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Dla moich towarzyszy - przesztych,
obecnych i przysztych.
Czuje sie zaszczycony.



Nigdy nie wybacze im tego, co zrobili komputerowi.

ED ZITRON



Wstep

Nie wydaje sie wam. Internet naprawde robi sie coraz
gorszy — w zastraszajacym tempie. Usltugi, na ktérych
polegalismy i ktére uwielbialiSmy? Wszystkie zamie-
niajq sie w jedno wielkie géwno, i to naraz. Gorzej,
Swiat cyfrowy coraz bardziej zlewa sie ze $wiatem fi-
zycznym - a to oznacza, ze te same mechanizmy, ktére
rujnuja nasze platformy, psuja tez nasze domy i samo-
chody, nasze miejsca pracy i sklepy. Coraz czesciej zy-
jemy w komputerach, do ktérych wkladamy swoje ciala,
lub z komputerami, ktére ladujemy do swoich ciat. I te
komputery sa do dupy.

To wkurzajace. To frustrujace. A jesli te ustugi sq dla
was naprawde wazne - to tez przerazajace.

Od ponad dwudziestu pieciu lat jestem aktywistq
internetowym. Pracuje z Electronic Frontier Founda-
tion - organizacjq walczacq o prawa czlowieka w Swie-
cie cyfrowym, ktéra w zasadzie wymyslila caly ten kon-
cept praw cyfrowych. Bylem obserwatorem przy ONZ,



pomagatem pisac traktaty dotyczace internetu. Lobbo-
watem u politykéw i urzednikéw w Stanach Zjedno-
czonych, Kanadzie, Europie i Wielkiej Brytanii. Bralem
udzial w protestach - i tych na ulicach, i tych wir-
tualnych.

Nigdy nie widzialem czego$ takiego jak teraz.

Od dekad prébuje zainteresowac ludzi tym, co sie
dzieje za kulisami internetu. W 2022 roku wymyslitem
stowo, ktore najlepiej opisuje nagly upadek platform:
~gownowacenie”. Ku mojemu rozbawieniu i satysfakcji -
chwycilo. Zyskato wtasne Zycie.

Jest to stlowo S$mieszne i nieprzyzwoite - i jestem
z niego dumny. Nie dlatego jednak American Dialect
Society uznalo je za stowo roku 2023, nie dlatego au-
stralijski Macquarie Dictionary zrobil to samo rok p6z-
niej. I nie dlatego miliony ludzi uzywaja go, zeby opisaé
niekonczaca sie internetowq katastrofe, ktéra wlasnie
spala ich zywcem.

Zaproponowane przeze mnie okreslenie sie przyjeto,
bo zawiera teorie, ktora ttumaczy, dlaczego wszystko,
co dla nas wazne, tak gwattownie sie sypie. Dlaczego
to sie dzieje oraz co mozna z tym zrobic.

»,Gownowacenie” nie jest tylko sposobem na powie-
dzenie, ze co$ sie pogarsza*. To takze precyzyjny opis

* Jesli chcecie uzywac stowo ,,géwnowacenie” w taki sposéb - nie
mam nic przeciwko! Jedna z zalet jezyka jest jego plastyczno$c¢.
Slowa znacza to, co méwiacy uznaja za ich znaczenie. Szalejcie
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mechanizmu pogarszania si¢ ustug internetowych, wy-
jaénienie, jak ten proces przebiega krok po kroku i jak
rozlewa sie dalej, niszczac wszystko po drodze.

Widzicie ten moment historyczny, to ,,wielkie géwno-
wacenie”? Nie kryje si¢ za nim zadna tajemnica. Nie od-
powiadajq za to wielkie sity historii, ktére nagle stwier-
dzily, Ze musimy cierpie¢ i pozegna¢ si¢ z ustugami,
ktore kiedy$ dzialaly. Méwimy o zjawisku czysto ma-
terialnym. Jak choroba.

A skoro choroba - to ma ona objawy, mechanizmy
dzialania i sposob rozprzestrzeniania sie. Pierwsza cze$¢
tej ksigzki ttumaczy wiasnie to: jak dziala géwnowa-
cenie.

Nie pisze jednak tylko po to, Zebyscie lepiej zrozu-
mieli, dlaczego $wiat cyfrowy doprowadza was do sza-
tu. Chce tez zaproponowac lekarstwo. O tym jest dru-
ga czesc.

Era gobwnowacenia - gownocen - to efekt konkret-
nych decyzji politycznych podjetych przez konkretne
osoby. Kiedy nazwiemy te decyzje i wskazemy palcem
te osoby - mozemy dziata¢. MozZemy te decyzje cofnac.
Mozemy powiedzie¢, kto je podjal. Mozemy nawet zde-
cydowac, jak pogonic tych ludzi. A przynajmniej zadbac

do woli. Macie moje btogostawienstwo. [Enshittification ttumaczy
sie r6znie na jezyk polski, ale najbardziej przyjelo sie ,,géwno-
wacenie” zaproponowane pierwotnie przez Jana Jecza - przyp.
thum.].
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0 to, zeby nigdy wigcej nie pozwolono im decydo-
wac o naszej wspolnej przyszlosci.

Mozemy zbudowac¢ nowy, lepszy internet. Taki, kto-
ry pozwala czlowiekowi dobrze funkcjonowaé. Moze-
my stworzy¢ cyfrowy system nerwowy, ktéry pomoze
nam sie laczy¢ i wspolpracowaé w XXI wieku - w epo-
ce kryzysu klimatycznego, ludoboéjstwa, autorytaryzmu
i gospodarczego chaosu.

Mozemy zbudowa¢ infrastrukture odporna na gow-
nowacenie - infrastrukture nowego i porzadnego $wiata.



Czesc pierwsza

Historia naturalna



Gownowacenie atakuje konkretny typ cyfrowego bizne-
su: platformy.

Stowo ,,platforma” robi dzi$ zawrotna kariere, ale co
wlasciwie znaczy? W sensie $cistym to firma dzialajaca
na zasadzie rynku dwustronnego - czyli laczy ze sobg
klientéw biznesowych i uzytkownikéw koncowych.

W swojej najczystszej postaci platforma nie tworzy
warto$ci sama z siebie, lecz czerpie ja od ludzi i firm,
ktorzy z niej korzystajq. Im wiecej osob sprzedaje co$
na platformie e-commerce, tym wiecej zyskujq kupuja-
cy. I odwrotnie - im wiecej kupujacych, tym atrakcyj-
niejsza platforma staje sie dla sprzedajacych.

