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    Podziękowanie


    Moja nauczycielka języka polskiego właśnie wstrzymuje oddech. Paweł Mielczarek — dyslektyk, dysgraf i dysortograf — napisał książkę. Sam do końca w to nie wierzę, ale odczuwam dumę. Kolejna pozycja na liście marzeń odhaczona. To efekt ciężkiej pracy, uporu i ogromnego wsparcia. Gdy stałem przed wyborem ścieżki kariery, podpowiadano mi, bym się zajął budowaniem stron, tworzeniem kampanii na Facebooka lub optymalizowaniem reklam w Google. Ale to mógł robić każdy, kto odsłuchał szkolenie w języku angielskim o reklamie i przeczytał na ten temat kilka artykułów. Ja chciałem iść własną drogą i choć trochę zmieniać świat. Gdy czytałem pewną książkę — i jest to dowód na to, że czytanie się przydaje — zapadł mi w pamięci fragment o szukaniu niszy i robieniu tego, co sprawia przyjemność. Tak właśnie powstały blog vsprint.pl, później grupa na Facebooku, kanał na YouTube, szkolenieallegro.pl, konferencja Olimp Marketplace i wreszcie ta książka.


    To było ogromne wyzwanie. Bez wsparcia Justyny, mojej żony, byłoby mi ciężko znaleźć czas na dowiezienie tego projektu. Bez zespołu vSprint, który codziennie wykonuje bardzo dobrą robotę, opiekując się ponad 500 sprzedawcami, trudno byłoby o tak praktyczne przykłady. Dziękuję Wam. Zawsze, gdy przystępuję do nowego arcytrudnego zadania, zastanawiam się, ile można popełnić błędów, co może pójść nie tak, o czym mogę zapomnieć. I wtedy przypominają mi się słowa mojej córki Laury, która gdy coś zbroi, mówi: „No i co z tego?”. Dążcie do swoich celów bez względu na przeszkody, które mogą się pojawić. W tej poradzie można znaleźć odniesienie do prowadzenia biznesu na Allegro, który jest nieprzewidywalny, zaskakuje, a czasem nawet cieszy — szczególnie w grudniu, gdy wyniki sprzedaży napawają wielkim optymizmem. A gdy przyjdzie chwila zwątpienia, możecie sobie pożyczyć słowa Laury: „No i co z tego?” i brnąć dalej przed siebie.

  


  Rozdział 1.

  Rozpoznanie pola bitwy


  Rekonesans to pierwszy krok do osiągnięcia sukcesu w sprzedaży na Allegro. Na początku stoimy przed wieloma wyborami: formy sprzedaży, strategii obecności, szerokości asortymentu. Przy wyborze sprzedawanych produktów istotne będą marża, trendy, ale również wielkość konkurencji czy ilość zwrotów dokonywanych przez klientów (pod tym względem bardzo wymagająca jest branża odzieżowa). Nie ma dróg na skróty, są jedynie małe podpowiedzi. Poznanie miejsca, w którym będzie się handlować, jest ważnym elementem układanki. Zapamiętaj również, że e-commerce jako segment handlu mocno prze do przodu i lista nowości do przyswojenia jest każdego dnia ogromna. Bycie na bieżąco i wprowadzanie innowacyjnych metod, technik czy funkcjonalności może stanowić przewagę konkurencyjną, ich brak zaś może być początkiem końca dla firmy. Klient lubi być zaskakiwany, ale potrzebuje też prostoty i wygody.


