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Przedmowa

Grupa Allegro od lat wspiera edukacje sprzedawcow internetowych. Utworzona trzy lata temu Akademia
Allegro odwiedzita juz wiekszoS¢ duzych i Srednich miast w Polsce z licznymi wykladami i warsztatami
przeznaczonymi dla internetowego biznesu. Staramy sie pokazywac nie tylko jak sprzedawac, lecz takze
jak zarabia¢ i zdobywac¢ nowych klientéw. W naszych szkoleniach ktadziemy nacisk na wszystkie aspekty
handlu internetowego. Uczymy, jak tworzyc¢ opisy i tytuly ofert w sklepach internetowych i na Allegro, jak
poprawnie wykorzysta¢ mozliwosci i narzedzia dostepne sprzedawcom internetowym. Zalezy nam na jak
najwyzszym poziomie obstugi klientow w e-commerce, bo dzieki temu wszyscy odniesiemy korzysci.
Sprzedawcy, kupujacy, Allegro — wszyscy podgzamy w jednym kierunku.

E-biznes na Allegro to druga tego typu publikacja Grupy Allegro. Pierwsza, wydana w formie
tradycyjnej papierowej ksigzki w 2009 roku, nosita tytult Jak marzenia zmienia¢c w pieniqdze
i skierowana byta glownie do os6b stawiajacych pierwsze kroki na Allegro. Od tamtej pory zmienito sie
wiele, zarowno w samym Allegro, jak i w e-commerce ogolnie. Pojawily sie nowe serwisy i nowe
narzedzia, uzytkownicy platformy Allegro sa bardziej Swiadomi mozliwosci, jakie daje handel
internetowy.

E-biznes na Allegro jest publikacjg skierowang do osdb, ktore juz dziatajg na Allegro i szukajq pomyshu,
jak poprawic¢ i rozwing¢ swojq sprzedaz. Dla osdb, ktore sprzedaja, ale nie zarabiajg — a jak wiemy
z naszego szkoleniowego doSwiadczenia, takie przypadki nie sa odosobnione. To rowniez ksigzka dla
wszystkich, ktérzy do tej pory nie sprzedawali, ale stojq przed dylematem, jak zacza¢, jak podejs¢ do
tego wyzwania, by nie straci¢ zainwestowanych pieniedzy. JesteSmy przekonani, ze roOwniez
doswiadczeni sprzedawcy, ,,starzy wyjadacze”, znajdq w naszej publikacji informacje, ktére przydadza
im sie w prowadzeniu biznesu.

Idac z duchem czasu, E-biznes na Allegro wydajemy wylacznie w formie elektronicznej. ZadbaliSmy o to,
by ksigzka byla dostepna w mozliwie najwiekszej liczbie e-ksiegarn i w formatach na wiekszos¢
urzadzen do czytania e-bookow. Naszym celem jest, by ksigzka, tak jak samo Allegro, byla dostepna dla
wszystkich, natychmiast. W koncu jedna zasada biznesu nie zmienita sie od wiekow: czas to pieniadz.
Wraz z catym zespotem Akademii Allegro zZyczymy wam dobrej i owocnej lektury.

Tomasz Mizerka, Akademia Allegro



1. Dlaczego platforma Allegro?

E-handel to jedna z dziedzin biznesu, ktéra w ostatnich latach rozwija sie w zawrotnym tempie. Dostep
do internetu i coraz sprawniejsze urzadzenia do jego przegladania powoduja, ze grupa klientow
wybierajacych ten kanat sprzedazy rosnie z roku na rok.

W sieci mozna kupi¢ juz nie tylko ksigzki, ptyty, sprzet AGD-RTV. Ekspansja e-commerce rozlewa sie
nawet na branze, ktore, jak uwazano jeszcze kilka lat temu, ze wzgledu na swojq specyfike nie nadajg sie
do handlu internetowego. Mozna tu podac¢ przykltad artykutéw spozywczych, budowlanych, alkoholi,
lekow itp.

Na poczatek zastanowmy sie, czy warto w ogole zatozy¢ sklep internetowy? Dane pokazuja, ze pomimo
kryzysu, rynek e-commerce dalej z roku na rok dynamicznie sie rozwija. Wedlug raportow
Stowarzyszenia Marketingu Bezposredniego wartoS¢ polskiego rynku e-commerce (wyrazanego kwotg
catkowitych zakupow w sklepach internetowych) w roku 2008 wynosita okoto 11 miliardow ztotych,
w 2009 roku juz 13,4 miliarda ztotych, by w kolejnym 2010 roku siegna¢ kwoty 15,5 miliarda ztotych.
Tempo rozwoju wynosi zatem Srednio okoto 20% rocznie. Rynek jest juz po fazie eksplozji, ktéra miata
miejsce w latach 2005-2007, kiedy przyrosty rok do roku przekraczaly wartos¢ 100%. Mozna wiec
przyjac, ze ten trend z okresu 2008-2010 jest trendem stalym, ktory utrzyma sie przez kilka lat na
podobnym poziomie. Analitycy rynku twierdza, Ze takie tempo rozwoju e-commerce moze sie utrzymac
nawet do 2015 roku. Wstepne dane za 2011 rok potwierdzajq to zatozenie.

Czy w takim razie warto zalozyC witasny sklep czy tez handlowac¢ na Allegro? Pytanie to powinni zadac
sobie zarowno ci, ktérzy dopiero zaczynaja swoja przygode z e-handlem, jak i ci, ktorzy juz w jakis
sposOb zaistnieli na rynku. Dla poczatkujacych platforma Allegro to najtansza i najprostsza metoda
rozwiniecia sprzedazy w internecie. Ci, ktérzy juz majq e-sklep, powinni réwniez rozwazy¢ Allegro jako
dodatkowy, mocny element dywersyfikacji kanaléw dystrybucji swoich towaréw. Badania firmy
Millward Brown SMG/KRC wskazuja na wcigz rosnacy udziat platform sprzedazowych, takich jak
Allegro, w ogolnej wartosci polskiego rynku e-commerce. Trudno ignorowac tak duzy rynek.



Wartosc sprzedazy polskiego e-commerce
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Zrodlo: Raport ,,E-commerce 2009” firmy Millward Brown SMG/KRC.

Allegro od lat zajmuje czolowa pozycje na polskim rynku e-commerce. W badaniu Megapanel,
prowadzonym przez firme badawcza Gemius, Allegro juz od kilku lat przoduje pod wzgledem liczby
uzytkownikow, odston czy tez zasiegu dziatania. Potwierdzajg to ponizsze wyniki Megapanelu w dziale
e-commerce za luty 2012 r.



Uzytkownicy Odslony krajowe

Lp. EE (real users) ogétem Zasige

1. Grupa allegro.pl — E-commerce 11012 586 4 840006512 57,07%
2. Grupa Groupon 3377926 = 17,51%
3. Grupa okazje.info — E-commerce 2 286 963 16 261 994 11,85%
4.  bonprix.pl 1726 369 - 8,95%
5. citeam.pl 1585 352 - 8,22%
6. Grupa Wirtualna Polska — Orange — E-commerce 1508 018 50670 191 7,82%
7. euro.com.pl 1460101 - 7,57%
8. aukcjoner.pl 1401527 - 7,26%
9. empik.com 1202 679 24 730 057 6,23%
10. gruper.pl 1190 335 - 6,17%
11. merlin.pl 1180 820 - 6,12%
12. Grupa Ebay 1129 240 - 5,85%
13. nokaut.pl 1092 458 4819721 5,66%
14. archiwumallegro.pl 1081804 - 5,61%
15. skapiec.pl 1070180 - 5,55%

Zrédlo: Megapanel PBI/Gemius — luty 2012 — E-commerce.

