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e Jak sprzedawa¢ na Amazon z sukcesem?

Chcac sprzedawacé na Amazon z sukcesem nie wystarczy zatozenie konta, wystawienie produktéw i oczekiwanie
na miedzynarodowy sukces. Zanim rozpocznie sie podbdj zagranicznych rynkdw za posrednictwem tego
najwiekszego marketplace'u, wazne jest, aby zrozumie¢, jak dziata sprzedaz na Amazon, jakie daje mozliwosci, co
mozna sprzedawad i czego oczekiwaé od kazdego modelu biznesowego. Przygotowaliémy wiec przewodnik,
ktéry odpowiada na pytania poczatkujacych sprzedawcédw, stawiajacych pierwsze kroki na tej platformie. Zyczymy
dobrej lektury!
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Czy warto sprzedawa¢ na Amazonie?
Zalety sprzedazy na Amazon

Niewatpliwie prowadzenie sprzedazy na Amazon ma wiele zalet. Wsrdd tych najwazniejszych mozna wymienic
miedzy innymi:

e mozliwos¢ dotarcia do 340 milionow klientdéw na catym swiecie,

e sprzedaz za posrednictwem platformy cieszacej sie ogromnym zaufaniem na zagranicznych rynkach,
mozliwosc¢ sprzedazy za posrednictwem magazynéw Amazon,

bezpieczne transakcje ptatnicze,

przydatne narzedzia sprzedazowo-logistyczne,

dostep do raportow i danych zaméwien,

mozliwos¢ promocji swoich ofert. Obecnie reklamy PPC sg szesciokrotnie tansze anizeli tego typu forma
w wyszukiwarce Google.

Y X
'.‘
340 000 000

klientow Amazon na s$wiecie

Korzysci dla polskich firm
Koszty biznesu

Najwieksza przewaga konkurencyjng polskich firm na Amazon sa niskie koszty utrzymania biznesu w naszym kraju.
Niewielkie koszty pracy oraz magazynowania produktow pozwalaja przedsiebiorcom zaoferowaé atrakcyjniejsza
ceng, anizeli dostawca z Niemiec, Czech czy Szwajcarii. Przez co sprzedawanie na Amazon, staje sie duzo
korzystniejsze dla polskich przedsiebiorcow.

Lokalizacja

Polska jest doskonale skomunikowana z Niemcami, dlatego niejednokrotnie wysytka towaru z Polski do Niemiec
jest tansza niz przesytki wewnatrz kraju naszego zachodniego sagsiada. Rozbudowany transport drogowy, kolejowy
oraz lotniczy zapewniajg znakomite warunki przeptywu towaréw. Nie bez powodu Amazon zdecydowat sie
wybudowac swoje centra logistyczne wtasnie w Polsce.

Ceny produktow

Sprzedawca, ktéry oferuje najkorzystniejsze ceny na Amazon, moze liczy¢ na najwieksza liczbe klientow. Polscy
przedsiebiorcy otrzymuja czesto atrakcyjniejsze ceny od kontrahentéw niz dystrybutorzy z Zachodu. Warto zatem
to wykorzystac.

Jesli zastanawiasz sie czy do prowadzenia zagranicznej ekspansji wybrac sklep internetowy czy marketplace,
przeczytaj nasza analize: Amazon czy wtasny eCommerce
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Amazon w Polsce

Mimo znakomitych mozliwosci sprzedazowych, odsetek polskich firm na Amazon jest bardzo

niewielki. To zaledwie maly procent, czyli okoto kilku tysiecy aktywnych polskich sprzedawcéw. Dla
poréwnania, tylko w 2020 roku do swiatowego rynku Amazon dotaczyto ponad milion nowych sprzedawcéw.

To co potencjalnie moze blokowac¢ polskie przedsiebiorstwa przed wejsciem na marketplace, to btedne zatozenie,
ze aby sprzedawac za granica trzeba miec¢ tam zatozong firme. Majac polska spotke bez problemu mozesz
sprzedawa¢ w Niemczech czy Wielkiej Brytanii. Warto jednak zarejestrowac VAT w kraju prowadzenia sprzedazy,
poniewaz czesto jest on nizszy niz w Polsce.

