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Wstep

Rok 2020 byt rewolucyjny dla branzy e-commerce. Nowa, pandemiczna rzeczywi-
stos§¢ doprowadzita do bardzo szybkiej zmiany zachowan zakupowych konsumen-
tow. Z kolei wprowadzone restrykcje, koniecznos¢ zrewidowania planéw budzeto-
wych i celéw biznesowych oraz szeroko pojeta niepewnosé wymusity praktycznie
natychmiastowe reakcje ze strony sprzedawcéw. Przedsiebiorcy, ktérzy do tej pory
nie byli aktywni online, musieli przenie$¢ biznes do sieci i w ekspresowym tempie
dopasowac¢ strategie do nowych zasad. Te nie zawsze sq jasne, a pomytki mogq

by¢ kosztowne.

Niniejsze opracowanie w sposdb wyczerpujgcy odpowiada na pytania:

» Jakie sq najwieksze wyzwania dla e-sprzedawcow?

e Jak radzi¢ sobie z rosngcq konkurencjq i kosztami?

» Jakie sq dobre praktyki w wyliczaniu i zarzqdzaniu cenami na marketplace’ach?
* Czym jest dynamiczny repricing?

* W jaki sposéb wykorzystywacé technologie w walce o portfel odbiorcéw?

O\
AN N Publikacja stanowi swego rodzaju recepte na biznesowe dziatania w nowej e-rze-
. \\\ czywistosci. Na wirtualnych stronach opisaliSmy problemy utrudniajgce skalowa-
\\\ nie biznesu oraz rozwigzania, w tym takze technologiczne, pozwalajgce zoptymali-

zowac procesy i aktywnie sprzedawa¢ na arenie miedzynarodowej.

To catosciowy przeglqd problematyki sprzedazy na marketplace’ach, podany
w przejrzystej formie, okraszony rzetelnymi danymi i przyktadami. Wiedze zawartq
w whitepaper mozesz momentalnie przetozy¢ na usprawnienie swojej sprzedazy na

‘ Amazon i skuteczniejsze reklamowanie biznesu w Google.

| Gotowy? To ruszamy!
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@ czesc 1

5 najwiekszych wyzwan dla
sprzedawcow na Amazonie
I prowadzgcych wtasny
e-commerce

Mozliwosci rozciggania przestrzeni do prowadzenia biznesu w sieci sq nieograniczone. We-
dtug danych z raportu PwC, 2020 rok to w samej Polsce wzrost o niemal 12 tysiecy nowych
e-sklepow! Dun & Bradstreet szacuje, ze ich liczba w 2021 wyniosta ponad 52 tysiqce! Jest

popyt - jest podaz.

®

Jak wynika z raportu Gemius ,,E-commerce w Polsce 2020, az 73% respondentéw potwierdza, ze w wyniku
pandemii stali sie e-konsumentami i chociaz raz dokonali zakupu online. To wzrost o 11 punktéw procentowych

w ujeciu rok do roku. Wedtug badan przeprowadzonych przez CBOS w lipcu 2020 roku, do wirtualnych koszykow
wrzucalismy najchetniej buty i ubrania, sprzet elektroniczny, kosmetyki i artykuty spozywcze.

Konsekwencje wzmozonego kupowania w sieci o przede wszystkim jeszcze wieksza konkurencyjnosc i bardziej
zacieta walka o klienta, ktérego koszt pozyskania nieustannie rosnie. Wedtug prognoz tendencja ta w najblizszych

latach przybierze na sile. Firma analityczna Statista ocenia, ze:

W 2024 roku sprzedaz detaliczna online na
Swiecie osiggnie wartos¢ 6,4 bin dolarow.




Oznacza to dalszy, ekspresowy rozrost rynku e-commerce i koniecznos¢
dalszego rozwijania marketplace’ow, w ktérych klienci najchetniej dokonujg
transakcji na zachodnich rynkach. Platformy sprzedazowe i sklepy online dwojqg
sie i trojq, by zakupy byty coraz tatwiejsze i szybsze. Odbiorcy sq coraz bardziej
Swiadomi, dlatego zaspokojenie ich potrzeb wymaga wigekszego wyrafinowania

i celowosci podejmowanych dziatan, w ramach zwiekszania konwers;ji.

To juz sporo wyzwan, ktore stojg przed e-biznesami, a nie mozna abstrahowaé¢ od
wzrastajgcych kosztéw transportu i sktadowania towaréw, trudnosci z tan-
cuchem dostaw, czy galopujgcej inflacji. Pamietajmy jednak, ze ,,potrzeba jest
matkq wynalazkéw”. Niedogodnosci posadowione na ptaszczyznie makroeko-
nomii, sqg dobrym bodzcem do szukania alternatywnych sposobéw na pozo-
stanie przy zawodowych aktywnosciach lub nawet na skalowanie biznesu.

Przyktadéw nie trzeba daleko szukaé.

Wspomniane powyzej trudnosci z tancuchem dostaw wymogty na sprzedawcach
podjecie decyzji o wiekszej dywersyfikacji dostawcow lub zamawianiu towaru
w lokalnych firmach i zaktadach produkcyjnych. To przetozyto sie miedzy inny-
mi na mozliwo$¢ oferowania niektérych produktéw z portfolio w systemie ciggtym
lub na realne skrécenie czasu dostawy poszczegdlnych zamoéwien. O kosztach
transportu nie wspominajqc!

Wozrost tych ostatnich odczuwajq wszyscy sprzedawcy na rynku europejskim, dla-
tego jedynym rozwigzaniem jest jego wliczenie w koszt prowadzenia dziatalnosci

gospodarczej.

Jak radzi¢ sobie z najwiekszymi wyzwaniami w branzy e-commerce? Bierzemy je
pod lupe i proponujemy gotowe rozwigzania dla przedsiebiorcow dziatajg-

cych na wirtualnym rynku.



5 najwiekszych wyzwan dla e-commerce:

1. Rosngca konkurencja. E-commerce od 2020 roku rozwija sie w zawrotnym
tempie. Klienci mogq odwiedza¢ coraz wiecej wirtualnych sklepéw, poréwnywaé
proponowany asortyment i ceny towardw, by finalnie wrzuci¢ do koszyka naijcie-

kawszqg oferte.

Czy wiesz, ze...

Jak wynika z badan przeprowadzonych przez Pattern.com, Amazon jest globwnym
beneficjentem wzrostu sprzedazy internetowej w Niemczech. Az 46% e-klientow
przyznato, ze w 2020 roku kupito wiecej produktow online niz w latach poprzed-
nich, a 32% respondentéw nabyto konkretny towar na Amazon.de, rezygnujgc

z zakupoéw w sklepach stacjonarnych. Wzrost ruchu i sprzedazy w tym najwiek-
szym sklepie internefowym na Swiecie ma tendencje statq. Specjalisci sugerujq,
ze w najblizszych latach mozemy spodziewac sie umocnienia (juz i tak silnej)

pozycji Amazon miedzy innymi na niemieckim rynku.

Dla przedsiebiorcéw to nie lada wyzwanie - walka o portfel potencjalnego klienta jest coraz
trudniejsza i bardziej kosztowna. Kiedy do tych wydatkéw doliczymy wzrost stawek zwig-
zanych z transportem i przechowywaniem towaréw oraz inflacje, zrozumiate bedzie zasto-
sowanie polityki podwyzek cen. O ile moze by¢ to panaceum na nieustannie zwiekszajqce
sie koszty, na pewno nie pomoze to w walce z konkurencjg. Na szczescie jest jeszcze pare
aséw, ktére mozemy wyciggnag¢ z rekawa, grajgc o zainteresowanie odbiorcow i zwieksze-

nie konwersji.