Umieszczajac swojq oferte na Allegro, uzyskujecie dostep do ponad 11 milionéw uzytkownikow (dla
poroéwnania: z Wikipedii w Polsce korzysta nieco ponad 9 milionow uzytkownikéw). Kazdy z nich moze
by¢ waszym potencjalnym klientem. Zadna z innych stron nie generuje tez tylu odston (prawie
5 miliardow miesiecznie). Takiego wyniku nie da sie osiggna¢, korzystajac z innych sposobéw handlu
w internecie. Warto miec to na uwadze, rozwazajac, czy skorzystac z Allegro.

Tu zapewne wielu czytelnikow wysunie zarzut, ze na Allegro jest spora konkurencja, co utrudnia
promowanie towaréw. Faktycznie, konkurencja jest duza. Ale zwroccie uwage, ze to dalej spory tort do
podziatlu. Zauwazcie, ze podobnie dzieje sie w tradycyjnym handlu. W Czestochowie na gldwnej ulicy
miasta (odcinek niespetna kilometra) znajduje sie az 15 oddziatéw réznych bankow. A jak wyttumaczyc
duze galerie handlowe, w ktorych obok siebie funkcjonuje nawet setka sklepow z odzieza? Czy
konkurencja zabija handel na placach targowych? Czy na krakowskim Kleparzu, Placu Imbramowskim
lub innym targowisku kilkadziesiat stanowisk z takg samg ofertg nie utrudnia sobie nawzajem handlu? Czy
takie nagromadzenie konkurencji zabija handel?

Odpowiedz brzmi: nie! Klienci lubiag mie¢ wybor. Ludzie kieruja sie podczas zakupow roznymi
motywami. Jedni cenig sobie jako$¢ produktow, inni niska cene, jeszcze inni wygode. Sq tez tacy, ktorzy
kupujq u danego sprzedawcy z przyzwyczajenia lub sympatii dla niego. Duzy wybor daje im wtedy
swobode dziatania i bardzo wazne poczucie, ze dokonali trafnego wyboru sposrod wielu ofert.

O tym, jak skutecznie promowacC swoje produkty na Allegro, przeczytacie w nastepnych rozdziatach
ksigzki.

Nie sposéb tu nie wspomnieC o jeszcze jednym waznym czynniku, ktory przemawia za modelem
sprzedazy opartym na platformie handlowej Allegro. Oprocz popularnosci i skali dzialania wazny jest tez
poziom zaufania klientow do sklepu. Handlujac przez internet, musicie mie¢ Swiadomos¢ specyfiki tego
kanatu dystrybucji. Brak bezposredniego kontaktu zaréwno ze sprzedawca, jak i towarem powoduje



u klientéw dos¢ duzy poziom nieufnoSci wobec sprzedawcy. Dlatego klienci czesto starajq sie
minimalizowac to ryzyko, szukajgc potwierdzenia, ze sprzedawca jest godny zaufania. Platforma Allegro
daje klientom poczucie bezpieczenstwa choc¢by przez system komentarzy i ocen sprzedawcow, program
Standard Allegro czy tez program ochrony kupujacych. Dzieki temu klienci czuja sie na Allegro
bezpieczni, co znaczaco wplywa na wielkoS¢ sprzedazy.

Kolejnym waznym powodem, dla ktérego warto sprzedawac na Allegro, sa — wbrew obiegowej opinii —
niskie koszty. Co prawda istnieje mit, ze wystawianie produktow na tej platformie jest drogie, ale
postaramy sie go zaraz obali¢. W biznesie nie ma miejsca na emocje — liczy sie tylko twarda kalkulacja.
Jesli kiedykolwiek bedziecie sie zastanawiali nad ceng oferowanego wam produktu lub ustugi, zawsze
patrzcie na korzysci, jakie zyskujecie, wybierajac dane rozwigzanie. Duzo prawdy jest w przystowiach:
,CO tanie to drogie” lub ,,skapy dwa razy traci”. Szkoda tylko, ze tak rzadko bierzemy je sobie do serca.
Niektorzy zawsze wybieraja najtansze rozwigzania. Owszem, mozna otworzyC sklep praktycznie za
darmo. Tylko trzeba pamieta¢, Ze celem nadrzednym tworzenia sklepu sg sprzedaz i maksymalizacja
zysku.

Sa oferty bezptatnego hostingu, bezptatne domeny oraz bezptatne oprogramowanie do stworzenia sklepu.
Jednak w obecnej sytuacji rynkowej sklep bez promocji nie istnieje. Bo skad potencjalny nabywca ma
wiedzie¢, ze otworzyliscie sklep? Bez wsparcia marketingowego nie uda wam sie rozwing¢ takiej
dziatalnosci i osiggna¢ zadowalajacego poziomu sprzedazy.

Ponadto tanie rozwigzania majg to do siebie, Ze czesto sq zawodne. Bezplatny hosting ogranicza was
niewielka pojemnoscig przestrzeni dyskowej oraz stabymi parametrami dotyczacymi ruchu na stronie.
Nie ma nic gorszego jak sytuacja, gdy w polowie kampanii promocyjnej klienci nie mogg wejs¢ do
waszego sklepu, bo akurat skonczyt sie miesieczny limit transferu.

Takie serwery co rusz ulegajg tez awariom. Wowczas klienci nie majq dostepu do waszej oferty, ging
maile z zamOwieniami lub nawet grozi wam ryzyko utraty danych ze sklepu. Znana nam jest historia
przedsiebiorcy, ktory pare lat temu stracit calg baze danych (przeszto pot tysigca produktow
wystawionych w sklepie). Powod byt prosty. Aby zaoszczedzi¢ na kosztach utrzymania serweréw,
dostawca taniego hostingu nie dokonywat w ogoéle archiwizacji danych. W momencie, kiedy awarii ulegt
serwer, wszystkie dane zostaly utracone. To doprowadzito do upadku sklepu — praktycznie trzeba by go
budowac od nowa, na co 6w przedsiebiorca nie miat ani czasu, ani pieniedzy, ani sity. Jesli uwazacie, ze
dzis takie sytuacje nie majq miejsca, zachecamy do przeczytania dokladnie ofert i regulaminow
dostawcéw bezptatnych hostingéw. Prawie zawsze pojawia sie w nich zapis, ze obowigzek archiwizacji
danych spoczywa na kliencie i provider nie ponosi odpowiedzialnosci za ich utrate.

Znamy wielu przedsiebiorcow, ktorzy stworzyli swoje pierwsze sklepy wilasciwie bez ponoszenia
jakichkolwiek kosztéw. Po pewnym czasie zorientowali sie, ze wlaSciwie nie odnotowuja w nich
sprzedazy. Wtedy dopiero poszli po rozum do glowy i zaczeli inwestowa¢ w budowe profesjonalnego
sklepu. I wydaja coraz wieksze pienigdze. Profesjonalna platforma sprzedazowa, koszt wykupu dobrej
domeny, utrzymanie pewnego hostingu zdolnego bezawaryjnie obstuzy¢ ruch w sklepie, koszt promocji
strony w wyszukiwarkach i porownywarkach to dopiero poczatek wydatkow. JesSli nie macie pokaznego
kapitalu na poczatek, ktory zapewnitby wam organizacje infrastruktury sklepu i utrzymanie firmy
w okresie rozruchu sklepu (zazwyczaj co najmniej kilka miesiecy, w ktorych to doklada sie do biznesu,
zanim sprzedaz osiggnie satysfakcjonujacy poziom), to wtedy wiasnie warto sie zastanowi¢ nad ofertg
Allegro.