Sprzedawcy na Amazon

M Majac polska spotke bez problemu mozesz sprzedawaé w Niemczech czy Wielkiej Brytanii.
' Warto jednak zarejestrowaé VAT w kraju prowadzenia sprzedazy, poniewaz czesto jest on
nizszy niz w Polsce oraz uprawnia do skorzystania chociazby z FBA.

Od wielu miesiecy w mediach pojawiaja sie informacje na temat rzekomego wejscia Amazon do Polski, a wtasciwie
ten gigant jest aktywny w Polsce od wielu lat. Posiada wtasne centra logistyczne oraz badawczo-rozwojowe,
a takze otworzyt swoje biuro korporacyjne w Warszawie.

Zasady sprzedazy na Amazon
Jak zaczac¢ sprzedawac?

Proces sprzedazy na Amazon jest dos¢ prosty, jednak, aby sprzedawac skutecznie, nalezy zna¢ procedury
i wiedzie¢ jak dziata¢ zgodnie z regulaminem platformy. Warunkiem sukcesu jest jego bezwzgledne
przestrzeganie, bo marketplace jest bardzo na tym punkcie wyczulony i charakteryzuje sie zdecydowanie
prokliencka postawa.

Aby wystartowac ze sprzedaza swoich produktéow na Amazon, nalezy wykonac kilka krokéw. Rdznia sie one

w zaleznosci od grupy sprzedawcéw. Inaczej wyglada wejscie na Amazon w przypadku dystrybutora markowego
towaru, @ inaczej w przypadku producenta.
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Pierwsze kroki na Amazon - Dystrybutor markowego towaru

Strategia sprzedazy dla resellera czy dystrybutora markowego towaru znacznie rozni sie od tej dla producenta.
Sprzedajac markowe towary wejdziesz na Amazon szybciej, poniewaz Twoje karty produktowe juz istnieja,
wystarczy sie pod nie ,podczepi¢”. Co wiecej, mozesz porownac swoje ceny z cenami konkurencji i wybrac
najbardziej atrakcyjny wariant cenowy. Ta opcja jest mozliwa dzieki systemowi Clipperon, ktéry automatycznie
przyporzadkuje oferty sprzedazy do konkurencji i pokaze mozliwe do osiagniecia obroty na kazdym z rynkéw
Amazon.

Co trzeba zrobi¢, aby zaczac sprzedaz na Amazon?

1. Przeanalizuj potencjat sprzedazy Twoich produktéw na rynkach zagranicznych. Zapytaj o bezptatna prognoze
sprzedazy na Amazon.

2. Zatdz konto na Amazon.

3. Wgraj swoje produkty manualnie lub zbiorowo poprzez plik Excel. Mozesz to zrobic¢ przy pomocy nazwy
produktu lub jego zewnetrznego identyfikatora np. UPC, EAN czy ISBN.

4. Skonfiguruj najwazniejsze ustawienia konta, np. model sprzedazowo-logistyczny (FBA, FBM), informacje o VAT
czy polityke zwrotoéw i reklamacji. Mozesz tez skorzystaé z naszej wiedzy i doswiadczenia — pomozemy Ci
skonfigurowad konto tak, aby maksymalizowac Twoja sprzedaz.

5. Ustal cene sprzedawanych towaréw. Mozesz to zrobi¢ przy pomocy Clipperon.

6. Zacznij sprzedawa¢ na Amazon.
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Sprzedaz produktow witasnych krok po kroku

Jesli jeste$ producentem towarow wiasnych, Twoja strategia bedzie polegata na wprowadzeniu produktu
na marketplace. Nalezy pamietac, ze polskie marki nie sa znane na Amazon, dodatkowo 78% wyszukiwan
na tej platformie nie zawiera nazwy marki. Po stronie sprzedawcy jest stworzenie kart produktowych

czy zarejestrowanie marki wtasnej w EUIPO i Brand Registry. Musisz rowniez wzigé pod uwage inwestycje
w marketing, aby pokaza¢ swéj produkt potencjalnym odbiorcom.

Jakie kroki musisz wykona¢, aby zaczaé sprzedaz na Amazon?

Przeanalizuj rynek docelowy i potencjalng konkurencje.

Wybierz produkty, ktére maja szanse na wysoka sprzedaz. Sprawdz co sprzedawac na Amazon

Zat6z konto na Amazon.

