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e Zarabiaj naprawde duze pienigdze na aukcjach internetowych

Planujesz rozkrecenie wtasnego biznesu? A moze chcesz po prostu sprzedaé niepotrzebne
rupiecie? Aukcje internetowe na Allegro to doskonaty wybor! Dzieki nim btyskawicznie
trafisz do szerokiego grona potencjalnych klientdw, unikniesz wielu zbednych formalnosci
oraz problemow i to bez koniecznosci wychodzenia z domu. Nie bedziesz musiat ponosic
kosztow wynajecia sklepu ani ptaci¢ pracownikom. Na catym $wiecie miliony 0sdb
handluja za pomoca aukcji internetowych - sprébuj i Ty.

Ksigzka ,Allegro. Jak zarabia¢ duze pienigdze na aukcjach internetowych” to pierwsza
publikacja w Polsce dotyczaca dynamicznie rozwijajacego sie handlu w sieci. Dowiesz sie
z niej, jakie sa zalety i wady tego biznesu, jak wybra¢ odpowiedni asortyment oraz jak
korzystaé z najwiekszego polskiego serwisu aukcyjnego - Allegro. Nauczysz sie okreslac
i stosowaé strategie cenowe, a takze szacowac zyski. Wystawisz na aukcje pierwsze
przedmioty oraz poznasz metody zwiekszania ich sprzedazy. Opanujesz tajniki tworzenia
atrakcyjnych stron z informacjami o produkcie i 0 sobie, a takze sposoby rzetelnej
wspotpracy, ktore pozwolg Ci zyskaé statych i zadowolonych klientéw.

 Zalety i wady aukgji internetowych

* Wybor serwisu i produktow

o Wspdtpraca z serwisem aukcyjnym Allegro

e Zasady prowadzenia aukcji

* Stosowanie odpowiednich strategii cenowych
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* Techniki zwiekszania sprzedazy

e Zapewnianie sprawnej obstugi klienta

» Kreowanie marki i walka z konkurencja

Nie masz pienigdzy na rozkrecenie biznesu?
Handel na Allegro mozesz zacza¢ od zaraz!
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ROZD7ZIAL 3.

Ustalamy strategie cenowa

Planujac dowolne przedsiewziecie biznesowe, musimy ustali¢ poli-
tyke cenows, a nastepnie nieustanne ja nadzorowaé i wprowa-
dza¢ zmiany, jezeli takowe s3 konieczne. Nie inaczej jest w przy-
padku biznesu aukcyjnego. W tym $rodowisku cena to z calg
pewnoscig najwazniejszy element decydujacy o sukcesie lub po-
razce. Co wiecej, nic nie wskazuje na to, aby ten stan mial sie
zmieni¢ w nadchodzacych latach, ktére dla aukcji interneto-
wych powinny by¢ jeszcze lepsze. Dlatego tez sprawag niezmier-
nie wazna jest ustalenie odpowiedniej strategii cenowej. Wlasnie
w tym celu powstal ten rozdzial.

Czym jest strategia cenowa?

Najprosciej méwiac, strategia cenowa to ,,0gét dziatan zwigzanych
z ceng, podejmowanych dla osiggniecia celéw biznesowych”
(Wikipedia.pl). Strategia cenowa to réwniez ,sposéb myslenia
i dzialania, ktéry podkresla strategiczng i kluczows role ceny”
(Wikipedia.pl). Innymi slowy, strategia cenowa pozwala rézni-
cowa¢ ceny produktéw w zaleznosci od przyjetych celéw. Strategia
cenowa nie konczy sie jednak na jednorazowym ustaleniu cen.
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Bardzo czesto bedziemy musieli reagowaé¢ na poczynania bez-
posredniej konkurencji lub na inne zjawiska dziejace sie w otocze-
niu biznesowym, ktére wspéltworza m.in. dostawcy, firmy trans-
portowe oraz obecni i potencjalni klienci.

Rodzaje strategii cenowej

Wyréznia sie kilka rodzajéw strategii cenowych. Zazwyczaj
wymienia sie strategie dominacji, penetracji, a takze stra-
tegie prestizowsa. Strategia prestizowa polega na tym, ze ofe-
rujemy towar po zawyzonej cenie, celujac w klientéw cenigcych
sobie przede wszystkim dobra jako$¢ obstugi klienta. Nie powin-
ni$my jednak jej bra¢ pod uwage, gdyz aukcje internetowe z za-
fozenia sa miejscem, gdzie uzytkownicy szukajg okazji i atrak-
cyjnych ofert, a wiec po prostu chca kupié jak najtaniej. Co wiecej,
narastajgca konkurencja wymusza na sprzedawcach zanizanie
cen przy jednoczesnej probie utrzymania jakosci obstugi na jak
najwyzszym poziomie. Powoduje to, ze mamy do czynienia ze
swoistym wy$cigiem, ktéry wygraja tylko najwytrwalsi albo...
najsprytniejsi.

