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Witaj, Czytelniku, po raz drugi!

Poniewaz otrzymaltem wiele pytan na temat szczegdtdéw sprzedazy
na Allegro, o ktérych nie méowitem w pierwszej cz¢sci, napisatem
drugg ksiazke, bedaca kontynuacja Alegrowego Super Sprzedawey. Je-
zeli siegnates po te pozycje, to jestem przekonany, ze od dawna
sprzedajesz na Allegro 1 masz w pelni profesjonalny biznes aukcyj-
no-internetowy.

Jako doswiadczony sprzedawca moge Ci powiedzieé, ze Allegro to
fantastyczny system transakcyjny, ktory zawladnat rynkiem han-
dlu internetowego. Jednak w calym systemie transakcyjnym istnieje
pewna prawidlowos¢, ktorej zarzad spotki QXL Poland Sp. z o.o.
nie moze zlikwidowaé, a ktora Ty mozesz ze wzmozona silg wy-
korzystac.

Najwicksza zmora sprzedawcow sa wysokie prowizje pobierane
za wystawienie przedmiotu i kazdorazowsa sprzedaz. Stad od lat
toczy si¢ walka sprzedawcow z serwisem Allegro w celu uniknig-
cia tak wysokich oplat z tytulu finalizacji transakeji. Allegro wpro-
wadza nowe skrypty uniemozliwiajace przekierowanie kupujacych
na prywatne sklepy 1 serwisy internetowe, a sprzedawcy prébujg
wszystkich chwytow, aby nie zaplaci¢ prowizji i sprzedac ,,poza
Allegro”.

W niniejszej publikacji przekazuje ogrom mojej wiedzy i do§wiad-
czen, ktore z powodzeniem mozesz wykorzysta¢ w swojej dzialal-
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nosci. Od lat sprzedaje poza Allegro i nie musze tego ukrywac. Sg
na to sposoby, dlatego wazne, aby$ zapoznal si¢ z tym, co mam Ci
do przekazania.

Po pierwsze, wiedz, ze dzialam w pelni legalnie. Stad ani Allegro,
ani urzad skarbowy nie moga si¢ do mnie przyczepic. Jako ,,for-
malny” sprzedawca zalozylem dziatalnos¢ gospodarcza, prowadze
ewidencje towarow 1 wszystko rejestruje w kasie fiskalnej. Oprocz
sprzedazy na aukcjach internetowych prowadze¢ rowniez sklep in-
ternetowy: www.fost.com.pl/www.ZmyslowaSypialnia.pl. Firme
Fost zalozylem ponad 3 lata temu i przez caly ten czas musiatem
szukaé nowych rozwiazan, aby wspiera¢ sprzedaz. Wczesniej pro-
wadzitem dwie inne firmy. Sprzedawalem cytrusowe rosliny (www.
cytrusik.pl), sprzet RTV (na Allegro — nick: kazina) i obrazy olej-
ne (www. TouchOfArt.eu). Wszystkie te sklepy istnieja 1 maja si¢
dobrze, a to za sprawg technik sprzedazy, ktore pozwalaja gene-
rowac wyzsze obroty i zwigkszaja zysk przedsigbiorstwa. Dzisiaj
doradzam sprzedawcom z wielu innych branz, a to caly czas po-
zwala mi patrze¢ na rynek handlu internetowego poprzez pryzmat
globalnego rozwoju gospodarczego.

Jako sprzedawca dokonujesz standardowych transakciji w serwisie
Allegro. Wystawiasz aukcje, zachgcasz innych uzytkownikéw do
zakupu, dostajesz informacje o sprzedazy i w nastepnym kroku
serwis przekazuje Ci dane kontrahentéw w celu dokoniczenia pro-
cesu sprzedazy.

W ten sposob, jako sprzedawca, masz prawdziwa kopalnie ztota.