Wagraj swoje produkty i stworz listingi (karty produktowe) w jezyku rynku docelowego. Pamietaj,

ze potrzebujesz kodéw EAN/UPC, opisow i zdjeé, aby wgrac swoje produkty.

5. Zarejestruj swojg marke w Amazon Brand Registry, aby zyska¢ petng ochrone. Mozesz tez skorzystac z naszej
wiedzy i doSwiadczenia — pomozemy Ci w rejestracji marki na Amazon.

6. Skonfiguruj najwazniejsze ustawienia konta, np. model sprzedazowo-logistyczny (FBA, FBM), VAT czy polityke
zwrotéw i reklamacji.

7. Wylicz odpowiednia cene sprzedazy Twoich produktow.

8.  Zacznij sprzedawac na Amazon.

Hwn o=

WAZNE! Zanim produkty zostang dodane na Amazon musza mie¢ kody EAN, GTIN, UPC. Amazon nie pozwala
prowadzi¢ sprzedazy bez koddw, wiec nalezy zadbac o ten element jeszcze przed rejestracja.

Zatozenie konta na Amazon

Aby rozpoczac sprzedaz na najwiekszej platformie sprzedazowej na swiecie, musisz zatozy¢ konto

na Amazonie. Istniejg dwa rodzaje kont: Indywidualne i Profesjonalne. Jesli na powaznie podchodzisz do sprzedazy
na Amazonie, polecamy wybranie opcji Profesjonalnej. Kolejno w celu potwierdzenia tozsamosci, musisz
przygotowaé odpowiednie dokumenty, np. kserokopie dowodu osobistego czy sadowy odpis z KRS. Przy
zaktadaniu konta doktadnie zapoznaj sie z optatami i prowizjami, jakie bedziesz musiat poniesc.

P 0,99 EUR / sprzedany produkt 39 EUR (bez VATu) / miesigc
e kosztuje?
+ procentowa prowizja od sprzedazy* + procentowa prowizja od sprzedazy*

Wybierz plan profesjonalny, jesli:

Wybierz plan indywidualny, jesli:
- planujesz sprzedawac¢ wiecej niz 40

- planujesz sprzedawac¢ mniej niz 40 produktéw miesiecznie

produktéw miesiecznie

- nie planujesz reklamowac swoich =chcesz veklamowac swoje produkly

produktow - chcesz korzystac z zaawansowanych narzedzi
sprzedazowych takich jak integracja z API
czy raportowanie sprzedazy

Ktory wybrac?

- nie planujesz uzywac zaawansowanych
narzedzi sprzedazowych
- Chcesz sprzedawac produkty w kategoriach
wymagajacych zgody Amazon

*Prowizje od sprzedazy zalezqg od kategorii i wynoszq od 7% do 15%. Prowizje naliczane sq od ceny koricowej dla konsumenta (czyli
cena produktu + koszt przesytki). Za ksigzki, muzyke, wideo, DVD, oprogramowanie i gry wideo pobierana jest optata
za zarzqdzanie w wysokosci 0,81 — 1,01 EUR za przedmiot.

7/ NETHANSA 5


https://www.nethansa.com/pl
https://www.nethansa.com/pl/blog/co-sprzedawac-na-amazonie/
https://www.nethansa.com/pl/blog/krotki-przewodnik-jak-zalozyc-konto-na-amazonie-krok-po-kroku/
https://www.nethansa.com/pl/blog/krotki-przewodnik-jak-zalozyc-konto-na-amazonie-krok-po-kroku/
https://www.nethansa.com/pl/blog/krotki-przewodnik-jak-zalozyc-konto-na-amazonie-krok-po-kroku/

Co to jest Seller Central i Vendor Central?