  1.1. Czy Allegro to dobre miejsce sprzedaży?


  Gdy pytam znajomych, gdzie dokonują e-zakupów, przeważnie słyszę dwie odpowiedzi: w internecie lub na Allegro. Co ciekawe, ta pierwsza nie wyklucza drugiej. Ten krótki eksperyment pokazuje, jak dużą rozpoznawalnością wśród polskich konsumentów cieszy się platforma handlowa Allegro.pl, która została uruchomiona 13 grudnia 1999 roku. Dziś z serwisu korzysta ponad 18 milionów internautów (rysunek 1.). Udział Allegro w polskim rynku e-commerce szacuje się na 35%, a to znaczy, że na 10 000 zł wydane na zakupy w sieci 3500 zł trafia do portfela Allegro. Polscy konsumenci w przeważającej liczbie zaczynają poszukiwanie produktów właśnie od Allegro (32%), następnie przechodzą do sklepów online 16%, strony producenta 13% i Google 12%. Warto również dodać, że w Grupie Allegro znajduje się najpopularniejsza w kraju porównywarka cenowa, w której promowane są oferty z serwisu Allegro. Te cyfry w połączeniu z prostą obsługą portalu i niską barierą wejścia dla nowych sprzedawców sprawiają, że Allegro.pl to świetne miejsce zarówno dla początkujących e-sprzedawców, jak i firm z milionowymi obrotami w sieci.
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  Rysunek 1. Allegro w liczbach. Źródło akademia.allegro.pl


  1.2. Szanse i zagrożenia związane ze sprzedażą na Allegro


  Jak to zwykle bywa, w biznesie wszystko ma swoje plusy i minusy, a w rękach przedsiębiorcy jest podjęcie decyzji. Zacznę od zagrożeń, które mogą spotkać sprzedawcę rozpoczynającego przygodę z platformą handlową Allegro. Serwis ten wymaga ciągłej, bieżącej, ponadprzeciętnej obsługi kupujących. Mogłoby się wydawać, że to akurat zaleta, ponieważ nauczeni wysokich standardów na Allegro łatwo je przełożymy na inne kanały. Mamy 24 godziny na odpisanie na wiadomości i podjęcie dyskusji, nawet jeśli jesteśmy na urlopie. Ponadto od sprzedawców wymaga się rozpatrywania reklamacji, gdy np. właściciel jednoosobowej firmy przebywa na kwarantannie lub choruje. Zwrot środków po odstąpieniu klienta od umowy ma zostać zrealizowany automatycznie w ciągu 7 dni kalendarzowych od nadania paczki. Już to pokazuje, że platforma jest wymagająca. Przy tym jednak zawsze podkreślam: Allegro uzależnia. Szybko można bowiem dzięki niemu zarobić pierwsze przyzwoite pieniądze. Z czasem nasze zaangażowanie, inwestycje w ludzi czy marketing będę musiały być coraz większe, abyśmy mogli sięgać po kolejnych nowych klientów i obserwować więcej transakcji na koncie. Allegro jako pionier innowacji w sektorze e-commerce jest platformą dynamiczną i wymaga od sprzedawców, aby dostosowywali swoje konta i oferty do wymogów portalu. Zmiany są bardzo częste — każdego miesiąca na skrzynce sprzedawców ląduje e-mail z ich kilkustronicową listą. Mówi się żartobliwie, że Allegro specjalnie wprowadza tyle modyfikacji, byśmy nie mieli czasu na prowadzenie własnego sklepu WWW. I jest w tym ziarenko prawdy.


  Jak już jesteśmy przy e-sklepie, to warto wspomnieć o rywalizacji tego samego towaru w dwóch bliskich kanałach. Akurat to zjawisko można zminimalizować, stosując różną politykę cenową, dobierając asortyment pod konkretny kanał czy różnicując opisy produktu, ale zawsze jest to dodatkowa praca. Dość dużym zagrożeniem jest odsłanianie swoich wyników sprzedażowych. Jeśli mamy niszowy asortyment lub nawet sami produkujemy coś unikalnego, to nasze wyniki podajemy tu jak na tacy. Dzięki Allegro Analytics każdy może podejrzeć wolumen naszej sprzedaży, a jeśli będzie to dla innych łakomy kąsek, w krótkim czasie wyhodujemy własną konkurencję.


