzenie biznesu na tej platformie jest

wymagajace i trzeba miec strategie, aby sprzedawac efektywnie.

Zr6dto: Jungle Scout.
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11 sprawdzonych taktyk
na skutecznag sprzedaz na Amazon

1. Automatyzuj czasochtonne czynnosci i zyskaj czas na rozwadj biznesu.

Wystawianie listu przewozowego, zamawianie kuriera, matching produktowpbstuga
zamowien i zwrotdw, aktualizacja standw magazynowych, zarzadzanie contentem - to
aktywnosci, ktdére wymagaja sporych naktadow czasowych. Istniejg narzedzia w Amazon
Appstore, ktdre automatyzujg tego typu czynnosci. to autorski system
Nethansy, ktory przy pomocy zaawansowanych algorytmow automatyzuje sprzedaz.

2. Tworz listingi produktowe zgodne z zasadami SEO. Dbaj o najwyiszg jakosc
udostepnianego contentu.

Aby skutecznie sprzedawac, nalezy doktadnie przyjrzec sie listingom i stowom kluczowym

uzywanym przez innych sprzedawcow. To, na co nalezy zwrdci¢ szczegdlng uwage to
tytuty, kluczowe cechy produktu (bullet points) oraz ich opisy i zdjecia.

Dobrg strategia jest wpisywanie stow kluczowych w wyszukiwarce Amazon

i sprawdzanie, jakie dodatkowe stowa klucze nam ona podpowie.

3. Swiadomie dostosuj i potacz dostepne modele sprzedazowe (FBA, FBM, Vendor).

Kazdy model sprzedazowy ma swoje wady i zalety. FBM jest doskonaty dla sprzedawcow
majgcych produkty ekskluzywne lub unikatowe. Natomiast FBA, dla tych, ktdrzy maja juz
doswiadczenie i chcg skalowac¢ swojg sprzedaz. Sprzedawcy operujgcy w modelu FBA
majg wieksze szanse na wygranie Buy Box! Odpowiednia strategia moze nam zapewnic
potaczenie dostepnych modeli sprzedazowych. Dzieki czemu mozliwe bedzie
skorzystanie z dobrodziejstw kazdego z nich.

4. Stosuj komunikacje z kupujacymi na Swiatowym poziomie.
Sprzedajac miedzynarodowo musisz dysponowac odpowiednim zespotem, ktdry bedzie
prowadzit komunikacje z kupujacymi w jezyku danego kraju. Wazny jest rowniez szybki
czas odpowiedzi i dostepnosc 365/24/7. Dodatkowo, musisz byc przygotowany na biezacy
kontakt z zespotem Amazon.

5. Dbaj o opinie swoich produktow.

Zachecaj kupujacych do wystawiania ocen Twoich produktow! Mozesz to robic¢ chociazby
poprzez dotgczanie insertdw z podziekowaniem do paczek wysytanych swoim klientom.
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Co nalezy wiedzie¢, aby prowadzi¢ skuteczng sprzedaz na tej platformie?
6. Stosuj racjonalng polityke zaopatrzeniowa.

Dbaj o to, aby mie¢ wystarczajaca ilos¢ towaru “na stanie”. Jesli sprzedajesz produkty
sezonowe, zapotrzebowanie moze byc nawet 2, 3-krotnie wyzsze niz poza sezonem.

7. Skupiaj sie na wygraniu Buy Box.

Odpowiednia polityka zamowien, optymalny czas dostawy i pozytywne opinie klientow sg
waznymi czynnikami decydujacymi o wygranej Buy Boxa.

Czym jest Buy Box? Jest to "box" na stronie szczegétéw produktu, gdzie klienci
rozpoczynaja proces zakupu. Zazwyczaj pojedynczy produkt jest oferowany przez

wielu sprzedawcow, ktdrzy rywalizujg o miejsce w Buy Boxie.

8. Jestes producentem? Wyprobuj kampanie PPC na Amazon.

Na Amazon sg dostepne formaty reklamowe: rozliczane w modelu cpc, majgce na celu
wzrost liczby konwersji, oraz wizerunkowe. Aby zwiekszy¢ widocznosc swoich produktow
warto zainwestowac w reklamy Sponsored Products.

