MNegocjacje:

« zawsze zostaw sobie pole do obnizki,
» nie wchodz w dyskusje z kupujacymi, ktorzy obrazaja lub naciskaja. Mozesz grzecznie
odmdwié i nie kontynuowaé rozmowy,

« jesli kto$ pisze od razu ,ostatnia cena” z duZa znizka, arzecz jest warta swojej ceny,
odpowiedz uprzejmie i trzymaj sie swojego minimum,

Rozdziat 10. Pakowanie i wysyika
Przed wysytka:

o sprawdz, czy rzecz jest czysta, pachnaca i bez uszkodzen,

* zt0z ubranie estetycznie, owin w papier pakowy lub folie i wtoz do koperty
babelkowej, kartonu lub torby foliowej,
» dotacz karteczke z podziekowaniem. To drobiazg, ale wptywa na oceny.

Wysytka krok po kroku:
1. Kupujacy wybiera opcje wysytki i ptaci.
2. Dostajesz powiadomienie i etykiete w aplikacii.

3. Pakujesz rzecz, naklejasz etykiete i nadajesz paczke we wskazanym punkcie lub
oddajesz kurierowi.

4, Zachowaj potwierdzenie nadania do czasu zakonczenia transakcji.

Zasady, ktére chronig Cie przed problemami:

wysytaj w terminie wskazanym przez platforme (nie zwlekaj),
réb zdjecie opakowanej paczki z etykieta (w razie sporu to dowéd),

nie przesytaj rzeczy innych niz opisane i nie zmieniaj ustalen po zakupie,

dobieraj opakowanie do wartosci: delikatne i drozsze rzeczy pakuj mocniej.

Oszczedzanie czasu: nadawaj paczki hurtowo 1-2 razy w tygodniu w jednym dniu i miejscu.
Przygotuj stata ,stacje pakowania" z kopertami, tasma, drukarka lub telefonem do etykiet.

Rozdzial 11. Problemy, zwroty i spory

Mawet przy dobrym koncie zdarzaja sie trudne sytuacje.
Typowe problemy:
= paczka zagubiona lub opdéZniona,

o kupujacy zgtasza, 2e rzecz nie zgadza sie z opisem,
« prosbhaozwrot bez uzasadnienia,



6. Nieuwazne pakowanie i brak dowoddéw nadania.

7. Przenoszenie rozmow i ptatnosci poza platforme.

8. |gnorowanie podatkdw i dokumentacji, az do momentu, gdy pojawi sie problem.
9. Brak systemu: wszystko na ,czuja”, bez liczenia kosztdw.

10. Zmeczenie i rzucenie tematu po kilku tygodniach. Regularnosé wygrywa z
jednorazowym zrywem.

Rozdziat 15. Plan na pierwsze 30 dni
Tydzien 1: fundamenty
« vzupetnij i dopracuj profil,
« przejrzyj szafe i wybierz15-20 rzeczy do sprzedazy,
» zrdb dobre zdjecia, napisz opisy i wystaw pierwsze oferty.

Tydzien 2: testy i nauka

» wystawiaj codziennie 2-3 rzeczy,
« odpowiadaj na wiadomosci w ciagu godziny,
« sprawdzaj, ktore oferty zbieraja polubienia i wyswietlenia, | wyciagaj wnioski.

Tydzien 3: towar z zewnatrz

« odwiedz 2-3 lumpeksy lub wyprzedaze z budzetem testowym (np. 100-200 zt),
» kupujtylko rzeczy, ktore spetniaja regute 3x,
« wystaw nowy towar z dopracowanymi zdjeciami.

Tydzien 4: porzadki i liczby

« odswiez nieschodzace oferty (cena, tytut, zdjecia),
» podlicz przychdd, koszty i zysk,
« zaplanuj kolejny miesiac i sprawdz kwestie podatkowe.

Dodatek A. Checklista sprzedawcy

Przed wystawieniem:

__ rzecz czysta, wyprasowana, bez zapachu

| sprawdzona wartosé rynkowa

| 4-8 zdjec w dobrym swietle (przéd, tyt, metka, detale, wady)
__ tytut z marka, rodzajem, rozmiarem i wyréznikiem

" ' ® o
| opis zwymiarami, sktadem i stanem