  Wielu sprzedawców z doświadczeniem na platformie uważa Allegro za nieprzewidywalnego partnera; nie wiedzą, z czym przyjdzie im się zmierzyć jutro, jakie podwyżki cen ich czekają, co nowego wymyślą twórcy platformy i jakie zmiany będą musieli wprowadzić przedsiębiorcy w swoich ofertach. Ta niepewność budzi obawy i często zmusza do poszukiwania nowych źródeł pozyskania konsumenta. Z każdą zmianą cennika Allegro poziom skomplikowania wyliczeń kosztów zamówienia czy chociażby dopłaty za wysyłkę SMART! rośnie. Zmiennych jest tak dużo, że nie możemy obliczyć, ile wyniosą nas opłaty na rzecz portalu za realizację zamówienia. Wystarczy spojrzeć na tabelę kosztów sprzedawcy ponoszonych w związku z korzystaniem ze SMART!: https://allegro.pl/dla-sprzedajacych/allegro-smart-zasady-rozliczen-0K6XkWDOeCP. Nie jest to niestety prosty temat. Nie możemy też zapomnieć, że na platformie jednym ze sprzedawców jest Oficjalny Sklep Allegro, czyli Allegro samo sprzedaje na Allegro.pl. Serwis wyjaśnia, że jego wyłącznym celem jest uzupełnienie portalu produktami, których nie ma inny sprzedawca, ale praktyka wygląda zupełnie inaczej. Może być tak, że produkt, który sprzedajemy i który cieszy się dużym zainteresowaniem, lada moment będzie oferowany na oficjalnym koncie Allegro, a zapewnione mu budżet marketingowy czy bardzo atrakcyjna cena będą dla nas początkiem końca.


  Druga strona medalu to szanse, jakie daje Allegro.pl, szczególnie osobom początkującym, startującym w e-biznesie, które otrzymują dostęp do platformy z ogromnymi zasięgami, rozpoznawalnością i cieszącej się zaufaniem. Według badań Mediapanel (rysunek 2.) Allegro plasuje się na pierwszym miejscu pod względem liczby odwiedzin, a zajmujący drugą pozycję Media Expert osiąga o połowę słabsze wyniki.
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  Rysunek 2. Statystyki Mediapanel dotyczące największych serwisów zakupowych, lipiec 2022


  Allegro kieruje swoją ofertę do różnych grup docelowych, chcąc zgarnąć jak największą część rynku. Swój portal rozbudował o platformę B2B — Allegro Biznes, uruchomił też wersję lokalną serwisu — AllegroLokalnie.pl. Dla wszystkich wymienionych domen proces rejestracji konta, wystawienia pierwszej oferty i obsługi pozakupowej, np. korzystania z firm kurierskich czy realizacji zwrotów, jest intuicyjny i dopracowany. Rzadko się o tym mówi, ale kiedy sprzedajemy produkt np. 1 lipca, nasze saldo obciążane jest kwotą prowizji, a czas na uregulowanie płatności Allegro mamy do 14 sierpnia — półtoramiesięczne okienko między pojawieniem się środków na naszym koncie a realizacją przelewu na rzecz Allegro. Jest to więc świetne miejsce, aby postawić pierwsze kroki w świecie e-commerce i sprawdzić swój pomysł bez ogromnych nakładów oraz znaleźć odpowiedź na pytanie, czy widzimy w tym sens, pieniądze i powołanie. Doświadczenie tu zebrane przyda się przy budowie własnego sklepu WWW czy uruchamianiu innych marketplace’ów. Z podziwem patrzę na sprzedawcę Blue_Orca_Coffee (rysunek 3.), który bardzo skutecznie wypromował swoją markę dzięki ciekawemu pomysłowi na produkt i dobrej prezentacji. Osiągnięte przez niego wyniki pokazują, jak wielki sukces można osiągnąć na Allegro przy odpowiednim zaangażowaniu.
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  Rysunek 3. Poziom sprzedaży kilku produktów konta Blue_Orca_Coffee


  Na różnego rodzaju portalach można wyczytać nieprzychylne komentarze na temat sprzedaży i współpracy z Allegro. Nigdy jednak nie widziałem wśród osób komentujących przedstawicieli topowych kont na Allegro. Domyślam się, że ze względu na uzyskany zysk nie mają na co narzekać, a poświęcony czas wolą zainwestować w doskonalenie procesów we własnej firmie. Zgodzę się, że w niektórych sytuacjach Allegro wykorzystuje swoją pozycję i dokręca śrubę przedsiębiorcom. Bez względu jednak na rodzaj marketplace’a sprzedaż na nim zawsze będzie się wiązać z akceptacją warunków platformy. To jak gra na cudzym boisku.


