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Wplyw platform sprzedazowych
w modelu re-commerce na
popularyzacje rynku odziezy uzywanej.
Przyklady najlepszych praktyk

Streszczenie. Artykul porusza zagadnienie rosnacej roli platform zajmujacych sie sprzeda-
73 wtérna (re-commerce) w popularyzacji rynku odziezy uzywanej. Autorzy wskazuja na
zmiany w zachowaniach konsumenckich wynikajace z rosnacej Swiadomosci ekologicznej,
kryzysu klimatycznego oraz spotecznego sprzeciwu wobec nadmiernego konsumpcjo-
nizmu. Platformy takie jak Vinted, Depop i ThredUp nie tylko ulatwiaja redystrybucje
odziezy, ale takze przyczyniaja sie do promowania idei gospodarki o obiegu zamknietym.
W artykule przedstawiono modele biznesowe tych platform orazich dziatania w obszarach
marketingu relacji, personalizacji oferty, bezpieczenstwa uzytkownikéw i edukacji pro-
ekologicznej. Autorzy skupiaja uwage na roli technologii, takich jak sztuczna inteligencja
1 systemy rekomendacyjne, ktére poprawiaja doswiadczenia uzytkownikow, podkreslajac,
ze platformy wspomagaja tworzenie nowych wzorcoéw konsumpcji — odpowiedzialnej,
nowoczesnej i atrakcyjnej dla mtodszych pokolen — oraz maja potencjat do przeksztatcenia
catej branzy modowej.

Stowa kluczowe: sprzedaz wtérna, odziez uzywana, platforma sprzedazowa, gospodarka
o obiegu zamknietym, redystrybucja débr, konsumpcja zréwnowazona
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1. Motywacje zakupowe konsumentow oraz
charakterystyka wspolczesnego rynku odziezy uzywanej

Przetom XX i XXI wieku przynidst duza zmiane w wizerunku sklepéw z odzieza
uzywana. Ich nowa tozsamos¢ wynika ze zwiekszenia §wiadomosci spoteczernistwa
na temat negatywnych aspektéw konsumpcjonizmu i przeciwstawiania sie im.

Konsumpcjonizm w literaturze przedstawiany jest jako suma postaw, ktdre
charakteryzujg cztowieka i jego wartosci poprzez posiadane dobra (Karczewska,
2016). Definiowany jest rowniez jako ,przywiazanie do débr materialnych oraz
korzystanie z szerokiej oferty ustug, niemajacej podstaw w rzeczywistych potrze-
bach” (Dabrowska, 2015). Pierwotna idea konsumpcji w kontekscie nabywania
débr sprowadzata sie do zaspokojenia podstawowych potrzeb, w obecnej formie
sprowadza sie do obfitosci, gromadzenia oraz bycia przez nie otoczonym. Wspdt-
czes$nie przedmioty dotyka zjawisko przemijania. Spoteczenstwo wplywa na ich
niezwykle szybki proces powstawania, dojrzewania i obserwuje jednoczesnie szyb-
ka $mier¢, co stanowi odwrdcenie sytuacji, z ktéra miaty do czynienia poprzednie
cywilizacje, kiedy to rzeczy wygrywaly z czasem i przezywaly pokolenia (Baudril-
lard, 2006). Motywacje wspodtczesnego konsumenta do nabywania débr wspierane
sa poprzez przekazy reklamowe, ktérych celem jest wykreowanie w jego gtowie
sztucznej potrzeby posiadania kolejnej rzeczy w celu osiagniecia wymarzonego
statusu spotecznego. Rownie widoczne zdaje sie by¢ wpajanie przekonania, ze
nowe znaczy lepsze i zobrazowanie procesu zakupéw jako zrodta najwyzszej przy-
jemnosci czy nawet remedium na poczucie pustki i braku (Mysona Byrska, 2017).
Wspolczesnego cztowieka okresla sie w literaturze mianem ,Homo consumens”;
hedonisty, ktéry szuka doznan. W swoich wyborach bynajmniej nie kieruje sie
on funkcjonalnoscia, a ich wplywem na sztucznie wykreowany status spoleczny
(Walotek-Sciariska, 2014). Stan ciagtego poczucia braku oraz nienasycenia zmusza
zaréwno producentéw, jak i konsumentéw do nieustannego wysitku w celu osiag-
niecia okreslonego poziomu zycia, definiowanego przez posiadanie. Przed réwnie
duzym wyzwaniem stoja firmy, ktdre aby zaspokoié potrzeby swoich klientéw,
zobligowane sg do szybkiej reakcji na ich zmieniajace sie w blyskawicznym tempie
preferencje. Proces ten przyczynia sie do marnotrawienia zasobow naturalnych,
wzrostu zuzycia energii elektrycznej oraz ilosci generowanych odpadéw. Nie cho-
dzi bynajmniej o same odpady produkcyjne, a o skale i czestotliwos¢ wytwarzania
débr niskiej jakosci, ktére odchodza w zapomnienie i laduja na Smietnikach tak
szybko, jak szybko przemijaja trendy (Dabrowska, 2015).

W opozycji staje pojecie zrownowazonej konsumpcji, ktérej przyktadem
moze by¢ wymiana produktéw uzywanych; w tym dziatalnos$¢ second-handoéw,
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marketplace’éw czy platform wykorzystujacych sharing-economy. Zréwnowazona
konsumpcja to odpowiedzialne gospodarowanie dostepnymi dobrami. Jej gtéwna
idea jest uwzglednianie w tym procesie innych ludzi poprzez zapewnienie im moz-
liwosci zaspokajania swoich potrzeb, swiadome hamowanie zjawiska hiperkon-
sumpcji oraz przeciwdzialanie marnotrawstwu zasobdw naturalnych. Sposobem
nazmiane postaw konsumentéw zdaje sie by¢ popularyzacja alternatywnych form
nabywania débr, w tym wzrost konsumpcji produktéw z drugiej reki.

W $wietle polskich oraz zagranicznych badan widoczna jest ewolucja pod-
stawowych motywacji zakupowych konsumentéw oraz kryteriéw stanowigcych
o wyborze miejsca zakupu. Wyraznie dostrzec mozna zwiekszajaca sie wartosé
Swiatowego rynku odziezy uzywanej. Szacuje sie, ze do 2027 roku wykaze on
Srednio 3 razy szybszy rozrost niz caly rynek branzy odziezowej, a do kornca
2024 roku stanowic bedzie jego 10% (Global Data, 2023). W przeciagu najblizszej
dekady branza second-hand przewiduje tempo wzrostu (wskaznik CAGR) na
poziomie 11%. Na przestrzeni ostatnich 5 lat wskaznik ten wynosit okoto 9%
CAGR (FMI, 2024).

Rynek odziezy uzywanej ksztaltowany jest przez jego interesariuszy. Dominu-
jacy odsetek klientéw sektora odziezowego stanowia przedstawiciele pokolenia
Z oraz milenialsi. Te dwie grupy wywieraja znaczacy wplyw na ksztalttowanie
nowych modeli biznesowych firm z branzy fashion oraz second-hand, do ktérych
przypisa¢ mozna (Clotuche & Hanon, 2023):

1. Sklepy z odzieza uzywang oparte na wolontariacie, ktérych dziatalnos¢
polega na zarzadzaniu darowizna ubran. Przykladem moze by¢ Brytyjski
Czerwony Krzyz. Celem takiej organizacji jest sprzedaz odziezy, ktéra doce-
lowo mogtaby zosta¢ wyrzucona, a nadaje sie do dalszej konsumpcji. Takiej
dzialalnosci przyswieca idea walki z marnotrawstwem débr oraz stworze-
nie szansy realizacji podstawowych potrzeb tym, ktdrzy tego potrzebuja,
poprzez odsprzedaz produktéw w przystepnych cenach.

2. Kolejnym modelem sg sieci second-handéw, dziatajace w modelu franczyzy.
Coraz czesciej otwierane sg w galeriach handlowych, posiadaja okreslong
strategie marketingowa, wedle ktérej realizujg dziatania merchandisingowe
i dbaja o obstuge klienta w trakcie jego wizyty w placowce.

3. Coraz wiekszg popularnosé zyskuja sklepy z odziezg uzywang online. Przy-
ktadami takich platform sa Vinted, Depop czy ThredUp.