Ten proces odbywa si¢ cyklicznie od wielu lat (od poczatku istnie-
nia Allegro). Ja w ten sposéb zbudowalem back office mojej firmy
i uruchomilem drugi kanat sprzedazy poza Allegro. Mozna po-
wiedzieé, ze Allegro samo w sobie dato mi narzedzie do prowadze-
nia dziatalnos$ci handlowej poza serwisem.

10
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Jak mozesz si¢ domysla¢, Allegro musi udostepniacé sprzedawcom
dane kontrahentéw, poniewaz inaczej nie mozna doprowadzi¢ do
zakonczenia transakcji na rynku. Jednak takie dzialanie daje duze
mozliwosci aktywnym sprzedawcom. Pozwala zbudowa¢ wlasng
baze klientow 1 wykorzystywaé ja do powtornej sprzedazy. Pierw-
sza cz¢S¢ tej ksiazki opisuje szczegdly tworzenia bazy danych i jej
wykorzystywania na potrzeby wlasnej dziatalnosci, jak réwniez thu-
maczy, na czym polega kompletnos¢ danych i ich integracja z dal-
szymi dzialaniami marketingowymi.

Druga cze¢s¢ odkrywa nowoczesne aspekty marketingu interneto-
wego 1 nieinternetowego, ktore razem daja efekt synergii (2 +2 = 5)
w sprzedazy wtornej wirdd stalych klientéw. Przedstawiam tu kon-
kretne techniki i sposoby tworzenia ofert sprzedazowych oraz ich
rozsylania wsréd Twoich klientéw pozyskanych na Allegro.

Do procesu sprzedazy musisz podchodzi¢ w sposéb otwarty i od-
wazny, aby moéc wyprzedzi¢ konkurencje. I tu stowo klient powin-
no by¢ rozumiane przez Ciebie w znacznie szerszym kontekscie.

Kto powiedzial, Zze jednej osobie masz sprzeda¢ tylko jeden pro-
dukt? To bledne myslenie. Silg kazdej firmy sa stali klienci, kto-
rzy kupuja cyklicznie coraz wigcej 1 czesciej.

Jak myslisz, po co powstal najbardziej znany program lojalnoscio-
wo-punktowy PayBack? Ten najwigkszy w Polsce system premiowy
ma przyciaga¢ klientow nieskoiczenie wiele razy po to, aby firmy
w nim uczestniczace mogly stale zarabia¢ na tych samych kupuja-
cych.

Jednak na potrzeby nieco mniejszej firmy niz Real, BP czy Alle-
gro mozesz wdrozy¢ co$ prostszego, ale réwnie skutecznego. Silg
przedsigbiorcy jest podazanie za zmianami 1 kreowanie nowej rze-
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czywistodci. By¢ moze odniesiesz wickszy sukces, niz przypusz-
czasz 1 zarobisz dwa razy wigcej pieniedzy niz teraz.

W trzeciej czesci pokazuje Ci, jak wykorzysta¢ swoja baz¢ danych
i przekaz marketingowy, aby skutecznie sprzedawaé, nie placac
nikomu Zadnej prowizji. Proces wtornej sprzedazy jest tym klu-
czowym elementem, ktory doprowadzil wielu przedsigbiorcéw do
milionéw.

W ostatniej czesci odpowiadam na najczesciej zadawane pytania
odnosnie stosowania prezentowanych przeze mnie technik i ich
odbioru. Zycze Ci milej i owocnej lektury.
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Prowadzenie dziatalnosci na Allegro

Jak juz wczesniej wspomnialem, prowadz¢ legalng dziatalnos$¢ han-
dlowg 1 do takiej formy zachgcam réwniez Ciebie. To nieprawda,
ze pierwszy milion trzeba ukrasé. Niepotrzebne Ci sg uklady ani
wyjatkowe znajomosci, zeby zarabia¢ duze pieniadze. Potrzebujesz
jednej najwazniejszej umiejgtnosci — umiejetnosci sprzedazy.

Czesto zadaje pytania takie, jak:

— Czy umiesz sprzedawac?

— Czy zajmujesz si¢ sprzedaza?