9. Jestes resellerem? Skaluj swoja sprzedaz, dzieki Platformie Nethansy.

Znajomos¢ cen konkurencji jest kluczowa w budowaniu przewagi w sprzedazy znanych
marek. Mozna to robic recznie, jednak jest to czasochtonne zajecie. Mozna réwniez
zaufaC technologii, ktéra w ekspresowym tempie wyliczy potencjat sprzedazowy
wybranych produktow i wskaze ceny, ktdre beda najbardziej atrakcyjne dla klienta
w poréwnaniu z konkurencja.

10. Nie stosuj jednej uniwersalnej strategii na wszystkich rynkach, na ktdrych
operujesz!

Sprzedajac na zagraniczne rynki, nalezy kazdorazowo zapoznac sie ze specyfikg
dziatalnosci w danym kraju. Przyktadowo, w przypadku wybranych produktow, na rynku
francuskim sprzedawca powinien dysponowac pisemng zgoda producenta na handel na
Amazon. Jesli nie spetnisz tych wymagan, Twoje konto sprzedawcy moze zostac
zablokowane.

11. Skorzystaj z Big Data i prognoz sprzedazowych przy wyborze towaru do sprzedazy
na Amazon.

Na rynku sg dostepne narzedzia, ktére umozliwiajg wykonywanie analiz potencjatu
sprzedazowego. Wyliczajg one popyt, identyfikuja liczbe towardéw i ceny konkurenciji.

Korzystajgc z Platformy Nethansy, Twoje dodatkowe zyski mogq wzrosngc
nawet o 89%. To oznacza, ze jestes w stanie zarobic¢ Srednio o 20 000

euro miesiecznie WIECEJ, niz w chwili gdy nie korzystasz z Platformy
Nethansy.
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Jak zaczaycé sprzedaz
na Amazon?

Zanim zaczniesz sprzedaz na
Amazon nalezy:

J

Wybrac rodzaj konta: Basic, Pro. v —

Przygotowac dokumenty
potwierdzajgce tozsamosc np.
kserokopie dowodu osobistego czy
sadowy odpis z KRS.

Doktadnie zapoznac sie z optatami
i prowizjami, jakie bedziemy musieli
poniesc.

Model biznesowy:

Jesli sprzedajesz wtasne produkty,
musisz by¢ przygotowany na stworzenie
listingéw z wysokiej jakosci zdjeciami
produktowymi.

Jesli masz wiasny sklep online

z produktami znanych marek, mozesz
podczepic sie pod istniejace karty
produktowe.

Przy zaktadaniu konta, wybierz
odpowiedni model logistyczny:

Fulfillment by Merchant, czyli

samodzielna realizacja wysytek lub pomoc
zewnetrznego operatora.

Fulfillment by Amazon, czyli
magazynowanie i wysytka przez Amazon.

~ =
o
®

Model mieszany.

SPRZEDAZ NAAMAZON - W IEDZA NA START



Jak skalowac
SWO0ja sprzedaz na Amazon?

Ciagle rozwijaj swoje portfolio produktowe, aby
zwieksza¢ wolumen sprzedazy.

Optymalizuj czas dostawy swoich produktow.

Oferuj darmowa wysytke.

Skorzystaj z wiedzy ekspertow sprzedazy na Amazon,
ktorzy dostosujq strategie rozwoju do obecnej sprzedazy.

SPRZEDAZ NAAMAZON - W IEDZA NA START



Dziekujemy!

Mamy nadzieje, ze ta lektura byta dla Ciebie interesujgca i dostarczyta wielu
ciekawych danych o Amazon i sprzedazy za posrednictwem tej platformy.

Chcesz zaczyc skuteczng sprzedaz na Amazon?
Napisz do nas!

content@nethansa.com

Chcesz byc¢ na biezgco z nowinkami ze swiata Amazon?
Obserwuj nas:

O O ©

@ nethansa

nethansa.com



https://nethansa.com/pl/blog/?utm_campaign=Ebook%20PL&utm_source=ebookpl&utm_medium=ebook-blog
https://nethansa.com/pl/?utm_campaign=Ebook%20PL&utm_source=ebookpl&utm_medium=ebook-www-main
https://www.facebook.com/nethansacom/
https://www.linkedin.com/company/nethansa/mycompany/