4. Dzialalnosc¢ reverse commerce marek pierwszego obiegu realizowana po-
przez odkupywanie uzywanych produktéw z autorskich kolekcji lub zache-
canie klientéw do samodzielnego oddawania niepotrzebnych artykutéw
odziezowych w zamian za bony zakupowe do realizacji w sklepie.
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Rozw6j rynku z odziezg uzywana niejako wymusza na firmach koniecznosé
dostosowywania swoich modeli biznesowych do zmieniajacych sie warunkéw
otoczenia. R6znorodne podejscie i strategie przedsiebiorstw determinowane sg
swiadomg rezygnacja spoleczenstwa z podejscia prokonsumpcyjnego na rzecz
konsumpcji racjonalnej. Profesjonalnego podejscia, w tym szczegdlnie zwiekszo-
nej orientacji na nowy trend wymaga réwniez fakt, ze w swietle dostepnych badan
oraz danych gospodarka drugiego obiegu staje sie fundamentalnym elementem
kultury masowej, a nie jedynie alternatywnym wzorcem konsumpcji.

Redystrybucja débr polega na przedtuzeniu cyklu zycia produktu dzieki jego
ponownym wykorzystaniu i wspétdzieleniu. Stanowi ona wazny krok, a zara-
zem fundamentalny element gospodarki o obiegu zamknietym (G0z). W litera-
turze mowi sie o gospodarce o obiegu zamknietym w réznych ujeciach. Szukajac
punktéw wspélnych, mozna wskazad, ze jej istotg jest zachowanie produktow
w obiegu mozliwie najdtuzej, tym samym ograniczajac generowanie odpadéw
do minimalnego poziomu. Innymi slowy GOZ ma za zadanie odpowiedzialnie
i Swiadomie korzystac z zasobdw, tworzy¢ dobra w systemie from cradle to cradle
(ang. od kotyski do kolyski), umozliwiajacym ich ewentualng naprawe przy jed-
noczesnym zachowaniu uzytecznosci. Ten sposéb funkcjonowania w gospodarce
daje mozliwos$¢ wspétuzytkowania konsumentom i producentom. GOZ pozwala
na wykluczenie etapu $mierci produktu, redefiniuje réwniez pojecie odpadu,
ktory staje sie surowcem wtérnym (Jastrzebska, 2017). Aby gospodarka o obiegu
zamknietym mogta prawidtowo funkcjonowad, niezbedne jest wprowadzenie
zmian w strategii kanatéw dystrybucji, nazywanych w literaturze taicuchem war-
tosci. Kwestia ta przeklada sie wiec na ksztalttowanie nowych modeli biznesowych,
ktérych integralng czescia jest redystrybucja wiasnie.

Zaréwno z perspektywy konsumenta, jak i producenta redystrybucja jest funda-
mentem kodeksu postepowania (z perspektywy modelu biznesowego lub ruchéw
dekonsumpcyjnych), co potwierdza jej kluczowa role we wspotczesnej gospodarce.
Wyrdzni¢ mozna kilka form wydtuzania cyklu zycia produktu (Jastrzebska, 2017):

1. Upcycling, czyli przetworzenie materialu w sposéb zwiekszajacy jego war-
tosé.

2. Downcycling polegajacy na przetworzeniu zasobu w produkt o mniejszej
warto$ci niz jego bazowa forma.

3. Remanufacturing oznaczajacy wtérne zagospodarowanie produktu, ktére
umozliwia uzyskanie jego pierwotnej wartosci.

4. Second-hand opierajacy sie na zmianie wiasciciela produktu z osoby, ktéra
postrzega go jako bezuzyteczny, na takiego, ktéry dostrzega w nim wartos¢
uzytkowa.
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2. Platformy sprzedazowe funkcjonujace
w modelu biznesowym re-commerce

W obliczu zmian zachowan konsumentdw, ich motywacji oraz oczekiwan wzgle-
dem procesu konsumowania débr zaobserwowac¢ mozna wzrost popularnosci
platform sprzedazowych funkcjonujacych w modelu re-commerce. Strony in-
ternetowe oraz aplikacje mobilne, tworzone w celu ulatwienia uzytkownikom
dokonywania pomiedzy soba wymiany lub sprzedazy débr uzywanych, zyskuja
dzisiaj coraz wieksze zainteresowanie nie tylko wsréd przedstawicieli pokolenia z.
Dyskusja na temat zmian klimatycznych i koniecznos$ci aktywnego przeciwdziata-
nia zjawisku konsumpcjonizmu szerzy sie w réznych mediach, zatem nowe wzorce
konsumpcji zaczynajg ksztaltowad sie w szerszym gronie spoleczeristwa. Z tego
tytutu coraz intensywniej podkresla sie zréwnowazone alternatywy dla handlu
tradycyjnego, zwlaszcza w odniesieniu do branzy modowej, ktéra uznawana jest
zajedna z najbardziej odpowiedzialnych za zta kondycje sSrodowiska naturalnego.
Model re-commerce stanowi dzi$ odpowiedz na trend swiadomego uczestnictwa
w konsumpcji débr i stwarza realne szanse na przeobrazenie struktury wspot-
czesnego rynku w gospodarke o obiegu zamknietym. Kanaly internetowe nadaja
mu obecnie bardziej stabilng strukture, dzieki czemu tradycyjne targi staroci,
wyprzedaze garazowe czy stacjonarne second-handy ustepuja miejsca zaawan-
sowanym technologicznie rozwiazaniom, ktére dostarczajg witryny zakupowe
online i market-place’y. Oferowanym na rynku re-commerce asortymentem sg
rzeczy uzywane (resale), przedmioty przetworzone (recycling, upcycling, downcyc-
ling), przedmioty naprawione i odnowione (repair i refurbish). Stronami procesu
zakupu mogg by¢ osoby fizyczne oraz biznesy (OLX, 2024).

W artykule A typology of second-hand business models wyszczegdlniono trzy
rodzaje modeli biznesowych platform sprzedazowych second-hand: Connector
models (ang. modele tacznikdw), Supporter models (ang. modele wspierajace) oraz
Controller models (ang. modele kontrolujace). Modele tacznikéw funkcjonuja w for-
mie platformy umozliwiajacej dokonanie wymiany pomiedzy konsumentami, bez
wiekszej ingerencji w caly proces. Taki model reprezentuje OLX lub Facebook
Marketplace. Modele wspierajace oferujg dodatkowe swiadczenia w procesie
sprzedazy, na przyklad zapewnienie bezpiecznej formy zawarcia umowy kup-
na-sprzedazy pomiedzy uzytkownikami czy zorganizowanie procesu logistyki.
W ten sposo6b dziata platforma Vinted czy Etsy. Ostatni z przedstawionych mo-
deli polega na przejeciu przez firme kontroli nad calym procesem, co bardzo
czesto realizowane jest przez nabycie przez nig przedmiotu, potwierdzenie jego
autentycznosci, dokladng weryfikacje, a nastepnie odsprzedaz. Dobrym przykla-
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dem platformy funkcjonujacej w tym modelu biznesowym jest ThredUp (Yrjola,
Hokkanen & Saarijarvi, 2021).

3. Studium przypadku platformy sprzedazowej Vinted

Vinted to platforma sprzedazowa peer-to-peer. Umozliwia dokonywanie transakcji
kupna, sprzedazy oraz wymiany réznego rodzaju artykutéw pomiedzy uzytkowni-
kami, jednak najwieksza popularnos$cig cieszy sie asortyment z kategorii odziezy
uzywanej (Palomo & Zambrano, 2023). Vinted mozna zdefiniowad jako Supporter
model, czyli platforme wspierajaca caty proces funkcjonalno$ciami utatwiajacymi
sprzedazizapewniajgcymi dodatkowy system zabezpieczen transakcji. To wtasnie
te funkcjonalnosci sa podstawowym zZréddiem dochodu firmy, a stanowia je miedzy
innymi: dodatkowa optata za ,,ochrone kupujacych”, tak zwane ,,podbijanie” kon-
kretnych przedmiotéw lub calej ,szafy” uzytkownikéw, rozumiane jako zwieksze-
nie ich widocznosci w serwisie oraz udostepnienie przestrzeni reklamodawcom,
dzieki czemu moga oni tworzy¢ kampanie reklamowe w obrebie aplikacji oraz
strony internetowe;.