Amazon oferuje rézne modele prowadzenia biznesu na swojej platformie. W najogdlniejszym wymiarze dziela sie
one na Seller Central i Vendor Central. Pierwszy z nich przeznaczony jest dla sprzedawcow, ktorzy sprzedaja swoje
produkty bezposrednio do klientdw Amazon za posrednictwem marketplace’'u. Natomiast drugi polega

na sprzedazy hurtowej ilosci towaru do Amazon, ktory zajmuje sie réwniez jego dystrybucja

Modele sprzedazy i logistyki na Amazonie

/ ]
N\

FBA

Fulfillment by Amazon (FBA) to metoda sprzedazy, w ktdrej sprzedawca wysyta swoje produkty bezposrednio

do magazynéw Amazon, jednak nadal naleza one do sprzedawcy. Nastepnie sg one wysytane pod wskazany adres
przez Amazon, ktéry odpowiada rowniez za zarzadzanie obstuga klienta. Program FBA jest dodatkowo ptatny.
Przeczytaj wiecej na temat sprzedazy na Amazon w modelu FBA.

FBM

Fulfillment by Merchant (FBM) to metoda sprzedazy na Amazonie, w ktorej sprzedawca wystawia swoje produkty
na Amazon, ale posiada swoj magazyn, zarzadza wysytka i obstuga klienta we wtasnym zakresie (lub

za posrednictwem innego operatora logistycznego). Przeczytaj wiecej na temat sprzedazy na Amazon w modelu
FBM.

Vendor
Vendor to metoda sprzedazy, w ktorej klient dostarcza hurtowa ilosé¢ towaru do Amazon, a sprzedaza zajmuje sie
sam Amazon. Przeczytaj wiecej na temat sprzedazy w Vendor Central.

VAT na zagranicznych rynkach

Aby sprzedawac na rynkach zagranicznych, np. na niemieckim, nie zawsze potrzebna jest rejestracja VAT. Jednak,
aby maksymalizowac sprzedaz jest on niezbedny. Chociazby dlatego, ze dzieki rejestracji mozesz skorzystac z opgji
bezptatnego automatycznego fakturowania zamoéwien na wszystkich europejskich rynkach Amazon, a takze
korzystac z programu FBA.
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Stawki i progi VAT
Warto juz od poczatku prowadzenia sprzedazy na Amazon zarejestrowac VAT, gdyz czesto zagraniczna stawka jest

nizsza niz polska. Dziata to na korzys$¢ przedsiebiorcy, poniewaz moze generowac wyzsze zyski i proponowaé
bardziej konkurencyjna cene.

Stawka VAT m

Francja 20% € 35000 €
Hiszpania 21% € 35000 €
Niemcy 16% € 100 000 €
Wielka Brytania 20% € 70 000 €
Wiochy 22% € 35000 €
Holandia 21% € 100 000 €

Jesli nie masz zarejestrowanego VAT-u, konieczne jest stale monitorowanie Twojej sprzedazy, aby nie przekroczyc
wymaganych przez dane panstwo progéw. Informacje na temat rozliczania VAT znajdziesz w artykule.

Obstuga klienta i zwroty na Amazon

Obstuga klienta jest waznym czynnikiem branym pod uwage w wyscigu po Buy Box. Czas odpowiedzi na zapytania
kupujacego, dbanie o informacje zwrotne od kupujacych czy szybkie realizowanie zaméwien to tylko niektére

ze zmiennych, ktére pomagajg w osiagnieciu Buy Boxa. Wedtug naszych badan wewnetrznych, klient,

ktory sprzedaje ponad tysiac produktéw, moze poswiecac na obstuge klienta nawet do 160 godzin

w miesiacu. To prawie caty etat! Jesli nie planujesz zatrudnienia dodatkowych pracownikéw, warto rozwazy¢
skorzystanie z ustug agencji marketplace, takiej jak Nethansa.

Nasz Zespot:

e jest gotowy obstugiwaé Twoich klientow przez 365 dni w roku, w niedziele i Swieta,

e stale monitoruje opinie na temat sprzedawcéw i ofert na Amazon,

e zrobi ttumaczenia na poziomie native speakeréw z troska o jakos¢ tytutdw i opisdéw Twoich ofert w kazdym z 5
europejskich jezykdéw (niemieckim, wioskim, hiszpanskim, angielskim, francuskim),

e odpowie na kazde zapytanie kupujacego z gwarancjg odpowiedzi w ciggu 24 godzin,

e oszczedzi Twoj czas, dzieki czemu bedziesz mogt skupic sie na waznych elementach Twojego biznesu.