Wezmy eBaya czy Amazon - oba 1acza sprzedawcow
z klientami. Uber i Thumbtack aczq pracownikéw z od-
biorcami ustug. Google taczy wydawcoéw i reklamodaw-
coOw z ludZmi szukajacymi informacji. Facebook dziala
podobnie - tylko zamiast wyszukiwania chodzi o kon-
takty towarzyskie.
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Platformy staly sie naturalng formq dziatalno$ci w in-
ternecie. To do$¢ ironiczne, bo innym slowem okre$la-
jacym ,platforme” jest po prostu... ,posrednik”.

Jesli pamietacie pierwsze entuzjastyczne zapowiedzi
ery cyfrowej, to pewnie kojarzycie, ze jednym z gtow-
nych hasel bylo ,,odposredniczenie”, czyli likwidowa-
nie posrednikow.

Nie chodzi o to, ze posrednicy sq z definicji Zli.
Wezmy ksigzki (takie jak ta!). Pracowalem w dru-
karniach, ksigegarniach, wydawnictwach, zajmowa-
lem sie opracowywaniem tekstéw przed ich wydru-
kiem. A teraz sam pisze ksigzki. Chociaz znam sie na
wielu rzeczach potrzebnych do ich wydania, to i tak
dobrowolnie, z rado$cia, wspolpracuje z wydawca-
mi takimi jak Farrar, Straus and Giroux, bo robig to
lepiej ode mnie, oferuja uczciwe warunki, a do tego
pozwalajq mi skupic¢ sie na tym, co lubie najbardziej -
na pisaniu.

Posrednicy czeSciowo rozwigzuja odwieczny prob-
lem: jak potgczy¢ tych, ktérzy czego$ potrzebuja, z tymi,
ktorzy to oferuja. Sami stajq sie jednak problemem, gdy
zyskujq takg wladze, ze zaczynaja catkowicie kontrolo-
wac relacje miedzy obiema stronami*.

* Wiecej na ten temat mozecie znalez¢ w wydanej przez Beacon
Press ksigzce Chokepoint Capitalism. How Big Tech and Big Con-
tent Captured Creative Labor Markets and How We’ll Win Them
Back, ktéra napisalem wspolnie z Rebeccq Giblin w 2022 roku.
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Wilasnie dlatego u poczatkéw internetu tak popularne
byly hasla o pozbyciu sie posrednikéw. Stali sie zbyt potez-
ni. MieliSmy dos¢ tego, ze wielkie sieci handlowe decyduja,
co mozemy Kkupi¢, ze kilka wydawnictw i wytworni dyk-
tuje, co czytac i ogladac, a sze$¢ najwiekszych wytwdrni
plytowych - czego stucha¢. ZnaliSmy historie o tym, jak ci
posrednicy traktujq swoich dostawcoéw — mate firmy, arty-
stow, producentéw - i chcieliSmy kupowa¢ bezposrednio
od ludzi tworzacych rzeczy, ktére kochamy, albo przynaj-
mniej takie, ktérych naprawde potrzebujemy.

Przez chwile wygladalo na to, Ze odposredniczenie
sie sprawdzilo. W sieci zaczely wyrasta¢ mate firmy ofe-
rujace wlasne towary i ustugi. Cze$¢ z nich powstala
z my$la o szybkim wzroscie i globalnej ekspansji, ale
inne - jak na przyklad Craigslist - zaczely jako ama-
torskie projekty, ktére przypadkiem staly sie potezny-
mi narzedziami. Uzytkownicy sami wypelniali interne-
towq przestrzen - jedni czyms, co chcieli zaoferowac,
drudzy tym, czego szukali.

Trend odchodzenia od posrednikéw szybko sie jed-
nak skonczyl.

Fale przejec i fuzji doprowadzily do tego, ze inter-
net skurczyt sie do ,pieciu gigantycznych stron, z kto-
rych kazda jest pelna zrzutéw ekranu z pozostatych
czterech”*. Posrednicy spoza branzy technologicznej
tez zaczeli sie konsolidowa¢ - w wielu kluczowych

* Jak trafnie ujal to nowozelandzki programista Tom Eastman.
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sektorach globalnej gospodarki zostalo juz tylko czte-
ry, gora pie¢ firm. Najbardziej skonsolidowane sq wlas-
nie branze posredniczace: transport i finanse. Ale tez
rozrywka. Pamietacie to marzenie z poczatku XXI wie-
ku, ze rozwalimy monopol kilkunastu wielkich wydaw-
nictw? Dzi§ mamy pie¢ duzych wydawnictw, cztery stu-
dia filmowe, trzy wielkie wytwornie muzyczne, dwie
firmy rzadzace rynkiem aplikacji i jedna, ktéra rzadzi
rynkiem e-bookéw i audiobookow.

Mineto ¢wier¢ wieku, napedzanego technologiq i in-
ternetem - a poSrednicy majq dzi$ wiekszq wladze niz
kiedykolwiek wcze$niej. Internet mial to wszystko zmie-
ni¢: usuna¢ posrednikéw, ulatwi¢ bezposrednie relacje
miedzy ludZmi i sprawi¢, ze posrednicy bedq poma-
gac sprzedawcom i klientom, a nie ich wykorzystywac.

Ale nic takiego sie nie stalo.

Co gorsza, to juz epoka nie tylko przero$nietych tok-
sycznych platform, ale przero$nietych toksycznych plat-
form chorych i rozpadajacych sie.

To géwnocen.

Kiedy lekarze spotykajgq sie z nowym, nieznanym
patogenem, na poczatek opracowujq historie naturalng
choroby - czyli dokumentacje, jak choroba sie rozwija:
jakie objawy pojawiajq sig po kolei, co z czego wynika.

Tak wyglada historia naturalna gdéwnowacenia:

1. Na poczatku platformy sq dobre dla uzytkowni-
kow.
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2. Potem zaczynajq ich wykorzystywaé, zeby przy-
podobac sie firmom i reklamodawcom.

3. P6zZniej zaczynajq doi¢ takze te firmy, Zeby calg
warto$¢ zgarna¢ dla siebie.

4. A na koncu zostaje z tego tylko kupa géwna.

Ten schemat jest powszechny. Gdy raz go poznasz,
zaczniesz go widzie¢ wszedzie.

W kolejnych rozdziatach przytocze kilka przyktadéow
dawnych ulubiencéw internetu, ktorzy przeszli przez
wszystkie fazy gdownowacenia. To nie bedzie pelna lista -
raczej probka tego, jak to dziala. Mogtbym spokojnie na-
pisac kilka ksigzek tylko o upadku takich firm jak Uber,
Valve czy Fitbit, ale ile razy mozna opisywac to samo?