Strategia marketingowa Vinted bazuje na czterech kluczowych fundamentach:
podkresleniu korzysci wynikajacych ze sprzedazy niepotrzebnych produktow,
przedstawianiu tego procesu jako elementu wspierajacego zréwnowazony rozwoyj,
budowaniu wizji uzytecznosci aplikacji w codziennym zyciu kazdego uzytkowni-
ka oraz generalnej normalizacji i upowszechnianiu kupowania rzeczy z drugiej
reki. Znaczacy nacisk ktadziony jest na wykorzystywanie marketingu relacji. Cho¢
w literaturze mozna spotkac wiele definicji tego zjawiska, to za fundamentalna
mozna uznac te stworzong przez L. Berryego, ktéra opisuje je jako ,nawiazywanie,
utrzymywanie oraz (...) ulepszanie relacji z klientami” (Berry, 1983, s. 25). Szersza
analiza marketingu relacji pozwala stwierdzié, iz wykorzystanie jego praktyk ma
za zadanie budowaé dlugoterminowsg przewage wzgledem konkurencji firmy.
Podstawe stanowi kladzenie nacisku na tworzenie relacji marki z innymi inte-
resariuszami, opartych na wartosciach dodanych, spetnianych obietnicach oraz
satysfakcji. Ponadto jego celem jest nadanie klientowi dwéch rél: konsumenta
wspomnianych wartosci, ale réwniez ich wspétautora (Drapinska, 2009). Stosowa-
nie wymienionych technik umozliwia prace nad lojalizacja klientéw, co w przy-
padku wspotczesnego przesycenia rynku e-commerce jest niezwykle trudnym do
zrealizowania celem. Mimo iz o marketingu relacji mowi sie zazwyczaj w odnie-
sieniu do firm oferujacych asortyment z pierwszego obiegu, warto pochyli¢ sie
nad dobrymi praktykami w tym zakresie, jakie stosuje firma Vinted, aby budowa¢
wieksza spotecznos¢ uzytkownikéw, a tym samym przyczyniad sie do popularyza-
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cji rynku odziezy uzywanej. Pierwszym aspektem jest zwrdocenie uwagi na uzyte
stowo ,,spoteczno$é” w odniesieniu do klientéw platformy sprzedazowej. Na stro-
nie internetowej firmy mozna spotkac sie z tymze nazewnictwem wzgledem uzyt-
kownikéw korzystajacych z opisywanego rozwigzania. Wielokrotnie podkreslana
jest wspdlna misja, otwarto$é dla wszystkich, taczenie kultur i krajow; réwniez
wewnatrz zespotu (Vinted, 2024). Ten sposéb komunikacji pozwala uzytkownikowi
na poczucie wiezi, bliskosci z firma, dzieki skréconemu dystansowi pomiedzy
nimi. Przechodzac do kanatéw spotecznosciowych spotki Vinted, wyréznic nalezy
kilka istotnych z perspektywy marketingu relacji aspektéw. Pierwszym z nich jest
wykorzystywanie UGC (user generated content) do promowania aplikacji. Popularng
praktyka jest udostepnienie tresci tworzonych przez klientéw na oficjalnych ka-
natach w mediach spotecznosciowych firmy. Vinted zacheca w ten sposéb innych
czlonkéw spotecznosci do dzielenia sie swoimi przemysleniami oraz pomystami
w zamian za promowanie na oficjalnych profilach marki w social mediach i zy-
skanie dodatkowego grona odbiorcéw.

Kolejnym obszarem poddanym analizie jest bezpieczenstwo platformy Vinted.
Tutaj warto wspomnie¢ o niezwykle waznym dzi$ z perspektywy uzytkownikdéw
internetu zagadnieniu, jakim jest cyberprzestepczosc. Porady publikowane przez
firme traktuja o oryginalnosci i autentycznosci wystawianych przez uzytkowni-
kéw przedmiotéw. W materiatach udostepnianych przez marke przedstawione sg
elementy, ktére mogg pomdc w zidentyfikowaniu potencjalnych oszustow, a sama
platforma posiada funkcjonalnosé umozliwiajaca zgltoszenie takich sytuacji do
zespotu moderujacego. W celu lepszej weryfikacji uzytkownikéw aplikacja kaz-
dorazowo wysyla powiadomienie push w telefonie, zachecajace do wystawienia
komentarza na temat zaistniatego procesu kupna-sprzedazy. Opinia wzbogacona
jest o informacje na temat kontaktu ze sprzedajacym, zgodnoSci rzeczywistego
produktu z opisem przedstawionym w ogtoszeniu oraz czasu wysytki, co pozwala
kupujacym na uzyskanie bardzo szczegdtowych danych o innych uzytkownikach.
Pomaga to w utrzymaniu wysokich standardéw przeprowadzanych w ramach
platformy transakcji. Vinted udostepnia swoim uzytkownikom funkcjonalnosé
»Kup teraz”, ktéra pozwala firmie na posredniczenie w réznych etapach $ciezki
zakupowej; od momentu zapoznania sie z ogloszeniem, przez dokonanie plat-
nosci, logistyke zakupu, az po ewentualne rozstrzyganie sporéow w przypadku
zajscia jakiej$ nieprawidlowosci. Wspomniana opcja umozliwia uzytkownikowi
tak zwana ,,Ochrone kupujacych”, ktérej mechanizm dziatania polega na przecho-
waniu przez posrednika (Vinted) oplaty za zakupiony produkt do momentu, az
kupujacy nie potwierdzi, ze otrzymat swoje zamdwienie i nie zgtosi co do niego
zadnych obiekcji mogacych stanowié naruszenie umowy badz stan wskazujacy na
catkowita niezgodnos¢ produktu z opisem. ,,Ochrona kupujacych” stanowi opcje
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odplatna, obligatoryjng w przypadku checi dokonania transakcji bezposrednio
przez platforme.

Przechodzac do aspektu customer experience (ang. doswiadczenia klienta), czyli
emocji, odczud, postaw, bedacych wynikiem obcowania uzytkownika z platforma
(Skowronek, 2011), warto przytoczy¢ te dziatania firmy, ktéry przyczyniaja sie do
popularyzacji redystrybucji produktéw we wspolczesnej gospodarce. Pierwszym
z nich jest wykorzystywanie sztucznej inteligencji do generowania personalizo-
wanych rekomendacji zakupowych. Silniki rekomendacji bazujace na A1 (artificial
inteligence) pozwalajg na profilowanie klienta za pomocg analizy danych dotycza-
cych jego zachowania w obrebie strony internetowej (Sira, 2022). Dzieki wykorzy-
stywaniu modeli predykcji, polegajacych na przetwarzaniu oraz filtrowaniu przez
system danych, realizowanych za pomoca uczenia maszynowego odpowiednich
algorytmoéw, uzytkownik otrzymuje indywidualne propozycje ofert, ktére z naj-
wiekszym prawdopodobienistwem beda cieszy¢ sie jego sympatia (Musial, 2023).
Skuteczny system rekomendacji przelozy sie wiec na zwiekszong czestotliwosé
zakupow oraz satysfakcje z otrzymywania warto$ciowych z perspektywy uzyt-
kownika polecen. Kolejnym z elementéw efektywnego CX (customer experience)
aplikacji jest mozliwo$¢ filtrowania wynikow konkretnego wyszukiwania wedtug
takich parametréw jak: cena, rodzaj materiatu, stan przedmiotu lub marka pro-
ducenta. Te sa szczegdlnie wazne dla wspdtczesnych konsumentéw, poniewaz
stanowig czynniki motywacyjne do zakupu produktéw z drugiej reki. Wzgledy
ekonomiczne, a wiec ustalanie konkretnego przedziatu cenowego, mozliwego do
zaoferowania za oczekiwany towar, kwestie srodowiskowe realizowane poprzez
wybieranie artykuléw z tkanin naturalnych czy przeznaczonych do recyklingu,
przywiazanie do odpowiedzialnej spotecznie marki, a takze preferowany stan
przedmiotu, nie tylko buduja dzis znaczng przewage platformy Vinted wzgledem
second-handdéw stacjonarnych, ale stanowia rowniez mocna konkurencje dla
marek pierwszego obiegu.