Mozesz na przyktad oferowaé darmowq dostawe towaru. To mocna karta przetargowa

- potencjalni klienci z pewnosciq ucieszq sie ze zmniejszenia kosztéw wysytki. Wedtug
Deloitte, 85% klientow wyzej ceni sobie darmowq dostawe od szybkosci realizacji za-
mowienia. Tyczy sie to zarbwno sprzedazy poprzez witasne sklepy internetowe, jak i marke-

tplace’y takie jak Amazon.
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W miare rosnqcej konkurencji krajowej, doskonatqg alternatywq moze okazac sie sprzedaz na
zachodnie europejskie rynki za posrednictwem miedzynarodowych platform, ktére cieszq sie
renomq i majg ugruntowang pozycje. Niekwestionowanym liderem jest Amazon. Jak podaje
Statista, zajmuje on najwyzszg pozycje pod wzgledem $wiadomosci marki, zainteresowania,

zakupow i preferencji w Stanach Zjednoczonych, Niemczech i Wielkiej Brytanii.

Sprzedaz na Amazon dla marek nierozpoznawalnych na zachodnich rynkach to sposéb na
zyskanie wiarygodnosci i wzmocnienie poczucia bezpieczenstwa klienta przy dokonywaniu

transakcji zakupowe;j.

Czy wiesz, ze...

*  Okoto 80% konsumentéw, ktoérzy znajg Amazon, dokonato zakupu w tym
najwiekszym e-sklepie w ciggu ostatnich 12 miesiecy.

*  96% ankietowanych ocenito, ze najwiekszy poziom zakupowej satysfakcji
odczuwa po dokonaniu transakcji za posrednictwem Apple i Amazon.

» Blisko 60% respondentéw woli robi¢ zakupy w Amazon niz w innych skle-

pach internetowych.

Klienci sq coraz bardziej Swiadomi. Wazna jest dla nich nie tylko jako$¢ za rozsqdne pie-
niqdze, ale takze zaufanie do marki. Jest to szczegdlnie istotne, gdy cena oferowanego

towaru rézni sie nieznacznie w stosunku do konkurencji.

Jak podkresla Justyna Bielawska, CEO Ragaba: Ogromng zaletq marketplace’éw
jest to, Ze klienci lubig tam kupowad, bo majg swiadomosé, Ze jak cos péjdzie nie tak,
to zarzgdca marketplace’u sie tym zajmie. Nadal dla wielu klientéw w Europie, Polska
moze by¢ odbierana jako kraj, z ktérego produkt moze dojs¢ lub nie. Czasami klienci
oglgdajg towar na naszej stronie internetowej, a pézniej mimo wszystko kupujg go na
Amazon, bo chcg mie¢ poduszke bezpieczenstwa. Jesli chodzi o wrazliwo$é cenowq,
uwazam, ze warto daé klientowi unikalny produkt, lepszq obstuge klienta, kosztem
ceny. Mamy innq strategie niz wiekszos¢ sprzedawcéw, ktérzy chcq zaoferowac jak

najnizszg cene. Dla nas wazna jest satysfakcja klienta. Na Amazon jest olbrzymia kon-

kurencja, nasz produkt kosztowat 200 EUR, a konkurencyjny byt 10 razy tanszy, mimo

to nasze produkty sprzedajq sie znakomicie na tym marketplace’ie. Jakos¢ listingu

i estetyka najprawdopodobniej majg duzy wptyw na sprzedaz.




Wedtug Trustpilot.com,

@

qa i 89% ko nsu m e n.l.éw Jesli jakié procent respondentéw

twierdzi, ze produkt lub ustuga

S p rOWd za rece n zje o n I i n e uczynito ich zycie lepszym - poten-

cjalny klient bedzie chciat wierzy¢,

przed dOkonaniem quupu. ze u niego tez tak zadziata!

2. Wyzsze koszty konwersji. Bedgce konsekwencjq coraz wiekszej konkurencji na
rynku e-commerce. Wzrost kosztow pozyskiwania klienta to dodatkowe wydatki
dziatdw marketingu i sprzedazy na jego przeksztatcenie z odwiedzajgcego e-sklep

w osobe, ktéra wrzuci oferowany produkt do wirtualnego koszyka.

Jakie sq sprawdzone sposoby na obnizenie tych kosztow? W przypadku wiasnych
sklepow internetowych to miedzy innymi: automatyzacja marketingu, budowanie
zaufania i Swiadomosci marki czy optymalizacja dziatan SEO, pozwalajgca obnizyé

koszty pozyskania klientow nawet o 75%.

Czy wiesz, ze...

Srednia konwersja w e-commerce utrzymuje sie na poziomie od 1 do 2%. Jak po-
daje Millward Brown Digital, w przypadku cztonkow Amazon Prime wspotczynnik
konwersji wzrasta do poziomu nawet 74%, a wsrdod uzytkownikéw bez powyzszego

cztonkostwa do 13%.

Mimo wysokiego wspétczynnika konwersji na Amazonie, niektére obszary aktywnosci

mogq zostaé dodatkowo zoptymalizowane. Nalezg do nich miedzy innymi:

Automatyzacja sprzedazy

Monitorowanie konkurencji i dostosowywanie ceny do biezqcej sytuacji na rynku
Analiza danych pozwalajgca na dziatania optymalizacyjne, np. wycofanie produktu

z rynku, na ktérym nie zarabiam

Optymalizacja kampanii PPC poprzez monitoring wskaznikéw takich jak ACOS i ROAS
Tworzenie kart produktowych zgodnie z najlepszymi praktykami na Amazon oraz stoso-

wanie stow kluczowych, ktére przyniosqg nam kaloryczny ruch

W zachowaniu odpowiedniej marzy przy rosnqcych kosztach pozyskania klientébw moze po-

moc system bazujqcy na SI, na przyktad Platforma Nethansy. To potqgczenie automatyzacji

z rozbudowanym modutem kalkulacji cen i repricingu, przektadajqce sie na maksymalizacje

cen oferowanych produktéw.



3. Zmiana zachowan konsumentéw. Coraz wieksza
Swiadomosé i konkurencja sprawiajq, ze firmy muszq nie-
ustannie dokonywa¢ rewizji swoich strategii, takze ceno-
wych. Oferty muszq by¢ celowe i dopracowane do perfek-

cji. Majq odpowiadaé na potrzeby i sprzedawaé korzysé.

Wedtug danych

zawartych w raporcie

konsumenckim Feedyvisor,

62% e-klientow szuka

nowych produktow na

Amazon, a 75% sprawdza

tam ceny i recenzje

poszczegoinych towarow,

przed ich wrzuceniem

do wirtualnego koszyka.

Co wazne, az 92%

respondentéw przyznato, (&

23 jeST ba rdZiej Oczekiwana najwyzsza jakos¢ do-
skl,o n nq d o zq ku p6w tyczy nie tylko samego produktu,

ale takze jego ,,marketingowego

n CI Am q zo n n i i i n nYCh opakowania”, spetnienia obietnicy

i maksymalnego utatwienia proce-

mq rketplqce,th. su zakupowego.