WAZNE! Amazon od zawsze w swojej misji podkreséla prokonsumenckie podejécie. Czesto wiec reklamacje
rozpatruje na rzecz klientéw. Pamietaj jednak, ze zawsze mozesz odwotac sie od decyzji Amazon, dzieki
przedstawieniu rzeczowych argumentéw.
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Czym jest Buy Box?

$480.00

This item ships to Poland, Get it
by Friday, May 3 - Friday, May 10
Choose this date at checkout.
Learn more

Only 1 left in stock - order

| soon.
Sold by ElectroWireless and
Fulfilied by Amazon.

© Oeliver 1o Poland

Add to List

share 7] {1 W @ 370+ Shaces
Other Sellers on Amazon

$500.99 v
& PREE Shipping on eligible orders.
Details

Sold by: OlympicWireless

Renewed (19) from $480 00 Details

Have one to sell? Sell on Amazon

Jest to “box" na stronie szczegotéw produktu, gdzie klienci rozpoczynajg proces zakupu. Zazwyczaj pojedynczy
produkt jest oferowany przez wielu sprzedawcow, ktorzy rywalizuja o miejsce w Buy Boxie. Amazon przy pomocy
skomplikowanego algorytmu wybiera jednego sprzedawce sposrdd uprawnionych kont i przyznaje mu Buy Box.

Zwroty

Czesto polscy przedsiebiorcy obawiaja sie ekspansji na Amazon myslac, ze zagraniczny klienta zwraca czesciej
towary, bo jest bardziej wybredny. Jest to jednak btedne zatozenie. Zagraniczni klienci zwracajg towary rownie
rzadko co Polscy, przyktadowo procent zwrotéw u klientow, ktérych obstugujemy wynosi okoto 7%. Oczywiscie
jest to uzaleznione od branzy, np. branza odziezowa charakteryzuje sie duzo wieksza liczba zwrotow, ale jest
to naturalne, réwniez dla polskiego rynku.

Amazon precyzyjnie definiuje obowiazki sprzedawcy w zakresie zwrotow. W przypadku gdy kupujacy zdecyduje sie
na zwrot towaru ma mozliwos¢ wyboru sposroéd opcji:

e  Zwrot kosztu zakupu bez odsytania towaru,
e  Adres zwrotu w kraju prowadzenia sprzedazy na Amazon,
e  Optacong etykiete zwrotna (ewentualnie mozna tez pokryé koszt zwrotu, ktory ponidst kupujacy).

W jakiej sytuacji kupujacy ptaci za zwrot?
Kupujacy pokrywa koszt zwrotu w chwili gdy:

e zgtasza chec zwrotu po uptywie 14 dni od dnia dostarczenia zamodwienia (w przypadku wiekszosci kategorii),
e zgtasza chec zwrotu po uptywie 30 dni (dotyczy kategorii odziez/obuwie).

Dodatkowo jako powdd zwrotu musi podac z ponizszych:

e Produkt jest niepozadany,
e  Klient znalazt tanszy produkt,
e  Klient pomylit sie przy zamoéwieniu.
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Mozliwosci marketingowe na Amazon

Amazon oferuje szerokie mozliwosci marketingowe. Jesli chcesz wypromowaé wiasne towary, mozesz skorzystac
szeregu narzedzi, np. promogji, ktére pomoga Twoim produktom wyrdznic sie na tle konkurencji. Promocje sa
jednak najbardziej skuteczne, gdy Twoja oferta jest widoczna w polu Buy Box. Aby dowiedzieé sie wiecej na temat
Buy Box, Dostepne rodzaje promocji to miedzy innymi: procentowe znizki

oraz kupony promocyjne.

Formaty promocji dostepne na Amazon

Lightning Deal _ Best deal

- C.za.s trwama. 6?3 . = (Czas trwania max. 2 tygodnie
*= Limitowane ilosci

s Miniiialny Fabat 15% ' PROMOCIE < = Nielimitowane ilosci

= Minimalny rabat: 20%

Business Pricing Discount Coupon

= Nielimitowany czas trwania = Nielimitowany czas trwania

= Nielimitowane ilosci Price discount = llosci limitowane tym jaki ustawimy
= Dowolny rabat . budzet

i Czas trwania max. 5 tygodni
=  Widoczny tylko dla klientow = Nielimitowane ilogci = Dowolny rabat (w EUR lub %)

biznesowych *  Minimalny rabat: 20% = Kupon uruchamia si¢ w koszyku

Opracowanie wtasne.
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SEO na Amazon

