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PRZEKU) SWOJA STRONE
W PRAWDZIWA
KOPALNIE LEADOW!

PORADY DO WDROZENIA DLA FIRM 10+ PRACOWNIKOW



Wprowadzenie

Jesli trafites na ten e-book, pewnie zastanawiasz sie, co mozesz zrobié, aby
poprawic¢ sprzedaz w swojej firmie poprzez strone www. A moze prowadzisz juz
kampanie reklamowe, kanaty w social mediach, ale nadal nie jeste$ w stanie zebrad
wystarczajacej ilosci wartosciowych leaddéw? Coz, Twoja witryna prawdopodobnie
jest zle zaprojektowana pod katem reklamowym i marketingowym. Czy podczas jej
tworzenia korzystates z danych na temat wnioskdw z konwersji z setek kampanii
reklamowych, badan odnosnie psychologii i zachowan uzytkownikow? Pewnie nie.

Firmy tworzace strony www zwykle nie dysponuja takimi danymi.

Dzieki temu poradnikowi bedziesz mogt znaczgco zwiekszy¢ liczbe leaddw

generowanych poprzez Twojg witryne, co przetozy sie na wyzsze przychody.

W tym krotkim e-booku znajdziesz najczestsze btedy, przez ktére pienigdze

wydawane na Twoje dziatania marketingowe mogg sie marnowac.

Zmiana kilku prostych elementdéw na stronie sprawi, ze zwiekszysz sprzedaz o co
najmniej kilkanascie procent. Bedzie nam niezmiernie mito, jesli wiedza zawarta w
tym ebooku zostanie przez Ciebie wdrozona i podzielisz sie z nami o jaki % wzrosta

liczba zapytan ofertowych.

Pozdrawiamy

Zespot Freshview

freshview

Znajdz specjaliste social media

dla Twojego biznesu.



O nas

Jestesmy najpopularniejsza w Polsce platformg taczaca ze zweryfikowanymi
specjalistami social media. Pomogg Ci oni w kreatywnym prowadzeniu social
media i kampanii reklamowych w ramach serwiséw Facebook i Instagram, co

przetozy sie na wiecej klientdw z internetu.

By¢ moze masz zte doswiadczenia z przesztosci zwigzane ze wspdtpracy z
agencjami marketingowymi lub freelancerami. Nasza platforma wychodzi naprzeciw
takim problemom. Doktadnie sprawdzamy wiedze i doswiadczenie specjalistow
dostepnych na rynku. Proponujemy wspotprace wytgcznie tym, ktorzy
przeprowadzili wiele skutecznych dziatan dla firm z réznych branz. Akceptujemy
tylko maty % kandydatur. Nie musisz przegladac¢ ofert, porownywac firm
marketingowych i ryzykowad, ze trafisz na nierzetelng firme. Wykonalismy tg prace
za Ciebie. Na naszej platformie wybierzesz jednego sposrdd najskuteczniejszych

specjalistow social media dostepnych w Polsce.

Zapraszamy po wiecej informacji na freshview.pl


https://freshview.pl/
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Zdjecia zespotu

Zmyst wzroku to jeden z najwazniejszych w kontekscie reklamy. Badania pokazuja,
ze odpowiada on za wywotanie az ok. 80% emocji. Nic wiec dziwnego, ze strategie
brandingu marek odnoszacych sukcesy sg maksymalnie skoncentrowane na
aspektach wizualnych. Dotyczy to zaréwno prezentacji produktow, wszak kazdy
wybiera to, co wydaje mu sie najbardziej atrakcyjne, ale takze marki jako catosci. Tu

kluczowa role w jej postrzeganiu odgrywa strona www.

Profesjonalnie wygladajaca, estetyczna strona www to podstawa, ale jest jeden
element, ktorego brak moze w znaczacym stopniu decydowad o odrzuceniu oferty

Twojej firmy i przejsciu na strone konkurenciji.
Mowa o zdjeciach zespotu.

Woyobraz sobie, ze ktos chce skorzystac z okreslonych ustug i przyszedt czas na
wybranie firmy do ich realizacji. Osoba trafia na 5 stron réznych firm, a tylko na
jednej z nich dostrzega autentyczne, profesjonalnie wykonane zdjecia pracownikow.
Wiedzac, ze to wtasnie obraz stanowi tak naprawde najwazniejsze zrodto ekspresji
na stronie, mozna oczekiwac, ze to wtasnie ta firma zostanie najmocniej

zapamietana.

