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Ksigzka ,Allegro. Jak marzenia zmienia¢ w pienigdze” poszerzy Twojg wiedze na

temat zaktadania i sprawnego prowadzenia biznesu w serwisie aukcyjnym Allegro.pl.
Nauczysz sie ustalac strategie cenowe i zasady obowiazujace na Twoich aukcjach,
opracujesz takze wyglad stron i dowiesz sie, jak atrakcyjnie prezentowac swoje
produkty. Przeczytasz takze o tym, jak sprawic, by coraz wiecej 0s6b odwiedzato Twoje
aukcje, i jak dbac o satysfakcje klienta. Ponadto poznasz zalety i wady rdznych form
ptatnosci oraz ustalisz kwestie obstugi posprzedazowej. Wszystko po to, aby$ maogt
odnies¢ sukces jako wiarygodny i solidny sprzedawca - i osiagac coraz wieksze zyskil
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ROZDZIAL 18.

Jak nie da¢ sie konkurencji?

Znajdujemy sie prawie przy koncu ksigzki. Jezeli dobrnate$ do
tego momentu, na pewno jeste$ zainteresowany sprzedazg na
aukcjach. Przed Tobg jeszcze diuga droga, zanim wystawisz
pierwsze aukcje i zaczniesz sprzedawaé. Potem czeka Cie, drogi
Czytelniku, béj z konkurencja. Aukcje internetowe staja sie na
tyle atrakcyjne dla firm réznego rodzaju, réznej wielkosci, ze
w zasadzie bardzo trudno w tej chwili znalez¢ branze, w ktorej
konkurencji nie ma. Tak wiec decydujac sie na sprzedaz na au-
kcjach, musisz by¢ przygotowany, ze tatwo nie bedzie. W tym roz-
dziale przygotowali$émy spis najwazniejszych elementéw, od ktérych
zalezy ostateczny sukces. Musisz zadbaé o to, aby w tych dziedzi-
nach osiggna¢ jak najwieksza przewage nad konkurencjs.

1. Cena. Kwestia ceny wydaje sie kluczowa na takim rynku, jak
aukcje internetowe. To wlasnie tutaj znaleZ¢ mozna najwiecej
0s6b polujacych na okazje, gotowych szukaé towaru godzina-
mi, aby w ostateczno$ci kupic¢ go o kilka ztotych taniej. Tym
tropem podazaja réwniez sprzedawcy. W obliczu ogromnej
konkurencji wielu z nich stara sie wyprzedzaé¢ innych wtagnie
cenami, decydujac sie tym samym na bardzo niskie marze.
Nie s3 one oczywiscie na tyle niskie, zeby nic nie zarobic.
Warto zdaé sobie sprawe, ze w wielu przypadkach sprze-
dawcy nastawiajg sie w pierwszej kolejnosci na uzyskanie moz-
liwe najwiekszego obrotu, ktéry bedzie gwarantem uzyskania
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korzystniejszych cen u dostawcéw, a w ostatecznosci zaro-
bienia wiekszych pieniedzy. Badz tego swiadom, zanim znie-
checisz sie pierwszymi zarobkami, ktére moga nie by¢ osza-
famiajace.

Towar. Sprawa, wydawaloby sie, logiczna, a nie wszyscy
zdaja sie o tym pamietaé. Nie zawsze liczy sie tylko i wylacznie
cena. Wielu klientéw chetnie zaptaci wiecej, jezeli otrzyma
co$ lepszego. Dlatego tez powinniSmy zawsze duzg uwage
kierowa¢ na to, aby oferowany towar byl najlepszej jakosci.
Jak myélisz, jak dlugo utrzyma sie biznes, ktéry bazuje na
fatalnej jakosci odtwarzaczach DVD w bardzo korzystnej
cenie? 7 pewnoscig nie jest to biznes przyszlosciowy. Poczat-
kowo dobra sprzedaz z czasem bedzie sie zmniejsza¢ za sprawa,
komentarzy, a takze braku statych klientéw (w koncu kto drugi
raz bedzie chcial kupié¢ co$, co popsuje sie po tygodniu). Do-
bierajac towar, nie zwracaj uwagi tylko i wylacznie na cene.
Sprawdz, co za nig otrzymasz. Wybieraj oferty, w ktérych stosu-
nek ceny do jako$ci jest najlepszy.