Amazon podobnie jak Google ma wiasny algorytm wyszukiwania, ktéry nazywa sie A10 (w niektorych

opracowaniach mozna spotkac sie z nazewnictwem A9). Istnieje szereg czynnikdw, na ktore trzeba zwrdci¢ uwage,

aby oferty naszego sklepu wyswietlaty sie najwyzszej w wynikach wyszukiwania. Sg to miedzy innymi:

konwersja — im wyzsza sprzedaz produktu, tym wyzszy ranking,
odpowiednie stowa kluczowe uzywane w opisie,

zoptymalizowane tytuty ofert produktowych,

bullet pointy,

atrakcyjne zdjecia produktowe (gtéwnie w celu zwiekszenia sprzedazy).

Reklamy

Najbardziej popularnymi formatami reklamy na Amazon sa:

Sponsored Products to reklamy odpowiednie dla Resellerow, Wtascicieli marek, Vendorow.

Sponsored Products
Sponsored Brands
Sponsored Display

Promuja pojedyncze produkty,
Pojawiaja sie wewnatrz listingéw oraz w wynikach wyszukiwania,
Klikniecie spowoduje przejscie do listingu reklamowanego produktu.
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Sponsored Brands to reklamy przeznaczone dla Wtascicieli marek, Vendoréow.
= Promuja kilka wybranych produktéw,
=  Pojawiaja sie na samej gorze, w Srodku lub na dole wynikow wyszukiwania,

= Klikniecie w produkt powoduje przejscie do listingu tego produktu, klikniecie w nagtowek lub logo
powoduje przejscie do brand store lub strony z produktami.

Sponsored Display to format odpowiedni dla Wtascicieli Marek (tylko USA) i Vendoréw.

=  Promuja pojedyncze produkty,

=  Pojawiaja sie w marketplace oraz na zewnetrznych stronach, np. imdb.com, aplikacjach mobilnych
Amazona — w zaleznosci od ustawionego targetingu (audiences: views/interests),

= Klikniecie spowoduje przejscie do listingu reklamowanego produktu.

Poza podstawowymi formatami reklamy na Amazon, istnieja tez bardziej kreatywne formy. Jesli chcesz wiedzieé
wiecej, przeczytaj artykut o niestandardowych sposobach na przedstawienie swojej marki.
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Amazon Vine

Ciekawym programem, ktéry mozna wykorzystaé¢ w zbieraniu feedbacku na temat oferowanych produktoéw, jest
Amazon Vine. Pozwala on na otrzymanie recenzji produktéw od wyselekcjonowanych uzytkownikéw Amazon
(znanych jako Vine Voices). Kazdy Vine Credit pozwala na wysytke 30 sztuk danego produktu do recenzentéw,
a wiec otrzymanie 30 recenzji. To niesamowita szansa na zdobycie dodatkowych recenzji produktowych.

Jak sprzedawa¢ na Amazon?

Przejscie przez wszystkie powyzsze kroki to jednak dopiero poczatek drogi do sukcesu na Amazon. Konieczna jest
takze stata obstuga konta i klientéw (w tym odpowiedzi na zapytania w ustalonym przez Amazon czasie),
systematyczne monitorowanie efektéw, uzupetnianie stanéw magazynowych, optymalizacja proceséw i dziatan
strategicznych, czy realizacja kampanii marketingowych. Jak sprzedawa¢, aby zarabia¢ na Amazon? Ponizej
znajdziesz 11 wskazoéwek od naszych ekspertow.

Jestes gotowy na sukces
na zagranicznych rynkach?

Wejdz na Amazon z Nethansg

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

Wystawianie listu przewozowego, zamawianie kuriera, matching produktowy, obstuga zaméwien i zwrotow,
aktualizacja stanow magazynowych czy zarzgdzanie contentem — to aktywnosci, ktére wymagaja sporych
naktadow czasowych. W Amazon Marketplace Appstore znajdziesz narzedzia, ktére automatyzuja tego typu
czynnosci. Jednym z takich rozwiazan jest Clipperon. To nasz autorski system, ktéry przy pomocy zaawansowanych
algorytméw automatyzuje sprzedaz.