4. Zmienna sytuacja makroekonomiczna i stabngca ztotéwka. Galopujgca
inflacja, ktéra uderza nie tylko w polskqg gospodarke, to z kolei zwrot w kierunku
zarabiania w mozliwie najbardziej stabilnej walucie. Za euro przemawia komunikat
wystosowany po jednej z lutowych konferencji prasowych przez Christine Lagarde
z Europejskiego Banku Centralnego. Zasugerowata ona, ze podwyzki stép procen-
towych w strefie euro sq coraz bardziej realne, co zwieksza prawdopodobiefnstwo
wzrostu kursu euro. Takie zagrozenie mozna przekué w korzys¢ i rozwazyé sprze-
daz swoich towardéw np. do Niemiec, Francji czy Wioch. Stabilnosé euro w potqg-
czeniu z prognozowanym podwyzszeniem stopy procentowej mogq sugerowagc, ze
sprzedajgcy powinni zastanowié sie, co dla nich bedzie stanowito wiekszq wartosé:
50000 ztotych czy 10000 euro?

Az 82% klientow Amazon wybiera
produkty, ktore pojawiajg sie w Buy Boxie.

Zrédto: Wall Street Journal

5. Szybko zmieniajgce sie ceny i Price Wars. Stawka, ktorqg trzeba zaptaci¢ za dany to-
war, jest nadal jednym z kluczowych elementéw, wptywajgcych na decyzje zakupowq klien-
ta. Ma by¢ jakosciowo i.. mozliwie najtaniej. Duza konkurencyjno$¢ wymaga od wiascicieli
e-sklepow nieustannej analizy rynku i dostepnosci oferowanych produktéow w Internecie.
Sama skala, jak i dynamika zmian sprawiajq, ze dokonywanie takich obserwacji samodziel-
nie jest nie tyle czasochtonne, ile praktycznie niemozliwe. W celu optymalizacji dziatania
mozna wykorzysta¢ smart rozwigzania, czyli na przyktad oprogramowanie umozliwiajgce
automatyzacje wyliczania cen oraz dynamicznego dostosowania do stale zmieniajgce;j sie

konkurencji i warunkéw rynkowych, np. kurséw walut.

Platforma Nethansy monitoruje oferty konkurencji i dostosowuje ceny, co moze zwiekszyé
szanse na odniesienie zwyciestwa w walkach cenowych, ktére rozgrywajq sie na polach
platform sprzedazowych. Dodatkowo to zwiekszenie szansy na Buy Box. Pojawienie sie
produktu w miejscu promowanym przez Amazon moze podbi¢ jego sprzedaz nawet o kilka-
set procent! NiedoSwiadczeni sprzedawcy moggq ,,przestrzeli¢” wyniki Zle obrang strategiqg.
Nadmierne zanizanie ceny w ramach préby przelicytowania konkurencji moze doprowadzi¢
do sytuacji, w ktérej marza bedzie niezadowalajgca. Dzieki odpowiednim narzedziom uzy-

skamy zawsze optymalng cene za dany produkt.



Choc¢ cena nie zawsze odgrywa kluczowq role, to tuz obok szybkiej dostawy i pozytywnych opinii
klientéw, jeden z najwazniejszych elementéw sprzedazowego sukcesu. Z tej przyczyny sprzedawcy
nieustannie monitorujq sytuacje i dostosowujq ceny do okolicznosci. Oznacza to czasem zmiane
nawet kilka razy dziennie! Aktualizacja w katalogu moze dokonywac¢ sie automatycznie, jesli sprze-
dawca uzywa specjalnych programéw. Wtedy szanse pojawienia sie na samym szczycie listy w po-

rownywarkach i sklepach internetowych znaczqco rosng.

WYZWANIE RECEPTA

Konkurencja » Dopracowanie oferty;

* Budowanie swiadomosci marki i produktu oraz bazowanie
na renomie $wiatowych graczy (Amazon, Apple);

*  Proponowanie dodatkowych korzysci, jak cho¢by darmo-
wa dostawa towaru;

*  Wykorzystywanie w komunikacji spotecznego dowodu
stusznosci;

*  Wprowadzenie bezkonkurencyjnego produktu;

* Stawianie na jakos¢, w tym takze obstugi;

* Szybka dostawa.

Wyzsze koszty konwersji * Automatyzacja marketingu i sprzedazy;

« Budowanie zaufania i Swiadomosci marki;

* Optymalizacja dziatan SEO;

* Korzystanie ze wsparcia Swiatowych graczy na rynku
(Amazon);

* Monitorowanie konkurencji na Amazonie;

» Dopasowywanie cen do biezqcej sytuacji rynkowej;

* Optymalizowanie oferty i kampanii PPC;

* Tworzenie kart produktowych wedtug najlepszych praktyk

Amazon.
Zmiana zachowan kon- * Rewizja strategii (takze cenowych);
sumentow » Tworzenie precyzyjnych i celowych ofert;

* Spetnienie marketingowej obietnicy;
* tatwy proces zakupowy.

Zmienna sytuacja ma- * Skalowanie biznesu na stabilne europejskie rynki.
kroekonomiczna i stab-
ngca ztotéwka

Szybko zmienigjgce sie * Analiza rynku i dostepnosci oferowanych produktow;

ceny i Price Wars * Monitorowanie konkurencji;

* Smart rozwigzania - automatyzacja wyliczania cen i dyna-
miczny repricing;

» Skorzystanie z systemow takich jak Platforma Nethansy.

Powyzej przedstawiliSmy 5 najwiekszych wyzwan, ktére czekajg na aktywnie dziatajgcych w branzy
e-commerce. Nie sq to jednak jedyne trudnosci, z ktérymi mogq sie oni mierzyé. Trudno abstraho-
waé na przyktad od zmian w regulaminach, technologii i postugiwaniu sie danymi, czy zawieszanej

nieustannie wyzej poprzeczce doswiadczenia zakupowego klientéw.




Mimo tych niekorzystnych
okolicznosci, az 45%
sprzedawcow Amazon

(z minimum rocznym
stazem) zwiekszyto zyski
w 2021 roku, a 15% nie
zanotowato roznicy

w zyskach z rokiem
poprzednim.

Im wiekszy jest zasieg dziatan, tym trudniej utrzymaé wszystkie procesy w ryzach. Z pomo-
cq przychodzg marketplace’y. Sam Amazon umozliwia skalowanie biznesu, dzieki dotarciu

do ponad 130 min kupujgcych z Europy.

Jest to doskonata okazja, aby poszerzy¢ zasieg swojej sprzedazy. Wigze sie to

jednak z wieloma wyzwaniami zwigzanymi m.in. z zarzqgdzaniem ofertami, logisty-
kg zaméwien czy ewentualnymi reklamacjami. Przy szerokim asortymencie reczna
kontrola tego typu proceséw jest niemozliwa. W takich sytuacjach z pomocne jest

wdrozZenie systemu do automatyzacji sprzedazy i proceséw - komentuje Sascha

Stockem z firmy Nethansa.

CEO i founder marki wspierajqcej sprzedaz na Amazon i innych marketplace’ach podkresla

jednak, ze sama automatyzacja to za mato. Z perspektywy resellera najistotniejsza jest

rentownos$c¢ sprzedazy. I witasnie nig zajmiemy sie w kolejnym rozdziale naszego poradnika.




Sprzedawcy oferujgcy swoje produkty na najpopularniejszych marketplace’ach kazdego
dnia walczg o uwage i portfele potencjalnych klientéw. Konkurencja jest spora - sam Ama-
zon zrzesza ponad 300 milionéw aktywnych uzytkownikéw, a na jego aukcjach wystawio-

nych jest szacunkowo okoto 353 miliony produktow!