— Czy jeste$ w stanie sprzedac jakikolwiek produkt?

Moi rozmoéwcey najczedciej sa skonsternowani, a z odpowiedzig
jest duzy problem. Wickszo$¢ z nich boi si¢ sprzedazy. Boja si¢
kontaktu z drugim czlowiekiem, ktéry ma w podtekscie cel —
dokonanie sprzedazy i zysk. Méwie o tym dlatego, ze sam kiedy$
balem si¢ sprzedazy i od razu jestem w stanie rozpoznac ten sam
lek w oczach innego cztowieka. Jednak mam dla Ciebie Swietng
informacje: sprzedazy mozesz si¢ nauczyc.

Biznes i handel to pewnego rodzaju gra, w ktérej musisz nauczyc
si¢ wygrywac z przeciwnikami (konkurentami). Same pieniadze
sq tylko koficowym elementem tej gry (ewentualng wygrana).
Jednak, podobnie jak kazda gra, jej celem jest aktywne i wszech-
stronne zycie przedsicbiorcy. Sprzedawca, inaczej przedstawiciel
handlowy czy handlowiec, to najpigkniejszy zawod §wiata, ponie-
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waz uczy czlowieka przelamywania wewnetrznych barier. Uczy
kontaktu z innymi ludZzmi, zyczliwosci, no i przede wszystkim
odwagi.

Aby dostac si¢ do prezesa jakiejkolwiek firmy, trzeba mie¢ odwagg.
Aby przebi¢ si¢ przez sekretariat i umowic si¢ na spotkanie badz
wtargna¢ znienacka do biura, trzeba mie¢ bardzo duza odwagg.

Jako przedsi¢biorca pokonales bariere, ktorej nie jest w stanie po-
kona¢ ponad 91% spoteczenstwa — zalozyles§ firme. Gratuluje!
To juz Wielki Sukces.

W ostatnim czasie, przez ponad po6t roku, pracowatem jako Han-
dlowiec — pisane przez wielkie H. Nauczono mnie wtedy odwa-
gi wychodzenia naprzeciw innym ludziom 1 konfrontacji twarza
W twarz.

Taka raz nabyta umiejetnos$¢é towarzyszy czlowieckowi przez cale
zycie.

Podobnie jest z Allegro. To, co mnie dziwi, to fakt, ze mimo iz do-
konatem juz setek zakupoéw przez ten serwis aukcyjny i inne sklepy
internetowe, to wcigz zaden z tych sprzedawcow nie odezwal si¢
do mnie po raz drugi. A przeciez znam ich poziom obslugiijestem
otwarty na dalsze zakupy, poniewaz nie mam bariery kontaktu.
I kazdy klient tak ma, kiedy dokonal juz pierwszego, najwaz-
niejszego, zakupu.

Wracajac do Allegro. Jako sprzedawca masz ulatwiong sytuacje,
poniewaz po kazdej sprzedazy otrzymujesz pelne dane swojego
klienta. Imi¢ i nazwisko, doktadny adres zamieszkania, telefon, ad-
res mailowy. Czgsto za sprawg samych klientéw, ktérzy do Ciebie
pisza, otrzymujesz dodatkowe dane adresowe do pracy, numery
NIP, kolejne adresy mailowe i wiele innych informacji. Prowadzac
normalny sklep, musialby$ korzysta¢ z kwestionariuszy ankiet
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wypelnianych dobrowolnie 1 z kart stalego klienta, aby uzyskac
chociaz czes¢ tych danych. W zwyklej rozmowie kasjera z klien-
tem nie ma miejsca na wymiang danych. W Allegro czy sklepie
internetowym jest to podstawa. I w tym widze wielka przewage
Twojej firmy internetowej nad konkurencyjna firma niedzialajaca
w internecie.
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Skoro rozwdj technologiczny pozwolil na rozszerzenie gospodarki
o branz¢ handlu internetowego, to dlaczego ponad 40% firm inter-
netowych nie przekracza miesigcznych przychodéw na poziomie
10 000 zt? Odpowiedzig sa bazy danych klientow.