  1.3. Dobór asortymentu do Allegro


  Mnóstwo razy słyszałem już pytanie: „Co sprzedawać na Allegro?”. Znam przeróżne podejścia — począwszy od takiego, by rozejrzeć się po domu i wystawić, co nam zalega, po sprzedaż produktów, na których się znamy, ponieważ od zawsze mamy z nimi styczność (nie wyobrażam sobie, żeby np. sprzedawać akcesoria wędkarskie, nie będąc wędkarzem). Na Allegro sprzedaje się wszystko, dosłownie. Nie dziwi już sprzedaż mebli, leków czy nawet wody do picia. Bez problemu znajdziemy oferty takie jak świeżo pieczony kotlet schabowy czy kostka słomy. Kilka lat wstecz takie ogłoszenia były nie do pomyślenia. Warto próbować z nietypowym asortymentem, ale jeszcze lepszym pomysłem jest sprawdzenie potencjału dzięki takim narzędziom jak Allegro Analytics, które pokaże nam historie sprzedaży w ciągu ostatnich dwóch lat, czy Planner kampanii Allegro Ads, dzięki któremu dowiemy się, jak często odbiorcy wpisują dane słowo kluczowe w wyszukiwarkę.


  Jeśli nasz asortyment składa się z kilkuset produktów, ciężko jest dopieścić każdy z nich, codziennie analizować konkurencję czy dysponować dużą liczbą powtórzeń na magazynie. Dlatego proponuję prosty model, w którym produkty dzieli się na trzy główne kategorie: A, B i C, i wedle wyznaczonych kryteriów dopasowuje się działanie.


  Grupa produktów A — duża marża, duży potencjał; własne i rozbudowane opisy, duże pokłady marketingu, zabezpieczamy stan magazynowy.


  Grupa produktów B — duża marża, niski potencjał; urozmaicamy opisy o te, które dostajemy od producenta, tworzymy pojedyncze kampanie promocyjne, posiadamy produkt na stanie w małych ilościach.


  Grupa produktów C — niska marża, duży potencjał; produkty uzupełniające, posiadamy na magazynie kilka sztuk, tworzymy minimalistyczne opisy, nie prowadzimy agresywnych działań marketingowych.


  Taki podział produktów pozwala w rozsądny sposób dostosować zarówno zasoby czasowe, jak i środki finansowe przeznaczone na marketing. Gdy nowy produkt ma się pojawić na Allegro, na podstawie danych i trendów podejmujemy decyzję, do której grupy go przypisać. Oczywiście do tego podziału można dodać grupę produktów 0 — to te, które są pod naszą marką — można też rozszerzyć model o kolejne kryteria, np. reklamacje produktu czy miejsce w magazynie.


  W analizie portfolio produktów pomogą nam takie narzędzia jak zasada Pareto, która mówi, że 20% naszych produktów daje 80% zysku (sprawdź, jak to jest u Ciebie). Kolejnym przydatnym narzędziem jest macierz BCG — metoda prezentacji portfela produktowego. Macierz zawiera dwie osie — względny udział w rynku oraz tempo wzrostu na rynku — i podzielona jest na cztery kwadraty: dojne krowy, gwiazdy, psy i znaki zapytania. Każdy produkt można umieścić w jednym obszarze, co da nam pełny obraz naszego asortymentu. I nie zapominajmy o cyklu życia produktu. Rynek się zmienia, potrzeby również, a technologia sprawia, że pojawiają się coraz to nowsze rozwiązania.