Nie chodzi tu tylko o fakt, ze strona posiada element, ktéry wyrdznia jg na tle
konkurencji. Autentyczne zdjecia zespotu na stronie pozwalajg przekaza¢ w jasny
sposdb to, czego czasem nie da sie oddac¢ nawet wieloma stowami. Pokazanie
sylwetki wtasciciela firmy i jego pracownikdw pozwala wzbudzi¢ zaufanie u
potencjalnego klienta. Firma automatycznie przestaje by¢ “wirtualna”. Ktos, kto nie
zna Twojej firmy, ma szanse rozpocza¢ na stronie pierwszy kontakt z Tobg, Twoim
zespotem i mocniej odczuwa fakt, ze za firmg stoja prawdziwi ludzie. Poza tym, nie
wolno zapominad, ze to w duzej mierze zespdt stoi za sukcesami firmy, a wtasciciele
uwypuklajacy sylwetki swoich pracownikdw sg pozytywnie odbierani, co bardzo

korzystnie przektada sie na wizerunek marki.



Zdjecia zespotu zdecydowanie pomagajg zwiekszyc¢ skutecznosc reklamy w social
media - jesli elementy, takie jak doswiadczenie i oferta bedg plasowac sie na

podobnym poziomie.

Jesli jeszcze nie masz zdje¢ zespotu na swojej stronie, poczyn tu i teraz
zdecydowane kroki, aby to zmieni¢. Popro$ kazdego z pracownikdw, aby udat sie do
fotografa. Dobrze, abys przedtem okreslit pewne wytyczne, takie jak np. odpowiedni
ubidr, czy mimika. Dzieki temu zachowasz wspdlng konwencje i fotografie bedg sie
prezentowac¢ profesjonalnie. Nie zapominaj, ze beda od teraz elementem
identyfikacji Twojej marki. Po skompletowaniu zdjeé, zle¢ swojemu webmasterowi
stworzenie zaktadki “Zespot” i opublikowanie zdje¢ na stronie internetowej. Jesli
prowadzisz jednoosobowg dziatalnosé, Twoje zdjecie opublikuj na podstronie “O

firmie” lub stronie gtéwne;.



Referencje

Oprocz zdjed zespotu, kolejnym bardzo waznym aspektem wzbudzajgcym zaufanie u
potencjalnych klientdw sa referencje. Nawet najlepiej opisana oferta nie przekona
do siebie innych, bez tzw. social-proof, czyli spotecznego potwierdzenia kompetenc;ji
Twojej firmy. Ponownie, wyobraz sobie sytuacje, ze kto$ szuka firmy $wiadczacej
okreslone ustugi. Osoba wybrata Twoja strone, poniewaz:

[J posiadasz atrakcyjng wizualnie strone www,
[ prezentujesz zdjecie catego swojego zespotu,

[J zadbates$ o dobry opis swojej oferty.

Kolejnym naturalnym krokiem jest sprawdzenie opinii/referencji o firmie. U Ciebie ich
brakuje lub masz ich niewielkg ilos¢. Czy konsument zdecyduje sie przyjgc “kota w

worku”? Wiekszos¢ potencjalnych klientéw bedzie szukac dalej.

Jak zdoby¢ referencje?

Popros swoich zadowolonych klientow o wystawienie Ci listu referencyjnego. Im
wiecej ich skompletujesz, tym lepiej. Referencje powinny by¢ gromadzone i
publikowane zaréwno na stronie internetowej, jak i landing page'ach w regularnych
odstepach czasowych. Posiadanie tylko starych opinii np. sprzed 5 lat, nie bedzie
dobrze sSwiadczyto o Twojej firmie i moze przynie$s¢ skutek odwrotny do

Zamierzonego.

Popros swojego web developera/administratora strony o zamieszczenie skandw
listdw referencyjnych na dedykowanej podstronie “Referencje”, lub jesli nie masz ich

jeszcze duzo, mozesz opublikowac je na podstronie “O firmie”.

Jesli otrzymasz zgode od swoich klientow, opublikuj na swojej stronie rowniez ich
zdjecia z wybranym cytatem z referencji. Wystarczy od 4 do 6 takich cytatow
umieszczonych na stronie gtdwnej. Beda jednym z najbardziej rzucajacych sie na niej
w oczy elementdw, co zdecydowanie przemdéwi na Twojg korzysé. To dziata!
Dysponujemy danymi, ktére potwierdzaja, ze referencje znaczaco zwiekszajg

konwersje kampanii na Facebooku, Instagramie i podnosza wartosé danej marki.