Liczba internautéw dokonujacych zakupow w sieci rosnie z roku
na rok. Apogeum tego procesu zostanie osiggni¢te za kilkadziesiat
lat, kiedy to 100% spoteczenstwa bedzie miato dostep do interne-
tu (w Norwegii ten poziom osiggni¢to w 2010 rokul),
a zakupy online stana si¢ tak powszechne, jak codzienne zakupy
w hipermarkecie.

Jako sprzedawca internetowy powinienes by¢ tego $wiadomy. Ta
zmiana niesie za soba ogromne zyski, o ile tylko umiesz wykorzy-
sta¢ mozliwosci plynace z uzyskanych danych. Jesli dzisiaj przygo-
tujesz si¢ na nadchodzace zmiany, stworzysz blokade wejsScia na
Twoj rynek dla przyszlych potencjalnych przedsigbiorcow oraz
utrwalisz swoja sile.

Utrzymanie lojalnosci jednego klienta, ktéry dokonat juz zakupu
w Twoim sklepie badz na Twojej aukciji, jest pigciokrotnie tanisze
od pozyskania nowego klienta z zewnatrz. Sam mozesz do tego
dojs¢. Szukajac nowych klientow, wydajesz duze sumy na pozycjo-
nowanie strony, promocj¢ aukcji, prowizje od polecenia i kazdora-
zowej sprzedazy. Do tego dochodza inne koszty zmienne, ktore sq

rézne w zaleznosci od Twojej specjalizacii.
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Posiadajac dane juz raz pozyskanego klienta, mozesz wydac¢ znacz-
nie mniej na dotarcie do niego ze swoja oferta, a czesto nawet mo-
zesz to zrobié, nic za to nie placac. Co ciekawe, bardzo czesto
sprzedasz mu znacznie wigcej, poniewaz taki klient jest pewny Cie-
bie jako sprzedawcy. Ma przelamana pierwsza bariere 1 nie musisz
go szuka¢ za pienigdze. Taki klient jest ,,darmowy”. Dlatego tak
wazne jest utrzymywanie obstugi klienta na najwyzszym poziomie.
Nawet jesli klient marudzi i ma petno ,,ale”, to jest Twoim poten-
cjalnym kandydatem na wtérnego ,,przyjaciela”. Dlatego postepuj
zgodnie z pierwsza zasada:

Traktuj wszystkich klientéw z jednakowym szacunkiem.

Zbieranie danych klientéw jest niezmiernie istotne ze strategicz-
nego punktu widzenia rozwoju Twojej firmy. W zaleznosci od
metod wykorzystywania tych danych, kazde wystanie kolejnej
oferty przynosi jaki§ odzew i dodatkows sprzedaz. Warto tutaj
przypomnie¢ definicj¢ krancowej wartosci sprzedazy. Jezeli Twoja
firma jest rentowna i uzyskuje realne dochody, to kazdy dodatkowo
sprzedany produkt bedzie dla Ciebie czystym zyskiem.

Przyktad: tajemnica biletow lotniczych za 1 zt

Wartos¢ krancowa sprzedazy jest cala tajemnica biletow lotniczych za
1 z1. Jezeli samolot ma juz zapelniony poktad w ustalonej procento-
wej liczbie siedzen, przy ktorej wszystkie koszty rejsu sa pokryte, kaz-
dy dodatkowo sprzedany bilet na ten rejs jest czystym zyskiem firmy
lotniczej. Stad pozostale miejsca mozna sprzedawaé po dowolnych
cenach. Kilka z nich sprzedawanych jest dla zachety za symboliczne
1 zl. Przykladem jednej z najbardziej dochodowych linii lotniczych
na $wiecie, ktéra ma bardzo wysokie zyski z krancowej wartosci
sprzedazy, jest firma RyanAir z Dublina (rentownos¢ sprzedazy na
poziomie 30% rocznie). To wysoki wskaznik, biorac pod uwage fakt,
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iz najbardziej dochodowsq branza na $wiecie jest branza farmaceu-
tyczna ze wskaznikiem rentownosci na poziomie 26% rocznie.