  1.4. Strategia obecności na portalu aukcyjnym


  W mojej opinii Allegro jest świetnym kanałem sprzedaży — uzupełniającym. Jeśli sprzedajesz jedynie na Allegro, to wiedz, że wiąże się to z ogromnym ryzykiem. Opłaty i prowizje na platformie są regularnie podnoszone. Każdego miesiąca sprzedawca informowany jest o kolejnych zmianach, których uwzględnienie pochłania ogrom pracy. Na różnego rodzaju forach i grupach czyta się o blokadzie konta, jeśli poziom obsługi spadnie poniżej pewnych wytycznych. Allegro, będące dziś liderem i chcące nim pozostać w przyszłości, będzie podnosiło poprzeczkę coraz wyżej. Dlatego warto zdywersyfikować swoje kanały przychodu i stworzyć strategię pozwalającą bezpiecznie rozwijać swój biznes. Jest kilka czynników, które pozwolą nam wyznaczyć ścieżkę rozwoju.


  
    	Dobór asortymentu

      Mając kilka kanałów sprzedaży, możemy je różnicować wielkością oferty. Najczęściej to, co na sklepie WWW, jest również oferowane na Allegro. Są przypadki, w których na Allegro.pl umieszcza się jedynie „okrojoną” ofertę — hity sprzedażowe, końcówki serii czy próbki produktów. Każda grupa towarów pełni zupełnie inną funkcję. Bestsellery oczywiście mają za zadanie ściągnąć potencjalnego klienta, uzmysłowić obecność na danym marketplace, jak i budować markę. Ostatnie sztuki czy „leżaki” to produkty, których sprzedawca chce się pozbyć, szukając miejsc, gdzie dany towar znajdzie właściciela. Testery i próbniki mają za zadanie pokazać produkt i skusić klienta do zakupu w zupełnie innym miejscu — w sklepie internetowym lub przez telefon.

    


    	Polityka cenowa

      Niemal codziennie słyszę, że Allegro dla sprzedawców jest drogie. Wtedy robię szybki test — sprawdzam stosunek cen na portalu do cen w sklepie WWW. Na palcach jednej ręki zliczę firmy, które oferują niższą cenę w swoim e-sklepie niż na Allegro. Zwykle jest odwrotnie — na platformie handlowej jest taniej, i to znacznie. Prawdopodobnie wiąże się to z walką ceną, ale przecież nie cały asortyment od razu trzeba sprzedawać za mniej niż we własnym sklepie. Jeśli potencjalny konsument porównuje te dwa miejsca, oczywistym wyborem w takim wypadku będzie portal Allegro.

    


    	Reklama i promocja

      Na Allegro można zaznaczyć swoją obecność, tylko wystawiając produkt, ale można również korzystać z różnych form reklamy: promowania, Allegro Ads, Strefy okazji. To oczywiście wiąże się z opłatami i dodatkową prowizją, dlatego trzeba być ostrożnym i odpowiednio wyliczyć zysk z takich działań. Przy tak dużej konkurencji — 130 tysięcy sprzedawców — organiczna sprzedaż jest trudna do uzyskania. Listing wyszukiwania zazwyczaj jest pełen ofert od różnych firm i aby zdobyć odpowiednią „widownię”, należy skorzystać z reklamy.

    


    	Obsługa klienta

      Zazwyczaj schemat realizacji zamówień w firmie wygląda następująco: najpierw paczki z Allegro, później Amazon, następnie klienci B2B, sprzedaż stacjonarna i na końcu sklep WWW. I jak przy takiej kolejności ma się rozwijać nasz własny e-commerce? Niestety, ze względu na wyśrubowane standardy marketplace’ów to zamówienia z tych miejsc zwykle są realizowane jako priorytetowe. Podobnie wygląda sprawa z odpisywaniem na wiadomości czy rozstrzyganiem sporów. To wszystko sprawia, że brakuje czasu na budowanie własnego e-sklepu. Jeśli jednak nie będziemy traktować tych kanałów równo, ciężko będzie nam uzyskać satysfakcjonujące wyniki.

