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Pierwsza strefa Diablo Chairs juz w Ztotych Tarasach

MediaMarkt Polska wykonuje istotny krok w rozwoju nowoczesnego handlu i wdraza nowa strategi¢ oparta na
globalnym modelu Retail-as-a-Service (RaaS) . Od poczatku lipca br. w wybranych salonach sieci z powodzeniem
dziata innowacyjny format stref partnerskich (Shop-in-shop), oparty na petnej autonomii transakcyjno-rozliczeniowej
partneréw. Pierwszym spektakularnym wdrozeniem tego konceptu jest strefa marki Diablo Chairs, ktéra wtasnie
wystartowata we flagowym salonie MediaMarkt w warszawskich Ztotych Tarasach.

Tradycyjne modele wspdtpracy typu ,,sklep w sklepie” (Shop-in-shop) czgsto wiazaty si¢ z barierami
technologicznymi i administracyjnymi. Dotychczas integracja systeméw kasowych, konsolidacja danych
sprzedazowych oraz skomplikowane procesy rozliczania transakcji wydtuzaly czas wdrozenia nowych projektow.
MediaMarkt Polska przetamuje ten schemat, oferujac partnerom biznesowym pelna niezalezno$¢ operacyjna.

Nowy format, ktéry od poczatku lipca 2026 r. z powodzeniem funkcjonuje w salonach MediaMarkt, umozliwia
partnerom prowadzenie dziatalnosci handlowej w oparciu o ich wilasne, niezalezne systemy transakcyjne. Dla
wspotpracujacych marek oznacza to bezposredni przeptyw srodkow w czasie rzeczywistym, petng elastyczno$¢ w
zarzadzaniu wtasna polityka cenowa oraz mozliwo$¢ bezposredniego budowania relacji z klientami.
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Gamingowy debiut w sercu Warszawy: Diablo Chairs w Ziotych Tarasach

Doskonatym dowodem na efektywnos$¢ nowego formatu jest nowo otwarta strefa Diablo Chairs w salonie MediaMarkt
w warszawskich Ztotych Tarasach — jednej z najbardziej prestizowych i najliczniej odwiedzanych lokalizacji
handlowych w Polsce.

Diablo Chairs, marka kojarzona dotychczas gtéwnie z silng obecnoscig w kanale e-commerce, zyskata unikalny,
fizyczny punkt kontaktu z klientem w samym sercu stolicy. Klienci moga osobiscie przetestowaé ergonomiczne i
gamingowe fotele i nie tylko, a sam zakup realizowany jest bezposrednio w strefie partnerskiej, z wykorzystaniem
autonomicznego systemu transakcyjno-rozliczeniowego Diablo Chairs. Caty proces przebiega niezwykle ptynnie i
komfortowo dla klienta, taczac swiaty online i offline (omnichannel).

Nowa era partnerstwa: Od wynajmu przestrzeni do aktywnego wsparcia
handlowego

Projekt ten jest kluczowym elementem globalnej ewolucji grupy Ceconomy (wlasciciela marki MediaMarkt) z modelu
Space-as-a-Service (udostgpnianie powierzchni handlowej) do pelnego Retail-as-a-Service (RaaS) . MediaMarkt
przestaje by¢ jedynie tradycyjnym sprzedawca, stajac si¢ zaawansowang platforma wsparcia biznesowego dla swoich
partneréw . Oferuje im nie tylko dostgp do doskonatych lokalizacji i wielomilionowego ruchu klientéw (footfall), ale
takze zaplecze logistyczne, marketingowe oraz ekspercka wiedzg rynkowa .

»INasz nowy model to odpowiedZ na potrzeby nowoczesnych marek, np. takich jak Diablo Chairs, ktére poszukuja
elastycznych i szybkich sposobéw na zaistnienie w handlu fizycznym. Dzigki wprowadzeniu pelnej autonomii
transakcyjnej partnera, eliminujemy najbardziej czasochlonny etap przygotowan, czyli integracje systemow IT” —
ttumaczy Rafat Butler, Head of Commercial Projects w MediaMarkt Polska. ,,Dajemy markom gotowy ekosystem Plug
& Play. Partner wchodzi do naszego salonu i niemal natychmiast rozpoczyna sprzedaz na wlasnych warunkach
operacyjno-rozliczeniowych. Prestizowa strefa Diablo Chairs w warszawskich Ztotych Tarasach to najlepszy dowdd na
to, jak skutecznie i szybko potrafimy wprowadzi¢ silny brand e-commerce do prestizowej przestrzeni offline” — dodaje
Rafat Butler.
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Kluczowe korzysci dla partneréw biznesowych

Nowy format wspotpracy partnerskiej w MediaMarkt Polska to unikalna propozycja wartosci dla producentéw
nowoczesnych technologii, dostawcéw ustug oraz marek poszukujacych przestrzeni typu pop-up . Do najwazniejszych
zalet modelu naleza:

- Przyspieszony czas wdrozenia (Time-to-Market): Uproszczona §ciezka proceduralna pozwala na uruchomienie
strefy partnerskiej bez koniecznosci kosztownych i czasochtonnych prac programistycznych.

- Optymalizacja ptynnosci finansowej (Cashflow): Bezposredni sptyw srodkéw z transakcji bez okresow
konsolidacyjnych i posrednictwa systeméw finansowych sieci.

- Niezalezno$¢ operacyjna: Partner samodzielnie zarzadza asortymentem, polityka cenowa, obstuga posprzedazowa
oraz bazami CRM.

- Zasigg i sita marki: Mozliwos¢ prezentacji oferty w prestizowych salonach MediaMarkt w catej Polsce,
generujacych ruch klientéw o wysokich intencjach zakupowych.

MediaMarkt Polska planuje dynamiczny rozwdj tej gatezi biznesu w nadchodzacych kwartatach, zapraszajac do
rozméw kolejne marki poszukujace innowacyjnych i elastycznych kanatéw dotarcia do klienta.

Kontakt dla partneréw biznesowych: Rafat Butler — Head of Commercial Projects, MediaMarkt Polska
(butler @media-saturn.com)
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