Ostatnim z przyjetych kryteriéw oceny platformy sprzedazowej sa jej dzialania
w kierunku poprawy kondycji srodowiska naturalnego, a zarazem wspierania
popularyzacji rynku second-hand. Pierwszym z nich jest podjecie wspdtpracy
z firmami kurierskimi, oferujacymi dostawy do paczkomatéw. Az 82% uzytkow-
nikéw najczesciej wybiera dostawe do automatu paczkowego (Gemius, 2023),
poniewaz to popularne dzi$ rozwigzanie stanowi niemal standard dla kazdego
biznesu dziatajacego w modelu e-commerce, do ktérego przyzwyczajeni sg pol-
scy konsumenci. Dodatkowo, jak wskazuja dane z raportu, przyczynia sie ono
w znacznym stopniu do redukcji emisji dwutlenku wegla w procesie logistyki.
Wedtug badania przeprowadzonego przez Vaayu, dostawa do paczkomatéw wyge-
nerowata 80% mniej sladu weglowego wzgledem dostaw bezposrednio do domu
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(Vaayu, 2021). Z tego wzgledu Vinted prébuje popularyzowac rozwiazanie dosta-
wy PUDO (Pick-up and drop-off) w innych krajach. Jak wynika z raportu, az 97%
operacyjnego sladu weglowego wynika z procesu wysyiki, dlatego wprowadzajac
wspomniane rozwigzanie do swojej oferty, firma ma znacznie wiekszy wptyw na
caly ten procesijego kontrole. Przeprowadzone badanie wykazato réwniez wiele
pozytywnych nawykéw uzytkownikéw, ktore przyczyniajg sie do popularyzacji
redystrybucji produktéw. Uczestnicy badania zadeklarowali, ze dzieki zakupom
na platformie Vinted az 1/3 zamdwien stanowita alternatywe dla zakupu produktu
z pierwszego obiegu, a 20% respondentéw wskazato, ze nawet w sytuacji, gdy cena
za dany produkt bytaby taka sama zaréwno za nowy, jak i uzywany artykut, to zde-
cydowaliby sie oni na jego zakup z drugiej reki. Kolejnym kluczowym wnioskiem
z raportu jest wykreowanie sie wsrdd spotecznosci tak zwanego ,,Efektu Vinted”:
65% ankietowanych nie dokonatoby redystrybucji dobra, gdyby nie mozliwosc jej
zrealizowania w obrebie platformy (Vinted, 2023).

Kazdy z obszarow poddanych analizie jednoznacznie pokazuje, ze platforma
Vinted swoimi dziataniami prébuje przekonaé wspolczesne spoteczenistwo do
zakupu produktéw z drugiej reki. Zaréwno przyjeta komunikacja reklamowa,
metody zabezpieczen, praktyki z zakresu customer experience, jak i wszelkie dzia-
tania w kierunku stosowania bardziej zrdwnowazonych proceséw biznesowych
swiadcza o wysokiej odpowiedzialno$ci firmy w walce o lepszy klimat, poprzez
stworzenie tatwego, bezpiecznego i wygodnego dostepu do rynku second-hand.
Realizowanie objetej przez zatozycieli i zarzad Vinted misji, polegajacej na wspie-
raniu idei przedituzania cyklu zycia produktéw, podkresla réwniez wynik opra-
cowanego badania dotyczacego rynku wtérnego. Jego wage potwierdza fakt, ze
zostalo przeprowadzone na najwieksza dotychczas skale; objeto ono 350 000 uzyt-
kownikow z catego Swiata, a ponad p6t miliarda zaméwient monitorowano w czasie
rzeczywistym (Vinted, 2023).

4. Studium przypadku platformy sprzedazowej Depop

Depop jest platforma sprzedazowa zatozona w 2011 roku przez Simona Becker-
mana. W poczatkowej fazie funkcjonowata ona jako portal spotecznosciowy, na
ktérym czytelnicy magazynu PIG mogli zakupywad prezentowane w nim produkty.
Za sprawa duzego zainteresowania innych uzytkownikéw sama koncepcjg portalu
bardzo szybko nastapila jego transformacja w platforme sprzedazowa, umozliwia-
jaca przeprowadzanie transakcji c2C (Depop, 2024a). Wspomniany marketplace
P2P (peer-to-peer), tak samo jak Vinted, sklasyfikowa¢ mozna jako funkcjonuja-
cy w modelu wspierajacym. Pozwala uzytkownikom na wejscie w role zaréwno
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sprzedajacego, jak i kupujacego itaczy ze soba uzytkownikéw, umozliwiajac w ten
sposdb wieksza interakcje pomiedzy stronami transakcji. Platforma zacheca uzyt-
kownikéw do wprowadzania do oferty wlasnych marek, promuje ich ekspresje,
idee oraz postepowosc. Zacheca takze do nadawania przedmiotom drugiego Zycia;
zar6wno przez odsprzedaz, jak i przerabianie starych rzeczy, ich odrestaurowy-
wanie i kreowanie w nich nowej wartosci (Depop, 2024a).

Strategia marketingowa Depop opiera sie na budowaniu zaangazowanej spo-
tecznosci, ktéra poprzez swoje doswiadczenie, otwartosé i tatwy dostep do pro-
duktéw uzywanych przyczynia sie do zwiekszania popytu na towary z drugiej reki.
W przestrzeni publicznej méwi sie nawet, iz dziatalnos¢ platformy przyczynita sie
do swego rodzaju zmian kulturowych; promujac mode na odziez uzywang jako
inspirujaca, pozwalajaca wyrazié siebie na wlasny, indywidualny sposéb. Tak, jak
w przypadku Vinted, wykorzystywany jest, jednak na znacznie wieksza skale, mar-
keting relacji. Jako iz okoto 90% uzytkownikow korzystajacych z platformy to osoby
w wieku do 25 lat, strategia marketingowa skupia sie na najpopularniejszym dla
przedstawicieli generacji Z medium przekazu, jakim sa media spotecznosciowe.
W tym przypadku nawiazywane sa wspotprace z influencerami, ale réwnie czesto
firma korzysta z UGC (user generated content). Ponowne publikowanie tresci uzyt-
kownikéw buduje jej autentyczny wizerunek, dodatkowo powoduje, ze uzywane
ubrania zyskuja status ,modnych” i ,cool”, co zmienia sposéb ich postrzegania.
Wspotprace reklamowe z wplywowymi twércami natomiast pozwalaja przeobrazi¢
proces zakupow z drugiej reki ze stygmatyzujacego niegdys procederu na rzecz
szukania w nim zabawy, eksploracji oraz wynikajacego z niego pozytywnego wply-
wu na srodowisko (Frewin, 2023).

Kolejnym obszarem analizy platformy Depop jest aspekt bezpieczeristwa jej
uzytkownikéw. Zaréwno w aplikacji mobilnej, jak i na stronie internetowej udo-
stepniono zaktadke ,Centrum bezpieczenistwa”. Zawiera ona szereg informacji
i porad na temat tego, w jaki sposéb uzytkownicy powinni korzystac z platformy,
aby byli maksymalnie bezpieczni (Depop, 2024d). Takie tresci pozwalaja na peine
zrozumienie mechanizmdéw dzialania, umozliwiaja niezbedna edukacje réznych
grup wiekowych i zwiekszajg zaufanie wzgledem marki. Pierwszym z aspektow
jest wprowadzenie dwuskladnikowej autoryzacji, pozwalajacej na kazdorazowa
weryfikacje tozsamosci osoby logujacej sie na konto (Depop, 2024c). Kolejna dobra
praktyka to mozliwo$¢ dokonywania zakupow zawierajacych pakiet ochronny
dla uzytkownika. Depop rekomenduje dokonywanie transakcji za pomocg przy-
cisku ,,Kup”, ktéry gwarantuje objecie przez firme nadzoru nad calym procesem.
Ochronie podlega kazda sytuacja, w ktérej uzytkownik nie otrzymat zamoéwio-
nego towaru, zauwazalne sg znaczace réznice wzgledem tego, co widoczne byto
w ogloszeniu, lub kiedy produkt dotart uszkodzony. Dodatkowo w ramach pakietu
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uwzglednia sie wszystkie dostepne metody ptatnosci, realizowane przez reno-
mowane systemy, takie jak: Apple/Google Pay, PayPal, czy nawet Klarna, ktdéra
umozliwia ich odroczenie w czasie (Depop, 2024b).