Czy wiesz, ze...

Liczba sprzedawcéw w ostatnich 10 latach na Amazon wzrosta 8-krotnie, a w sa-

. mym 2020 roku zwiekszyta sie o 1 mIn?!

By wyroznic¢ sie na tle pozostatych graczy, wazne jest dopracowanie oferty. Poza wiasci-
wym opisem towaru i umieszczeniem jakoSciowego zdjecia kluczowe jest tez ustalenie
,wtasciwej ceny”. To wtasnie ona w potgczeniu z dostepnosciq towaru, jego szybkg wysyt-
kg i pozytywnymi ocenami klientow zwieksza szanse na Buy Box. Moze rzutowa¢ takze na
wysoko$é udziatu w rynku, przewage nad konkurencjq, czy zwiekszenie Swiadomosci marki.
Okreslenie optymalnej ceny dla produktu lub ustugi w danym okresie czasu nazywane jest
koncepcjq strategii cenowej (pricingiem). Tworzy sie jg na bazie wiedzy o rynku, konkuren-

cji i klientach, samym produkcie, biznesowych celach strategicznych i kosztach.




& Verseo

gie cenowe, dy

y repricing i

CZYNNIK POZIOM DEFINICJA RECEPTA NA WPLYW NA BUY | CZAS
ODDZIALYWANIA BUY BOX BOX ODDZIALYWANIA
i Jakie formy FBA jako
Sposob . . FBA lub Seller- .
Bardzo wysoki dostawy oferuje . . preferowany Na biezqco
dostawy Fulfilled Prime
sprzedawca model
tgczna cena
Koszt . .. .. _ .
L. Wysoki produktu i jego Taniej = lepiej Na biezgco
catoSciowy
dostawy
Czas wysyiki
Czas . L. X Czas dostawy .
Wysoki zamoéwionego Do 2 dni . Na biezqco
dostawy < 14 dni
towaru
. . Liczba reklamacji | Wskaznik ODR Wskaznik ODR . X
Zwroty Sredni Ostatnie 90 dni
+ koszty zwrotu =0% <1
Mozliwosé Informacje L. .
) . . . . Wskaznik VTR Wskaznik VTR . .
Sledzenia Sredni o statusie Ostatnie 30 dni
. . =100% > 95%
przesytki przesyiki
. Liczba przesytek, L. .
Opdbzniona . . J . Wskaznik LTR Wskaznik LTR .
Sredni ktore nie dotarty 30 dni
dostawa = 0% < 4%
na czas
Liczba przesytek,
Dostawa na . . . . )
czas Sredni ktore dotarty na OTD = 100% OTD > 97% Ostatnie 30 dni
czas
. Srednia wyliczo- . V. .
Ogodlna . i i Im wyzsze, tym lepiej. Liczq sig A .
Sredni na na podstawie i Dozywotni
ocena . . .. | najnowsze oceny.
wszystkich opinii
Czas potrzebny
Szybkosé¢ . do udzielenia
Y . Sredni L CRTdo 12 h CRT <24 h Ostatnie 90 dni
odpowiedzi odpowiedzi klien-
towi
Liczba klientéw,
Liczba opinii | Sredni ktérzy zostawili Im wyzsze, tym lepiej. Staty

opinie

Najwazniejsze czynniki brane pod uwage w walce o Buy Box. Zrédto: Opracowanie wiasne.
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Nethansa & Verseo | Strategie cenowe, dynamiczny repricing i automatyzacja.

Wyprzedzenie pozostatych rywali w walce o ,,pudetkowe podium” i efektywna sprze-
daz wymagajg ustrukturyzowanej strategii, ktéra utatwia monitorowanie konkurencji

i odpowiednie dostosowanie ceny do sytuacji na rynku. Potwierdza to az 85% ankietowa-
nych sprzedawcéw Amazon. Strategia cenowa powinna byé dynamiczna - w dobie sprze-
dazy online nie ma czegos takiego, jak ustalona stawka. Wszystko bardzo szybko sie zmie-
nia, a wygrywa ten, kto dobrze zna swojq branze i konkurencje oraz odpowiednio szybko

odnajdzie sie w nowych realiach.

Encyklopedia Zarzgdzania wyréznia 4 podstawowe strategie, ktére wykorzystywane sq

przez swiadomych sprzedawcéw podczas wprowadzania nowego towaru na rynek:

1. Strategia szybkiej penetracji - nastawiona na skale. Cena wyjsciowa za produkt jest ni-
ska, a koszty promocji wysokie. Podejscie wskazane przy duzej konkurencji i rozlegtym

rynku.

2. Strategia wolnej penetracji - niska cena potgczona jest z matym budzetem na promo-

cje. Koncepcja dedykowana rozlegtemu i konkurencyjnemu rynkowi.

3. Strategia szybkiego ,,zbierania Smietanki” - polecana w przypadku firm o ugrunto-
wanej pozycji, gdy produkt nie ma konkurencji. Przeznaczamy spore naktady na jego

promocje, przy ustaleniu wysokiej ceny wyjsciowej.

4. Strategia wolnego ,,zbierania Smietanki” - wysoka cena produktu nie idzie w parze
z wysokimi kwotami przeznaczonymi na jego promocje. Wiasciwe przy ograniczonym

popycie na dany fowar.

Ustawienia cenowe mogq prowadzi¢ do konkretnych strategii. Ustalenie najnizszej ceny na
platformie Amazon najczesciej pozwala nam zdobyé Buy Box, lub znaczny w nim udziat. Nie

zawsze jednak obnizka stawki jest mozliwa.

Narzedzia umozliwiajgce optymalizacje sprzedazy na marketplace’ach pozwalajg na
wytypowanie takich ofert i produktow, ktére sq bezkonkurencyjne albo najblizsze naj-
lepszych cen. Optymalizowanie na tej bazie wtasnej oferty moze by¢ Twoim sprzeda-
zowym kluczem do sukcesu. W Platformie Nethansy mamy dostepne 3 rankingi: Best,
Only oraz Poor. Te wskazniki sqg zrodtem podejmowania decyzji strategicznych doty-
czgcych Twoich produktow, np. produkty ze statusem Best i wysokq rotacjg mozesz

przenies¢ do sprzedazy w modelu FBA. Zwigkszy to szanse zdobycia Buy Box, a przy

okazji moze spowodowaé wzrost sprzedazy Twoich pozostatych towaréw.




Strategie cenowe na Amazon

Zdecydowanie tatwiej jest zmierza¢ do celu, gdy wiesz, czym on jest i jaka droga do niego
wiedzie. W sprzedazy na marketplace’ach drogowskazem jest miedzy innymi cena. Gdzie

lezq przeszkody, ktére musisz omingé?

To miedzy innymi ustalenie zbyt wysokiej stawki za produkt, co utrudnia utrzymanie
klientéw. Wieksze marze mogq skutkowaé mniejszq sprzedazq. Czy zatem powiniene$
zdecydowacé sie na polityke niskich cen, by zdoby¢ wieksze udziaty w rynku? To tez ryzy-
kowne - z czasem trudno bedzie Ci podbié¢ stawke. Jak zatem zwazy¢ wielkos¢ i rentownosé
sprzedazy, by zaproponowa¢ optymalng cene, pozyskaé nowych klientéw, a pdzniej ich

utrzymacé?

