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PRZEWODNIK DLA MALYCH | SREDNICH FIRM

Twoja firma moze pracowac 24
godziny na dobe

Jak obecnos¢ w internecie pomaga zdoby¢ klientow, oszczedzac czas
i zwiekszy¢ sprzedaz.

Elite Al — Krzysztof Fedunkiw
elite-ai.eu
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WPROWADZENIE

Twoja firma moze by¢ swietna i nadal
tracic klientow

Klient nie zobaczy Twojego doswiadczenia, dopdki nie znajdzie Cie w

internecie. Twoja strona, social media, e-book, formularz i CRM moga
pozyskiwac klientow i porzadkowac obstuge — réwniez wtedy, gdy Ty
odpoczywasz.

Ten przewodnik pomoze sprawdzic¢, czego potrzebuje Twoja firma i jakie
korzysci przyniosg odpowiednie narzedzia.
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DIAGNOZA

Czy rozpoznajesz swojq firme?

Sprawdz, czy te sytuacje dotycza Twojej dziatalnosci:

Widocznos¢ Strona i social media
Klienci maja trudnosci ze Strona jest nieaktualna, zle
znalezieniem firmy w internecie. wyglada na telefonie. Posty nie

przynosza zapytan.

Powtarzajace sie pytania Chaos w kontaktach

Klienci wielokrotnie zadaja te Kontakty, wiadomosci i ustalenia
same pytania. w réznych miejscach.
Zapomniane kontakty Rezerwacje telefoniczne
Zdarza sie zapomniec¢ o Wiekszosc¢ rezerwacji i ustalen
ponownym kontakcie z klientem. trzeba wykonywac telefonicznie.

Brak jasnego nastepnego kroku

Klient nie wie, co zrobi¢ po
zapoznaniu sie z oferta.

Jesli rozpoznajesz kilka sytuacji — czes¢ powtarzalnej pracy moze
przeja¢ dobrze zaprojektowany system internetowy.
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SCIEZKA KLIENTA

Jak klient wybiera firme?

W M
: )

-

-y

a

Zanim klient zadzwoni, sprawdza firme w Google, na Facebooku lub na
stronie. Poréwnuje oferte, prezentacje, opinie i tatwosc¢ kontaktu. Jesli nie
znajdzie potrzebnych informacji lub strona nie wzbudzi zaufania, moze
wybra¢ konkurencje — nawet jesli Twoja oferta jest lepsza.

Potrzeba Wyszukiwanie

Klient identyfikuje problem. Sprawdza Google i Facebooka.
Pierwsze wrazenie Zaufanie

Ocena strony i prezentacji. Opinie i transparentnosc.

Decyzja klienta zaczyna sie czesto jeszcze przed pierwszg rozmowa.
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STRONA WWW

Strona internetowa, ktéra pracuje przez
catg dobe

Profesjonalna strona wyjasnia, czym zajmuje sie firma, komu pomaga i jak

sie skontaktowac. Dobrze przygotowana odpowiada na pytania i prowadzi
klienta do dziatania.

Wiarygodnos¢ Catodobowo

Wieksze zaufanie klientow. Prezentacja oferty 24/7.
Mniej rozmow Jedno miejsce
Uporzadkowane zapytania. taczy wszystkie dziatania.

Dobra strona nie tylko informuje. Prowadzi klienta do kolejnego
kroku.
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TRESCI

E-book i social media, ktore zdobywajg
klientow

Klient nie zawsze jest gotowy kupi¢ od razu. E-book pokazuje wiedze firmy

i przygotowuje go do skorzystania z oferty. Posty powinny miec¢ cel -
prowadzi¢ do kontaktu.

Mechanik Restauracja

»{ sygnatow, ze samochdd ,Poradnik organizacji rodzinnego
wymaga kontroli” przyjecia”

Ksiegowa Firma remontowa
sNajczestsze btedy ~Jak przygotowac¢ mieszkanie do
poczatkujacych remontu”

przedsiebiorcow”

Najpierw dajesz klientowi wartos¢, potem pokazujesz kolejny krok.
Post powinien otwiera¢ droge do kontaktu.
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KONWERSJA

Formularze, lejki sprzedazowe i
aplikacje
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Formularz zbiera informacje przed rozmowa. Lejek prowadzi klienta od
zainteresowania do zapytania lub zakupu. Aplikacja ma sens, gdy
upraszcza powtarzalne czynnosci.

Lepsze zapytania Automatyczna odpowiedz
Mniej przypadkowych Klient wie, co zrobic. Firma
kontaktéw, szybsza obstuga. otrzymuje informacje.
Aplikacja

Rezerwacje, powiadomienia,
statusy, program lojalnosciowy.

Aplikacja powinna rozwigzywac¢ konkretny, powtarzajgcy sie problem
- nie byc¢ tylko dodatkiem.
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CRM

CRM - porzqgdek w kontaktach z
klientami

CRM (system zarzadzania relacjami z klientami) gromadzi informacje o

klientach, wiadomosciach, ofertach i terminach. Wazne dane nie pozostajg
tylko w pamieci czy notesie.

Historia kontaktow Przypomnienia i terminy
Petny zapis rozmoéw i ustalen z Zaden kontakt nie zostanie
kazdym klientem. pominiety.

Kontrola ofert i ptatnosci Analiza zradet zapytan
Przejrzysty obraz wszystkich Skad pochodza klienci i ktére
spraw. kanaty dziataja.

Najwazniejsza korzysc¢: mniejsze ryzyko utraty klienta przez brak
odpowiedzi lub zapomniany kontakt.

Elite Al — Krzysztof Fedunkiw - elite-ai.eu



EFEKT

Kiedy narzedzia zaczynajq

wspotpracowaé

Najwieksza korzysc¢ pojawia sie, gdy strona, social media, formularz, e-book

i CRM tworza jeden system obstugi klienta. Nie kazda firma potrzebuje

wszystkiego naraz — zacznij od najwiekszego problemu.

Przed zmiana

Informacje tylko na Facebooku,
pytania telefonicznie,
wiadomosci roznymi kanatami,
recznie zapisywane terminy.

Po uporzadkowaniu

Strona przedstawia oferte,
e-book odpowiada na pytania,
formularz zbiera dane, CRM
zapisuje kontakt i przypomina.

Modelowy przyktad — nie opis konkretnego klienta ani gwarancja wynikow.

Celem nie jest zastgpienie cztowieka, lecz ograniczenie chaosu i

utatwienie klientowi kontaktu z firma.

Elite Al — Krzysztof Fedunkiw - elite-ai.eu