W zakresie customer experience warto przyjrzeé sie trybowi tworzenia konta
w aplikacji Depop. Pierwszym etapem po rejestracji w serwisie jest zachecenie
uzytkownika do okreslenia jego preferencji co do ulubionych marek, styléw mo-
dowych, a takze doprecyzowanie rozmiaréw poszczegdlnych kategorii ubran.
Dzieki przekazanym informacjom juz od pierwszego, postawionego w aplikacji
kroku otrzymuje sie spersonalizowany widok ofert, ktére z najwiekszym praw-
dopodobienistwem beda odpowiadac potrzebom klienta. Wprowadzenie takiego
etapu na poczatku $ciezki eksploracji zwieksza szanse na skrocenie czasu procesu
zakupowego ze wzgledu na wlasciwe dopasowanie tresci, wzmacniajac tym sa-
mym zaangazowanie uzytkownika od pierwszych chwil korzystania z aplikacji.
Przechodzac do kolejnego aspektu zwigzanego z CX, warto wspomnie¢ o wykorzy-
stywaniu silnika rekomendacji na podstawie dotychczasowych dziatan uzytkowni-
ka. Znany juz z aplikacji Vinted system propozycji produktéw podobnych do tych
juz wezeéniej przegladanych, urozmaicony jest na platformie Depop o dodatkowe
rekomendacje konkretnych profili, ktére moga zawierac wiecej ofert wpisujacych
sie w gust uzytkownika. Ostatnim z wybranych elementéw doswiadczen klienta
w obrebie platformy, ktére wptywaja na popularyzacje rynku odziezy uzywanej,
jest sekcja inspirujacych styléw, zebranych w jednym miejscu ofert akcesoriéw
iubran przeznaczonych na popularne wsréd pokolenia z festiwale muzyczne czy
chociazby coroczne sezony slubne. Wybrane przyktady obrazuja pewnego rodzaju
sezonowos¢, zmieniajace sie trendy, w odpowiedzi na ktére przychodzi tatwo
dostepna oraz ekonomiczna odziez z drugiej reki. Ze wzgledu na specyfike takich
wydarzen i wspdlczesny sposdb postrzegania mody jako ptynnej i zmieniajacej
sie, produkty z rynku wtdrnego pozwalaja stale definiowac sie na nowo.

Warto przyjrzed sie wptywowi dziatalnosci platformy Depop na popularyzacje
postaw zréwnowazonej konsumpcji. Grupa docelowa Depop to osoby, ktére do-
rastaly w czasach niepewnosci; poczawszy od natychmiastowego wejscia w ere
cyfrowa, ktéra digitalizuje niemal kazdy etap w ich zyciu, problemy ekosystemowe
zwigzane ze zmianami klimatycznymi, az po recesje na rynku pracy i globalng
pandemie COVID-19. Wszystkie te sktadowe maja wiec wpltyw na ich wysoka sa-
moswiadomosé, ale réwniez wieksza wrazliwosé na otaczajaca ich rzeczywistosé.
Tym samym mamy do czynienia z sytuacja, gdy pokolenie Z staje sie pionierem
zmian; przewodzi strajkom klimatycznym, a ich oczekiwania i presja napedza sze-
reg transformacji w branzy modowej i nie tylko. Wedlug ankiety przeprowadzone;j
w 2020 roku az 90% uzytkownikéw Depop zadeklarowato podejmowanie takich
aktywnosci i zmian w swoim zyciu, ktére czynia je bardziej zréwnowazonym. 60%
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znich naprawia swoja odziez, 75% poddaje ja recyklingowi lub decyduje sie ogra-
niczy¢ konsumpcje do minimum (Bain and Company dla Depop, 2020). Waznym
wnioskiem plyngcym z badania jest rowniez fakt, ze wedlug spotecznosci Depop
zobowigzania firm i branie przez nie odpowiedzialnosci w obszarze wszelkich
praktyk zréwnowazonego rozwoju stanowia bardzo czesto czynniki decydujace
o lojalnosci wobec marki. W zwigzku z tym Depop wyznacza sobie nastepujacy
cel: inspirowaé i umozliwiaé spoteczenstwu uczestnictwo w ekonomii cyrkularnej
za pomoca prowadzonych dziata’i marketingowych i nastawionej na osiagniecie
takiego efektu komunikacji medialnej. Juz na ten moment deklaruje sie, ze 9na 10
dokonanych transakcji na platformie pozwolito unikna¢ zakupu produktu z pierw-
szego obiegu (QSA Partners, Icaro Consulting dla Depop, 2022). Ponadto firma
wspolpracuje ze znanymi graczami rynku telewizyjnego oraz gier, aby szerzy¢
swiadomos¢, normalizowad, a takze kreowac pozytywny stosunek do zakupéw
z branzy second-hand. Wazna czes$cig jest takze edukacja spotecznosci Depop;
opublikowana zostala definicja mody cyrkularnej, aby przyblizy¢ i uczynié ten
temat bardziej przejrzystym. Wsréd uzytkownikéw przeprowadzane sa réwniez
nowe badania i ankiety odnos$nie do uczestnictwa w zréwnowazonej konsumpcji,
aby stale promowacd postawy budujace gospodarke o obiegu zamknietym (Depop,
2023).

Omawiane elementy analizy wskazuja, ze tworcy i pracownicy platformy De-
pop dokladaja staran, by popularyzowac zakupy z drugiej reki. Zwlaszcza aspekty
dotyczace komunikacji marki, dziatan marketingowych i edukacji spotecznosci
mocno oddzialujg na zmiane postrzegania rynku second-hand. Dodatkowo firma
stara sie funkcjonowac zgodnie z warto$ciami istotnymi dla przedstawicieli po-
kolenia z, dbajac o ich dobrostan psychiczny, kwestie zwigzane z prywatnoscig
danych, a takze tworzac miejsce przyjazne dla realizacji ich eksperymentéw ze
stylem i poczuciem indywidualnosci. Bycie czescia spotecznosci Depop pozwala
przede wszystkim na poczucie przynaleznosci do grupy, umozliwia dialog. Firma
uwaznie stucha glosu swoich uzytkownikéw, a co najwazniejsze — pozwala im
sie wypowiedzie¢, wzmacniajac w ten sposéb ich zaufanie, lojalnosé, a takze site
przekazu, ze konsumpcja i produkcja débr nie musi wybiera¢ pomiedzy zyskiem,
srodowiskiem i ludzmi; moze zy¢ z nimi w symbiozie, tworzac zdrowy ekosystem.

5. Studium przypadku platformy sprzedazowej ThredUp
Platforma sprzedazowa ThredUp zostata zalozona w 2009 roku przez Jamesa

Reinharta. W poczatkowej fazie dziatalnosci pelnita funkcje tacznika pomiedzy
sprzedawcami a kupujacymi, jednak stosunkowo szybko przeksztatcita swo6j mo-
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del biznesowy w kontrolujacy (Controller model). Ta transformacja byta réwniez
wynikiem glosow uzytkownikdw, ktérzy oczekiwali, ze firma zajmie sie procesem
transakeji od poczatku do korica. Obecna strategia opiera sie na wysylce ubran
prosto do firmy ThredUp, ktérej powierza sie ich magazynowanie, wycenianie oraz
dalsza redystrybucje (Biel, 2020). Misja firmy jest inspirowanie mtodych pokolen
do myslenia o rynku wtérnym jako pierwszym wyborze w przypadku dokonywa-
nych zakupéw. ThredUp w przeciwienistwie do dwdch poprzednio opisywanych
przypadkéw daje uzytkownikowi kompleksowo$é ustug: jest odpowiedzialny za
wyboér produktéw iich merchandising, a takze obstuge klienta. Wiasciciel towaru
nie musi wiec martwié sie zadnym z tych elementéw. Aby rozpowszechnic idee
redystrybucji, w 2018 roku rozszerzono dostep do odsprzedazy dla marek konwen-
cjonalnych i sprzedawcéw detalicznych w postaci ustugi ,RaaS” (Resale-as-a-Ser-
vice). Program realizowany jest w trzech réznych systemach: w pierwszym z nich
firmy moga uruchomic w swoim sklepie opcje ,,Clean Out” polegajacq na odestaniu
przez klienta ubran do centrum dystrybucyjnego ThredUp, gdzie jest ona pod-
dana dwunastoetapowej kontroli jakosci, a nastepnie sprzedawana za pomocg
platformy. W ramach wspétpracy marka otrzymuje czesé przychodu ze sprzedazy
takiego artykutu. Drugim modutem w ramach ustugi RaaS moze by¢ uruchomienie
wlasnego sklepu odsprzedazowego marki w obrebie platformy; w tym przypadku
udostepniana jest innowacyjna technologia, know-how ThredUp, a takze autorskie
oprogramowanie z bardzo szczegétowa analitykq umozliwiajace skuteczng sprze-
daz. Ostatnim sposobem jest ,,Cashout Marketplace”, dzieki ktéremu uzytkownicy
moga przeznaczy¢ uzyskane srodki na karty podarunkowe do sklepéw marek
wspierajacych platforme (ThredUp, 2024b). Biznes kierowany jest wiec do klienta
B2B oraz B2C. Z perspektywy kupujacego ma on dostep do artykutéw wysokiej ja-
kosci, starannie wyselekcjonowanej i w bardzo atrakcyjnych cenach. Sprzedawcy
moga natomiast w tatwy sposéb pozby¢ sie niepotrzebnych ubran, uzyskujac tym
samym korzysci ekonomiczne, a jednoczesnie wpltywajac na poprawe kondycji
planety. Klient B2B, poprzez uczestnictwo w redystrybucji ubran, wspiera zréwno-
wazong konsumpcje, ale dociera réwniez do nowych segmentéw konsumentdéw,
co pozwala mu budowa¢ przewage konkurencyjna. ThredUp dywersyfikuje Zrodta
swoich przychodéw dzieki optatom prowizyjnym za przeprowadzane transakcje
przez osoby fizyczne i marki, pobiera oplaty za ustugi takie jak aktualizacja ofert
czy przyspieszenie ich weryfikacji, uzyskuje $rodki z programoéw partnerskich
oraz zarabia na samej sprzedazy pozyskanych wczesniej towardéw (Cuofano, 2024).
Obecnie na platformie zakupi¢ mozna produkty 55 000 marek i stanowi ona naj-
wiekszego gracza rynku odsprzedazy ubran (ThredUp, 2024a).