Rozpoczecie sprzedazy na Allegro wlasciwie nie wymaga zadnych nakladow. Na poczatek wystarczy
tylko komputer z dostepem do internetu. Nie musicie kupowa¢ oprogramowania, optaca¢ informatykow



i grafikdbw ani ponosi¢ wydatkow na dziatania marketingowe wspierajace sklep. Dodatkowo mozecie
bardzo doktadnie wyliczy¢ koszty wystawienia i sprzedazy towaru. Jest to szczeg6lnie przydatne podczas
kalkulowania cen towaréw w sklepie. Atrakcyjne jest rowniez pobieranie prowizji od sprzedazy dopiero
po faktycznym zrealizowaniu danej transakcji. Dzieki temu oplata finansowana jest nie z wtasnych
srodkow, ale z wptat kupujacych.

Ponadto, nie angazujqc praktycznie zadnych funduszy, otrzymujecie od razu mase narzedzi do efektywne;j
sprzedazy. Ponizej pare stow o nich.

Platnosci PayU

PayU to system ptatnosci elektronicznych stuzacy do optacania zakupéw przez internet. Niewatpliwym
plusem dla obu stron transakcji jest krotki czas ksiegowania wplaty w porownaniu z tradycyjnym
przelewem. Sprzedawca praktycznie juz po kilku minutach od dokonania zaptaty otrzymuje informacje
o ptatnosci, dzieki czemu moze szybciej zrealizowa¢ zamOwienie i czesto wystaC towar jeszcze tego
samego dnia. Zyjemy w spoleczeristwie, w ktorym czas jest jedng z podstawowych warto$ci, tak wiec
PayU jest waznym elementem budowania skutecznej przewagi rynkowe;j.

Dla klienta dodatkowgq zaleta tego systemu ptatnosci jest mozliwoS¢ kredytowania zakupu towaru na
przyktad poprzez dokonanie zaptaty za pomoca karty kredytowe;.

W tradycyjnym sklepie lub sklepie internetowym opartym na innych rozwiazaniach za taka ustuge
musielibySmy zaptaci¢ od okoto 1,5% do nawet 4% wartoSci zamowienia. Na Allegro ta ustuga jest
bezptatna.

W roku 2012 ptatmosci PayU przyczynity sie do kolejnej rewolucji na krajowym rynku e-commerce,
udostepniajac klientom mozliwos¢ dokonywania zakupow na raty. Teraz kazdy uzytkownik kupujacy
produkty o tacznej wartosci od 300 do 20 000 ztotych moze tatwo i szybko zrealizowac transakcje
w systemie zakupoéw ratalnych. Co istotne — wszystkie formalnoSci (tacznie z decyzjq kredytowa)
zalatwiane sg w ciggu 15 minut wytacznie online. Nie ma koniecznosci podpisywania uméw, odsytania
kurierem dokumentéw ani jakichkolwiek innych ucigzliwych czynnos$ci, ktére majq miejsce w przypadku
tradycyjnych systeméw sprzedazy ratalnej.

Ustugi kurierskie sendit.pl

Kolejnym atrakcyjnym produktem oferowanym przez Allegro jest serwis sendit.pl. To platforma, na
ktorej zamowi¢ mozesz ustugi kurierskie firm DPD i UPS lub skorzysta¢ z paczkomatéw InPostu. Tego
typu rozwigzania majg dwie zalety.

Pierwsza to atrakcyjna cena — kurierzy niechetnie udzielajg rabatow. Czesto wymagane limity przesytek
sq prawie nieosiggalne dla niewielkiego sklepu. W sendit.pl stawka jest stata — zawsze taka sama, bez
wzgledu na liczbe paczek. Wysylajac zaledwie kilka paczek miesiecznie, otrzymujecie cene, jaka inni
dostang przy limicie kilkuset przesytek.

Druga zaleta to mozliwosc¢ integracji serwisu sendit.pl z obstugg zamowien na Allegro lub w istore.pl.
Dzieki temu rozwigzaniu oszczedzacie czas i unikacie ryzyka pomytek podczas przepisywania danych.

Menadzer sprzedazy

Menadzer sprzedazy to program webowy przeznaczony do obstugi i realizacji zaméwien ztozonych



w waszym sklepie na Allegro. Dzieki niemu mozecie zautomatyzowaC procesy pakowania towaru,
komunikacji z klientami (szablony maili do klientow, automatyczne wysytanie wiadomosci informujacych
0 zmianie statusu transakcji itp.), zarzadza¢ magazynem towarow oraz przygotowywac druki wysytkowe
dla Poczty Polskiej. To narzedzie jest co prawda dodatkowo ptatne, ale koszt nie jest wysoki
w poroéwnaniu z innymi gotowymi programami dostepnymi na rynku. Jest ono tez zdecydowanie tansze niz
stworzenie wlasnej, zamowionej konkretnie dla waszej firmy aplikacji.

Zatem, jeSli juz poznaliScie zalety platformy handlowej Allegro, zapraszam was do zapoznania sie
z nastepnymi rozdziatami, w ktorych przedstawimy sposoby, dzieki ktorym mozecie efektywnie zarabiac,
handlujac w sieci.



2. Od czego zaczac?

Zalozenie sklepu wydaje sie banalnie proste. Myslicie: wystarczy wystawic kilka towaréw na Allegro
i juz bedzie sprzedaz. Ale to tylko pozory. W e-commerce, jak w kazdej innej dziedzinie zycia, to jak
wiele osiggniecie, zalezy tylko i wylgcznie od tego, jak wiele pasji i wysitku wiozycie w przygotowanie,
a potem utrzymanie sklepu.

Zanim jednak rozpoczniecie sprzedaz, musicie przemySle¢ kilka kwestii. Dobre zaplanowanie
dziatalnosci waszego sklepu na Allegro bedzie mialo ogromne znaczenie dla powodzenia sprzedazy.
Ponizej przedstawimy glowne kwestie, ktore musicie rozwazyC przed rozpoczeciem sprzedazy na
Allegro.

Branza

Obecnie najistotniejszym elementem planowania dziatalnoSci w e-handlu jest wybdér odpowiedniej
branzy. Trzeba bardzo doktadnie przeanalizowac swoje szanse na rynku. O wyborze niszy rynkowej oraz
budowaniu wizerunku szerzej piszemy w dalszych rozdziatach ksigzki.

Wybierajgc branze, weZcie pod uwage kilka elementow:

e Znajomosc¢ branzy. Najlepiej sprzedawac to, na czym sie znacie lub co jest waszym hobby.
Oczywiscie idealna bylaby sytuacja, gdyby kazdy mégt handlowac¢ asortymentem zwigzanym
ze swoimi pasjami. Natomiast znajomos¢ konkretnej branzy daje wam przewage nad innymi
sprzedawcami, ktorzy w wiekszosci nie sq ekspertami. Klienci, dokonujagc wyboru sklepu, czesto
kierujg sie w duzej mierze kompetencjami sprzedawcy.