Sprzedaz na Amazon bazuje na maksymalizacji krétko i dlugoterminowego zysku oraz

udziatéw w rynku. Chcgc osiggng¢ te wytyczne, mozesz zdecydowaé sie na model:

e Dynamicznych cen - polegajqcy na biezgcym dostosowywaniu stawki na podstawie
analizy sytuacji rynkowej. To balansowanie miedzy okres$lonq najwyzszq i najnizszq
ceng za oferowany produkt, ktéra ustalana jest w czasie rzeczywistym, w odpowiedzi
na dziatania konkurencji. Korzysci ptyngce z zastosowania tej strategii? Maksymaliza-
cja marzy.

e Cen opartych na dziataniach konkurencji - czyli strategii polegajgcej na nieustan-
nym monitorowaniu rynku. Po przeanalizowaniu strategii cenowej konkurencji mozesz
zdecydowac¢ sie na oferowanie tych samych towaréw w nizszej cenie (rentownosé uza-
lezniona jest od wielkoSci sprzedazy), za wieksze lub te same pienigdze.

e Cen opartych na analizie kosztow - sprzedawca wylicza wszystkie koszty sprzeda-
zy danego produktu - miedzy innymi $rodki, ktére musi przeznaczy¢ na jego zakup,

opakowanie i wysytke oraz optacenie podatkéw. Pézniej dodaje do tej sumy pozgdang

marze. Otrzymana kwota stanowi ceng ostatecznq dla klienta.
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@ czesc 3

Dobre praktyki w wyliczaniu
1 zarzgdzaniu cenami na
marketplace’ach

Wybor okreslonej strategii cenowej uzalezniony jest od modelu biznesowego i konkurencji.

Jak wyglgda ustalanie cen i zarzqdzanie nimi w praktyce? Dobrej praktyce na marketpa-

ce’ach? W tym rozdziale radzimy, jak zawalczy¢ o silng pozycje i stangé na czele sprzeda-

zowego peletonu.

Czy wiesz, ze...

59% sprzedawcow Amazon jest zaniepokojonych rosngcq konkurencjq, ktéra ob-

niza ceny, a 45% obawia sie, ze dostawcy z zagranicy sprzedajg swoje/podobne

produkty po nizszych kosztach.

Podejmowanie decyzji opartych na leku
nie jest dobrg praktykq. Lepiej zbieraé
rzetelne dane i na ich podstawie tworzyé
przemyslane strategie. Kiedy ustalasz
cene towaru sprzedawanego na rynku
miedzynarodowym, uwzglednij dodatko-
we obcigzenia finansowe - state i zmien-

ne. To miedzy innymi koszty:

wysytki

przesytki zwrotnej

dostawy towarow do centréw logistycznych

obstugi klienta
przewalutowania
ttumaczenia oferty na inny jezyk

zwigzane z podatkiem i ctem




& Verseo | gie cenowe, dynamiczny repricing i

Jesli ustalisz wszystkie elementy skta- « sytuacje rynkowq
dowe, ktére wptywajg na finalng cene « konkurencje (ktéra jest pokazna!)

produktu, oszacujesz koszty i ustalisz e popyt

rézne poziomy narzutéw, mozesz okresli¢ stan magazynowy

stawke, za ktérg chcesz sprzedaé ofero- specyfike produktu

wany towar. Wez pod uwage:

Pamietaj, ze ceny na Amazon zmieniajqg sie bardzo dynamicznie i sq uzaleznione od rynku
docelowego. Na kazdym z nich mierzysz sie z inng konkurencjq. To istothe w momencie

ustalania ostatecznej stawki za dany produkt.
Mozesz tez zdecydowac¢ sie na automatyzacje ustalania cen, przy wykorzystaniu specjalne-

go systemu opracowanego przez Nethanse. Bierze on pod uwage takze inne wazne para-

metry, jak cho¢by prowizje i kursy walut.

Dobrze wiedzieé...

Platforma Nethansy dba

o przewalutowanie zgodnie z biezgcym
kursem walutowym wyznaczonym przez
Europejski Bank Centralny.




Repricing KROK PO KROKU - jak to dziata?

CENA ZM(U~PI.I . 100 EUR
netto w dowolnej walucie

NARZUT
zalezny od sytuacji rynkowej Np. 44%, 25%,15%
(Best, Only, Poor)

KOSZT PRZESYEKI KURIERSKIEJ
zalezny od kraju kupujacego 5/8 EUR

‘ REPRICER TWOJA CENA SPRZEDAZY PROWIZJA AMAZON np.15%

K/ na Amazon zalezna od kategorii produktu

KONKURENCJA

PROWIZJA NETHANSY o
zalezna od abonamentu np. 4%

REZERWA 0/
na zwroty np. 3%

np.19%

VAT
stawka w Polsce lub kraju platformy Amazon

1. Narzedzie do optymalizacji sprzedazy na marketplace’ach (na przyktad oferowane

przez firme Nethansa) nieustannie monitoruje ceny produktéow konkurencji.

2. Jesli okaze sie, ze oferowany przez Ciebie towar wystepuje w stawce zdecydowanie
przewyzszajgcej stawke rynkowq, automatycznie obnizy jg. I odwrotnie - podbije kwo-
te, jesli ta przy wysokim popycie okaze sie zbyt niska. Co wazne, cena dobra nigdy nie
zostanie ustalona ponizej minimalnej stawki oraz tej wykraczajgcej ponad najwyzszg

na rynku.

3. Proces zakohczony jest ponowng weryfikacjq, ktéra potwierdzi, czy zaproponowana
cena znajduje sie miedzy minimalng a maksymalng wartosciq zdefiniowang przez uzyt-

kownika i rynek.

4. Cena konkretnego produktu zostaje zmieniona, a cata gra zaczyna sie od nowa. I tak

nawet kilkanascie razy na dobe!




Jesli sprzedajesz na Amazon, zwroé

szczegolng uwage na dynamiczne ceny
dostosowane do aktualnych potrzeb
I najnowszych trendow sprzedazy.

Jesli popyt spada, wraz z nim spada cena. Odpowiadaj nig na zapotrzebowanie w czasie
rzeczywistym. Jak moze wyglgda¢ dopasowywanie ceny do konkurencyjnych ofert przy
wykorzystaniu Platformy Nethansa? O tym opowiedziat nam Rafat Golan, Head of CRM &

Product Owner firmy z Gdanska.

»Przyktadowo, sprzedaje dany towar za kwote 25 EUR, a konkurencja za 21 EUR.

W celu dopasowania oferty do sytuacji rynkowej moge powalczy¢ o jej atrakcyj-
nos$¢ na przyktad narzutem minimalnym, zoptymalizowaniem kosztéw przesytki,

czy zmiang kanatu dystrybucji na FBA. Podstawq jest wskazanie okreslonych typow

i postugiwanie sie specyficznym parametrem, ktéry pokazuje procentowq réznice
miedzy najnizszqg ceng konkurencji a naszqg ceng. Filtrujgc po parametrze Change to
best, mozemy w prosty sposéb wytypowacé oferty, ktorym niewiele brakuje, by zostaé¢

bestem i je optymalizowaé.”

System pozwala uzytkownikowi na globalne zarzgdzanie cenami, majgc wptyw na wszyst-

kie parametry - na kazdej platformie i rynku.