Przechodzac do strategii marketingowej firmy ThredUp, nalezy wspomniec,
ze skupia sie ona gléwnie na dziataniach cyfrowych. Obejmuje zaréwno ruch po-
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zyskiwany platnie za pomoca digitalowych kampanii reklamowych w systemach
Google Ads oraz organicznie, poprzez odpowiednie pozycjonowanie w wyszu-
kiwarce internetowej czy prowadzenie profili w mediach spolecznosciowych.
Wykorzystywane sa réwniez media typu radio, prasa czy telewizja (Goel, 2023).
Komunikacja opiera sie na przedstawieniu wartosci wynikajacych z redystry-
bucji produktéw, takich jak jej pozytywny wpltyw na srodowisko, odpowiedzial-
nos¢ wynikajaca z podejmowania zréwnowazonych wyboréw, a takze budowanie
swiadomosci na temat samej marki. Poprzez aktywnos¢ reklamowa szerzona jest
alternatywa dla zakupow z pierwszego obiegu. Dodatkowo, dzieki nawigzywaniu
wspolpracy z celebrytami czy influencerami, ThredUp zwieksza swoja rozpo-
znawalnos$¢ i promuje gospodarke o obiegu zamknietym. Tak jak w przypadku
dwoch poprzednio opisywanych firm — wykorzystywany zostaje user generated
content, dzieki ktéremu marka buduje wiez ze swoimi odbiorcami (Cuofano, 2024).
W 2022 roku firma stworzyta kolaboracje w serwisie YouTube ze 160 tworcami,
z czego najpopularniejszy film sponsorowany zostal odtworzony prawie 10 mi-
lionéw razy (YT, 2021). Tematyka kanatéw, w ktérych pojawiajg sie wspodtprace
z ThredUp, dotyczy takich obszaréw jak: moda, rodzina, lifestyle, a takze ekologia
izréwnowazona konsumpcja. Dzieki tak szerokiemu wachlarzowi zainteresowan,
w jakich dziatalno$¢é ThredUp zostaje eksponowana, marka zyskuje coraz wieksza
popularnos¢ oraz rozpoznawalnos$¢ wsrdéd réznych grup docelowych i wiacza
myslenie o redystrybucji produktéw do zZycia codziennego kazdego z odbiorcéw
wspomnianych tresci (Yadin, 2023).

Platforma ThredUp szczegdlng uwage poswieca kwestii cyberbezpieczeristwa.
W tym przypadku warto przyjrzec sie tym dziataniom, ktére chroniag wrazliwe
informacje zar6wno na temat uzytkownikow, jak i samej platformy. Szczegdétowo
opisana jest polityka prywatnosci i przetwarzanych danych osobowych. Wszyst-
kie informacje dotyczace transakcji, takie jak dane platnicze, numery telefonéw
czy adresy e-mail sg chronione i szyfrowane wedtug Scisle okreslonych proce-
dur (ThredUp, 2024c). Kazdy z uzytkownikow jest jasno informowany o plikach
cookie umozliwiajacych $ledzenie jego aktywnosci na stronie i poza nia, a takze
ma on mozliwos¢ w tatwy spos6b nimi zarzadzaé. Dostep do najwazniejszych
systemo6w platformy oraz istotnych sieci jest catkowicie nadzorowany, a wszelkie
procedury podlegaja szczegélowym audytom, aby zapewnié najwyzszy poziom
bezpieczenstwa przechowywanych informacji. Obszary dotyczace zabezpieczen
obejmuja takie procesy jak zarzadzanie dostawcami, ryzykiem, incydenty we-
wnatrz firmy oraz platformy. Ponadto sa one zgodne ze standardami SOC 2 oraz
PCI DSS, normami zapewniajacy odpowiedni poziom zabezpieczenn w miejscach,
w ktérych dane sa przechowywane i przetwarzane. Firma regularnie analizuje
aktywnos$ci w obrebie platformy, aby wykrywac potencjalne proby oszustwa i je
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eliminowad. Ostatnim z elementéw jest przeprowadzanie regularnych szkolen dla
pracownikow oraz partneréw biznesowych, ktére maja na celu ich edukacje oraz
zwiekszenie swiadomosci na temat zagrozen, zapewniajac tym samym wysoki
poziom ochrony i bezpieczenstwa platformy (ThredUp, 2022).

Kolejnym z obszaréw poddanych analizie jest kreowanie pozytywnych do-
$wiadczen uzytkownika w procesie korzystania z platformy ThredUp. Za pierwsze
i najwazniejsze udogodnienie z perspektywy klienta mozna uznaé brak koniecz-
nosci zajmowania sie poszczegdlnymi etapami sprzedazy swojego produktu. Wy-
starczy zamowié ,,Clean Out Kit”, ktory sklada sie z torby na ubrania z dotaczong
etykieta wysytkowa, wypelnic ja niepotrzebnymi artykutami, a nastepnie odestaé
do jednego z centréw dystrybucyjnych firmy. Calym procesem opisu oferty, jej
wystawienia i promowania zajmie sie ThredUp. Aby jak najszybciej nadaé produk-
tom drugie zycie, firma sporo inwestuje w rozbudowanie infrastruktury techno-
logicznej, umozliwiajacej analizowanie ogromnej ilosci danych. W przypadku tak
zlozonego procesu, w ktérym kazdy pojedynczy produkt musi zostaé oceniony pod
wzgledem jego stanu, wyceniony oraz przypisany do odpowiedniej kategorii, jest
to niezwykle wazne. Firma wykorzystuje technologie rozpoznawania wizualnego.
Kiedy paczka trafia do punktu, w pierwszej kolejnosci zostaje zweryfikowana przez
maszyne, ktéra ocenia kondycje jej zawartosci, nastepnie przewiduje popyt na
dany artykut i odpowiednia cene, za ktéra powinien zostaé¢ wystawiony na sprze-
daz. Dzieki mozliwosci opracowywania danych w czasie rzeczywistym, system
ma mozliwo$¢ z duza precyzja oszacowac wlasciwy moment na jego umieszczenie
w ofercie i promowanie, a takze przeprowadzi¢ doktadna wycene. To pozwala
sprzedad produkty w bardzo szybkim od ich umieszczenia na stronie czasie oraz
nie blokowad miejsca w magazynie dla innych artykutéw (Fastcompany, 2021). Ta
sama technologia wykorzystywana jest do kreowania spersonalizowanych ofert
oraz obstugi klienta. Jego dotychczasowe wyniki wyszukiwania w ramach apli-
kacji, historia przegladania, a takze wstepny QUIZ pozwalaja dokladnie okresli¢
preferencje zakupowe uzytkownika. Dodatkowym elementem jest pokazywanie
w pierwszej kolejnosci artykutéw znajdujacych sie w najblizszym dla niego maga-
zynie, dzieki czemu czas oczekiwania na przesytke ulega znacznemu skrdceniu,
a takze zmniejszony zostaje generowany $lad weglowy pojedynczego zaméwie-
nia (Fastcompany, 2021). Kolejnym z aspektéw sg systemy klasyfikacji poszcze-
golnych artykutéw. ThredUp stosuje klasyfikacje artykutéw poprzez przypisanie
im numerdw SKU, bedacych jednostka identyfikacji magazynowej. Umozliwia to
automatyzacje wielu proceséw, w tym kompletowania zaméwienia i jego pako-
wania. Dodatkowo pozwala mierzy¢ jego cykl zycia, a w niektérych przypadkach
weryfikowac liczbe jego wlascicieli, jezeli nastepnie wrdci on do firmy w celu jego
odsprzedazy (Goel, 2023). Moze okazad sie to ciekawa z punktu widzenia klienta
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informacja, gdyz pozwala ona oceni¢ historie produktu i wzmocnié stusznosé
decyzji o nadaniu mu kolejnego zycia. Z pozostatych elementéw tworzacych pozy-
tywne doswiadczenia klienta mozna wskazac wykorzystanie silnika rekomendacji.
Tak, jak w przypadku Vinted i Depop, pozwala to omina¢ etap ,zimnego startu”,
stanowiacego moment, w ktérym nie posiada sie wystarczajacej ilosci danych
na temat swiezo dodanego do oferty produktu. Na podstawie polgczenia kon-
kretnych atrybutéw (cech takich jak kolor, kategoria produktowa) i odnalezienia
jego odpowiednika w historii transakcji system jest w stanie rekomendowac ten
produkt konkretnej grupie docelowej, ktéra wchodzita w interakcje z podobnymi
artykutami, i skrdcié czas znalezienia dla niego nowego wiasciciela.