    


    	Dodatkowe korzyści

      Może to zabrzmi dość dziwnie, ale na jednych klientach zależy nam bardziej, a na innych mniej, chociażby ze względu na zysk z transakcji czy lojalność konsumenta. Jeśli we własnym serwisie zadbamy o dodatkowe korzyści dla klienta, z większym prawdopodobieństwem wybierze on nasz sklep. Do benefitów można zaliczyć program lojalnościowy, wydłużoną gwarancję, gratisy do zamówienia czy wydłużony czas pracy infolinii. Allegro.pl bardzo dba o doświadczenia klientów, oferując darmową dostawę ze SMART! (od 21 listopada 2022 przy zamówieniach za 45 zł dla automatów paczkowych i punktów odbioru oraz 65 zł dla przesyłek kurierskich), łatwy w obsłudze interfejs czy rzetelne informacje o czasie dostawy — warto pomyśleć o przeciwwadze dla tych benefitów.

    

  


  Bez względu na kierunek rozwoju sprzedaży e-commerce Allegro ma argumenty, dla których warto być na tej platformie. Należy tylko wypracować odpowiednią strategię, tak aby z jednej strony mieć źródło nowych klientów, a z drugiej na nim zarabiać.


  1.5. Modele sprzedaży na Allegro


  Każdy przedsiębiorca na początku swojej przygody ze sprzedażą internetową staje przed pytaniem: własny magazyn czy fulfillment? Odpowiedź nie jest jednoznaczna, a podjęcie właściwej decyzji związane jest z kilkoma czynnikami: możliwościami finansowymi, celami i zasobami ludzkimi. Oprócz dwóch wcześniej wymienionych modeli logistycznych mamy jeszcze do wyboru dropshipping, wysyłkę just in time oraz hybrydę. Poniżej opisuję wady i zalety każdej z nich.


  Dropshipping — forma, w przypadku której nie posiadamy towaru fizycznie u siebie, a korzystamy z przestrzeni magazynowej hurtowni czy dystrybutora. Daje to ogromny komfort, nie mrozimy bowiem środków finansowych i nie musimy dbać o opakowania, taśmy, przestrzeń magazynową i pakowaczy. W tym modelu naszym zadaniem jest znalezienie klienta, przeprowadzenie go przez proces zakupu z wykorzystaniem naszego sklepu lub platformy handlowej, a w momencie zakończenia transakcji — przekazanie danych zamówienia do hurtowni, która zrealizuje zamówienie. Tak zwany drop to dobry pomysł dla rozpoczynających biznes oraz dla firm, które nie chcą lub nie mają możliwości wysyłania towaru samodzielnie. Brak konieczności inwestowania w towar jest na pewno ogromną zaletą, ale forma ta ma również wiele zalet. Oferujemy towar, którego nigdy nie widzieliśmy na oczy. W takim przypadku trudno urozmaicić opis produktu ciekawymi zdjęciami czy odpowiednio doradzić przy zakupie. Jesteśmy w pełni uzależnieni od pośrednika — hurtowni. Gdy jakiś produkt ma ogromny potencjał i zapas magazynowy się wyczerpie, jesteśmy odcięci od źródła przychodu. Dodatkowo nie mamy żadnego wpływu na sposób zapakowania, dołożenie gratisu czy personalizowanie paczki. Co prawda niektóre hurtownie oferują takie możliwości, ale każde urozmaicenie wysyłki jest dodatkowo płatne. Brak kontroli nad procesem dostawy nie jest ostatnią wadą. W większości przypadków na Allegro konkurujemy nie tylko z innymi sprzedawcami, którzy korzystają z danej hurtowni, ale również z samą hurtownią, która zwykle oferuje swoje przedmioty taniej niż my. Wiele hurtowni wymaga od nas minimum logistycznego, od którego realizuje zamówienia. Sposób integracji również pozostawia wiele do życzenia, szczególnie w gorących okresach. Jeśli synchronizacja stanów odbywa się co godzinę, istnieje wielkie prawdopodobieństwo, że sprzedamy coś, czego nie ma już na stanie. Z tego zaś będzie więcej kłopotów niż pożytku. W moim odczuciu dropshipping najlepsze lata ma już za sobą. Kluczem do sukcesu jest znalezienie hurtowni, która posiada unikatowy asortyment z marżą powyżej 30%. Nie jest to niemożliwe, ale przy tak dużym zainteresowaniu jest dość trudne.