Studium przypadku:
Facebook

Etap pierwszy: dobry dla uzytkownikéw

Facebook to idealny punkt wyjScia. Mark Zuckerberg
zatozyt go w pokoju w akademiku, zeby razem ze zbo-
czonymi kumplami ocenia¢, czy ich kolezanki z Har-
vardu sq warte przelecenia (bez zgody ocenianych)*.

To uzytkownicy platformy wymysSlili, jak zrobic¢
z tego zalosnego pomystu co$ wartoSciowego. Wypel-
nili platforme sobg i swoimi relacjami. Calo$¢ byla nie-
samowicie wciagajaca — wiele osob zaczeto mowic, ze
czuja sie uzaleznione od platformy.

Zuck postanowil jednak przywrdci¢ Facebooka do
jego pierwotnej formy: narzedzia, ktore traktuje ludzi
jak érodek do celu, nie jak cel sam w sobie - jak cos§,
czym menedzerowie platformy moga sie¢ bawié, a po-
tem to wykorzystac.

* Prawdziwa historia.
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Na poczatku Facebook byl dostepny tylko dla stu-
dentéw amerykanskich uczelni. Pokochali go - a in-
westorzy zweszyli okazje. Skoro tylu uzytkownikéw
wali drzwiami i oknami, mozna im bedzie sprzedac
dostownie wszystko. Ba, mozna nawet sprzedawac sa-
mych uzytkownikéw sobie nawzajem. Pieniadze zacze-
ly plyna¢ szerokim strumieniem. W 2006 roku Facebook
postanowil wykorzysta¢ cze$¢ tej gotowki i otworzyc
sie na wszystkich. Zrezygnowano z wymogu rejestra-
cji przez adresy e-mail w domenie .edu, ktére mieli tyl-
ko studenci, wykladowcy i pracownicy amerykanskich
uniwersytetow.

Facebook przedstawil nowym uzytkownikom prosta
i calkiem kuszacg oferte:

Jasne, wiemy, ze wiekszo$¢ z was juz korzysta z ser-
wisu spoteczno$ciowego o nazwie MySpace. Ale czy
przeszio wam przez mysl, ze MySpace nalezy do zlo-
wrogiego, nienazartego starego miliardera z Australii -
Ruperta Murdocha - i Ze ten kole$ szpieguje was bez
przerwy, dzien w dzien?

ChodZcie na Facebooka, gdzie nigdy nie bedziemy

was szpiegowac*.

* Naprawde. Wiecej informacji znajdziecie w klasycznym artykule
Diny Srinivasan The Antitrust Case Against Facebook. A Mono-
polist’s Journey Towards Pervasive Surveillance in Spite of Con-
sumers’ Preference for Privacy, ,Berkeley Business Law Journal”
2019, t. 16, nr 1.
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Wystarczy, ze zalozycie konto i ,,zbudujecie swo-
ja sie¢ spoleczna”, wskazujac, z kim chcecie sie pola-
czy¢. A my stworzymy dla was automatyczny, sperso-
nalizowany feed - zlozony tylko z tego, co publikujq
osoby, ktore obserwujecie*.

Calkiem niezly ukiad. Nie wymyéliliScie sobie tego -
Facebook kiedy$ naprawde byl fajny, przydatny i co$
znaczyt.

To byl pierwszy etap: Facebook mial nadwyzke (czyli
pieniadze od inwestoréw) i wydawat ja na uzytkowni-
kéw, dopracowujac feed, ktéry pokazywal ludziom to,
co naprawde chcieli widzie¢, a nie to, za co placity firmy.

Chcac jeszcze bardziej przyciagna¢ ludzi uciekajacych
z MySpace, Facebook dal im mozliwo$¢, zeby zjeS¢ ciast-
ko i mie¢ ciastko - dzieki botowi. Po zalozeniu konta moz-
na byto poda¢ mu login i hasto do MySpace, a on kilka
razy dziennie logowatl si¢ tam za was, zgrywat wiadomo-
Sci od waszych znajomych i wrzucal je do waszej skrzyn-
ki na Facebooku. Odpowiadali$cie na nie, a bot odsylal
wiadomosci z powrotem w waszym imieniu na MySpace.
Dzieki temu nie musieli$cie wybiera¢ miedzy lepszym do-
Swiadczeniem a utratg kontaktu ze starymi znajomymi**.

* Tamze. To sarkastyczna parafraza, a nie bezposredni cytat.
** Sprobujcie dzi$ zrobic to samo Facebookowi, a zréwna was z zie-
mia. Zob. uwagi o ,,przestepstwie obrazy modelu biznesowego”
na stronie 204.
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Uzytkownicy zaczeli thumnie naplywaé do Faceboo-
ka - i sami sie przy okazji zaryglowali w Srodku. Istnie-
je duzo sposobow, dzieki ktérym cyfrowe firmy potra-
fig uwigzac¢ do siebie uzytkownikoéw, ale w przypadku
mediéw spoleczno$ciowych nawet nie musza sie spe-
cjalnie starac.

Wiekszos¢ firm internetowych korzysta z silnych
efektéw sieciowych. To termin ekonomiczny okresla-
jacy produkt lub ustuge, ktére zyskujq na wartosci
W miare przyciagania coraz wigkszej liczby uzytkow-
nikow. Dolgczacie do Facebooka, poniewaz osoby, kt6-
re juz tam sa, sprawily, ze stal sie on dla was wartos-
ciowy, a kiedy sie tam zjawiliscie, Facebook stal sie
jeszcze bardziej warto$ciowy dla osob, ktére chcialy
z wami przebywac.

Facebook korzysta nie tylko z silnych efektéw sie-
ciowych - opiera si¢ rowniez na wysokich kosztach
przejscia.

,Koszty przejscia” to kolejny przydatny termin z eko-
nomicznego zargonu. Chodzi o wszystko, z czego mu-
sisz zrezygnowac, przerzucajac sie z jednego produk-
tu lub ustugi na inne.

W przypadku Facebooka koszty przej$cia obejmu-
ja towarzystwo wszystkich, z ktérymi sie tam spotyka-
cie, poniewaz oni nadal beda na Facebooku, a wy nie.

Teoretycznie mozecie unikna¢ tych kosztow przejscia.
Je$li uda sie wam przekonaé¢ wszystkie osoby, ktére lu-
bicie na Facebooku, aby zrezygnowaly z niego w tym
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samym czasie co wy i przeniosly sie do nowej sieci spo-
lecznoSciowej, gdzie bedziecie mogli odbudowa¢ swo-
je kontakty.