Odnoszac sie do ostatniego aspektu analizy platformy sprzedazowej ThredUp,
nalezy przyjrze¢ sie tym dzialaniom firmy, ktére popularyzuja zakupy z drugiej
reki. Tym, co wyréznia ThredUp, jest realizowanie wielu inicjatyw zwiazanych
z edukacja spoteczenistwa w kontek$cie zrdwnowazonej mody i jej pozytywnego
wplywu na planete. Firma przeprowadza ogrom badan dotyczacych samego ryn-
ku, analizuje trendy i motywacje wspotczesnych konsumentéw w zakupach arty-
kutéw second-hand. Tym samym jest w stanie w szczegbétowy sposéb obrazowac
aktualna sytuacje gospodarki o obiegu zamknietym, a takze tworzy¢ materialy
objasniajace stuszno$é uczestniczenia w niej. Udostepniane przez nig raporty sg
réowniez zrédtem wiedzy dla innych interesariuszy rynku, w tym przedstawicieli
firm z branzy fashion. Dzieki wykonanej pracy ThredUp moze w przystepny spo-
sOb uswiadamiaé spoteczenistwo o kierunkach zmian w procesie konsumpcji.
Gléwna misja firmy jest wiec dostarczanie danych na temat pozytywnego wptywu
zakupow z drugiej reki oraz zachecenie coraz wiekszej liczby os6b do uczynienia
ich pierwszym wyborem (ThredUp, 2022). Elementem tego projektu sg sezonowe
kampanie we wspoétpracy z influencerami, ktérych celem ma by¢ popularyza-
cja wykorzystania artykutéw uzywanych w najbardziej przyczyniajacych sie do
marnotrawienia mody momentach, takich jak wybor jednorazowej kreacji na
festiwale muzyczne. Ruch ten nazwano , Anti-fast fashion festival”, a jego idegq
bylo przedstawienie korzysci dla Srodowiska w przypadku skompletowania stroju
z produktéw z drugiej reki. Wykazano, ze gdyby kazdy z uczestnikéw postawit
na odziez second-hand, pozwoliloby to na zmniejszenie ilosci emisji dwutlenku
wegla odpowiadajacej wylaczeniu z ruchu 564 milionéw samochodéw. Platforma
udostepnia réwniez gotowe narzedzie do obliczania sladu weglowego, generowa-
nego poprzez swoje wybory. Fashion Footprint Calculator (ang. kalkulator sladu
modowego) uzyskuje informacje na temat réznych obszaréw konsumpcji mody,
a nastepnie wskazuje te punkty, ktére moglyby ulec poprawie. Przedstawia row-
niez te najbardziej przyczyniajace sie do zanieczyszczania srodowiska i udziela
wskazowek, w jaki sposéb uzytkownik moze to zmieni¢. Firma wspoétpracuje takze
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z réznymi kontrahentami umozliwiajacymi poddanie tych produktéw, ktore nie
znalazty nowych nabywcéw, takim procesem jak: recycling, downcycling, upcycling,
dzieki czemu zaden z nich nie trafia na wysypisko $mieci, a zostaje przetworzony
w celu nadania mu nowej wartosci (ThredUp, 2022).

Po analizie wybranych kryteriéw dotyczacych platformy ThredUp mozna wy-
ciagnad wniosek, ze stanowi ona bardzo dobry przyktad wsparcia transformacji
wspolczesnej gospodarki. Prezentowany model biznesowy pozwala uczestniczy¢
w rynku second-hand nie tylko konsumentom, ale réwniez segmentowi bizne-
sowemu, co czyni go wyjatkowym z perspektywy ulatwiania dostepu do mody
zréwnowazonej réznym stronom procesu. Szereg technologicznych rozwiazan,
autorskich systeméw, a takze dobrze przemyslanej strategii umozliwia wejscie do
obiegu zamknietego wszystkim tym, ktérzy chcg przyczynic sie do poprawy kon-
dycji srodowiska naturalnego oraz kreowania lepszej przysztosci dla nastepnych
generacji. To wszystko za sprawg podejmowania odpowiedzialnych decyz;ji. Liczba
firm, ktéra decyduje sie korzystaé z rozwigzania dostarczonego przez ThredUp,
z roku na rok ro$nie, co przyczynia sie réwniez do wywierania wiekszej presji na
innych uczestnikach rynku w kontekscie reorganizacji kierunkéw swoich dziatan.
ThredUp stwarza mozliwosci i warunki, dajac dostep do technologii oraz zapew-
niajac swdj know-how. Wyciaga reke do gigantéw branzy modowej, dzis wiec
tylko od nich zalezy, czy zdecyduja sie otworzy¢ na nowe rynki zwigzane z GOZ.
Dla segmentu C2C natomiast tworzy przestrzen do podejmowania swiadomych
wybordéw. Potaczenie tych dwdch elementdéw, ich symbioza, moze stworzy¢ zréw-
nowazony, wspotdzielony oraz odpowiedzialny ekosystem, za ktéry podziekuje
nie tylko planeta, ale i przyszie pokolenia.

6. Wnioski i rekomendacje

Nie sposéb nie zauwazyd¢, ze na przestrzeni ostatnich kilkudziesieciu lat wizeru-
nek rynku odziezy uzywanej, jego forma oraz motywacje do uczestnictwa w nim
ulegly diametralnej zmianie. Rynek wtoérny, poczatkowo kojarzony z ub6stwem
powodujacym poczucie wstydu w momencie jego konsumpcji, dzi$ stanowi po-
wod do dumy, ze wzgledu na szereg pozytywnych aspektow, jakie niesie za soba
redystrybucja débr. Obecny stan zawdziecza¢ mozna nastepujacym zjawiskom:
gorszej kondycji sSrodowiska naturalnego wywotanej zintensyfikowana produkcja
débr, ktéra nie uwzglednia w catym procesie jej wplywu na planete, rosnacej $wia-
domosci spoteczeristwa na ten temat, zmieniajacym sie trendom w konsumpcji,
a takze wynikajacemu z nich buntowi wzgledem kultury bezmyslnych zakupdw.
Rozwdj technologii, sytuacja niepewnosci ekonomicznej, a takze przeksztalcenie