¢ Rentownosc branzy. Niektore towary mozna obcigzy¢ duzym narzutem i dobrze zarobi¢. Ale
zaczynajac sprzedaz, warto pozna¢ warto$¢ Sredniej marzy danego asortymentu. Pozwoli to wam
oceni¢, jaka wielkos¢ sprzedazy bedziecie musieli osiggna¢, aby uzyskac satysfakcjonujacy poziom
zysku.

e Specyfika towaru. Przemyslcie, czy towary, ktore chcecie sprzedawac, sa szybko rotujace, jak
czesto klienci je kupujg. Najbardziej optacalna jest oczywiscie sprzedaz produktow, po ktore klienci
regularnie wracajg w krétkich odstepach czasu (na przyktad zywnos¢, srodki czyszczace, karma dla
zwierzat). Wtedy zdecydowanie na waszq korzys¢ beda dzialaty wszelkie zabiegi, majace na celu
wzbudzi¢ lojalnosc klientow.

e Dostepnos¢ towaru. Zanim zdecydujecie sie na konkretny asortyment, przeanalizujcie jego
dostepno$¢ w hurtowniach. Czesto zdarza sie bowiem tak, ze barierg nie do pokonania bedzie
mozliwos¢ zakupu towaru tylko u importera, ktory ma juz zorganizowang sie¢ dystrybucji i po prostu
nie bedzie chciat wam sprzeda¢ towaru w dobrej cenie, starajac sie nie psuc rynku i nie draznic¢
swoich obecnych dystrybutorow lokalnych.

e Perspektywy. Podejmujac decyzje o wyborze branzy, nie mozna poming¢ szerszej analizy — jakie
perspektywy ma wasza branza. Czy jest na etapie rozwoju, stagnacji czy moze jest to juz branza
wygasajgca. Pamietajcie, Ze nie bedziecie w stanie odwrdci¢ panujgcych trendéw, a zatem
wchodzenie w takie branze to ryzyko, na ktére was nie stac.
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3. Strategia sprzedazowa

Zatem, jeSli juz rozpoczeliscie sprzedaz, najwyzszy czas na okreSlenie sposobu zdobywania klienta.
Jedng z podstawowych kwestii jest wybor strategii cenowej. Piszemy ,,jedng z podstawowych”, bo
chcemy podkresli¢, ze nie jest to ani najwazniejsza, ani tez jedyna metoda zdobywania klientow. Nie da
sie ukry¢, ze wiekszos¢ klientow wskazuje, iz cena jest najwazniejszym elementem podejmowania
decyzji o zakupie. Jednak oprocz ceny istniejq tez inne elementy tej uktadanki. Przyjrzyjmy sie zatem
danym.

Co miato wptyw na ponowny zakup w sklepie?

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Atrakcyjne ceny — 82%
Szybka realizacja zamodwienia I_ 71%
Asortyment sklepu _ 63%

Zaufanie do sklepu — 58%

Znajomoé¢ marki EEEEE——— 319

Mita, dobra obstuga _ 31%

0
Inne przyczyny M 4%
Zrédlo: IMAS International dla ceneo.pl, VII 2011, N = 778 (osoby, ktére kupily co najmnie j dwa razy w tym samym sklepie).

Jak wida¢, czynnik cenowy jest najwazniejszy. Ale, tak jak juz wyzej wspomnieliSmy, nie jedyny.
Prezentujemy te dane po to, abyscie nie wpadli w putapke przekonania, ze cena czyni cuda. Decyzja
o tym, czy klient dokona zakupu, korzystajac z waszej oferty, to wypadkowa kilku czynnikow. Réwnie
wazna jest jakoS¢ obstugi, liczba dostepnych produktow i poczucie zaufania do sklepu.
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4. Oferta, ktora sprzedaje

Maciej Dutko

W kazdej chwili na Allegro trwa kilkanascie milionow ofert sprzedazy, wystawionych przez kilkaset
tysiecy aktywnie handlujgcych oséb. Zta wiadomos¢ dla sprzedawcow jest taka, ze z powodu wielkiej
konkurencji i ogromnej podazy, wiekszoS¢ z tych ofert nie zakonczy sie sprzedaza. Dobra wiadomos¢
natomiast to ta, Ze znajac i stosujac zasady tworzenia skutecznych opiséw oraz wplywania na decyzje
zakupowe Kklienta, mozecie zwiekszy¢ efektywnos¢ sprzedazowa od kilkudziesieciu do nawet kilku
tysiecy procent.

W tymrozdziale podpowiemy wam:

czy i w jaki sposob warto wyrozniaC swojq oferte, korzystajac z promocji ptatnej;

e jakie warunki powinien speinia¢ dobry tytul sprzedazowy, aby przyciggnac¢ klienta;

e jak formutowac przekaz, aby trafiat do serc i umystéw odbiorcow;

e w jaki sposob zbudowac oferte dynamiczng i atrakcyjna;

e ktore elementy sq najwazniejszymi ,,kartami przetargowymi” w grze o klienta;

e jak skutecznie wyréznic sie na tle konkurencji;

e dzieki jakim narzedziomi ,,gotowcom” utatwicie sobie tworzenie opiséw i wystawianie kolejnych
ofert;

e jakie bledy skutecznie paralizujq waszg sprzedaz i jak ich unika¢;

® na co zwrocic szczegdlng uwage przy tworzeniu zdje¢ produktu;

e dlaczego klienci nierzadko wybierajg oferte... drozsza i jak ich do tego naktonic.

Wyroznienia platne

Reklama dzwigniq e-handlu. Pamietajcie, ze oprocz dbatoSci o jakos¢ waszej oferty (marketing
wewnetrzny), w serwisie Allegro mozecie rowniez korzystaC z zewnetrznych ,,wzmacniaczy” sprzedazy.
Mowa o formach promocji ptatnej, pozwalajqcych na jej pozycjonowanie i wyroznianie wzgledem ofert
konkurencyjnych.

Do najpopularniejszych sposobow zwiekszenia widocznoSci naleza: pogrubienie tytutu, podSwietlenie
(inny kolor tta), wyréznienie (powoduje wyswietlanie waszej oferty na poczatku listy wszystkich ofert),
strona glowna (wasz tytut wySwietlany bedzie rotacyjnie na stronie gldwnej serwisu). Wiecej na temat
opcji promowania ptatnego znajdziecie na stronie: http://allegro.pl/help.php?
tid=35&tids=31_35&zoom=N, w rozdziale ,,Promocja i skuteczna sprzedaz”.




@ Tylko Kup Teraz! (bez licytacji) @)
Sprzedaj przedmiot po statej cenie.

© Licytacja i)
Sprzedaj przedmiot temu, kto zaoferuje wiecej.

Liczba * 1 sztuk -
Cena Kup Teraz! * 50 zt za sztuke
jq *
Czas trwania 3 B dni
Opcje promowania Pogrubienie
Podswietlenie
Wyréznienie

Wspieram Fundacje All For Planet
Strona kategorii
Strona gtowna Allegro

O0EOON

Zrédlo: allegro.pl/help item.php?tid=35&item=3222&zoom=N (dostep: 26.02.2012).
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5. Strona ,,O mnie”

Funkcje strony ,,O mnie”

Wielokrotnie w naszej ksigzce podkreslamy, jak wazne jest dla sprzedawcy internetowego zbudowanie
pozytywnego wizerunku swojej firmy. Jednym z najwazniejszych narzedzi budowania tego wizerunku jest
wiasnie strona ,,O mnie”. Ponadto jest to idealne miejsce na zebranie wszelkich informacji o sprzedawcy,
ktore pomoga wybra¢ uzytkownikom Allegro wtasnie naszq oferte sposrod wielu tam dostepnych.

Dostep do strony ,,O mnie” mozna uzyskac¢ albo bezposrednio ze strony uzytkownika, klikajac zaktadke
,O mnie”, albo wpisujac do przegladarki adresy: <www.allegro.pl/strona/Uzytkownik> lub
<www.allegro.pl/page/Uzytkownik>, gdzie ,,Uzytkownik” to nasz login na Allegro.

Ponizej przedstawimy podstawowe funkcje, ktore strona ,,O mnie” powinna spetniac:

1. Funkcja informacyjna. Na stronie ,,O mnie” powinny sie znalez¢ wszelkie niezbedne dane
kontaktowe, ktore pozwolq klientom na kontakt ze sklepem za pomoca wygodnych dla nich kanatéw
komunikacji.

Ponadto, to tez dobre miejsce na umieszczanie roznych, wymaganych miedzy innymi przez prawo
konsumenckie, informacji dotyczacych sprzedawcy (na przyktad: dane rejestrowe firmy, informacje
o prawie do odstgpienia od umowy zawartej na odlegtos¢, uprawnienia sprzedawcy do sprzedazy
towaréw z koncesjonowanego asortymentu).