Wiasnie tu pojawia sie problem dzialania zbiorowe-
go. To juz trzecie i ostatnie pojecie z ekonomicznego
zargonu: problem dzialania zbiorowego to niesamowi-
cie trudna sztuka przekonania innych ludzi, zeby zro-
bili to, czego od nich chcemy - i to dokladnie wtedy,
kiedy tego chcemy.

Ciagle doSwiadczacie tego problemu w mniejszej
skali. Kojarzycie grupowq rozmowe na czacie z szostka
znajomych? Pamigtacie, jak trudno byto ustali¢, do ja-
kiego baru p6js¢ lub jaki film czy planszéwke wybra¢?
Nawet jesli wszyscy sie zgadzacie, ze chcecie co$ razem
zrobi¢, to i tak ciezko sie dogada¢ w sprawie szczego-
16w: co i kiedy. To wlasnie klasyczny problem dziala-
nia zbiorowego.

A im wiecej os6b dodajecie do grupy, tym wigk-
szy staje sie wasz problem. Gdy macie juz spotlecz-
no$¢ na Facebooku, powiedzmy: dwustu znajomych,
to zeby odej$¢, musicie przekonac ich wszystkich, zeby
odeszli z wami - i poszli dokladnie tam, gdzie wy
idziecie.

Tyle ze kazdy z nich ma wiasne grupy, ktérych nie
chce ot tak zostawi¢. Moze sq w grupie wsparcia dla
0s0b z rzadka choroba. Moze uzywajq Facebooka do or-
ganizowania wspolnych dojazdéw z innymi rodzicami
na mecze ligi dzieciecej. Moze w ten spos6b utrzymujq
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kontakt z bliskimi, ktérych zostawili, kiedy wyemigro-
wali. A moze to wiasnie tam sq ich klienci.

Zeby skloni¢ znajomych, by przeszli z wami na inng
platforme, nie wystarczy ich naméwic, ze pora juz odejsc,
a wy znaleZliscie dobre miejsce, dokad mozecie sie prze-
nie$¢. Nalezy ich jeszcze przekona¢, zeby namoéwili ko-
lejne osoby, by tez odeszty, albo zeby byli gotowi ponies§¢
koszty porzucenia wlasnych grup i kontaktow.

Uzytkownicy Facebooka niechcacy zaczeli bra¢ sie-
bie nawzajem jako zakladnikéw - i sam Facebook co-
raz lepiej zdawat sobie z tego sprawe. Kiedy wyczut, ze
krytyczna masa uzytkownikow zostala juz uwieziona
na platformie, nadszed! czas na etap drugi.

Etap drugi: dobry dla klientéw biznesowych

Facebook zrozumial, Ze moze zarabia¢ na dwoch gru-
pach klientéw biznesowych: reklamodawcach i wydaw-
cach tresci. Problem byt tylko jeden: zeby uczyni¢ ser-
wis warto$ciowym dla tych grup, trzeba odebra¢ czes¢
warto$ci zwyklym uzytkownikom.

Facebook przekierowal korzysci z nadwyzek od uzyt-
kownikéw koncowych do reklamodawcéw i wydawcow.
Najpierw zwrdcit sie do tych pierwszych z taka oferta:
,Hej, pamietacie, jak mowiliSmy tym frajerom, Ze nigdy
nie bedziemy ich szpiegowaé? Klamali$my. Szpiegujemy
ich od odbytu po przelyk. Jesli zaplacicie nam rozsadne
pieniadze, wykorzystamy dane z inwigilacji, zeby robi¢
dla was niesamowicie precyzyjnie targetowane reklamy.
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Co wiecej - jestesmy takimi porzadnymi, uczynnymi
gos$émi, ze zapetniliSmy caly budynek programistami,
ktérzy dzien i noc walczg z oszustwami reklamowymi.
Jesli dacie nam dolara za pokazanie reklamy konkret-
nej grupie ludzi, mozecie mie¢ pewno$¢, ze trafi ona
dokladnie tam, gdzie trzeba”*.

Nastepnie Facebook zwrdcil sie do wydawcoéw z inng
propozycja: ,,Hej, pamietacie, jak mowiliSmy tym fraje-
rom, ze bedziemy im pokazywac tylko to, o co prosili?
No, to byta kompletna bzdura. Jesli bedziecie wrzucaé
na swoje facebookowe konta fragmenty tresci ze swo-
ich stron - z linkiem prowadzacym z powrotem do wa-
szego serwisu — to my podetkniemy te treéci ludziom
pod nos bez pytania ich o zgode. Dostaniecie darmo-
wy strumien klikéw, ktéry mozecie sobie monetyzowac,
jak wam sie podoba”**.

Reklamodawcy i wydawcy rzucili si¢ na Facebooka -
i tez si¢ od niego uzaleznili. Bo byli zalezni od uzyt-
kownikéw, a ci nie chcieli odej$¢, bo byli uzaleznieni
od siebie nawzajem, jak zakladnicy trzymajacy sie ra-
zem za gardlo. A skoro tak, to wydawcy i reklamodaw-
cy tez stali sie zakladnikami.

I wtedy nadszed! etap trzeci géwnowacenia: przy-
krecanie $ruby klientom biznesowym.

* To znowu nie jest cytat, tylko hiperboliczna retoryczna interpre-
tacja korporacyjnego przekazu.
** To tez nie cytat!
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Etap trzeci: wielka kupa géwna

Dla reklamodawcOw oznaczato to rosnace ceny i spada-
jaca jakosc¢ reklam, a do tego eksplozje oszustw rekla-
mowych. Facebook stopniowo podnosit ceny za dotar-
cie z reklamg do uzytkownikéw, a jednocze$nie coraz
mniej przykladat sie do tego, by reklama faktycznie tra-
fiala do grup, ktore wybrat reklamodawca*.

W tym czasie oszustwa reklamowe wymknely sie
spod kontroli. Reklamodawcy wydawali miliardy na re-
klamy, ktérych nikt nigdy nie zobaczyt. W 2018 roku
Procter & Gamble skasowalo swoj roczny budzet na
,reklamy programatyczne”** - 200 milionéw dolaréow -
i nie zauwazyto zadnego spadku sprzedazy***.

Wyglada na to, ze te wszystkie reklamy byty albo po-
kazywane osobom przypadkowym, a nie tym, do ktoé-
rych P&G probowalo dotrze¢, albo nie byly pokazywa-
ne nikomu.