2. Tworz listingi produktowe zgodne z zasadami SEO. Dbaj o najwyzsza jakos¢ contentu.

Aby skutecznie sprzedawad, nalezy doktadnie przyjrze¢ sie listingom i stowom kluczowym uzywanym przez innych
sprzedawcow. To, na co nalezy zwréci¢ szczegdlna uwage to tytuty, kluczowe cechy produktu (bullet points)
oraz ich opisy i zdjecia.

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

Kazdy model sprzedazowy ma swoje wady i zalety. FBM jest doskonaty dla sprzedawcéw majacych produkty
ekskluzywne lub unikatowe. Natomiast FBA, dla tych, ktorzy maja juz doswiadczenie i chca skalowaé swoja
sprzedaz. Sprzedawcy operujacy w modelu FBA maja wieksze szanse na wygranie Buy Box! Odpowiednia strategia
moze zapewni¢ pofaczenie 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, ktéry bedzie prowadzit komunikacje
z kupujacymi w jezyku danego kraju. Wazny jest réwniez szybki czas odpowiedzi (do 24 godzin) i dostepnosc¢
365/24/7. Dodatkowo, musisz by¢ przygotowany na biezacy kontakt z zespotem Amazon.

Poznaj Zespot Nethansy
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5. Dbaj o opinie swoich produktow.

Zachecaj kupujacych do wystawiania ocen Twoich produktéw! Mozesz to robi¢ chociazby poprzez dotaczanie
insertéw z podzigkowaniem do paczek wysytanych swoim klientom.

6. Stosuj racjonalna polityke zaopatrzeniowa.

Dbaj o to, aby miec wystarczajaca ilo$¢ towaru “na stanie”. Jedli sprzedajesz produkty sezonowe, zapotrzebowanie
moze by¢ nawet 2, 3-krotnie wyzsze niz poza sezonem.

7. Skupiaj sie na wygraniu Buy Box.

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

8. Jestes producentem? Wyproébuj kampanie PPC na Amazon.

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

9. Jestes resellerem? Skaluj swoja sprzedaz, dzieki repricerowi.

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

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

Sprzedajac na zagraniczne rynki, nalezy kazdorazowo zapoznac sie ze specyfikg dziatalnosci w danym kraju.
Przyktadowo, w przypadku wybranych produktéw, na rynku francuskim sprzedawca powinien dysponowaé
pisemna zgoda producenta na handel na Amazonie. 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 Amazonie.

Na rynku sg dostepne narzedzia, ktére umozliwiaja wykonywanie analiz potencjatu sprzedazowego. Wyliczaja one
popyt, identyfikuja liczbe towardw i ceny konkurencji. Takim narzedziem jest Clipperon.
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Wspotpracujac z Nethansa mozesz osiagac
nawet 6-krotnie wyzsze obroty.

0@
&
67 045 € .

Samodzielny sprzedawca

582 365 €

Klient Nethansy

Autor:

Agnieszka Kenig-Westphal

(7 NETHANSA

14


https://www.nethansa.com/pl

	Sprzedaż na Amazon – kompendium wiedzy dla początkujących [aktualizacja listopad 2020]
	Czy warto sprzedawać na Amazonie?
	Zalety sprzedaży na Amazon
	klientów Amazon na świecie
	klientów Amazon na świecie
	Korzyści dla polskich firm
	Amazon w Polsce

	Zasady sprzedaży na Amazon
	Jak zacząć sprzedawać?
	Pierwsze kroki na Amazon - Dystrybutor markowego towaru
	Sprzedaż produktów własnych krok po kroku
	Założenie konta na Amazon

	Co to jest Seller Central i Vendor Central?
	VAT na zagranicznych rynkach
	Stawki i progi VAT

	Obsługa klienta i zwroty na Amazon
	Czym jest Buy Box?
	Zwroty
	W jakiej sytuacji kupujący płaci za zwrot?

	Możliwości marketingowe na Amazon
	SEO na Amazon
	Reklamy
	Amazon Vine

	Jak sprzedawać na Amazon?

	Jesteś gotowy na sukces  na zagranicznych rynkach?