Warto tez zamiesSci¢ na tej stronie dziat FAQ, czyli odpowiedzi na najczeSciej zadawane pytania.
Dzieki temu utatwimy klientom podjecie trafnej decyzji. Odcigzy nas to tez od Zzmudnej pracy

w zakresie obstugi klienta, poniewaz rzadziej bedziemy musieli odpisywac na maile czy odbierac
telefony z pytaniami, ktore czesto sie powtarzaja.

2. Funkcja marketingowa. Dobrze tez jest zaprezentowac swoje doSwiadczenie w sprzedazy zar6wno
w sklepie stacjonarnym, jak i internetowym. Informacje o stazu sprzedawcy, jego doSwiadczeniu
w danej branzy buduja wizerunek sprzedawcy jako eksperta, ktoremu mozna zaufac. Jesli nalezycie
do grona autoryzowanych sprzedawcow konkretnych marek, ktore oferujecie, ta informacja rowniez
powinna sie tutaj pojawic.

Pamietajcie tez o szczegotach dotyczacych wygladu tej strony. Dobrym zabiegiem jest ujednolicenie
wygladu graficznego strony ,,O mnie” z szablonami ofert. Dzieki temu zachowana jest spojnos¢
wizualna i klient odnosi pozytywne wrazenie, ze sklep jest profesjonalny i dobrze zorganizowany.

3. Funkcja budowania zaufania. Dokonujac zakupu przez internet, kupujacy ma niezwykle
ograniczone mozliwosci weryfikowania sprzedawcy. Zatem jednym z celéw strony uzytkownika jest
pokazanie, ze dany sprzedajacy jest profesjonalnym i uczciwym sprzedawcg i ze zakupy u niego
beda bezpieczne.
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6. Poczucie bezpieczenstwa klienta

Transakcje handlowe dokonywane przez internet przybierajq swoistg forme, znaczaco roznigca sie,
o czym wspomnieliSmy juz w rozdziale 1, od tej wystepujacej w tradycyjnym handlu. Klient ma
ograniczone mozliwosci oceny wiarygodnosci sprzedawcy. Nie moze zobaczy¢ waszego sklepu, wiec
wszelkie wnioski buduje na podstawie tego, co ujrzy na ekranie swojego monitora. Opis oferty,
konstrukcja szablonu i informacje zawarte na stronie ,,O mnie” to podstawowe elementy, na ktorych
opiera on swoje wyobrazenie o sklepie. JeSli jego wrazenia po wirtualnych odwiedzinach beda
pozytywne, zwiekszy sie niewatpliwie szansa, ze zdecyduje sie na dokonanie zakupu w waszym sklepie.
Duza czeS¢ sprzedawcOw uwaza, zZe najwazniejszym elementem oceny atrakcyjnosci oferty jest cena
towaru. To przekonanie powoduje, ze czesto sprzedawcy przygotowuja oferty, skupiajac sie jedynie na
tej kwestii, kompletnie zapominajgc o innych, nieraz czesto zdecydowanie wazniejszych aspektach.
Zwrbccie uwage, Ze bezpieczenstwo zakupOw to najczesciej nie rzeczywista pewnoS¢ dotyczaca
wiarygodnosci sklepu, ale tylko poczucie bezpieczenstwa zbudowane na podstawie tego, co przekazemy
klientowi. Z faktycznym bezpieczenstwem ma to niewiele wspélnego.

Mozecie by¢ nawet najlepszymi i najuczciwszymi sprzedawcami, ale jesli w waszej ofercie odbiorca
zauwazy podejrzane elementy, ktére wzbudza jego nieufnos¢, mozecie by¢ pewni, ze klient nie bedzie ich
weryfikowal. Swojq ocene oprze jedynie na subiektywnym pierwszym wrazeniu.

Ponadto zakupom w internecie towarzyszy spory zasob negatywnych emocji. Nasza rolg jest tak
zbudowac przekaz do klienta, aby nie tylko wyciszyC te zte emocje, lecz takze dodatkowo pozytywnie
nastawic klienta do naszej oferty.

W waszym interesie jest, aby kupujacy czuli sie bezpieczni podczas dokonywania u was zakupéw. To od
was zalezy, jak bedziecie postrzegani przez klientéw i czy ci chetnie beda kupowali produkty w waszym
sklepie. Majac do wyboru kilka podobnych ofert, przy podejmowaniu ostatecznej decyzji nabywca
w pierwszej kolejnosci bedzie sie kierowal swoim poczuciem bezpieczenstwa.

Jeszcze jedna wazna uwaga — wielu badaczy zachowan klientbw w internecie zwraca uwage na fakt, ze
klient, otwierajac oferte sprzedawcy, obdarza go niejako stuprocentowym kredytem zaufania. To oznacza,
ze jesli musiatby podja¢ decyzje o zakupie w pierwszej sekundzie po wejsciu na strone oferty, zrobitby
to bez wahania. Niestety, konsumenci poSwiecajq znacznie wiecej czasu na analize oferty. I z kazda
sekunda ten kredyt zaufania traci na wartosci pod naporem roznych niebezpiecznych informacji, ktére
klient odbiera z waszego sklepu. Kazdy nastepny element, ktory wzbudza niepokéj, powoduje, ze ta
swoista linia debetowa zaufania kurczy sie coraz bardziej. JeSli dojdzie do momentu krytycznego,
internauta odstapi od zakupu i zacznie szuka¢ ofert wsrod waszych konkurentow. Oczywiscie obawa co
do zakupu u kazdego klienta wystgpi w r6znym momencie i na réznym poziomie. Sg tacy, ktorzy rezygnujq
juz pod wplywem drobnego, nieraz w ogole nieistotnego elementu. Inni z kolei sprawiajq wrazenie
dziecka, ktére z ufnoScig podchodzi do kazdego. Dlatego budujac wasza oferte, musicie zwraca¢ uwage
na kazdy, nawet najmniejszy jej element.

Rynek e-commerce zwieksza sie z roku na rok. Coraz wiecej sklepow oferuje produkty z tego samego
asortymentu co wasz. Klienci majg zatem wybor, a co za tym idzie, stajq sie bardziej wymagajacy. Co
roku upada kilkaset matych sklepow. Wsrod nich duzg grupe stanowig sprzedawcy, ktorzy starali sie
budowac swojga oferte, bazujac tylko na niskich cenach, nie dbajac o wygode i bezpieczenstwo klientow.
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7. Jak sprzedawac, by zarabiac?

Jak sprzedawa¢, by zarabiaC — to pytanie zadaje sobie wielu sprzedawcéw na Allegro. Istnieje kilka
metod zwiekszenia sprzedazy na tej platformie.

Kalkulacja ceny

Pierwszym krokiem do skutecznego zarabiania jest wybor odpowiedniej metody ustalania ceny. Musicie
zatem zdecydowac sie na jeden z ponizszych modeli zarzadzania cenq produktu.

Aby odpowiednio dobra¢ cene do waszej oferty, musicie zebra¢ pewne informacje. Przede wszystkim
sprawdzcie, jaka jest dostepnos¢ towaru na rynku. Przeanalizujcie, jak wielu sprzedawcow oferuje towar
i w jakich cenach. Bierzcie pod uwage zarowno kanaty sieciowe, jak i tradycyjne. Tego typu informacje
beda wam przydatne do okreSlenia, w jakim stopniu w danej branzy wystepuje nasycenie towarem, jak
wielu bedziecie mieli konkurentow, czy klient ma tatwy dostep do towaréw oraz w jaki sposob reaguje
na cene. Kazdy z tych elementow ma wplyw na to, jaka maksymalnie cene mozecie uzyskac od klienta.
Przy okazji zwrdccie uwage na ostatnie zdanie: ,,jaka cene mozecie uzyskac od klienta”. Dokladnie w ten
sposob powinniScie dokonywac kalkulacji cen. Ten sposob nazywany jest kalkulacjg rynkowa, poniewaz
przy ustalaniu cen bierze sie pod uwage uwarunkowania rynkowe, elastyczno$¢ cenowq rynku oraz
postawy klientow.