»Na przyktad narzut minimalny na rynku francuskim ustawiony jest na 3%. Jesli
ustawimy go na 10%, oznacza to, ze wszystkie oferty na rynku francuskim, ktére

nie majg ustawien indywidualnych, zostang przeliczone z narzutem minimalnym na
poziomie 10%. Za pomocdg jednego klikniecia mozemy zmieni¢ ceny w kilkunastu
tysigcach ofert, ktére teraz znajdujqg sie na rynku francuskim. Tak dziatajg ustawienia
lokalne. To potezny mechanizm, z ktérego trzeba korzysta¢ rozwaznie.” - przestrzega

Rafat Golan.
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Dynamiczny repricing -
czym jest i dlaczego sie
optaca?

Mozliwos¢ stosunkowo tatwego wejscia na nowy rynek i rozwoju biznesu sprawiajqg, ze co-
raz wiecej sprzedawcéw decyduje sie na sprzedaz na Amazonie. Owocuje to ogromng kon-
kurencjq, ktéra z roku na rok sie powieksza. W celu wygrywania szczytéw list wyszukiwarek
(zaréwno w odniesieniu do reklam ptatnych Google, wynikéw w SERP-ach, Buy Boxach
Amazona jak i na innych marketplace’ach) nalezy proponowacé dobre oferty w jeszcze lep-

szych cenach. Zadanie nie jest tatwe, ale z pomocq przychodzi repricing.

Warto wiedzieé

Repricing to automatyczne zarzqdzanie cenami, bazujgce na uczeniu maszynowym
i analizie konkurencji w czasie zblizonym do rzeczywistego. Sugerowana zmiana
ceny wynika ze sparowania danych zewnetrznych i wewnetrznych, co pozwala na
natychmiastowe zaproponowanie zmiany stawki na takq, ktéra pozwoli sprzedawcy

zmaksymalizowaé swojg marze i zawalczyé o honorowe miejsce w Buy Box.




& Verseo gie cenowe, ynamiczny repricing i

Majgc na uwadze dynamike zmian na wirtfualnym rynku, natychmiastowe odpowiedzi na
cenowe dziatania konkurencji nie sg mozliwie przy recznym procesie wyceny. To nieustan-
ne monitorowanie pozostatych graczy, zaawansowana analiza cen i zyskow. Wazna jest
takze optata za wysylke, jak i sama jakos¢ oferty. W przypadku tego ostatniego pierwsze
skrzypce grajq opis, zdjecia i sita marki. To naprawde sporo aktywnoéci w odniesieniu

do jednego rynku, na ktérym sprzedajesz. Jesli chcesz skalowaé biznes, lub Twoje prezne
dziatania zapewniajg Ci juz teraz sprzedaz na 8 rynkach Amazon, wszystkie zadania musisz
pomnozy¢ x 8! Ustalenie stawki VAT, kosztéw kuriera, czy samej ceny fowaru w odniesieniu
do konkurencji na réznych rynkach... W takich okolicznosciach reczne zarzqdzanie cenami
wydaje sie nie tylko niemozliwe, ale takze mato wydajne. Czasowo i finansowo. Rozwigza-

nie? Automatyzacja.

Jak wyglgda automatyczne zarzgdzanie cenami przy
wsparciu Platformy Nethansy?

=~
§§\

\ o taore sarobisz 136 €

najwiecej
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Nethansa & Verseo | Strategie cenowe, dynamiczny repricing i automatyzacja

Na podstawie doswiadczen stworzyliémy system, ktéry sam kalkuluje ceny

z uwzglednieniem kosztéw. Dzieki temu sprzedajgcy, podajgc kilka parametréw,
takich jak koszty zakupu produktu i wysytki, czy domysiny VAT, zyskujqg odpowied-
nig kalkulacje ceny dla kazdej oferty.

Uzytkownik ma mozliwosé elastycznego doboru odpowiedniej strategii cenowej

i parametréw, ktére sq wprowadzone do platformy, takich jak narzut maksymalny,
standardowy czy minimalny. Narzut maksymalny, standardowy, stata cena mini-
malna, maksymailna, stata cen. Jesli na danej ofercie na platformie jest konkuren-
cja, pokazujemy jej mozliwie najnizszg cene. To umozliwia poréwnanie kalkulacji

z tqg kwotq i pokazanie odpowiedniego typu oferty. Uzytkownik ma szybki podglgd,
jak bardzo konkurencyjne sq jego oferty przy danej cenie.

- wyjasnia Mitosz Wojcik, Chief Product Officer Nethansa

Co wazne, wspomnianymi parametrami mozemy zarzqg-
dza¢ w odniesieniu do wybranej oferty. Chodzi tu o na-
rzuty, sterowanie réznicq ceny od najnizszej ceny konku-

rencji, mozliwo$¢ wytqczenia systemu repricingu, dodania

Price settings

statych cen, wyboru dodatkowych parametréw - na

przyktad indywidualnego kosztu wysyiki.

Difference from competition

Difference from competition

Najwiekszq sitq repricingu jest mozliwos¢ uczenia sie na
wlasnych doswiadczeniach. Zbieranie i zestawianie ze
sobg kompleksowych danych pozwala na wybér optymal-
nej metody i dopasowanie do niej strategii. Dynamiczna
zmiana ceny o znacznie wiecej niz tylko jej korekta. To

Twoj sposdb myslenia o realizacji obranej strategii sprze-

dazy na przyktad na Amazon.

Jakie realne korzysci daje repricing w Platformie Nethansy?

* Automatycznie dostosowuje Twojg cene sprzedazy do otoczenia rynkowego, np. kursu
walutowego czy konkurencji.

* Dba o Twdj zysk i marze - dzieki mozliwosci ustalenia narzutéw oraz wprowadzenia
kosztow masz pewnosé, ze Twoje cele biznesowe zostang osiggniete.

*  Oszczednos¢ czasu - hie musisz poréwnywaé recznie cen réznych konkurencyjnych

ofert. System zrobi to za Ciebie!
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Nethansa - recepta

na zwiekszenie zyskow
ze sprzedazy na Amazon
I Kaufland.de

Zakupy w sieci majq sie wySmienicie. Polskich przedsiebiorcéw na pewno ucieszy fakt, ze
az 72% badanych chetnie pozostawia e-pienigdze w krajowych e-sklepach. Nie oznacza to
jednak, ze mozna spoczgé na laurach. Jednoczesnie coraz wiekszq popularnosé zyskujq za-
graniczne marki i platformy zakupowe. Jesli nie chcesz zosta¢ w tyle, warto poznaé¢ gtéwne

marketplace’y. Od podszewki, formularza i regulaminu!

Gdy zdecydujesz sie zaznaczy¢ swojg obecnosé na jednej z najwiekszych platform handlo-

wych éwiata - Amazon lub Kaufland.de, Nethansa moze wesprze¢ Twoje dziatania biznesowe.

Czy wiesz, ze...

Korzystajqgc z Platformy Nethansy, sprzedasz wiecej swoich produktéw. Nasi klienci
osiqgajq Srednio o 23% wiecej dodatkowych zyskoéw, niz w przypadku gdy nie korzy-

staliby z systemu Nethansy. Brzmi dobrze? Poznajmy sie blize;j!
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Nethansa & Verseo | Strategie cenowe, dynamiczny repricing i automatyzacija.

JesteSmy pierwszqg polskqg firmq, ktéra z sukcesami dba o sprzedazowe rezultaty
klientow na arenie miedzynarodowej. Oferujemy kompleksowe rozwigzania do zwieksza-
nia zyskéw na Amazonie i Kaufland.de. Autorska platforma w potgczeniu ze strategicznym
wsparciem ekspertéow pozwalajq osiggngé maksimum mozliwosci ze sprzedazy za posred-

nictwem marketplace’éw.