Komentarze. Komentarze to, naszym zdaniem, trzeci co do
wazno$ci element, ktéry ma wplyw na atrakcyjno$é oferty.
W zasadzie kazdy doswiadczony sprzedawca na aukcjach
moze opowiedzie¢ historie, w jaki sposéb wzrastaly jego obroty
wraz ze wzrostem liczby komentarzy. Oczywiscie takie zjawi-
sko wystepuje do pewnego momentu, ale dobitnie $wiadczy
o tym, jak wazne dla klientéw jest to, czy sprzedawca ma duzo
pozytywnych komentarzy. Na dodatek bardziej dociekliwi klien-
ci sprawdzg, w jaki sposéb zdobyles te komentarze — sprze-
dajac otéwki (nacisk na szybkie zdobycie komentarzy) czy tez
handlujac caly czas towarem ze swojej branzy (zgodnie z przy-
stowiem: ,Nie od razu Krakéw zbudowano”). Co wiecej, bar-
dzo wazne dla wielu jest takze to, w jaki sposéb ttumaczysz
sie z komentarzy negatywnych lub neutralnych. Obrazajac
swoich kontrahentéw (nawet jezeli masz racje), zaprezentujesz
sie w zlym $wietle. Pamietaj o tym, zanim zdecydujesz sie
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napisa¢ o kilka stéw za duzo. Znamy réwniez osoby, ktére
zwracajg, szczegbdlng uwage na komentarze z ostatnich 30 dni.
Robig to zazwyczaj po to, aby sprawdzié¢, jak wyglada jako$¢ ob-
stugi w ostatnim czasie (w koncu obstuga klienta nie musi staé
na tym samym poziomie przez caly czas handlowania).

Status Super Sprzedawcy. Kolejnym waznym elementem
atrakcyjnosci oferty jest status Super Sprzedawcy. Trzeba
sobie na niego zapracowac (pisaliSmy o tym kilka rozdziatéw
wstecz), ale z pewno$cig warto. Dla wielu uzytkownikéw au-
kcji, szczegdlnie tych poczatkujacych, jest to najlepszy dowdd,
ze transakcja nie jest obarczona ryzykiem. Klienci, ktérzy ku-
puja u Super Sprzedawcéw, czesto w ogdle nie czytaja ich ko-
mentarzy, tylko po prostu zamawiaja. Status Super Sprzedawcy
dowodzi réwniez, ze dla tego sprzedawcy sprzedaz na au-
kcjach nie jest zajeciem z doskoku. Aby uzyskaé taki status,
towar nalezy mie¢ stale w obrocie. A to dla klienta bardzo
wazny znak — szczegdlnie w takich kwestiach, jak gwaran-
cja, zwroty czy obstuga posprzedazowa. Przecietny klient uwa-
za, stusznie zreszta, ze Super Sprzedawca nie zwinie interesu
nagle i nie zostawi go z problemem. Niewatpliwie posiadanie
tego znaczka znacznie zwieksza zaufanie wéréd klientéw, ktorzy
maja o wiele mniejsze obawy przed kupnem towaru na aukcji.

Czas realizacji zamoéwienia (dostepno$é towaru). Klienci
kupujacy towary na odleglo$¢ sg coraz bardziej wymagajacy.
Kiedy$ wystarczylo im, ze nie zostali oszukani i otrzymali
zamowiony towar. Teraz stawiajg coraz wiecej warunkow.
Jednym z nich jest to, zeby zaméwiony towar dotart do nich
jak najszybciej. Dlatego tez na aukcjach powinnismy in-
formowac o czasie realizacji zamo6wienia. Jesli tego nie zro-
bimy, stracimy wielu klientéw na etapie przegladania oferty.
7 naszych dos$wiadczenn wynika, ze najlepsze komentarze
inajwieksza sprzedaz maja zazwyczaj ci sprzedawcy, ktérzy
oferowany towar wysylaja bezposrednio z magazynu lub
swojej siedziby (nie sprowadzaja go od dostawcy po otrzymaniu
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zaméwienia). Dlatego tez staraj sie mie¢ w ofercie jak naj-
wiecej takich produktéw. Jezeli nie jest mozliwe posiadanie
w magazynie wszystkich oferowanych produktéw, postaraj sie
chociaz o cze$¢. Zawsze informuj o czasie realizacji zaméwie-
nia. Réb to sumiennie, poniewaz jezeli bedziesz przesadzal co
do szybkosci wysylki, prawda wyjdzie na jaw w komentarzach.