Wielu sprzedawcow popelnia fatalny btad, ktory polega na wykorzystaniu drugiego sposobu ustalania
cen, a mianowicie kalkulacji kosztowej. Polega ona na obliczaniu ceny z uzyciem stalej marzy dla
wszystkich produktow. Marza ta zazwyczaj obliczana jest na podstawie poziomu kosztow i zakladanego
zysku ze sprzedazy. Przedsiebiorca nie bierze wtedy pod uwage informacji z otoczenia gospodarczego.
Powoduje to, ze cena jest oderwana od warunkow rynkowych.
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8. Narzedzia wspierajace e-commerce

W tym rozdziale chcielibySmy sie skupi¢ na narzedziach, ktére usprawniq wasza sprzedaz na Allegro. Na
poczatek jednak pare stOw na temat samej koniecznoSci automatyzacji czynnosci zwigzanych
z realizowaniem zamowien.

Dlaczego warto automatyzowac obstuge zaméwien? Oto kilka argumentéw za tym przemawiajgcych:

e Lepsza komunikacja z klientem. Dzieki automatycznym wiadomosciom klient jest na biezaco
informowany o postepach realizacji zamowienia. Ogranicza to niepotrzebne wymiany maili
i telefonow miedzy kupujacym a sprzedawcq. Otrzymujac wszelkie niezbedne informacje, jest on
spokojniejszy o los zamOwienia.

e Optymalizacja kosztow. Korzystanie z oprogramowania pozwala oszczedzi¢ na kosztach pracy,
ograniczajac liczbe czasochtonnych czynnosci wykonywanych recznie.

e Ograniczenie liczby bledow. Im wiecej czynnosci dokonujemy za pomocg programéw, tym mniej
pojawia sie btedow w sklepie. Automatyzacja, poprzez narzedzia informatyczne, czynnosci importu
i opracowania danych dotyczacych towarow, form ptatmosci i przesytki oraz adreséw klienta
pozwala zminimalizowac¢ niemal do zera ryzyko pomytki. A to z kolei pozwala na unikniecie
zwigzanych z tym kosztow.

e Sprawne zarzgdzanie zaméwieniami. Majgc wszystkie informacje w programie zarzadzajacym
sprzedazg, mozemy bieglej zarzadzac¢ ptatnosciami, szybciej spakowac towar, wydrukowac nalepki
adresowe i przekazac towar kurierowi. Klienci doceniajg takie sprawne dzialanie i w przysztosci
chetnie wracajg do naszego sklepu po nastepne zakupy.

e Poprawa wizerunku sklepu. Jak cie widza, tak cie pisza. Klient, otrzymujac profesjonalne maile ze
sklepu oraz odbierajgc na czas swoj towar w paczce zaadresowanej komputerowo, buduje sobie
wyobrazenie o waszym sklepie. Jest to obraz duzej, profesjonalnej firmy, z duzymi magazynami,
dziatem obstugi klienta i spedycji. A wiec postrzega was jako solidnego partnera w handlu.

e Efektywne zarzadzanie czasem. Reczna realizacja zamowien jest czynnoscig bardzo
czasochtonng. Nic dziwnego, Ze potem brakuje juz czasu na inne dziatania. Usprawnienie tego dziatu
pozwala wygospodarowac wiecej czasu na wykonanie innych, waznych zadan w sklepie (na
przyktad na poszukiwanie nowych towaréw i dostawcéw, obmyslanie nowych promocji, analize
konkurencji).
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9. Obstuga klienta

Specyfika klienta internetowego

Najwazniejsza rzecza w obstudze klienta w sklepie internetowym czy tez na platformie Allegro jest
zrozumienie specyfiki e-handlu. Jest ona zdecydowanie inna niz w sklepie tradycyjnym. Zwigzane jest to
z wirtualno$cig oferty w e-sklepie. Klient staje przed trudnym dla niego zadaniem — musi kupi¢ towar,
ktorego nie widzi i nie moze dotkng¢, od sprzedawcy, o ktorym niczego nie wie. Tak naprawde kupuje nie
sam produkt, ale swoje wyobrazenie o nim. Powoduje to spory niepokdj — czy nie zostanie oszukany, czy
aby na pewno dany produkt speini jego oczekiwania. Aby ten niepokoj zaghuszyC, klienci czesto
podejmujg proby kontaktu ze sklepem i od tego uzalezniajq podjecie dalszych decyzji.

Dlatego sprawna komunikacja jest podstawq efektywnej sprzedazy w internecie. Sprzedawcy czesto
zaniedbujq ten element, uwazajqc, ze skoro klient kupuje w e-sklepie, godzi sie tym samym na pewne
braki i niedociggniecia w przeptywie informacji.

Nalezy tez pamietaC, ze e-rynek stale sie rozwija, pojawiajg sie nowe sklepy. Powoduje to, ze klient ma
coraz wiekszy wybor, a co za tym idzie — komfort zakupéw. Jesli w waszym sklepie komunikacja
z potencjalnym nabywca jest na niskim poziomie, mozecie byC pewni, ze klient wybierze oferte
konkurencji. Tak wiec sprawna interakcja z klientem sklepu moze by¢ obecnie waznym elementem
budowania przewagi konkurencyjnej.
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10. Stali klienci 1 zasady obslugi klienta

Duza grupa matych i srednich sprzedawcow w internecie uwaza, ze utrzymywanie lojalnoSci wsrod
klientow nie ma znaczenia. Twierdza oni, ze klient, za kazdym razem dokonujgc zakupéw, trafia do
naszego sklepu przypadkowo. Zazwyczaj sq to ci sprzedawcy, ktorzy rzadko lub niemal w ogodle nie
stosujg zadnych narzedzi marketingowych. Nie mieli wiec mozliwosci zweryfikowania swoich opinii na
podstawie efektow, tylko powielajg wiasne, utarte stereotypy.

Poglad ten szczeg6lnie mocno jest tez zakorzeniony wsrod sprzedajacych, ktorzy sa przekonani, ze
jedynym wyznacznikiem wyboru oferty jest cena, i ktorzy aktywnie uczestnicza w tzw. wojnie cenowej na
rynku. Uwazajq oni, ze jesli klient po pewnym czasie znow bedzie potrzebowal podobnego towaru,
ponownie bedzie sie kierowat najnizszq cena.

Przyjmujac taki punkt widzenia, faktycznie budowanie lojalnosci i jakiekolwiek dziatania zmierzajace do
stworzenia dtugotrwatych relacji z klientem nie majq sensu.

Jednak wspotczesny e-handel sie zmienia. Cztowiek od zawsze potrzebuje w Zyciu pewnego poczucia
bezpieczenstwa i wygody. Taka stalos¢ zapewnia mu wlasnie posiadanie pewnego zbioru niezmiennych
elementéw jego otoczenia spotecznego (ulubiona muzyka, druzyna pitkarska, ktorej kibicuje, state grono
znajomych). Natomiast jako klienci majq oni swoje ulubione kafejki, markety, sklepy odziezowe. Nie
inaczej jest w internecie. Waszym zadaniem jest tylko sprawi¢, aby klient was zapamietat i polubit wasz
sklep oraz aby z przyjemnoscig do niego wracat.

Zatem jak to zrobic¢? Warto zwrdci¢ uwage na osiem elementéw, ktdre wptywajq na lojalnosc klienta do
sklepu internetowego:

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelnej.



