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MediaMarkt Polska redefiniuje współpracę B2B.Rusza model partnerski o pełnej autonomii transakcyjnej

Pierwsza strefa Diablo Chairs już w Złotych Tarasach

MediaMarkt Polska wykonuje istotny krok w rozwoju nowoczesnego handlu i wdraża nową strategię opartą na
globalnym modelu Retail-as-a-Service (RaaS) . Od początku lipca br. w wybranych salonach sieci z powodzeniem
działa innowacyjny format stref partnerskich (Shop-in-shop), oparty na pełnej autonomii transakcyjno-rozliczeniowej
partnerów. Pierwszym spektakularnym wdrożeniem tego konceptu jest strefa marki Diablo Chairs, która właśnie
wystartowała we flagowym salonie MediaMarkt w warszawskich Złotych Tarasach.

Tradycyjne modele współpracy typu „sklep w sklepie” (Shop-in-shop) często wiązały się z barierami
technologicznymi i administracyjnymi. Dotychczas integracja systemów kasowych, konsolidacja danych
sprzedażowych oraz skomplikowane procesy rozliczania transakcji wydłużały czas wdrożenia nowych projektów.
MediaMarkt Polska przełamuje ten schemat, oferując partnerom biznesowym pełną niezależność operacyjną.

Nowy format, który od początku lipca 2026 r. z powodzeniem funkcjonuje w salonach MediaMarkt, umożliwia
partnerom prowadzenie działalności handlowej w oparciu o ich własne, niezależne systemy transakcyjne. Dla
współpracujących marek oznacza to bezpośredni przepływ środków w czasie rzeczywistym, pełną elastyczność w
zarządzaniu własną polityką cenową oraz możliwość bezpośredniego budowania relacji z klientami.

strona 1 / 4



newss.pl 
MediaMarkt Polska redefiniuje współpracę B2B.Rusza model partnerski o pełnej autonomii transakcyjnej

Gamingowy debiut w sercu Warszawy: Diablo Chairs w Złotych Tarasach
Doskonałym dowodem na efektywność nowego formatu jest nowo otwarta strefa Diablo Chairs w salonie MediaMarkt
w warszawskich Złotych Tarasach — jednej z najbardziej prestiżowych i najliczniej odwiedzanych lokalizacji
handlowych w Polsce.
Diablo Chairs, marka kojarzona dotychczas głównie z silną obecnością w kanale e-commerce, zyskała unikalny,
fizyczny punkt kontaktu z klientem w samym sercu stolicy. Klienci mogą osobiście przetestować ergonomiczne i
gamingowe fotele i nie tylko, a sam zakup realizowany jest bezpośrednio w strefie partnerskiej, z wykorzystaniem
autonomicznego systemu transakcyjno-rozliczeniowego Diablo Chairs. Cały proces przebiega niezwykle płynnie i
komfortowo dla klienta, łącząc światy online i offline (omnichannel).

Nowa era partnerstwa: Od wynajmu przestrzeni do aktywnego wsparcia
handlowego
Projekt ten jest kluczowym elementem globalnej ewolucji grupy Ceconomy (właściciela marki MediaMarkt) z modelu
Space-as-a-Service (udostępnianie powierzchni handlowej) do pełnego Retail-as-a-Service (RaaS) . MediaMarkt
przestaje być jedynie tradycyjnym sprzedawcą, stając się zaawansowaną platformą wsparcia biznesowego dla swoich
partnerów . Oferuje im nie tylko dostęp do doskonałych lokalizacji i wielomilionowego ruchu klientów (footfall), ale
także zaplecze logistyczne, marketingowe oraz ekspercką wiedzę rynkową .

„Nasz nowy model to odpowiedź na potrzeby nowoczesnych marek, np. takich jak Diablo Chairs, które poszukują
elastycznych i szybkich sposobów na zaistnienie w handlu fizycznym. Dzięki wprowadzeniu pełnej autonomii
transakcyjnej partnera, eliminujemy najbardziej czasochłonny etap przygotowań, czyli integrację systemów IT” –
tłumaczy Rafał Butler, Head of Commercial Projects w MediaMarkt Polska. „Dajemy markom gotowy ekosystem Plug
& Play. Partner wchodzi do naszego salonu i niemal natychmiast rozpoczyna sprzedaż na własnych warunkach
operacyjno-rozliczeniowych. Prestiżowa strefa Diablo Chairs w warszawskich Złotych Tarasach to najlepszy dowód na
to, jak skutecznie i szybko potrafimy wprowadzić silny brand e-commerce do prestiżowej przestrzeni offline” – dodaje
Rafał Butler.
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Kluczowe korzyści dla partnerów biznesowych
Nowy format współpracy partnerskiej w MediaMarkt Polska to unikalna propozycja wartości dla producentów
nowoczesnych technologii, dostawców usług oraz marek poszukujących przestrzeni typu pop-up . Do najważniejszych
zalet modelu należą:

    -  Przyspieszony czas wdrożenia (Time-to-Market): Uproszczona ścieżka proceduralna pozwala na uruchomienie
strefy partnerskiej bez konieczności kosztownych i czasochłonnych prac programistycznych.
    -  Optymalizacja płynności finansowej (Cashflow): Bezpośredni spływ środków z transakcji bez okresów
konsolidacyjnych i pośrednictwa systemów finansowych sieci.
    -  Niezależność operacyjna: Partner samodzielnie zarządza asortymentem, polityką cenową, obsługą posprzedażową
oraz bazami CRM.
    -  Zasięg i siła marki: Możliwość prezentacji oferty w prestiżowych salonach MediaMarkt w całej Polsce,
generujących ruch klientów o wysokich intencjach zakupowych.

MediaMarkt Polska planuje dynamiczny rozwój tej gałęzi biznesu w nadchodzących kwartałach, zapraszając do
rozmów kolejne marki poszukujące innowacyjnych i elastycznych kanałów dotarcia do klienta.

Kontakt dla partnerów biznesowych: Rafał Butler – Head of Commercial Projects, MediaMarkt Polska
(butler@media-saturn.com)
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MediaMarktSaturn Polska
press box
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