W przypadku sprzedazy na aukcjach gléwna strategia jest
strategia penetracji, ktéra polega na opanowaniu mozliwe naj-
wiekszej czesci danego rynku dzieki oferowaniu produktéw po
niskich cenach. Patrzac na aukcje i duzych sprzedawcéw, moz-
na czasami odnie$é wrazenie, ze w zasadzie tylko ta strategia
jest praktykowana. Wiekszo$¢ duzych sprzedawcéw nastawia sie
na dzialania majgce na celu maksymalizowanie obrotu (sprzeda-
zy) poprzez oferowanie minimalnych cen (czyli réwniez minimal-
nych marz).

Niektorzy sprzedawcy starajg sie wprowadzaé w zycie
strategie dominacji, ktéra w najprostszych stowach polega na
tym, ze sprzedawca obniza ceny wraz z obnizka swoich kosztéw.
Postepuja tak zazwyczaj najwieksi, gdyz im najtatwiej przychodzi
obnizanie kosztéw — chociazby dzieki uzyskaniu korzystniej-
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szych rabatéw u dostawcéw czy tez wynegocjowaniu atrakcyj-
nych cen na transport przesytek (mamy na mysli tutaj gtéwnie
firmy kurierskie). Dzieki takiej strategii niejednokrotnie dochodzi
do sytuacji, kiedy sprzedawca, ktéry od poczatku dziatalnosci po-
stawil na niskie ceny, ciagle je obniza (wraz ze spadkiem kosz-
tow). A to z kolei powoduje spadek cen z korzyscig dla samych
klientéw oraz umozliwia dominacje sprzedawcy w danej branzy,
ktéra w przysztosci moze okazaé sie juz mniej korzystna dla kon-
sumentéw. Z kolei inni sprzedawcy muszg przetkngé gorycz po-
razki lub tez staraé sie wyspecjalizowaé w innym segmencie tej
samej branzy czy tez sprébowaé w zupelnie nowe;j.

Jak walczyé z ceng?

Przed chwilg pisaliSmy, ze cena odgrywa kluczowsg role i ze wielu
sprzedawcéw stara sie obniza¢ ceny lub juz to zrobito. A to z kolei
nie napawa optymizmem nowych graczy, ktérzy chcieliby spré-
bowaé sit w tym biznesie. Z pewno$cig obawy sg uzasadnione,
ale musimy pamietaé, ze cena, choé¢ najwazniejsza, to nie wszyst-
ko. Naszym atutem moze staé sie przede wszystkim asortyment.
Po co toczyé b6j na noze w kwestii obnizki cen, skoro mozna za-
oferowaé produkty inne, podobne, drozsze lub tansze (to w du-
zej mierze zalezy od ich jakosci)? Znamy przykiad sprzedawcy,
ktéry nie chcac walczy¢ cenowo z konkurentami, znalazt produ-
centa produktu bardzo zblizonego, lepszego jako$ciowo od innych
w tej branzy, a nastepnie podpisal z nim umowe na wylaczng
dystrybucje w pewnym regionie Polski. Efekt byt taki, ze mogt
oferowa¢ dobry produkt, do ktérego dostep byt ograniczony, a za-
tem w tej materii nie musial walczy¢ cenowo!