Dla wydawcow sprawy réwniez nie toczyly sie do-
brze. Facebookowy algorytm rekomendacji zaczat stop-
niowo wymagac¢ zamieszczania coraz dluzszych frag-
mentéw treSci, zeby dany post w ogdle mial szanse
trafi¢ na cudze feedy. Algorytm zanizat tez widocznos¢
krotszych fragmentéw nawet w feedach subskrybentow,

* Dina Srinivasan, The Antitrust Case Against Facebook..., dz. cyt.

**  Eufemizm uzywany w branzy technologicznej na okreslenie
reklam polegajacych na $ledzeniu uzytkownikow.

*** Lauren Johnson, When Procter & Gamble Cut $200 Million in Digi-

tal Ad Spend, It Increased Its Reach 10%, ,,Adweek”, 1 marca 2018.
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co oznaczalo, ze aby do nich dotrze¢, wydawcy mu-
sieli wrzuca¢ na Facebooka dlugie urywki artykulow.
Im dluzszy post, tym bardziej zastepowat caty artykut.

W koncu wydawcy zostali zmuszeni do publikowa-
nia calych tekstow bezposSrednio na platformie. A potem,
zeby dopelni¢ upokorzenia, Facebook zaczal zwalczac
posty zawierajace linki prowadzgce poza platforme, ttu-
maczac to ,,potencjalnym zagrozeniem”. Co gorsza — na-
wet posty bez linkéw, wrzucane w calosci na Facebooka,
byly czesto ukrywane, nawet przed osobami, ktére Kklik-
nely ,,obserwuj”. Zeby ludzie mogli je zobaczy¢, trzeba
byto placi¢ za ,,promowanie” treéci - i to takze wtedy,
gdy kto$§ wyrazZnie chciat je widziec.

Na tym etapie wydawcy zostali sprowadzeni do roli
bezimiennych dostawcow tresci, a ich glownym zrod-
lem przychod6éw stal sie facebookowy rynek reklam -
catkowicie ustawiony i kontrolowany przez platforme.

Dla uzytkownikéw sprawy toczyly sie jeszcze go-
rzej. Facebook drastycznie ograniczyt ilo$¢ treSci po-
chodzacych od oséb, ktére sami wybralismy i z ktory-
mi chcieliSmy mie¢ kontakt - zostawiajac tylko resztki
w naszych feedach. Pustke po tej zawartosci zapelni-
ly posty, za ktoére kto$ zaptacil, zebySmy je zobaczyli -
reklamy i promowane tresci.

To wlasnie etap trzeci géwnowacenia: Facebook wy-
ssal z systemu calg mozliwg nadwyzke warto$ci, pozo-
stawiajac reszcie ochlapy - tyle, ile wedlug wyliczen fir-
my wystarcza, by uzytkownicy nadal trzymali sie siebie

29



nawzajem, a wydawcy i reklamodawcy wciaz trzymali
sie tych uzytkownikéw. Kazdy grosz nadwyzki zostat
odzyskany i przekazany akcjonariuszom oraz kierow-
nictwu Facebooka.

Mamy do czynienia z kruchq réwnowaga. Miedzy
uzytkownikiem, ktéry moéwi: ,,Cholera, jak ja niena-
widze tego miejsca, ale i tak ciggle tu wracam”, a tym,
ktory mowi: ,,Cholera, jak ja nienawidze tego miejsca -
i nigdy wiecej tu nie wrdce”, granica jest cienka.

Wystarczy jeden sygnalista, jedna afera dotyczaca pry-
watno$ci w stylu Cambridge Analytica, jedna strzelanina
transmitowana na zywo - i ludzie rzucajq sie¢ do wyjscia.

Za kazdym razem, gdy to sie dzieje, Facebook przeko-
nuje sie, ze efekt sieciowy to miecz obosieczny. Uzytkow-
nicy, ktorzy nie moga odej$¢, bo nie chcg traci¢ kontaktu
z bliskimi, nie maja juz po co zostawac, kiedy ci bliscy odej-
da. A kiedy exodus sie zaczyna - zazwyczaj nabiera tempa.

Inwestorzy doskonale to rozumiejq. Kazde zachwia-
nie wzrostu Facebooka - nie méwiac juz o spadku licz-
by uzytkownikéw - wywoluje panike na gieldzie. Kiedy
w pierwszym kwartale 2022 roku Facebook zanotowal
gorszy od przewidywan wzrost liczby uzytkownikow
w USA, gielda zareagowala masowa wyprzedaza akcji -
250 miliardéow dolar6w warto$ci firmy wyparowalo w cia-
gu dwudziestu czterech godzin. Byt to wtedy najwigkszy
spadek warto$ci rynkowej w historii ludzkoSci*.

* Czego chcie¢ wigcej.
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Liderzy technologiczni wpadaja w panike, kiedy
przyszto$¢ ich firmy staje sie niepewna. Maja na to bran-
zowe okre$lenie: ,pivoting” - czyli gwaltowny zwrot.

Zwrot Facebooka byl szczegdlnie kuriozalny.

Mark Zuckerberg oglosit $wiatu: ,,Wiem, zZe przez
ostatnig dekade wmawialem wam, Ze przyszlo$¢ bedzie
polegata na kidtniach z rasistowskim wujkiem przez
prymitywny interfejs tekstowy mojego autorstwa. Ale
ol$nito mnie. Przyszlo$¢ polega tak naprawde na tym, ze
zamienie was - i wszystkich, ktérych kochacie - w bez-
nogie, bezplciowe postaci 3D z nisko budzetowej gry
komputerowej i umieszcze w wirtualnym $wiecie o na-
zwie Metaverse, ktory SciagneliSmy z dystopijnej cy-
berpunkowej powiesci satyrycznej sprzed dwudziestu
pieciu lat”,

Oto konicowe stadium géwnowacenia - moment,
w ktorym platforma staje sie kupa goéwna. Facebook
nie jest pierwsza, ktoéra doszla do tego etapu, ale zdo-
lat zadziwiajaco diugo wlec sie dalej, mimo ze dawno
temu nalezalo go pogrzebac.

Tym wla$nie gbwnowacenie rozni sie od zwyklego
,firma technologiczna staje si¢ coraz bardziej tandetna
i upada”. Wszystkie nasze firmy technologiczne stajg
sie coraz bardziej tandetne - naraz - i Zadna nie umiera.
Tkwimy w ich gnijacych resztkach, bez drogi ucieczki.

Dlaczego tak jest - o tym bedzie cze$¢ trzecia. W cze-
Sci czwartej powiem, co z tym zrobic.