Wysylka. Dla wielu klientéw jest to réwniez jeden z wazniej-
szych elementéw. Szczegélnie wtedy, gdy oferowane produkty
mieszcza sie raczej w niskim przedziale cenowym. Czesto wsréd
kupujacych rodzi sie wtedy pytanie, czy warto oszczedzaé¢ na
aukcjach kilka zlotych, aby zaptaci¢ za wysytke wiecej, niz
wynoszg, te oszczednodci, czy tez moze lepiej udac sie do skle-
pu w centrum miasta, gdzie zakupimy by¢ moze nieco drozej,
ale za wysylke nie zaptacimy. W branzach, gdzie przedzial ce-
nowy jest wyzszy, ten problem w zasadzie zanika, ale wcigz po-
zostaje kwestia kosztéw wysytki w stosunku do kosztéw wysylki
konkurentéw. W zasadzie kazdy kupujacy na aukcjach wyli-
cza, ile musi zaptacié¢, sumujac faktyczng cene towaru i koszt
wysytki. Dlatego tez niezmiernie wazne jest, aby nie ustepo-
waé w tym wzgledzie konkurentom. Nie mozemy réwniez
pozostaé w tyle, jesli chodzi o proponowane warianty dostar-
czenia przesylki. Mamy na mysli przede wszystkim umoz-
liwienie korzystania z ustug firm kurierskich jako dopelnienie
oferty Poczty Polskiej. Temu tematowi wiecej uwagi po§wieci-
liSmy w rozdziale dotyczacym wysytki.

Specjalizacja. Dla wielu potencjalnych klientéw wazne jest,
czy osoba, u ktérej zakupimy produkt, specjalizuje sie w sprze-
dazy, czy sprzedaje go tylko dodatkowo. Ci pierwsi, rzecz ja-
sna, sa o wiele milej widziani. Kazdy woli kupowaé u specjali-
stéw, ktorzy zajmujg sie sprzedazg tylko i wylgcznie w danej
branzy. Takie osoby zazwyczaj maja wieksza wiedze na temat
sprzedawanego towaru, a w swojej ofercie moga mie¢ produkty,
ktére klient dokupi jako produkty komplementarne. Ta ostatnia
cecha jest oczywiScie bardzo pozadana, poniewaz, jak juz pi-
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salismy kilka razy w tej ksiazce, wielu uzytkownikéw nie po-
przestanie na zakupie jednego produktu.

. Kontakt. Jedng z cech dobrej strony aukcji i dobrej strony
O mnie jest wlasciwe zaprezentowanie dzialu kontaktowego.
W momencie gdy potencjalnym klientom damy mozliwos¢
kontaktu tylko i wylacznie poprzez e-mail, szybko przekonamy
sie, jak duzy blad popelnilismy. Wystawiajac aukcje i podajac
w widocznym miejscu numer telefonu, bardzo szybko przeko-
namy sie, jak wazna dla wielu klientéw jest ta forma kontaktu.
Zauwazalny staje sie trend, ze koniec rozmowy telefonicznej
w zasadzie oznacza ubicie interesu i w chwile po odlozeniu stu-
chawki sptywa zamoéwienie. Przyczyn tego zjawiska mozna
upatrywaé przede wszystkim w tym, ze bardzo czesto poten-
cjalny klient chce przekona¢ sie, czy ma do czynienia z po-
waznym sprzedawcy i czy ktokolwiek w ogéle odbierze tele-
fon i rozwieje jego watpliwosci. Poprzez rozmowe telefoniczng
bardzo szybko mozemy wzbudzi¢ zaufanie oséb dzwonigcych.
A wtedy do zlozenia zaméwienia pozostaje juz tylko kilka
kliknie¢. Podczas kilkuminutowej rozmowy mozna rozwiaé wat-
pliwosci klienta i rozwigzaé jego problemy. Jezeli pewnie od-
powiemy na pytania, chetnie zaméwi wlasnie u nas. Coraz cze-
Sciej sprzedawcy proponujg kontakt poprzez komunikatory
internetowe, takie jak Gadu-Gadu, lub komunikatory glosowe,
wéréd ktérych prym wiedzie Skype. Nie béjmy sie tej formy
kontaktu — szybko przekonasz sie, jak chetnie korzystaja
z niej kupujacy.

