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    Wstęp


    Witaj, Czytelniku, po raz drugi!


    Ponieważ otrzymałem wiele pytań na temat szczegółów sprzedaży na Allegro, októrych nie mówiłem wpierwszej części, napisałem drugą książkę, będącą kontynuacją Allegrowego Super Sprzedawcy. Jeżeli sięgnąłeś po tę pozycję, to jestem przekonany, że od dawna sprzedajesz na Allegro imasz wpełni profesjonalny biznes aukcyjno-internetowy.


    Jako doświadczony sprzedawca mogę Ci powiedzieć, że Allegro to fantastyczny system transakcyjny, który zawładnął rynkiem handlu internetowego. Jednak wcałym systemie transakcyjnym istnieje pewna prawidłowość, której zarząd spółki QXL Poland Sp. zo.o. nie może zlikwidować, aktórą Ty możesz ze wzmożoną siłą wykorzystać.


    Największą zmorą sprzedawców są wysokie prowizje pobierane za wystawienie przedmiotu ikażdorazową sprzedaż. Stąd od lat toczy się walka sprzedawców zserwisem Allegro wcelu uniknięcia tak wysokich opłat ztytułu finalizacji transakcji. Allegro wprowadza nowe skrypty uniemożliwiające przekierowanie kupujących na prywatne sklepy iserwisy internetowe, asprzedawcy próbują wszystkich chwytów, aby nie zapłacić prowizji isprzedać „poza Allegro”.


    Wniniejszej publikacji przekazuję ogrom mojej wiedzy idoświadczeń, które zpowodzeniem możesz wykorzystać wswojej działalności. Od lat sprzedaję poza Allegro inie muszę tego ukrywać. Są na to sposoby, dlatego ważne, abyś zapoznał się ztym, co mam Ci do przekazania.


    Po pierwsze, wiedz, że działam wpełni legalnie. Stąd ani Allegro, ani urząd skarbowy nie mogą się do mnie przyczepić. Jako „formalny” sprzedawca założyłem działalność gospodarczą, prowadzę ewidencję towarów iwszystko rejestruję wkasie fiskalnej. Oprócz sprzedaży na aukcjach internetowych prowadzę również sklep internetowy: www.fost.com.pl/www.ZmyslowaSypialnia.pl. Firmę Fost założyłem ponad 3 lata temu iprzez cały ten czas musiałem szukać nowych rozwiązań, aby wspierać sprzedaż. Wcześniej prowadziłem dwie inne firmy. Sprzedawałem cytrusowe rośliny (www.cytrusik.pl), sprzęt RTV (na Allegro  nick: kazina) iobrazy olejne (www.TouchOfArt.eu). Wszystkie te sklepy istnieją imają się dobrze, ato za sprawą technik sprzedaży, które pozwalają generować wyższe obroty izwiększają zysk przedsiębiorstwa. Dzisiaj doradzam sprzedawcom zwielu innych branż, ato cały czas pozwala mi patrzeć na rynek handlu internetowego poprzez pryzmat globalnego rozwoju gospodarczego.


    Jako sprzedawca dokonujesz standardowych transakcji wserwisie Allegro. Wystawiasz aukcje, zachęcasz innych użytkowników do zakupu, dostajesz informacje osprzedaży iwnastępnym kroku serwis przekazuje Ci dane kontrahentów wcelu dokończenia procesu sprzedaży.


    Wten sposób, jako sprzedawca, masz prawdziwą kopalnię złota.


    Ten proces odbywa się cyklicznie od wielu lat (od początku istnienia Allegro). Ja wten sposób zbudowałem back office mojej firmy iuruchomiłem drugi kanał sprzedaży poza Allegro. Można powiedzieć, że Allegro samo wsobie dało mi narzędzie do prowadzenia działalności handlowej poza serwisem.


    Jak możesz się domyślać, Allegro musi udostępniać sprzedawcom dane kontrahentów, ponieważ inaczej nie można doprowadzić do zakończenia transakcji na rynku. Jednak takie działanie daje duże możliwości aktywnym sprzedawcom. Pozwala zbudować własną bazę klientów iwykorzystywać ją do powtórnej sprzedaży. Pierwsza część tej książki opisuje szczegóły tworzenia bazy danych ijej wykorzystywania na potrzeby własnej działalności, jak również tłumaczy, na czym polega kompletność danych iich integracja zdalszymi działaniami marketingowymi.


    Druga część odkrywa nowoczesne aspekty marketingu internetowego inieinternetowego, które razem dają efekt synergii (2 + 2=5) wsprzedaży wtórnej wśród stałych klientów. Przedstawiam tu konkretne techniki isposoby tworzenia ofert sprzedażowych oraz ich rozsyłania wśród Twoich klientów pozyskanych na Allegro.


    Do procesu sprzedaży musisz podchodzić wsposób otwarty iodważny, aby móc wyprzedzić konkurencję. Itu słowo klient powinno być rozumiane przez Ciebie wznacznie szerszym kontekście.


    Kto powiedział, że jednej osobie masz sprzedać tylko jeden produkt? To błędne myślenie. Siłą każdej firmy są stali klienci, którzy kupują cyklicznie coraz więcej iczęściej.