PrzeszliSmy takze pomysing weryfikacje dokonywanq przez amerykanskiego giganta, co

zaowocowato miejscem na wirtualnej pétce Amazon Appstore!

Platforma Nethansy pozwala sprawnie zarzqdza¢ tysigcami ofert, cen i zamoéwien.
Zaréwno na poziomie globalnym, jak i na poszczegélnych ofertach. To automa-
tyczne wyliczanie i modyfikowanie cen produktéw, na bazie okreslonych wczesniej
sktadowych, na przyktad kosztéw kuriera, czy prowizji danego marketplace’u.
Zdefiniowanie narzutu sprawia, ze produkt zawsze jest sprzedawany z zyskiem.
Dodatkowo dynamiczny repricing zwieksza szanse na wygranie wyscigu o Buy
Box, a pamietajmy, Ze to wtasnie to pole odpowiada za ponad 80% generowanej

sprzedazy na Amazon - wyjasnia Robert Kowalski, Product Owner Nethansa

@ NethONSA pANELGLOWNY ~ PRODUKTY ~ OFERTY  ANALIZY  LOGISTYKA  RAPORTY

Oferty Amazon Kaufland.de

& e ks ()R or & ux SN
435 12

Wyswietlasz 290
195 95 1234

GRUPY FILTROW FILTRY Szukaj oferty

Konkurencyjnos¢ 5 POKAZ WSZYS

Poznaj Platforme Nethansy 3 st W ¢

PARAMETRY €  OCENA € KONKURENCJA € = NARZL
2k ASIN 2 Status Rozmiar  Kolor Waga Ranking  BuyBox  Konkurencyjnos¢ Cena  Liczba  Zmiar

55711436 @ Wstrzymana 30 EU WeiB

55711436

+ 5 lat na rynku
Ponad 150 klientow, ktorzy skorzystali z ustug
+ 500 min zt obrotu na Amazon

+ 20 min zt dodatkowego zysku dzieki Platformie

Oficjalny Software Partner oraz Service Partner Amazon




Case study Desportivo

Desportivo - markowe obuwie i odziez sportowa

Polska, Niemcy, Czechy, Rumunia, Stowacja

Od stycznia 2021 roku, korzysta ze wsparcia ekspertéw i Platformy Nethansy

Konta sprzedazowe Amazon jedynie na 2 rynkach europejskich (Wielka
Brytania, Niemcy)

Audyt, wyznaczenie strategii rozwoju i analiza potencjatu produktu

Uruchomienie sprzedazy w 5 kolejnych krajach europejskich (we Wtoszech,
Hiszpanii, Szwecji, Francji i Holandii)

10,5 min - warto$é obrotu wygenerowanego na Amazon

65 000 - liczba zaméwien w ostatnich 11 miesigcach

624 057,34 zt - dodatkowy zysk (ponad narzut minimalny) wygenerowany
przez Platforme Nethansy

1 000 000 zt - przyblizony sredniomiesieczny obrét

Poprawa wskaznikéw waznych dla algorytmu Amazona

Wypozycjonowanie Desportivo na waznego gracza w swoim segmencie

Szybka poprawa parametrow sktadajgcych sie na ODR

Znaczna poprawa wskaznika ,,on-time delivery rate”

Byto to mozliwe, poniewaz system Nethansy:

*  Woylicza ceny sprzedazy z korzysciq dla klienta, wykorzystujqc przy tym specjalny
modut ofert. Dzieki podaniu najwazniejszych parametréw, takich jak narzut minimalny,
maksymalny czy koszty kuriera, nasz klient sprzedaje zawsze z zyskiem.

*  Przyczynia sie do zdobycia Buy Box, dzieki aktywnemu repricerowi. Ceny konkurencji
zmieniqjq sie w sposdb ciggly, a nasza platforma dba o najlepszq cene sprzedazy towa-
réw na wszystkich rynkach Amazon.

* Ulatwia planowanie zaméwien, dzieki czemu nasz klient nigdy nie notuje brakow

w asortymencie z najwiekszq ptynnosciq sprzedazy.
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Sprzedaz na Amazon,
reklama w Google

Sprzedaz na Amazon nie wyklucza mozliwosci reklamowania oferowanych towaréw w in-
nych kanatach. Te cieszqce sie najwiekszg popularnosciq to miedzy innymi Facebook,

Instagram i.. oczywiscie Google.

Czy wiesz, ze...

95% polskich internautéw uzywa Google praktycznie codziennie. Za posrednictwem
wyszukiwarki szukamy porad, produktéw, ustug, czy rekomendaciji.

Jesli jestes przedsiebiorcq - tu warto sie wyswietlié!

Reklama Google PLA - co to?

Kampania produktowa (PLA) to reklama w sieci Google, dedykowana sklepom interneto-
wym. Dobrg widoczno$¢é zapewnia specjalnie przygotowany plik z listg produktéw (feed),
ktére majg by¢ promowane. Tworzy sie go najczesciej przy uzyciu wtyczek dostepnych dla

poszczegolnych systemoéw sklepowych.




Nethansa & Verseo | Strategie cenowe, dynamiczny repricing i automatyzacja

Warto wiedzieé...

By stworzy¢ kampanie produktowq, musisz wygenerowac feed z listg produktow ze sklepu.
Jakos¢ pliku ma ogromny wptyw na efektywnos$é¢ kampanii, a nawet samo wyswietlanie

reklam uzytkownikom.

W kampanii PLA nie mamy wptywu na to, na jakie frazy kluczowe bedzie wyswietla¢
sie reklama. Decyzje podejmuje algorytm Google Ads, bazujgc na informacjach zawartych
w feedzie produktowym. Jego optymalizacja - na przykiad poprzez dodanie odpowiednich
fraz kluczowych w tytule, czy opisie produktu - daje nam minimalng kontrole nad tym,
komu i w jakim kontekscie zostanie wyswietlona nasza oferta.

Wazne jest takze umieszczanie w pliku informacji o typach produktéw oraz uzupetnianie
pola z kategoriami Google. Dzieki wtasciwemu sklasyfikowaniu produktu system lepiej ra-

dzi sobie z pozycjonowaniem oferty i jej dopasowywaniem do potrzeb odbiorcéw.

GO gle rower sZosowy X E
qupqnle prOdUktowe Google sq pOdObne do Q Wszystko ) Zakupy [J Grafika [ Wideo [ Wiadomosci i Wiecej N:
reklam w sieci wyszukiwania - réowniez sta- Okolo 3880 000 wynikow (0.52¢)
. P . . P . eklamy - Kup:
nowiq bezposrednig odpowiedz na zapytanie i s il | S
o 3
. oy o . /
w wyszukiwarce. Wyniki przedstawiane sqg % % G)&@ % @
. Rower Cube... Wygodne raty... Rower szosow.. Rower Szoso. VENTO JI
w postaci: 5499,00 21 4299,00 21 1499,00 2t 2499,99 71 1679,00 2
Ski Team Kross.cu Decathlon Media Expert Kross.cu
Przez: Google Przez: Google Przez: Google Przez: SalesT... Przez: Gc
ZdJeCIG prOd UkTu * https://www.medi t.pl/ ~
Rower Szosowy w Media Expert - z Wytrzymatg Rama "
Ceny Kup w Media Expert Rower Szosowy Ulubionej Marki i Czerp Nieskrepowana @
Rados¢ z Jazdy! Jako$¢ Wykonania Zapewnia Optymalng Mase Roweru i...
nazwy sklepu Okazja: Do 1 000 zt znizki na Wybrane Rowery
dodqfkowo oceny Reklama - https://www.kross.eu/ ~
KROSS - sklep internetowy - Najlepsze rowery dla kazdego
nqzwy poréwnywq rki Cen (CSS), Rowery MTB, szosowe, gravele, trekkingowe, crossowe, dzieciece i mtodziezowe. Sprawdz!
przez ktérg jest wyswietlany produkt. FpEdia PrRymamsRll