Tak samo jest ze sprzedaza produktow przez internet. Najwickszy
zysk powstanie przy sprzedazy, ktora nie generuje kosztow, czyli
np. dodatkowy e-mail wystany do klienta, ktory od razu zdecydu-
je si¢ na sprzedaz. Réwnie dobrze moze to by¢ telefon, SMS czy
zwykly list. Przeci¢tny koszt oscyluje w przedziale 0—1 zI na klienta
(minuta rozmowy, znaczek czy wiadomos¢é tekstowa).

A jesli sprzedajesz produkt wart 200 z1, na ktérym zarabiasz 60 z1
netto, to co powiesz na taka statystyke:

Przyktadowa baza klientéw 1000 rekordéw

Skutecznos$¢ oferty i mailingu interneto- 2%

wego

Koszt stworzenia i wystania 0z

Kraricowy zysk ze sprzedazy 60 zt X 1000 x 0,02 = 1200 zt
Wygenerowany obrot 200 zt x 20 = 4000 zt

1200 zt czystego zysku bez dodatkowych kosztéw Allegro i prowi-
zji od sprzedazy. A przeciez kazdy sprzedawca ma rézne produk-
ty w swojej ofercie i inng (czgsto bardzo zréznicowana) marz¢ na
kazdym z nich.

Czy zbieranie danych klientéw jest oplacalne? I dlaczego ogrom-
ne korporacje potrafig zaplaci¢ setki tysiecy ztotych, aby pozyskac
odpowiednie dane od innej firmy?

Wazne! Policz sobie, ile pienigdzy wydales od poczatku swojej
dzialalno$ci na Allegro i dlaczego mialbys nie wykorzystywac da-

nych, za ktore tak stono zaplacites?

Zbudowanie drugiego kanalu sprzedazy jest znacznie tanisze od
cigglego pompowania pieni¢dzy w serwis Allegro.
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Istnieje bardzo wiele form kontaktu z klientem. Im bardziej wyra-
finowane 1 oryginalne, tym skuteczniejsze. Jednak sukces formy
kontaktu zalezy w gléwnej mierze od przywiazania do niej same-
go klienta. Inaczej reaguja na przekaz ludzie mlodzi, do ktorych
mozesz wysylac nagrania wideo, a inaczej ludzie starsi, ktérzy wola
otrzymac przesytke pocztowa z wydrukowanym blankietem plat-
nosci. Z tego wzgledu wicek jest kolejnym waznym kryterium fil-
trowania bazy danych. Ponizej przedstawiam najbardziej skuteczne
formy kontaktu z klientem, ktére sam przetestowatem.

Direct Mailing — wysytka maili

Najwickszym skarbem internetu sq listy adresowe. Dzigki mai-
lingowi mozesz zarabia¢ do 200% wigcej! Taki jest wlasnie moj
rekord. I caly czas czeka na pobicie.

Tworzenie listy adresowej jest proste. Mozesz sam tworzy¢ dowol-
nie skonfigurowang liste mailingowa w Excelu badz mie¢ specjal-
ny program do tworzenia i przechowywania takiej listy. Wazne jest
jednak to, aby taka lista byla funkcjonalna! Po co Ci dane klientow,
skoro z nich nie korzystasz?

Majac dane w Excelu badZz we wlasnym programie do odbioru
poczty, nie mozesz wysyla¢ ofert na masowa skal¢ i nie mozesz
stosowac personalizacji e-maili (do kazdego zwracaé si¢ po imie-
niu oraz do kazdego pisac ,,indywidualne” maile). W pierwszym
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przypadku wszystko modelujesz recznie. W drugim klienci widza,
ze wystates e-mail do calej rzeszy ludzi, co powoduje, ze tracisz na
wiarygodnosci 1 przekazujesz innym cenne dane.