Studium przypadku:
Amazon

W oryginalnym biznesplanie Jeffa Bezosa Amazon na-
zywat sie Relentless (Bezwzgledny). Krytycy twierdzili,
Ze to nawiazanie do instynktéw konkurencyjnych Bezo-
sa, ale on sam zawsze podkreslal, ze chodzilo o bez-
wzgledne oddanie klientowi i jego potrzebom.

Jak to sie stato, ze Amazon - firma logistyczna, po
prostu szybko i sprawnie dostarczajaca paczki - za-
mienit sie w cyfrowego giganta, ktorego istotq jest dzi$
ekosystem subskrypcji Prime (coraz mniej zwigzany
z darmowgq dostawa, a coraz bardziej ze wszystkim
innym)?

Etap pierwszy: dobry dla uzytkownikéow

Podobnie jak Facebook Amazon zaczal z duzg nadwyz-
ka, ktora moégt inwestowa¢ w uzytkownikow - i do-
kladnie to zrobil. Najpierw zebrat fortune od pierw-
szych inwestor6w, a po wejsciu na gielde ja pomnozyl.
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Wykorzystat te kase, by subsydiowaé¢ ceny wielu pro-
duktéw, sprzedajac je ponizej kosztéw. Do tego dolo-
zyl tanie dostawy i bardzo hojny system zwrotéw: bez
pytan, z darmowa przesylka.

Podobnie jak w przypadku Facebooka ta oferta przy-
ciagneta miliony ludzi na platforme.

Z jedna réznicq - w przeciwienstwie do uzytkowni-
kéw Facebooka klienci Amazona nie wpakowali sie au-
tomatycznie w problem dzialania zbiorowego. Waszemu
sasiadowi nie robi r6znicy, czy kupujecie na Amazonie,
czy nie. Kiedy nabywacie tam e-booki czy audiobooki,
nie sprawiacie, ze te same ksigzki staja sie cenniejsze
dla innych. Wasze cztonkostwo Prime nie sprawia, ze
innym jest trudniej z niego zrezygnowac.

Niemniej subskrypcja Prime jest nastawiona na to, by
was przywiazac do platformy. Jesli zaplacicie z gory za
roczng wysylke, to macie sporag motywacje, zeby poz-
niej robi¢ zakupy wlasnie tam. Wiekszo$¢ subskryben-
téw Prime zaczyna swoje zakupy internetowe od strony
Amazona - a kiedy znajdg to, czego szukaja, nie po-
rOwnuja juz cen nigdzie indziej.

Mozna powiedzie¢, ze Prime to miekka forma uwie-
zienia - Amazon przywigzuje was jedwabng wstazka.
Ale ma w zanadrzu Zelazne lancuchy. Wszystkie audio-
booki i filmy, a takze wiekszo$¢ e-bookéw i e-czasopism
kupionych na Amazonie jest na state przypieta do tej
platformy.
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Dzieje sie tak dlatego, ze te produkty sq sprzedawa-
ne z DRM-em (digital rights management, zarzadza-
nie prawami cyfrowymi) - czyli cyfrowym zabezpiecze-
niem, ktére wymusza korzystanie z aplikacji Amazona,
by moc je czytac lub ogladac. Jesli opuscicie ekosystem
Amazona i usuniecie jego aplikacje, stracicie wszystko,
co kiedykolwiek tam kupiliécie. Dla niektérych czytelni-
kéw, stuchaczy czy kinomanéw to bardzo wysoka cena
za zmiane platformy*.

Amazon ma jeszcze jedng sztuczke w zanadrzu:
po latach sprzedawania produktéw ponizej kosztow
zdolal dokonczy¢ dziela, ktére zaczal Walmart - czy-
li wyeliminowac¢ cate potacie matych, niezaleznych
sklepéw stacjonarnych. A jego drapiezne ceny on-
line dokonaly podobnej czystki w duzej czeSci rynku
e-commerce**.

To znaczy, ze zakupy poza Amazonem staly sie po
prostu duzo bardziej ucigzliwe.

Wszystkie te zagrywki — Prime, DRM i drapiezne
ceny - sprawiajga, ze bardzo trudno jest nie robi¢ za-
kupéw na Amazonie. Po uwigzaniu uzytkownikow
platforma musiala uwigza¢ takze swoich klientow bi-
znesowych, by méc wdrozy¢ kolejne etapy gowno-
wacenia.

* Szerzej na ten temat w rozdziale Koniec samopomocy, s. 187.
** Szerzej na ten temat w rozdziale Koniec konkurencji, s. 101.
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Etap drugi: dobry dla klientéw biznesowych

Amazon byl poczatkowo bardzo dobry dla klientow
biznesowych. Placil im pelng cene towardéw, a potem
sprzedawal je ponizej kosztow. Doplacal tez do zwrotow
i obstugi klienta. Miatl przejrzystq wyszukiwarke, ktora
pokazywala na samej gorze najlepsze dopasowania do
zapytan klientéw — co zapewnialo uczciwym sprzedaw-
com jasng droge do sukcesu: wystarczyto oferowac¢ do-
bre rzeczy w rozsadnych cenach.

Kiedy ci sprzedawcy uzaleznili sie juz od Amazo-
na, firma zaczela im przykrecac¢ srube - dokladnie tak,
jak Facebook zrobil to wcze$niej z wydawcami i rekla-
modawcami.

Amazon zresztg sam sie chwali tg strategia, nazywa-
jac ja ,kotem zamachowym”. Przycigga uzytkownikow
niskimi cenami i duzym wyborem. To zwabia sprzedaw-
cow, ktorzy chca dotrze¢ do tych uzytkownikéw. Za-
lezno$¢ sprzedawcoéOw od klientéw pozwala Amazono-
wi wymuszac na nich coraz wieksze rabaty, co jeszcze
bardziej przyciaga klientéw, a to jeszcze bardziej uza-
leznia sprzedawcéw, co pozwala zadac jeszcze wigk-
szych rabatéw - i tak kolo sie kreci, coraz szybciej.

Zrobmy krok w tyl, zanim to kolo nas wciagnie. Caly
pomyst kola zamachowego jest skutkiem konkretnej ra-
dykalnej teorii prawnej, ktéra opanowala $wiat w la-
tach siedemdziesigtych XX wieku. Od konca XIX wieku
az po prezydenture Cartera site korporacji ograniczato
prawo antymonopolowe, uznajace samgq ich wielko$¢
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za zagrozenie. Bo kiedy firma staje si¢ ,,zbyt duza, by
upa$¢”, to jednoczesnie staje sie ,,zbyt duza, by ponie$¢
konsekwencje prawne”, a w konsekwencji ,,zbyt duza,
by w ogoble sie czymkolwiek przejmowac”. Prawo an-
tymonopolowe mialo walczy¢ z tq obojetnoscia i zmu-
si¢ firmy, zeby jednak sie przejmowaly.