Rowery szosowe | Gdansk | Sklep - Rowerowe Przymorze
Szeroki wybér roweréw firm takich jak Kross, Creme, Cannondale , NS Bikes, Rondo i Ecobike

Klient zyskuje przejrzystq prezentacje poszukiwanego produktu. Jesli towar i jego cena
spetniajg oczekiwania, przejdzie bezposrednio na witryne, zwiekszajgc nasze szanse na

pozyskanie wartoSciowego ruchu. Wszystkie strony wygrywajq!
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Porownywarki
cenowe

W Swiecie szybko rozwijajgcego sie rynku e-commerce poréwnywanie cen w réznych punk-
tach styku uzytkownika z produktem staje sie nowq codziennoscig. W opisywanych wcze-
$niej marketplace’ach mozemy wykorzystywacé réznego rodzaju platformy, w tym miedzy
innymi narzedzie od Nethansy, w celu monitorowania stawek i ich dynamicznego dopaso-
wywania do sytuacji na rynku. A jak to wyglgda w Srodowisku Google? Tam takze cena ma
znaczenie! Konsument moze szybko zweryfikowaé stawki poszczegbinych producentéow lub

dostawcow, dzieki porownywarkom cenowym, czyli ustudze CSS.

Warto wiedzieé...

CSS to ustuga poréwnywania cen, ktérg niegdys oferowat jedynie Google, a obec-
nie promujq jg réwniez przez inne podmioty, w tym miedzy innymi poznanskqg agen-
cje marketingowq Verseo. Porobwnywarki nie umozliwiajg sprzedazy - sq one swego

rodzaju posrednikiem, ktéry kieruje ruch do konkretnego sprzedawcy.




& Verseo gie cenowe, dy

Monitoring cen - dla kogo jest istotny?

W skrécie mozna napisa¢, ze dla wszystkich stron transakcji. Coraz wieksza konkurencja
sprawia, ze producenci i sprzedawcy ponoszg wyzsze koszty pozyskania nowych klientow.
Jednym z kluczowych czynnikéw, ktéry moze im w tym pomoc, jest cena produktow
i jej wtasciwe okreslenie, na bazie poréwnywania stawek konkurencji. W tym pomaga

CSS, ktéry dodatkowo umozliwia miedzy innymi:

* ochrone polityki cenowej

* analize rynku

+ efektywne ustalanie strategii cenowej

* pozyskiwanie informacji o konkurencji

* zdobycie informacji o dostepnosci towaru
* zwiekszenie sprzedazy i zyskow

* latwiejsze osiggniecie sprzedazowego celu

Mdajgc na uwadze samych klientéw, porownywarki cenowe pozwalajq im szybko przeanali-

zowacé, gdzie dany towar kupiqg najtaniej.

By wybrane produkty mogly wyswietli¢ sie w Zakupach Google (na ogélnych stronach wy-
nikow wyszukiwania), sprzedawca zobowiqzany jest do przestania agenc;ji listy produktow,

ktére oferuje w swoim e-sklepie.

Verseo CSS vs Google Shopping

(udziat w aukgji)

Verseo CSS Google Shopping
max CPC = 0,2 max CPC = 0,2

v \

petna kwota CPC = 0,2 Google pobiera okoto 20% marzy
bierze udziat w aukcji CPC = 0,16 wchodzi do aukcji

y repricing i



Ekspozycja reklam w wirtualnym $wiecie bazuje na systemie aukcyjnym. Reklamodawcy
stawkami ustalanymi samodzielnie lub automatycznie, konkurujg o przestrzen reklamo-
wa. Wspdtpraca z Verseo CSS zapewnia przewage na tym etapie. Obnizenie stawki o 20%
marzy Google sprawia, ze Twoje komunikaty reklamowe bedqg wyswietla¢ sie czesciej, przy
takim samym koszcie i poziomie budzetu. Nawet jesli konkurenci uzyskali identyczny wynik

jakosci. To juz na starcie daje Ci przewage.

Wspélpraca z Verseo zapewnia udziat w aukcji przy pominieciu marzy narzucanej
przez Google. To oszczednosé nawet do 20% naktadéw finansowych na kampanie,
bez obnizenia wynikow jej jakosci. Dzieki temu mozesz przeznaczy¢ wiecej srodkéw
na dziatania, ktére w potgczeniu z kampaniami produktowymi utatwiq dotarcie do
0sob, ktére wyszukujg konkretnego produktu. Ustuga jest dostepna na wszystkich
rynkach znajdujgcych sie w obrebie Unii Europejskiej, a takze w Norwegii, Szwaj-
carii i Wielkiej Brytanii. W efekcie mozesz prowadzié skuteczne dziatania na arenie
miedzynarodowej. Wszystkie elementy ekosystemu Google funkcjonujg we wza-
jemnej harmonii. Ustuga poréwnywania cen zostanie scisle zintegrowana z Google
Ads oraz Google Merchant Center. Nasz CSS to rowniez dodatkowe miejsce, w kto-
rym uzytkownik moze odnalezé Twéj produkt. Potgczenie wszystkich powyzszych

elementéw zwieksza szanse na wzrost konwersji - ttumaczy Danuta Janicka,

Digital Ads & Optimization Specialist w Verseo.




Case study klienta, ktory korzysta z Verseo CSS

Wykorzystanie Verseo CSS przy wyswietlaniu reklam produktowych z pominieciem marzy
Google przektada sie na wzrost sprzedazy. Nie warto jednak wierzy¢ na stowo - lepiej prze-

analizowac¢ twarde dane. A pézniej przetestowaé na wtasnym biznesie.

Poréwnanie Google CSS / Verseo CSS

styczen 2022 Google CSS Verseo CSS

Koszt 8 864,98 zt 8 840,18 zt

CTR 1,09% 1,66%

Sr.CPC 0,37 0,31

Koszt konwersji 19,33 15,32

Wartosé konwers;ji 93 306,58 120 452,83
Miarodajne wyniki

To proste! Bazowa kampanie naszego klienta sklonowalismy tak, by moéc poréwnac jeden do jeden
skutecznosc Verseo CSS do Google CSS. Jedyng zmienna byt zastosowany system CSS. Tym samym
dowiedli$my, ze prowadzenie kampanii produktowych z naszym Verseo CSS jest tansze.

FACEBOOK Google HUbSABE . (pariner
l’tl(\)k o \Y) cm allegro Ads

uuuuuuuuuuuuu CSS Partner Solutions Partner Program

32



()nethansa - verseo

Dziekujemy za czas
poswigcony na wertowanie
wirtualnych stron poradnika.

Wierzymy, ze bedzie on ciekawym zrodtem
informacji, ktére przetozqg sie na wzrost wynlkow
sprzedazowych w Twojej firmie. |

Jesli lektura zrodzita w glowie pytania - zapraszamy do kontaktu. @ ﬂ m

Zespo6t Nethansa Zespot Verseo
Agnieszka Kenig-Westphal | Karolina Gorzelanczyk Danuta Janicka | Kamil Sadowski

kwiecien 2022 | nethansa.com
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