. Zdjecia. W branzach takich, jak odziez, obuwie, bizuteria
dobre zdjecia to klucz do odniesienia sukcesu. Na szczescie
wielu sprzedawcoéw zdaje sobie z tego sprawe. Ty nie mozesz
by¢ gorszy. Zawsze staraj sie o jak najlepsze fotografie. Wykonuj
je w miare mozliwoéci sprzetem dobrej jakosci. Zadbaj o ujecia
z kilku stron, zblizenia (np. na metki przy ubraniach). Nie
obawiaj sie prezentowa¢ kilku zdje¢ na jednej aukcji. Jezeli i to
bedzie za mato, zaproponuj chetnym dostanie dodatkowych
zdje¢ bezposrednio poprzez e-mail.
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Opis. Oproécz zdjeé¢ elementem, w ktérym mozemy by¢ lepsi od
konkurentéw, sa opisy aukcji. Sa one szczegblnie wazne w sy-
tuacji, w ktorej sprzedajesz uzywane produkty. Wtedy klien-
tow szczegblnie mocno interesowaé bedzie stan oferowanego
towaru. O opisach wiecej napisaliSmy przy okazji omawiania
strony aukcji.

Mozliwo$¢ uzyskania faktury VAT, paragonu. Niektére
branze charakteryzujg sie tym, ze potencjalnymi klientami oka-
zq sie firmy. A firmom bardzo czesto zalezy na uzyskaniu
faktury VAT. Powiniene$ w zasadach swoich aukcji napi-
sa¢ o tym, ze oferujesz faktury VAT dla firm, a paragony dla
klientéw nieprowadzacych dzialalnosci gospodarczej. Ma to
jeszcze jeden aspekt — firmy zazwyczaj budza wieksze za-
ufanie wsréd klientéw, szczegélnie w takich kwestiach, jak
gwarancja na oferowane produkty, zwroty, wymiana towaréw.

Dostep do kont bankowych. Kolejnym elementem, ktory
moze nas wyréznic¢ sposrod konkurencji, jest dostep do kilku
kont bankowych. Czes¢ klientéw lubi przeprowadzaé trans-
akcje z tymi sprzedajacymi, ktérzy maja konto w tym samym
banku co oni. OczywiScie ma to zwigzek z oplatami za przelew,
ktére zazwyczaj nie istnieja w przypadku przelewu miedzy
kontami w tym samym banku. Dodatkowym atutem bedzie
réowniez skorzystanie z oferty Platnosci Allegro, o ktérej juz
pisaliSmy w tej ksigzce.

Oprawa graficzna aukcji. Ostatnim elementem, ktéry
wymieniamy w tym rozdziale, jest oprawa graficzna. Coraz
wieksza liczba uzytkownikéw, planujac zakup, zwraca uwage na
walory estetyczne strony. Najwazniejsza sprawa w tym przy-
padku to jasna tre$¢ w przyjemnej, nieodrzucajacej od ekranu
formie.
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Wojciech Kyciak: Ktére aspekty handlu aukcyjnego sa,
twoim zdaniem, kluczowe?

Jerzy Ronkiewicz: Przede wszystkim fatwo$¢ dotarcia z ofertg
do duzej rzeszy kupujacych. Na pewno tez brak koniecznosci
zmudnego promowania sklepu w wyszukiwarkach, fatwos¢ promo-
¢ji i praktycznie natychmiastowa sprzedaz.

W.K.: W jaki sposéb konkurujesz z firmami z tej samej
branzy?

J.R.: Na to na pewno sklada sie wiele czynnikéw. I na pewno
nie tylko cena. Duza role odgrywa jakos¢ obstugi, szerokos¢
asortymentu — ale tez bez przesady, jako$¢ towaru, szybkos$¢ wy-
sytki, szybko$é odpowiedzi na maile, dostepnos¢ telefonu kon-
taktowego itd. Staram sie stosowaé wyr6zniajacy sie szate gra-
ficzng aukcji, jak najlepiej opisywaé¢ towar, mie¢ jak najlepsze
zdjecia.

W.K.: W jakich elementach masz przewage?

J.R.: Moim zdaniem moje atuty to do$wiadczenie i specjaliza-
cja. Znam sie na tym, co sprzedaje, i potrafie klientowi doradzi¢.
Mam tez najwyrazniej dobre opisy — wnioskuje to po tym, ze
wiekszo$¢ konkurencji najzwyczajniej w $wiecie zrzyna je ode
mnie. Potwierdzajg to tez klienci — cho¢by w rozmowach telefo-
nicznych. I na pewno mam dobre zdjecia.