11. Wlasna marka na Allegro

Maciej Dutko

Jeszcze 30 lat temu w Polsce problem marki praktycznie nie istniat: chleb, mleko, piwo czy papier
toaletowy albo byly dostepne w sklepie, albo ich nie bylo w ogole. A w zwiagzku z tym, ze czesciej ich
nie bylo, niz byty, nie istniala mozliwos¢ (a wiec tym bardziej potrzeba) wyboru; kazda z tych kategorii
produktowych stanowita zatem przedmiot pozgdania i marke samg w sobie.

Lata 90., otwarcie sie na towary ,ze Swiata”, rozw0j gospodarki wolnorynkowej, a w konsekwencji —
rosnaca Swiadomos¢ konsumencka, zaowocowaty rowniez krystalizujaca sie Swiadomoscia marki. My,
klienci, zaczeliSmy odréznia¢c wyroby bezmarkowe (no name) od rozpoznawalnych firm, a podrobki
Panasonixa i Adibasa od oryginalow. Doceniajac (a czasami wrecz przeceniajgc) produkt markowy
w porownaniu z mniej markowym, dzi$ stajemy przed prostym wyborem: siegna¢ po wode toaletowa Old
Spice za 40 ztotych, czy moze po Bonda za jedng dziesiata tej ceny. Sprobujmy zrozumiec¢, skad rodzq sie
tego rodzaju watpliwosci i...

Czym w zasadzie jest MARKA?

W najprostszej teorii marketingu marka to zestaw fizycznych cech produktu lub firmy, pozwalajgca na jej
dostateczne odroznienie od innych produktow lub firm. Jednak w istocie marka (brand) jest czyms wiecej
— zestawem elementow emocjonalnych, ktore pozwalajg klientowi wartosciowa¢ produkty wzgledem
siebie. Jest wiec swoistym drogowskazem konsumenckim, tak niezbednym w Swiecie rozbuchanego
konsumpcjonizmu i trudnych wyborow.

Marka, oprocz suflera podpowiadajacego spoza zakupowej sceny, co wybra¢, stanowi tez wyznacznik
takich abstrakcyjnych parametrow, jak: status, prestiz, przynaleznosC spoleczna, wreszcie: element
licytacji w ludzkim stadzie (Jezdze mercedesem = jestem lepszy od tego, ktory jezdzi fiatem. Jezdzie
maybachem = jestem lepszy od tego, ktory jezdzi mercedesem).

Na temat spotecznej i psychologicznej roli brandu mozna napisac niejedng ksigzke. Dla os6b zajmujacych
sie e-handlem wazniejsze jest jednak praktyczne ustalenie, jakie sprzedawcy internetowi odniosg...

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelnej.



12. Nisza i niepowtarzalnosc w e-biznesie

Maciej Dutko

W biznesie i e-biznesie istniejg dwa modele efektywnego funkcjonowania. Pierwszy z nich to oferowanie
rynkowi (klientom) towarow i ustug powszechnych czy wrecz pospolitych, ktére ciesza sie duzym
popytem. Sgq wsrad nich oczywiscie produkty codziennego uzytku, zaspokajajace najbardziej podstawowe
potrzeby z piramidy Maslowa, czyli te zwigzane glownie z fizjologiq i bezpieczenstwem (beda to wiec
przyktadowo srodki spozywcze, ale i podstawowe ustugi medyczne; Srodki czystosci do domu, ale
i czynnoSci zwigzane z naprawg samochodu). W tym obszarze panuje olbrzymia konkurencja, ktora
powoduje, ze — uogolniajac — najczesciej zyski z tego modelu biznesowego sq niewielkie w stosunku do
naktadu srodkéw poniesionych na ich osiggniecie; innymi stowy, branza wymusza niskie marze.

Drugim sposobem efektywnego funkcjonowania na rynku jest oferowanie klientom Srodkow
zaspokajajacych wyzsze wymagania cztowieka: potrzebe przynaleznosci, uznania czy samorealizacji. Tu
zar6wno podaz, jak i popyt sa mniejsze, przez co wiecej ,,przestrzeni” otrzymuja kolejne ,biznesy”
lokujace sie w tej sferze potrzeb. ,,Biznesy” te sa zwykle réwniez bardziej lukratywne (wieksze zyski
mniejszym nakltadem sit).

oo

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelne;j.



13. Prawo autorskie a e-biznes — jak chronic swoje
oferty przed kopiowaniem

Maciej Dutko

Konkurowanie w internecie przybiera bardzo rozne formy; niestety — rowniez negatywne. Wielu
sprzedawcow, chcac zaoszczedzi€C sobie czas i prace, zamiast samodzielnie stworzyC oferte
sprzedazowq, woli skopiowa¢ cudze materiaty. Coraz wiecej oséb zajmujacych sie handlem w sieci
natyka sie wiec na wtasne opisy i elementy wizualne (gtéwnie zdjecia, pliki graficzne i materialy wideo)
w... ofertach swoich konkurentow.

Ci ostatni dziela sie na dwie zasadnicze grupy: kopiujacych z premedytacjg oraz tych, ktorzy nie maja
Swiadomosci, Ze robig zle. Aby chroni¢ sie przed procederem powielania naszych tresci zar6wno przez
jednych, jak i drugich, nalezy gruntownie zapozna¢ sie ze Ssrodkami — zaréwno prewencyjnymi
(zapobiegawczymi), jak i represyjnymi (dochodzenie wlasnych praw i karanie sprawcow), temu
przeciwdziatajgcymi.

Dodajmy, ze nie zawsze w Swietle prawa kopiowanie jest zabronione, nawet jezeli jest lub wydaje sie
nam naganne etycznie. Niemniej, niezaleznie od tego, czy konkurencja dziata w zgodzie z przepisami
prawa, czy tez poza nimi, warto podejmowac kroki zapobiegawcze. Oczywiscie nie istnieje jedna,
bezbledna metoda, dajaca peine bezpieczenstwo albo gwarancje, ze w pelni uchronimy sie przed
ryzykiem naduzyc¢ ze strony nieuczciwych konkurentow. Jednak taczne stosowanie przedstawionych w tym
rozdziale rozwigzan w znaczacym stopniu pomoze wyeliminowac problem.

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelnej.



14. Zarzadzanie magazynem i spedycja

Decydujqc sie na prowadzenie sprzedazy wysytkowej, jednym z najwazniejszych zadan, jakich musimy
sie podjac¢, jest odpowiednie zorganizowanie procesu logistycznego. Musicie wzig¢ pod uwage dwa
podstawowe jego aspekty: magazyn i proces wysytki towaru.

Organizujac magazyn waszego sklepu, zasadniczo macie do wyboru dwa rozwigzania: wlasny magazyn
lub magazyn zewnetrzny oparty na modelu zwanym dropshippingiem.

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelnej.



15. Prawo konsumenckie w e-commerce

Podstawy prawne regulacji konsumenckich

Do podstawowych aktow prawnych regulujacych relacje miedzy sprzedawca a konsumentem nalezg:

ustawa z dnia 27 lipca 2002 roku o szczegolnych warunkach sprzedazy konsumenckiej oraz
o zmianie Kodeksu cywilnego;

ustawa z dnia 2 marca 2000 roku o ochronie niektorych praw konsumentow oraz

o odpowiedzialnosci za szkode wyrzadzong przez produkt niebezpieczny;

ustawa z dnia 18 lipca 2002 roku o Swiadczeniu ustug droga elektroniczng;

ustawa z dnia 16 lutego 2007 roku o ochronie konkurencji i konsumentéw;

ustawa z dnia 23 sierpnia 2007 roku o przeciwdziataniu nieuczciwym praktykom rynkowym.

Powyzsze ustawy naleza do podstawowego kanonu przepisow konsumenckich. Kazdy sprzedawca
powinien sie z nimi zapozna¢; mieC je wydrukowane, tak aby na wypadek sporu z klientem moc szybko
sprawdzi¢, jak prawo reguluje dane roszczenie klienta.