Powaznym bledem wielu sprzedawcéw jest to, ze niejednokrot-
nie oferujg te same marze na wszystkie produkty, jakby zapomi-
najac, ze moga dzialaé inaczej. Bardzo dobrym rozwigzaniem
jest oferowanie produktéw komplementarnych na wyzszych mar-
zach, co pozwala zrekompensowaé maly zarobek na produkcie
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gtéwnym. Przykladowo mozemy oferowaé niskie, w stosunku do
konkurencji, ceny na aparaty cyfrowe. Do naszej oferty dokla-
damy jednak réwniez tadowarki do baterii lub same baterie po
cenach normalnych, a nawet wyzszych niz przecietne. Oczy-
wiscie dzialamy zgodnie z informacjami zawartymi w rozdziale
»Zwiekszamy sprzedaz na naszych aukcjach”. Efekt jest taki, ze
klienci skuszeni niskg ceng aparatu kupujg go i dodatkowo do-
kupujg sobie tadowarke, a moze nawet baterie. Dlaczego to ro-
big? Poniewaz wola kupi¢ wszystko u jednego sprzedawcy, aby
zminimalizowaé koszty wysylki lub otrzymaé wszystkie ele-
menty zamoéwienia w tym samym czasie. W takiej sytuacji wielu
klient6w nie zwraca juz uwagi na to, ze produkt komplementar-
ny jest w stosunku do oferty konkurencji drogi. W koncu pro-
dukt gtéwny (aparat) ma bardzo atrakcyjng cene! Tym trikiem
mozna niejako dorobi¢ sobie do catkowitego przychodu z danego
zamowienia. W niektérych branzach dzialajg sprzedawcy, ktérzy
zarabiaja dopiero na produktach komplementarnych! Dlatego
tez nie zawsze niska cena musi réwnac sie niskim zarobkom.

Mozna réwniez przeprowadzi¢ dziatania odwrotne (niska cena
produktu komplementarnego, wysoka produktu gtéwnego), z tym
ze naszym zdaniem nie jest to zbyt logiczne. Klient, ktéry zamie-
rza kupi¢ aparat cyfrowy, nie zaczyna poszukiwan od tadowarek
do baterii, a jezeli planuje zakup takowej fadowarki, to mato praw-
dopodobne, ze dokupi do niej aparat cyfrowy o wartosci co naj-
mniej kilka razy wyzszej od ceny fadowarki.

Poziom cen

Istnieja branze, ktére juz na starcie pozwalajg oferowac ceny nizsze
od cen konkurentéw. Ma to miejsce szczegdlnie w przypadku,
kiedy producenci sg w stanie kontrolowaé¢ rynek pod wzgledem
cenowym. Pojawia sie wéwczas pytanie, jaka powinna by¢ rela-
cja miedzy naszymi cenami a cenami konkurencji. Moga by¢ one
przeciez takie same, nizsze lub wyzsze. Co wiecej, w niektérych
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przypadkach oferowanie ceny nizszej nie jest wcale specjalnie
trudne. Dzieje sie tak w branzach, w ktérych najwieksi gracze
staraja sie maksymalizowaé zysk z pojedynczej transakcji. Czy
wtedy warto oferowac nizsze ceny czy tez lepiej zaproponowac
takie same? A moze w ogble lepiej by¢ drozszym od konkurencji?
To seria nielatwych pytan.

Podstawowg sprawa jest okreslenie wlasnych atutéw i zesta-
wienie ich z atutami konkurencji. Z pewnoscig pomoze w tym
rozdzial ,Jak nie da¢ sie konkurencji?”. Generalnie zasada jest
taka, ze jezeli masz mniej atutéw od konkurent6w, musisz nad-
rabia¢ cena, czyli po prostu ja obnizy¢. OczywiScie nie przez caly
okres dziatalno$ci. Z czasem zyskasz wiecej atutéw (np. zdobe-
dziesz sporg pule komentarzy, zaczniesz oferowac lepszy towar),
a to powinno mie¢ przelozenie na wzrost cen. Jezeli jednak juz
na starcie Twoja oferta wydaje sie korzystniejsza dla klientéw,
mozesz zaoferowaé ceny co najmniej na identycznym poziomie,
co konkurencja.

Co dalej?

Tak jak juz pisaliémy, ustalenie cen raz na zawsze nie jest dobrym
pomystem. Powiniene$ caly czas eksperymentowaé, obserwo-
wacé ceny konkurencji, §ledzi¢ debiuty nowych graczy i w zalez-
nosci od ich poczynan modyfikowaé oferte.

Nie zaszkodzi réwniez podstawowa wiedza z zakresu eko-
nomii. Dowiesz sie wtedy, przy ktérej cenie Twaoj przychdd be-
dzie maksymalnie duzy. Do tego jednak potrzebujesz prowadzenia
ciaglych statystyk i analiz zmian cen. Rodzi sie jednak pytanie,
czy jeste§ w stanie pozwoli¢ sobie na to w pierwszych miesia-
cach dziatalnosci.

Po dalsza wiedze odsytamy do fachowej literatury. Szczegdlnie
polecamy tutaj ksigzki wydawnictwa Onepress, na przyktad pozycje
Jak napisac plan marketingowy autorstwa Johna Westwooda.