Czym wigc sg funkcjonalne listy adresowe?

Istnieja specjalne programy, ktore pozwalaja zbiera¢ adresy e-mail
1 inne dane klientéw, a nastepnie ustawiajg je w kolejnosci zapisu.
W ten sposob tworzy sig lista z danymi osob, ktére np. juz u Ciebie
kupily. Za pomoca tego samego programu mozesz do tych osob
stale wysyla¢ nowe wiadomosci 1 oferowaé swoje produkty.

Oprogramowanie do wysylania e-maili jest funkcjonalng czescig
przy bazie danych i systemie zarzadzania nia. De facto mozesz nie
mie¢ jeszcze profesjonalnego systemu CRM, ale program do wy-
sylania ofert o wysokim stopniu personalizacji jest dla Ciebie nie-
odzowny jako dla allegrowego sprzedawcy.

Jesli kumulujesz potezne ilosci danych ze swojej dziatalnosci han-
dlowej na Allegro, konieczne jest, bys swoich klientéw dalej pro-
wadzit za r¢ke. Jesli tego nie robisz, to popelniasz grzech mar-
notrawstwa i blokujesz swoj wzrost.
Pamietaj:

Lista adresowa stuzy do statego kontaktu z klientami.
Jezeli posiadasz taka list¢ i z niej nie korzystasz, to skasuj ja. Nie
za$miecaj sobie dysku i serweréw. Dalej licz na tut szczgscia i modl
si¢ o pozyskiwanie nowych klientow.
Lista adresowa (zbi6r e-maili i danych osobowych) moze Ci postu-
zy¢ tylko do jednej czynnosci — zwigkszania sprzedazy. Nie ma
ona wigcej zastosowar.

Jesli chodzi o tworzenie takiej listy, to stuza do tego specjalne pro-
gramy, takie jak ImpleBot (www.ImpleBot.pl) badZ jego allegro-
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wa wersja AlleBot (www.AlleBot.pl). Jest on bardzo prosta wersja
tego, czego naprawde potrzebujesz, jednak nie pozwala na duzg
elastycznos$¢ w pracy sprzedawcy. Gdybys chcial do woli korzystac
z takiego rozwiazania, musialby$ slono placi¢ za rejestracje kaz-
dego nowego adresu e-mail, pod ktérym chcialby$ wystepowac.
Co wigcej, nie mozesz do kofica formatowac e-maili wg wiasnego
uznania, gdyz sa pewne blokady systemowe, a raz stworzona lista
adresowa pod jednym adresem nie moze zosta¢ przerzucona pod
inny. To powoduje, ze systemy abonamentowe sa mniej wydajne
od tych, ktére moga Ci stuzy¢ przez lata i realnie wspiera¢ Twoj
biznes.

Dlatego moja rada brzmi: zapta¢ programiscie za program napisa-
ny specjalnie dla Ciebie!

Na przykladzie swojej dzialalnosci sprawdzilem, ze nie warto ko-
rzysta¢ z produktow uniwersalnych (dobrych dla kazdego). W dzi-
siejszej dobie rozwoju informatyki 1 indywidualnych potrzeb kaz-
dego sprzedawcy potrzebne sa produkty uszyte na miare.

Ja z takiego wlasnie korzystam. M6j program do wspierania sprze-
dazy jest w pelni kompatybilny z moja baza danych i jest dla mnie
zrédlem ogromnych oszczednosci (poniewaz nigdzie nie place za
wystawiane oferty) oraz narzedziem do zwickszania zyskéw (sys-
tem codziennie generuje mi dodatkowe zamoéwienia). Aby wdro-
zy¢ taki system, warto si¢ przylozy¢ raz a dobrze.