72 AGATA ORWAT, LUKASZ MAKOWSKI

roli wspdtczesnego konsumenta we wspottworce rynku okazaty sie doskonatym
podiozem do rozwazan na temat wplywu rewolucji cyfrowej na ksztalttowanie
zachowan i postaw uzytkownikéw internetu wzgledem rynku second-hand.
Kazda z analizowanych firm charakteryzuje sie szeregiem funkcjonalnosci,
ktérych podstawowym celem jest uczynienie drogi uzytkownika mozliwie pro-
sta, ale satysfakcjonujaca, i co wazniejsze, przypominajaca standardy platform
e-commerce oferujacych asortyment z pierwszego obiegu. Pierwszym kluczo-
wym wnioskiem, jaki nasunal sie po przeprowadzonej analizie, jest fakt, ze aby
zachecié¢ konsumenta do korzystania z prezentowanych rozwiazan, nalezy za-
pewnié¢ mu te same lub nawet lepsze doswiadczenia, do ktdrych przyzwyczailty
go jego dotychczasowe wybory. Gtéwnym wyzwaniem dla omawianych platform
bylo wiec stworzenie takiego konceptu, ktéry przypominaé bedzie dobrze znane
konsumentowi internetowe sklepy odziezowe. W tym celu, oprécz tradycyjnych
stron w wersji webowej, stworzono responsywne aplikacje mobilne, ulatwiajace
dokonywanie zakup6éw z dowolnego miejsca i w odpowiednim dla uzytkownika
czasie. Stanowito to punkt wyjscia, od ktérego nalezato zaczaé, aby dostosowac sie
do zyskujacej coraz wiekszg popularno$é mobilnej formy konsumpcji. Kolejnym
aspektem sukcesu wspomnianych platform jest stosowanie przez nie wielu inno-
wacyjnych rozwiazan, przektadajacych sie na personalizacje sciezki uzytkownika,
jego bezpieczenstwo oraz komfort. Wszystkie trzy platformy zrealizowaly to zada-
nie z duzym powodzeniem. Zaréwno wykorzystanie nowoczesnych technologii,
takich jak machine learning, oferowanie dogodnych metod ptatnoscii dostaw oraz
przejrzysta polityka prywatnosci czy ochrony danych osobowych pozwolily na
stworzenie niczym nieodbiegajacej od przyjetych kanondw ustugi, jednak charak-
teryzujacej sie niezwykle stuszng idea, majaca realny wplyw na poprawe kondycji
srodowiska naturalnego. Obrane przez firmy strategie marketingowe z duza do-
kiadnoscia odpowiadaja standardom wspéiczesnie stosowanych praktyk reklamo-
wych. Za pomoca dobrze dobranych Zrédet przekazu i odpowiedniej komunikacji
potrafia w praktyczny sposéb znalezé rozwigzanie dla potrzeb wspdtczesnego
konsumenta, a takze pozwoli¢ mu na kreowanie wlasnej wartosci w oferowane;j
przez nie ustudze. Na szczegdlne wyrdznienie zastuguje sposéb prowadzenia z nim
dialogu w mediach spotecznosciowych, dajac przestrzen do wiasnych rozwazan
tam, gdzie czuje sie on komfortowo, stuchajac jego glosu, czyniac go wspottwor-
ca drogi ku zréwnowazonej gospodarce. Nie sposéb nie wspomnie¢ o szeregu
udanych i pelnych kreatywnosci wspodtprac reklamowych z autorytetami grupy
docelowej, stanowigcych bardzo skuteczny przykiad upowszechniania mody cyr-
kularnej wsrdd réznych segmentéw klientdw. Poczawszy od mtodziezy pragnacej
poprzez ubrania wyrazi¢ swoja indywidualnoscé, przez rodzicéw zmagajacych sie
z szybkg utrata funkcjonalnos$ci posiadanych artykutéw, przedsiebiorcow szu-
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kajacych zysku w skarbach swoich szaf, az po te osoby, ktére chca konsumowac
w sposéb bardziej zréwnowazony. Ten ostatni aspekt jest wlasnie kluczowym
dla roli platform funkcjonujacych w modelu re-commerce w popularyzacji ryn-
ku odziezy uzywanej. Dzieki zaangazowaniu w edukacje konsumentéw, badanie
rynku i kontrole wpltywu wspomnianych dziatalno$ci na poprawe kondycji sSrodo-
wiska naturalnego, duzo tatwiej i przejrzysciej niz kiedykolwiek przedstawia sie
redystrybucje jako proces zmieniajacy swiat. Nieoceniona réwniez zdaje sie byé
w tym wszystkim sita jednostki oraz jej matych wyboréw w budowaniu gospodarki
o obiegu zamknietym. Poprzez takie publikacje, jak oméwione w powyzszej pracy
raporty czy wyniki badan dostarczane przez wspomniane firmy, mozna budowaé
ogromna $wiadomosc¢ spoteczna na temat ich znaczacej roli w tak waznym przed-
siewzieciu. Bez watpienia rewolucja dzieje sie w tym momencie, a przedstawione
przyktady dobitnie udowadniaja, ze zréwnowazony nie znaczy trudny, nudny
i bezcelowy. Platformy re-commerce redefiniuja to pojecie, dzi$ rozumiane jako
dostepne, wyjatkowe oraz postepowe.

Zauwazy¢ mozna réwniez, ze bardziej powszechny dostep do platform ofe-
rujacych produkty z drugiej reki moze wywotaé w konsumentach odwrotny do
zalozonego efekt: wzmozonych zakupdw. Stanowi to wiec pewnego rodzaju ryzyko
odwrécenia logiki oferowanego rozwigzania. Dobra rekomendacjg bedzie budo-
wanie w spoteczenstwie takiej narracji, ktéra umocni warto$¢ proekologiczna
branzy second-hand i zmieni nie tylko to, co ludzie kupuja, ale tez jak i w jakim
wymiarze tego dokonuja. W komunikacji reklamowej warto wiec podkreslac¢
fundament mody cyrkularnej, stanowiacy ograniczenie konsumpcji artykutéw
odziezowych nie tylko do tych lepszej jakoSci, wykonanych z umozliwiajacych ich
dalszg obrébke materiatdw, ale takze do rozsadnego, adekwatnego do potrzeb go-
spodarowania nia. Warto promowac réwniez otwartos¢ na zmiane, co spotyka sie
z oporem niemal kazdego elementu, interesariusza czy jednostki w sytuacji, gdy
zdecydowanie prosciej pozostac przy status quo. Niemniej wtasnie kazdy z nich
stanowi czes$¢ systemu naczyn potaczonych, co w przypadku branzy modowej,
wymagajacej obecnie najwiekszej poprawy ze wzgledu na swoéj wielowymiarowy,
negatywny wplyw na propagowanie utomnych wzorcéw konsumpcji i destrukcje
srodowiska naturalnego, zdaje sie konieczne. Zatem dodatkows rola, jaka mog-
tyby odgrywaé wspomniane platformy sprzedazowe, jest mobilizowanie kazdego
z wspomnianych elementéw, nie tylko konsumentdéw, ale rowniez korporacji,
anawet instytucji uzytku publicznego, do aktywnego przeciwdzialania obecnemu
stanowi rzeczy i ich wspoétpraca w tym zakresie.

Analiza transformacji rynku odziezy uzywanej na przestrzeni czasu, zar6wno
pod katem determinantéw konsumpcji produktéw z drugiej reki, jak i prezento-
wanych modeli biznesowych i dostepnych rozwiazan, ukazala wptyw platform
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re-commerce oraz internetu na popularyzacje branzy oraz wykreowanie w niej
nowej warto$ci — ekologicznie odpowiedzialnej, co w dobie kryzysu klimatyczne-
go nadaje jej wyjatkowa role w procesie oczekiwanych przez konsumentéw zmian.
Dodatkowo, poprzez niepowtarzalne i wyjatkowe ubrania, pozwala im na kreo-
wanie wlasnej modowej tozsamosci, ktdrej nie mozna uksztattowad, korzystajac
z masowych, konformistycznych rozwiazan oferowanych przez duze korporacje.
Rynek wtérny zaprezentowal sie wiec nie jako alternatywa dla najbardziej szkod-
liwego sektora gospodarki, a jako rozwiazanie, ktére stanowi dzis pierwszy wybor
dla coraz wiekszej liczby osé6b i nadaje taki sam kierunek catej branzy modowe;.
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The Role of Re-Commerce Platforms in Popularising the
Second-Hand Clothing Market: Examples of Best Practices

Abstract. The article discusses the growing role of re-commerce platforms in popularising
the market of second-hand clothing. The authors identify changes in consumer behaviour
resulting from growing environmental awareness, the climate crisis, and social opposition
to excessive consumerism. Platforms such as Vinted, Depop, and ThredUp not only facili-
tate the redistribution of clothing, but also contribute to promoting the idea of a circular
economy. The article presents business models used by these platforms and describes
their activities in the areas of relationship marketing, personalisation, user security, and
environmental education. The authors focus on the role of technologies such as artificial
intelligence and recommendation systems, which improve user experience, emphasizing
that these platforms are helping to create new patterns of consumption — responsible,
modern, and attractive to younger generations — and have the potential to transform the
entire fashion industry.

Keywords: re-commerce, second-hand clothing, online marketplace, circular economy,
redistribution of goods, sustainable consumption
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