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelnej.



16. Fotografia produktowa

Wstep

Od zarania dziejéw obraz byt i nadal jest najprostszg, jednoczesnie najbardziej czytelng i skuteczng
formg przekazu, zrozumiata dla wszystkich, niezaleznie od jezyka, jakim sie postuguja, czy kultury,
w ktorej sie wychowali. Rola obrazu nieustannie ewoluowata wraz z rozwojem ludzkoSci. Przez wieki
obraz stuzyl jako Srodek przekazu informacji, komunikacji miedzyludzkiej, a wreszcie zostal on
potraktowany jako sprawnie dziatajace medium sprzedazowo-marketingowe.

W 1848 roku Alfred Hammacher z Nowego Jorku postanowit zdywersyfikowa¢ sposdb sprzedazy
i dotrzec¢ do szerszej grupy odbiorcow dla swoich produktow. Rozpoczat handel wysytkowy narzedziami
mechanicznymi i sprzetem budowlanym. Pomyst wydawat sie genialny, jednak nie przynosit zaktadanych
zyskow. Sytuacja ta zmienita sie radykalnie w 1881 roku, kiedy Alfred Hammacher wydal pierwszy
katalog, bez ktdrego nie moze wydajnie i z sukcesem funkcjonowac¢ zaden sklep sprzedazy wysytkowe;j.
Obraz — w formie rycin — znalazt tym samym nowe rewolucyjne miejsce funkcjonowania i stal sie
podstawowym narzedziem wspierajacym proces sprzedazy na odleghosc.

Na podobny pomyst wpadl w tym samym czasie Pryce Jones — Anglik z Newtown, ktdry do dzi$§ uwazany
jest przez wielu za pierwszego tworce sklepu ze sprzedaza wysytkowa. Dzialalnos¢ swoja Anglik
rozpoczat jednak w 1859 roku. Dzieki wydaniu katalogow o doskonatej jakosci, szybko udato sie mu
pozyska¢ wielu bogatych i wplywowych klientow, wsrdd ktorych najbardziej znanym byta krélowa
Victoria.

Ponownie obraz zostal wykorzystany jako narzedzie sprzedazy, a Swiat stal sie mniejszy, rzeczy staly sie
dostepne bez wychodzenia z domu i ucigzliwego podrozowania do czesto daleko zlokalizowanych
sklepow. Wystarczytlo poogladac¢ ryciny, podja¢ decyzje o dokonaniu zakupu, wypei¢ formularz
zakupowy i cierpliwie oczekiwac na przesytke.

Czas ptynal nieubtaganie, wynalazek telefonu rozpowszechnit sie na swiecie z niebywala predkoscia
i spowodowal, ze sprzedaz wysytkowa mogta byc jeszcze szybsza, a produkty dostepne z dnia na dzien.
Katalogi domow wysytkowych urosty w sile, pozyskawszy kolejnego sprzymierzenca sprzedazy
wysytkowej — fotografie. XX wiek przyniost gwattowny rozwéj sklepow wysytkowych, z ktérych dwa
niemieckie ,,0Otto” i ,,Quelle” wywarly znaczace pietno rowniez na konsumentach z naszej czesci Europy
— oddzielonej od reszty Swiata zelazng kurtyna.

Przypomnijmy sobie lata 80. i 90., kiedy w wielu polskich domach z nieomal nabozna czcia ogladano
kolorowe obrazki przedstawiajgce nieosiggalne wowczas dobra materialne. Wtedy to wtasnie kolorowe
fotografie przenosity cate rodziny w Swiat marzen i konsumpcjonizmu. W miejsce, w ktorym konsument
chce miec za wszelka cene to cos, co jest nowe, kolorowe, tadne, i nigdy nie analizuje, czy jest mu to na
pewno potrzebne.

Wraz z upadkiem szarego i nijakiego komunizmu kolorowy Swiat Zachodu szeroko rozlat sie po naszych
potkach sklepowych. Paradoksalnie jednak nasza potrzeba posiadania stata sie jeszcze silniejsza, a my
tym samym staliSmy sie jeszcze mniej odporni na kolorowe fotografie, majace na celu wywota¢ u nas
pewne okreSlone zachowanie, jakim jest nabywanie débr i ustug konsumpcyjnych.

Przez wiele lat Swiat katalogow wysytkowych wydawat sie ugruntowany i nienaruszalny, az do momentu,
w ktorym Europejczyk sir Tim Bernes-Lee wynalazt co$, co radykalnie i na zawsze zmienito nasz sposob
zachowania, postrzegania Swiata i komunikacji —strone www — do dziS funkcjonujaca:



<http://info.cern.ch>.
Sir Tim Bernes-Lee dal mozliwoS¢ postrzegania serwera internetowego jako witryny z niezwykle

atrakcyjng przez uzycie obrazu (grafiki) zawartoscia. To przekonalo wszystkie oporne dotad grupy
uzytkownikow sieci i spowodowato nastanie nowej ery internetu.

W 1995 roku rozpoczat dziatalnos¢ pierwszy sklep internetowy, wynaleziona przez wspomnianego
wczesniej Alfreda Hammachera sprzedaz wysytkowa zyskata zupelnie nowe perspektywy, do realizacji
ktorych potrzebna tylko byla dobra cyfrowa fotografia produktowa.

Swiat zalato tsunami obrazéw. Nigdy dotad ludzko$¢ nie produkowata ich tak wiele i nigdy ich znaczenie
nie bylo tak ogromne. Rozpoczela sie nowa era — era stron www i nowoczesnego handlu w sieci
0 wdziecznym imieniu:

E-commerce. Era, w ktorej obraz w formie fotografii cyfrowej stal sie koniecznoscig, absolutem
wyniesionym na ottarze, bedgcym filarem wszystkiego, co zostalo umieszczone w sieci — gdyz
w dzisiejszym Swiecie internetu przekazywanie informacji tekstowej, ktora nie jest poparta obrazem,
w zasadzie utracito sens.

Ciag dalszy rozdzialu w wersji pelnej.
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Marcin Cisek

Przedsiebiorca, wykladowca i trener biznesu. Od 2000 r. prowadzi witasng
firme, a od 2007 rowniez sklep internetowy w ramach Allegro i iStore.
Zawodowo zafascynowany koncepcja ,organizacji uczqcej sie”. Prowadzi
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Krzysztof Henel

. Przedsiebiorca, ktéry w swoim portfolio ma zaréwno spektakularne sukcesy,
. jak i porazki. Od 11 lat dziala wylgcznie w branzy e-commerce. Mitosnik
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_ emeryture , by co jakiS czas zaskoczy¢ wszystkich nowym projektem
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Tomasz Henel

 Przedsiebiorca od dziecka. Doktorant Instytutu Nauk Ekonomicznych Polskiej
Akademii Nauk i uczestnik pierwszego w Polsce programu DBA. Wieloletni
aktywny uczestnik polskiego e-commerce, po obu stronach barykady. Weteran
wielu przedsiewziec e-biznesowych. Po latach sukcesow i porazek oddalit sie
od handlu internetowego wypltywajac na szersze biznesowe wody. Wciaz
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Certyfikowany Wykladowca Akademii Allegro dzieli sie swoja wiedza
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Rafal Trafarski

Absolwent Wroclawskiej Akademii Sztuk Pieknych. Webdesigner,
grafik, malarz i zapalony fotograf. Zawodowo od lat zajmuje sie
wzornictwem, grafikg 2d i 3d oraz fotografig produktowq i reklamowa.
Od siedmiu lat wspoélpracuje z serwisem Allego jako wykladowca.
Prywatnie mitosnik sztuki, Photoshopa, dobrego wina i... rudych
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