Mo6j program kosztowal mnie 500 zt netto (610 zt brutto) i zwrocil
mi si¢ w pierwszym miesiacu korzystania. Po pierwsze, zlikwido-
walem swoj sklep na Allegro. Zauwazylem, ze wystawianie przed-
miotow w sklepie jest tanie, ale trudniej do nich trafi¢, natomiast
prowizje od sprzedazy sa wigksze niz na zwyklych aukcjach. Po
drugie, zaczalem wystawia¢ mniej aukciji. Sredni koszt wystawienia
aukcji promowanej w moim przypadku wynosi 14,45 zi. Standar-
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dowo w ciggu jednego miesigca wystawialem ich okoto 40 (czyli
144,50 zt do zaplaty tygodniowo) oraz placilem prowizje od sprze-
dazy (Srednio sprzedawatem 15 produktéw tygodniowo).

Po zainstalowaniu systemu mailingowego ta statystyka znaczaco
si¢ poprawita. Dzisiaj wystawiam $rednio 7 aukcji promowanych
raz na 2 tygodnie (7 X 14,45 = 101,15 z1), co daje miesigcznie ok.
350 zt z prowizjami od sprzedazy.

Tabela 1. Statystyka optat Allegro.

Optaty sprzed zainstalowania Mailera
Wystawianie aukcji miesiecznie 40 x 14,45 zt =578 zt

Prowizje od sprzedazy miesiecznie
Jedna prowizja: 2 zt + 3% od warto-
$ci powyzej 50 zt (Srednia cena mo-
jego produktu 159 zi)

55x2zt+55x% 3,27 = 289,85 zt

Abonament miesieczny 9,99 7t
za sklep Allegro

Prowizje od sprzedazy w sklepie

4 7t + 6% od wartosci powyzej 50 zt
(Srednia sprzedaz to 25 produktéw
w $redniej cenie 149 zi)

25 x4zt + 25 x 5,94 = 248,50 z}

taczne srednie koszty miesiecznie 1 126,34 brutto

Zr6dho: Opracowanie wlasne autora na podstawie danych z Allegro
i wlasnej sprzedazy.

Duzo? Mysle, ze jako sprzedawca réwnie dotkliwie odczuwasz wy-
sokie prowizje z tytutu wszelkich oplat na Allegro. Ale pamigtaj, ze
jestes przedsigbiorca!
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Nadrzedny cel ekonomiczny kazdego przedsigbiorcy to minima-
lizacja kosztow.

Tabela 2 Statystyka optat Allegro po zastosowaniu Mailera

Optaty po zainstalowaniu Mailera
Wystawianie aukgcji miesiecznie 14 x 14,45 zt = 202,30 zt

Prowizje od sprzedazy miesiecznie
Jedna prowizja: 2 zt + 3% od warto-
$ci powyzej 50 zt (Srednia cena mo-
jego produktu to 159 z)

35x2zt+35x% 3,27 =184,45 zt

taczne srednie koszty miesiecznie 386,75 zt brutto

Zr6dho: Opracowanie wtasne autora na podstawie danych z Allegro
i wlasnej sprzedazy.

Skad taka réznica?

Duza cz¢$¢ obowiazkéw marketingowo-sprzedazowych  prze-
jal moj system mailingowy, ktory obstuguje moja liste adresowa.
7. zestawien w tabelach mozesz wyczytac, ze na samym Allegro
sprzedaje dzisiaj mniej. I to prawda. Poniewaz Allegro stuzy mi juz
tylko do pozyskiwania nowych klientow i nowych wpiséw do bazy
danych. Drugi kanal sprzedazy to Mailer. Od strony technicznej
jest to zaimplementowany system, ktéry dziata oddzielnie.

Jako autor i kolega po fachu przedstawiam Ci ponizej moj pro-
gram, ktory z powodzeniem tez mozesz wdrozyc.

Ten program powstal na moje indywidualne zamodwienie (potrzeby
sprzedazowe). Jest on w pelni funkcjonalny 1 pozwala mi skutecz-
nie przeprowadzac akcje sprzedazowe.

Omowig Ci teraz wszystkie jego funkcje 1 walory sprzedazowe.
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