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Dlaczego będę mówił o fulfillment?



Agenda

Kiedy fulfillment

3PL vs 4PL

Struktura kosztów 3PL

Strategia fulfillment

Jak negocjować?



➢ Bariery prawne, powodujące wydłużenie i skomplikowanie procesu obsługi przesyłki, często 

generujące dodatkowe koszty dla konsumentów, np. sprzedaż na rynku brytyjskim lub w Stanach 

Zjednoczonych oraz w takich europejskich krajach jak Szwajcaria czy Norwegia.

➢ Specyfika geograficzna rynku docelowego i odległość od rynku, powodująca, że dostawa na 

odcinku krajowym (last mile) ma wpływ na znaczne wydłużenie całości procesu dostawy

➢ Oczekiwania klientów związane z czasem dostawy tzw. time-sensitive products, czasami bardziej 

oczywiste, jak np. karma dla zwierząt lub części samochodowe]

➢ REDUCKJA KOSZTÓW

➢ Multi kanałowa sprzedaż - marketplace (kilka), webshop

Kiedy fulfillment?



3PL vs 4PL

(Third-Party-Logistics 3PL) odpowiada za realizację konkretnego zadania 
logistycznego – w tym przypadku magazynowanie i wysyłkę.

(Fourth-party-Logistics 4PL) zarządza całym procesem logistycznym, koordynując 
i integrując różne firmy 3PL oraz dbając o efektywność całego łańcucha dostaw

3PL vs 4PL



Struktura kosztów



Struktura kosztów



Cennik
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Strategia fulfillment



Strategia fulfillment



Strategia Na co zwrócić uwagę Ryzyko Przeciwdziałanie

Wiele kanałów sprzedaż, 
różne kraje (marketplace, 

własny sklep)

Dostępność kanałów u 4PL Brak obsługi naszego 
kanału/kraju

Koszty dointegrowania 
kanału

Przemyślenie strategii 
sprzedaży i wybór 

włąśćiwego dostawcy

Wolno rotujący towar Koszty przechowywania Ponoszenie kosztów 
magayznowania

Dostępność lokalnych 
kurierów

Np. czy obsługuje 
paczkomaty

Brak kluczowych rodzajów 
przesyłek

Sprawdzenie co jest istotne 
w danym kraju

Dużo zwrotów Koszt i proces obsługi 
zwrotów

Obniżenie ROI przez wroty Towar z niskim odsetkiem 
zwrotów w 3PL 

Przyjęcie zwrotów bez 
weryfikacji

Strategia fulfillment



FORECAST
1. Wysyłaj przewidywane ilości zamówień. 
a) Pozowli to utrzymać KPI’s dostawcy i wpłynie na lepsze 

zadowolenie twoich klientów

b)  Jeśli forecastujesz więcej niż zakładałeś przy podpisaniu 
umowy – możesz negocjować lepsze stawki

Strategia fulfillment
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Jak negocjować ceny



1. Jeśli masz mały wolumen – podkreślać perspektywiczność, poproś o 
przedziały (500/1000/3000 zamówień)

2. Porównuj 3 magazyny na tych samych parametrach (całkowity koszt 
per zamówienie)

3. Zobacz jakie masz karty:
- Jeśli masz mało SKU/duży wolumen: jesteś idealnym klientem. 

Negocjuj twardo.
- Jeśli masz dużo SKU: dokładnie policz koszt Pick and Pack + Kurier 

dla głównych (Pareto) zamówień i negocjuj te pozycje 

4. Jeśli mas bulku goods – szukaj specjalistycznego magazynu (kurierzy!)

Jak negocjować ceny



Dziękuję za uwagę i zapraszam do kontaktu

Damian Kuczyński
Head of Operations/Co-founder
d.kuczynski@salesupply.com
tel. 727 660 202
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