  Własny magazyn — początki z tym modelem wysyłki są zazwyczaj takie same: towar schowany w domowym kąciku, piwnicy w bloku lub wynajętym garażu od dziadków. Sama przestrzeń magazynowa nie jest tak dużą inwestycją jak zakup towaru, który często wiąże się z ryzykiem. Nigdy nie wiemy, czy uda się nam sprzedać 100% zatowarowania. Jeśli jednak interes idzie dobrze, z czasem zaczyna nam brakować w domu miejsca i wtedy musimy pomyśleć o czymś bardziej rozbudowanym i profesjonalnym. A to wiąże się z kosztami i z inwestycją w programy zarządzające magazynem, towarami (takimi jak Baselinker, Subiekt). Z drugiej strony, mając swój magazyn, możemy zadbać o każdy szczegół, np. dodając do przesyłki miły upominek, w przypadku sklepów internetowych oferując kod rabatowy na kolejne zakupy czy wykorzystując foliopak przedstawiający naszą markę. Mamy również większą marżę na produktach, a ta pozwala nam chociażby na prowadzenie działań reklamowych czy zatrudnienie specjalistów zarządzających procesem sprzedaży. Większa elastyczność dotyczy również form dostawy — wyboru firmy kurierskiej czy ustawienia czasu podjazdu kurierów.


  Fulfillment — to forma, w której sprzedawca jest właścicielem towaru, ale wysyłką zajmuje się zewnętrzna firma. Model ten w naszym kraju cieszy się coraz większym zainteresowaniem ze względu na kompleksowość usługi — magazynowanie, wysyłkę, przyjmowanie zwrotów i reklamacji. Tym samym z barków sprzedawcy znika wiele problemów i może on przeznaczyć swój czas na analizowanie rynku, prowadzenie działań promocyjnych czy szukanie niszowego asortymentu. W Polsce powstaje coraz więcej firm, które wybierają ten model. Samo Allegro uruchomiło dla sprzedawców usługę One Fulfillment, w której zamówienia opłacone do godziny 20:00 trafiają w ręce klienta następnego dnia. Produkty na tym magazynie można podejrzeć pod adresem https://allegro.pl/magazyn-allegro.


  Just in time — to rzadko spotykany model, który łączy to, co najlepsze, z metod opartych na dropshippingu i własnym magazynie. Jego istota polega na tym, by wybrane hurtownie były z naszej okolicy (do 20 – 30 km). Przed zakupem towar fizycznie znajduje się u hurtownika, a sprzedawca na marketplace czy w serwisie ogłoszeniowym tylko wystawia produkty. Bardzo ważnym elementem jest oczywiście synchronizacja stanów i cen, tak aby nie sprzedać towaru, który właśnie się skończył. Gdy konsument zakupi przedmiot, udajemy się do hurtowni i na własnym zapleczu pakujemy przesyłkę. Zalety to na pewno brak konieczności zamrażania kapitału, możliwość własnego zapakowania przesyłki czy zrobienia zdjęć. Do wad należy zaliczyć mniejszą zyskowność oraz — w przypadku zamówień w godzinach popołudniowych — brak gwarancji wysyłki tego samego dnia.


  Podsumowując, każdy model ma wady i zalety. Ważne, aby przeanalizować konkurencję oraz potrzeby konsumenta w danej kategorii i dopasować do nich odpowiednie rozwiązanie. Dobrą metodą, coraz częściej stosowaną przez sprzedawców, jest skorzystanie z kilku form logistycznych. Spora część towarów wiąże się z własnym importem oraz magazynowaniem na własnej przestrzeni. Produkty, które są nowościami czy uzupełnieniem oferty, sprzedawane są w dropie, a bestsellery są outsourcingowane na zewnętrzny 
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