    Jak myślisz, po co powstał najbardziej znany program lojalnościowo-punktowy PayBack? Ten największy wPolsce system premiowy ma przyciągać klientów nieskończenie wiele razy po to, aby firmy wnim uczestniczące mogły stale zarabiać na tych samych kupujących.


    Jednak na potrzeby nieco mniejszej firmy niż Real, BP czy Allegro możesz wdrożyć coś prostszego, ale równie skutecznego. Siłą przedsiębiorcy jest podążanie za zmianami ikreowanie nowej rzeczywistości. Być może odniesiesz większy sukces, niż przypuszczasz izarobisz dwa razy więcej pieniędzy niż teraz.


    Wtrzeciej części pokazuję Ci, jak wykorzystać swoją bazę danych iprzekaz marketingowy, aby skutecznie sprzedawać, nie płacąc nikomu żadnej prowizji. Proces wtórnej sprzedaży jest tym kluczowym elementem, który doprowadził wielu przedsiębiorców do milionów.


    Wostatniej części odpowiadam na najczęściej zadawane pytania odnośnie stosowania prezentowanych przeze mnie technik iich odbioru. Życzę Ci miłej iowocnej lektury.

  






  Część I Baza danych Twoich klientów zAllegro






  Prowadzenie działalności na Allegro


  Jak już wcześniej wspomniałem, prowadzę legalną działalność handlową ido takiej formy zachęcam również Ciebie. To nieprawda, że pierwszy milion trzeba ukraść. Niepotrzebne Ci są układy ani wyjątkowe znajomości, żeby zarabiać duże pieniądze. Potrzebujesz jednej najważniejszej umiejętności  umiejętności sprzedaży.


  Często zadaję pytania takie, jak:


   Czy umiesz sprzedawać?


   Czy zajmujesz się sprzedażą?


   Czy jesteś wstanie sprzedać jakikolwiek produkt?


  Moi rozmówcy najczęściej są skonsternowani, azodpowiedzią jest duży problem. Większość znich boi się sprzedaży. Boją się kontaktu zdrugim człowiekiem, który ma wpodtekście cel  dokonanie sprzedaży izysk. Mówię otym dlatego, że sam kiedyś bałem się sprzedaży iod razu jestem wstanie rozpoznać ten sam lęk woczach innego człowieka. Jednak mam dla Ciebie świetną informację: sprzedaży możesz się nauczyć.


  Biznes ihandel to pewnego rodzaju gra, wktórej musisz nauczyć się wygrywać zprzeciwnikami (konkurentami). Same pieniądze są tylko końcowym elementem tej gry (ewentualną wygraną). Jednak, podobnie jak każda gra, jej celem jest aktywne iwszechstronne życie przedsiębiorcy. Sprzedawca, inaczej przedstawiciel handlowy czy handlowiec, to najpiękniejszy zawód świata, ponieważ uczy człowieka przełamywania wewnętrznych barier. Uczy kontaktu zinnymi ludźmi, życzliwości, no iprzede wszystkim odwagi.


  Aby dostać się do prezesa jakiejkolwiek firmy, trzeba mieć odwagę. Aby przebić się przez sekretariat iumówić się na spotkanie bądź wtargnąć znienacka do biura, trzeba mieć bardzo dużą odwagę.


  Jako przedsiębiorca pokonałeś barierę, której nie jest wstanie pokonać ponad 91% społeczeństwa  założyłeś firmę. Gratuluję! To już Wielki Sukces.


  Wostatnim czasie, przez ponad pół roku, pracowałem jako Handlowiec  pisane przez wielkie H. Nauczono mnie wtedy odwagi wychodzenia naprzeciw innym ludziom ikonfrontacji twarzą wtwarz.


  Taka raz nabyta umiejętność towarzyszy człowiekowi przez całe życie.


  Podobnie jest zAllegro. To, co mnie dziwi, to fakt, że mimo iż dokonałem już setek zakupów przez ten serwis aukcyjny iinne sklepy internetowe, to wciąż żaden ztych sprzedawców nie odezwał się do mnie po raz drugi. Aprzecież znam ich poziom obsługi ijestem otwarty na dalsze zakupy, ponieważ nie mam bariery kontaktu. Ikażdy klient tak ma, kiedy dokonał już pierwszego, najważniejszego, zakupu.


  Wracając do Allegro. Jako sprzedawca masz ułatwioną sytuację, ponieważ po każdej sprzedaży otrzymujesz pełne dane swojego klienta. Imię inazwisko, dokładny adres zamieszkania, telefon, adres mailowy. Często za sprawą samych klientów, którzy do Ciebie piszą, otrzymujesz dodatkowe dane adresowe do pracy, numery NIP, kolejne adresy mailowe iwiele innych informacji. Prowadząc normalny sklep, musiałbyś korzystać zkwestionariuszy ankiet wypełnianych dobrowolnie izkart stałego klienta, aby uzyskać chociaż część tych danych. Wzwykłej rozmowie kasjera zklientem nie ma miejsca na wymianę danych. WAllegro czy sklepie internetowym jest to podstawa. Iwtym widzę wielką przewagę Twojej firmy internetowej nad konkurencyjną firmą niedziałającą winternecie.
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