Konkurencyjna - i szczerze méwiqgc: fatalna - teo-
ria mowi, ze panstwo powinno interweniowac tylko
wtedy, gdy ma pewno$¢, ze monopolista wykorzystuje
swojq skale do podnoszenia cen lub obnizania jakosci.
To tak zwana teoria standardu dobrobytu konsumen-
ta, ktora opiera si¢ na zalozeniu, ze jesli gdzie$ poja-
wia si¢ monopol, to prawdopodobnie dlatego, ze firma
oferuje Swietne produkty w $wietnych cenach. Skoro
wszyscy kupuja w tym samym sklepie, to znaczy, ze
to musi by¢ najlepszy sklep ze wszystkich - z najlep-
szym towarem. W mys$l tej teorii byloby wrecz absur-
dem, gdyby rzad karat firme za to, ze jest tak dobra, iz
wszyscy ja kochaja.

Jimmy Carter kierowat sie tq teorig, gdy zaczat wy-
cigga¢ pojedyncze klocki z wiezy antymonopolowej. Po-
tem przyszedi Ronald Reagan i wyrwat ich cale garScie
(wiekszo$¢ kierunkéw polityki kojarzonych z prawico-
wym Reaganem zaczela si¢ za Cartera, ktory chciat
przypodobac sie konserwatywnym wyborcom - nie wy-
szlo). Od tamtej pory kazdy kolejny prezydent - repub-
likanin czy demokrata - szedt sladem Reagana. Kazdy
poza Joe Bidenem.
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Amazonowe kolo zamachowe zostalo skrojone ide-
alnie pod standard dobrobytu konsumenta. Firma Be-
zosa moze udawac, ze jest wroga sprzedawcom w imie
dobra klientéw. Logika kota zamachowego sprowadza
sie do obnizania cen, a niskie ceny sa Swietym Graalem
teorii standardu dobrobytu konsumenta.

Etap trzeci: wielka kupa géwna

Amazon ma do dyspozycji cale mnéstwo sposobéw na
przechwytywanie wartosci od swoich klientéw bizne-
sowych - wiele z nich polega takze na odbieraniu war-
toSci uzytkownikom koncowym, niezaleznie od tego,
jak tadnie firma opowiada o swoim kole zamachowym.

Platforma wykorzystuje wiedze o wynikach poszcze-
golnych sprzedawcow, a takze mozliwo$¢ podejrzenia
adresow zwrotnych z fabryk, z ktérych ci sprzedawcy
wysylajq towar, zeby wylowic¢ ich najlepiej sprzedajace
sie produkty i skopiowac je - spychajac oryginalnych
sprzedawcow gdzie$ na milionowq strone wynikow wy-
szukiwania.

Firma przygniata tez swoich partneréw gora optat,
ktore przedstawia jako opcjonalne, cho¢ w praktyce
sq obowigzkowe. Wezmy na przyklad ustuge Prime:
sprzedawca musi odda¢ ogromng cze$¢ zysku z kaz-
dej sprzedazy, zeby jego produkty byty dostepne w ra-
mach Prime. Ci, ktérzy z Prime nie korzystaja, trafiaja
w wynikach wyszukiwania tak nisko, ze rownie dobrze
mogliby w ogole nie istniec.
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To samo dotyczy ustugi Fulfillment by Amazon - czyli
»obstugi klienta”, w ktorej sprzedawca wysyla swoje

towary do magazynéw Amazona, a ten pakuje je i do-
starcza razem z wilasnymi towarami. Ta ,,ustuga” jest
znacznie drozsza niz inne, czesto lepsze opcje logistycz-
ne dostepne na rynku. Ale jesli sprzedawca korzysta
z konkurencyjnej firmy kurierskiej, spada jeszcze nizej
w wynikach wyszukiwania.

Ogodlnie Amazon zarabia tak ogromne pienigdze na
pobieraniu optat od sprzedawcow, ze w pelni pokrywa
to koszty jego wlasnego systemu wysytkowego. Innymi
stowy: tak bardzo doi swoich partneréw, ze nie ponosi
zadnych kosztéw dostawy wlasnych towaréow - ktére
bezposrednio konkuruja z produktami tych partnerow*.

W ten sposob wyzysk sprzedawcéw przeklada sie na
wyzsze ceny dla klientoéw. Skoro sprzedawcy sa zmu-
szeni ptaci¢ Amazonowi bajonskie sumy, to gdzies$ te
koszty musza sobie odbié. Teoretycznie mogliby prze-
tkna¢ cze$¢ oplat - jesli Amazon chce 10 procent zysku
z produktu, ktéry ma 20 procent marzy, sprzedawca

* W tej chwili oplaty, jakie Amazon pobiera od sprzedawcow ze-
whnetrznych, siegaja juz prawie 50 procent jego przychodéw. To
wilasnie z tych pieniedzy - szacowanych w ubieglym roku na
123 miliardy dolaréw - finansowana jest »darmowa« dostawa,
a takze serwis wideo, muzyka, Twitch i cala reszta tego, co
wchodzi w pakiet Prime” (Matt Stoller, The FTC Sues to Break
Up Amazon over an Economy-Wide ,Hidden Tax”, BIG (Sub-
stack), 27 wrze$nia 2023).
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moglby zrezygnowac z potowy zysku i pogodzi¢ sie
z 10 procentami.

Amazon nie chce jednak tylko 10 procent. Po zli-
czeniu wszystkich ukrytych optat okazuje sie, ze fir-
ma Bezosa zabiera sprzedawcom od 45 do 51 centéw
z kazdego dolara, ktory ci zarabiajq na platformie. Nikt
nie ma takiej marzy, zeby méc po prostu wchionaé te
dodatkowe koszty.

Sprzedawcy musza wiec podnosi¢ ceny. I robig to -
mocno. Mozecie zapytac: ,,Ale zaraz - przeciez ceny na
Amazonie nie sq wyzsze niz gdzie indziej?”. Jasne, Ze nie
sq. Wlasnie o to chodzi: Amazon wymusza na sprzedaw-
cach, zeby jesli podnosza ceny u niego, podniedli je tez
wszedzie indziej, nawet na swoich wilasnych stronach in-
ternetowych. To tak zwana klauzula najwiekszego uprzy-
wilejowania, ktora jest jednym z kluczowych elementéw
pozwu antymonopolowego, jaki zlozyla przeciwko Ama-
zonowi Federalna Komisja Handlu.

Zastanowcie sie chwile nad tym, co to oznacza. Jesli
Amazon zabiera sprzedawcom 45-51 centéw z kazde-
go dolara, a oni muszq podnie$¢ ceny wszedzie, to zna-
czy, ze placicie ,podatek od Amazona” niezaleznie od
tego, gdzie kupujecie. Amazon podnidst ceny w Targecie,
w Walmarcie, w sklepie za rogiem, na stronie producenta.

Pierwszy wynik wyszukiwania na Amazonie jest
Srednio o 29 procent drozszy niz najlepszy mozliwy
wybdr. Klikajac w ktoérykolwiek z czterech pierwszych
linkéw, zaplacicie $rednio o 25 procent wiecej niz za
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najlepszy produkt. A ten najlepszy produkt? Zazwy-
czaj znajduje sie na siedemnastej pozycji w wynikach
wyszukiwania. I tu dochodzimy do ,wyszukiwarki”
Amazona. Cudzystéw nie jest przypadkowy - to czy-
sty sarkazm. Bo ,wyszukiwarka” Amazona nie stuzy
do wyszukiwania. Amazon zarabia 38 miliardéw dola-
rOw rocznie, pobierajac oplaty od sprzedawcow za po-
zycje w wynikach wyszukiwania. Szukacie produktu
na Amazonie? Na gorze nie wySwietlajq sie¢ wam naj-
lepsze wyniki - tylko te, za ktére sprzedawcy zaplacili
najwyzszy haracz, zeby tam sie znalez¢.

Badacze Rory Van Loo i Nikita Aggarwal nazwali
to ,, paradoksem cenowym Amazona”*. Amazon moze
z uporem twierdzi¢, Ze ma najnizsze ceny na rynku, ale
nikt tych cen nie potrafi znalez¢. Zamiast tego wszyscy
ptacimy Amazonowi podatek za kazdym razem, gdy
robimy tam zakupy. Sprzedawcy, od ktérych kupuje-
my, tez go placa.

To oznacza, ze przecietnie rzecz biorac, produkty
wy$wietlane na goérze wynikéw wyszukiwarki Ama-
zona sa po prostu zle. Stabej jakosci, drogie, tandetne.
Nawet jesli szukacie czego$ konkretnego - na przyktad
baterii AA znanej marki - to produkt na samej gorze
strony bedzie zwykle drozszy od tego, ktory znajdzie-
cie kilka pozycji nizej. Ale te tafisze i lepsze oferty nie

* Rory Van Loo, Nikita Aggarwal, Amazon’s Pricing Paradox, ,Har-
vard Journal of Law & Technology” 2023, t. 37, nr 1.
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majq efektownych baneréw ,,Nasz wybor” czy ,,Naj-
lepszy wybo6r”. UsSmiechniete logo Amazona wyglada
znacznie mniej przyjaznie, gdy pojawia si¢ obok pro-
duktu, ktéry kosztuje o 29 procent wiecej niz najlep-
sza dostepna opcja - a wszystko to dzieki systemowi
platnego pozycjonowania, ktory jest warty 38 miliar-
doéw dolar6w rocznie.

Nie liczcie przy tym, ze da sie znalez¢ tansze produk-
ty, sortujac po prostu wyniki wedtug ceny. Sprzedawcy,
ktérzy majq najlepsze wyniki w amazonowej wyszuki-
warce, stosujg sztuczki zwiazane z liczba egzemplarzy,
zeby sprawiaé wrazenie ,najtanszych” — nawet jesli ich
cena jednostkowa jest wyzsza. Na przyklad: czteropak
baterii AA za 3,99 dolara (czyli po dolarze za sztuke) jest
W rzeczywisto$ci drozszy niz szesnastopak za 10 dolaréw
(czyli po 63 centy), ale ta lepsza oferta wyladuje dopiero
na trzeciej lub czwartej stronie wynikéw, jesli probuje-
cie sortowa¢ wyniki wyszukiwania ze wzgledu na cene.

A to dopiero poczatek. Amazon wyciska warto$¢ od
kupujacych i sprzedajacych na dziesiatki innych sposo-
béw. Prawie nie inwestuje w zwalczanie oszustw, wiec
najwyzej oceniane produkty to czesto szmelc - tylko
ze okraszony (kupionymi) entuzjastycznymi recenzja-
mi. Sprzedawcy, ktoérzy oferuja co$ naprawde porzadne-
g0, staja przed dwoma ztymi wyborami: albo znikajq na
koncu listy wynikow, albo sami zaczynajq oszukiwac. Je-
Sli sie zdecydujq na to drugie, muszq podnies¢ ceny, zeby
moc zaplaci¢ firmom specjalizujacym sie w falszywych

Géwnowacenie



recenzjach. A jesli zostang zlapani, wylatujq z Amazona -
i musza budowa¢ wszystko od nowa, pod inng nazwa.

Z punktu widzenia platformy wszystko dziala tak, jak
powinno. To wla$nie jej kolo zamachowe w praktyce.
Amazon zarabia, gdy jesteScie zadowoleni - i zarabia, gdy
jestescie wkurzeni. Koszty ponosza sprzedawcy. [ wy. No
wiec po co mialby inwestowa¢ w walke z oszustwami?

Dlatego Amazon prawie nie pilnuje szemranych
sprzedawcéw. I dlatego tyle ,marek” na tej platformie
to dziwne zlepki spoiglosek, jakby zostaly wygenero-
wane losowo przez firmy krzaki, ktére pojawiajq sie,
znikajq i wracaja pod nowa nazwa.

To wladnie koncowe stadium géwnowacenia. Ama-
zon uwigzal swoich klientéw, a potem zaczal ich powoli
wyciska¢ jak cytryne, liczac na to, ze kilku zdespero-
wanych uczciwych sprzedawcoéw bedzie jeszcze jako$
podtrzymywac calg te maszynerie. A kiedy juz wycis-
nat i ich, zostawit na platformie gléwnie szemrane fir-
my, ktore tylko poteguja nasza frustracje.

Dzi§ Amazon jest juz w terminalnym stanie géwno-
wacenia. Wszyscy tam tkwimy, ale coraz mniej z tego
mamy. A poniewaz nadal tam kupujemy, nadal ptacimy
za Prime, nadal zaczynamy zakupy od zgdéwnowacia-
lej wyszukiwarki (i na niej konczymy), to sprzedawcy,
ktoérzy prébuja do nas dotrzeé, tez s uwiezieni - i tez
zarabiajq coraz mniej na kazdej transakcji.

Platforma zamienila si¢ w kupe géwna. A my tkwi-
my na samym dnie.