Jednoczesdnie przestrzegamy Cie przed wszelkimi drogami “na skréty”. Opinie i listy
referencyjne musza by¢ prawdziwe. Oszukancze i niestety dos¢ czesto spotykane
praktyki, takie jak publikowanie na stronach opinii fikcyjnych osdb, predzej czy
pozniej obrocy sie przeciwko Tobie. Oprdocz tego, ze potencjalni klienci coraz szybciej
rozrozniajg sztuczne opinie od tych autentycznych, to do tego uznajg Twoja firme za
nieprofesjonalng i niegodng zaufania. Jesli nie bedziesz w stanie zgromadzié
pozytywnych opinii od swoich realnych klientéw - tym bardziej nie préobuj
publikowad fikcyjnych rekomendacji. Prawda predzej czy pdzniej wychodzi na jaw.
Lepszym wyjsciem bedzie zastanowienie sie, dlaczego Twoi klienci nie sg do konca

zadowoleni z Twoich ustug i podjecie pierwszych krokdw, aby to zmienié.



Call to action i formularze

Twoje kampanie reklamowe na Facebooku pracujg na sukces Twojej firmy 24/h na
dobe przez 365 dni w roku. To najskuteczniejsze narzedzie do pozyskania leadow,
duzo lepsze niz cold calling czy cold mailing. Jednak z naszego doswiadczenia
wynika, ze kampanie reklamowe obstugiwane nawet przez najlepszych specjalistow
nie przyniosg pozgdanego efektu, jesli Twoja strona www nie bedzie wyposazona w
pewne bardzo istotne elementy. Co za tym idzie, istnieje niestety duze
prawdopodobienstwo, ze Twoja obecna witryna negatywnie wptywa na

efektywnos$c¢ kampanii.

Co jesli ktos chce uzyskal oferte Twojej firmy, a na Twojg strone trafit poznym
wieczorem - po godzinach pracy firmy lub w weekend? Czy Twoja strona jest

przygotowana na taki scenariusz?

Ogromnym btedem popetnianym przez wiekszosc firm sprzedajgcych w B2B jest
brak przemyslanej strategii pozyskiwania leaddéw z witryny. Firmy te posiadajg
formularz do pozyskiwania danych kontaktowych jedynie na podstronie “Kontakt”.
To zdecydowanie za mato. Potencjalny klient jest wowczas pozostawiony sam
sobie, a powinien dosta¢ jednoznaczny komunikat, ze wszedt na strone, aby
zostawic¢ dane kontaktowe - to cel nadrzedny! Droga od wejscia na strone, przez
zainteresowanie ofertg, do mozliwosci pozostawienia danych, powinna by¢ jak
najkrétsza. Konsument nie zawsze chce traci¢ czas na szukanie miejsca, w ktérym
moze zostawié swoje dane kontaktowe. Z tego powodu, powinno by¢ mu to podane
kolokwialnie ujmujac “na tacy”. W przeciwnym razie, zrezygnowany, zacznie szukac
dalej i przejdzie na lepsza witryne konkurencji, na ktorej “wycisng” z niego imie i

nazwisko, numer telefonu i mail.

Co wiec nalezy zrobic?

Zacznij od dodania przyciskéw call to action, ktére beda powodowad konkretne

dziatanie na stronie. Jeszcze w tym rozdziale dowiesz sie, jak to zrobic.

Jak przekonaé odwiedzajgcych strone do pozostawienia danych poprzez formularz

kontaktowy? Stworz jako ostatnig pozycje w menu nawigacyjnym Twojej strony



bloczek w formie buttona “Bezptatna wycena”, “Zamow oferte”, “Zamoéw
darmowa konsultacje” lub “Umdw wideokonferencje”. Jako tto buttona ustaw inny,
wyrdzniajacy sie kolor (najlepiej btekitny, zielony lub czerwony), ktéry musi sie

rzuca¢ w oczy.

Po kliknieciu w button, powinna otworzy¢ sie podstrona z formularzem zbierajgcym

od klienta dane, tak jak:

J imie i nazwisko,
[J numer telefonu,

[J adres e-mail.

Do tego dojdzie zgoda na przetwarzanie danych osobowych (RODO) i
ewentualnie data darmowej konsultacji. Nie twodrz wiecej pdl, bo grozi to
obnizeniem konwersji (obnizy ilos¢ osdb decydujgcych sie na pozostawienie
danych). Im wiecej wysitku bedzie kosztowad potencjalnego klienta skontaktowanie
sie z Tobg, tym wiem wieksze prawdopodobienstwo, ze zrezygnuje z Twojej oferty i

odwiedzi kolejng strone konkurencji.

Nad formularzem zamies¢ tekst, ktory ma dodatkowo zacheci¢ do pozostawienia
danych. Dobrym przyktadem jest komunikat:
“Wypetnij teraz, w ciggu 24h otrzymasz dedykowang oferte!”.

Podobny formularz zamies$¢ na podstronach opisujacych Twojg oferte. Powtorz go
rowniez w innych miejscach - np. w stopce strony. Wowczas potencjalny klient

czytajacy tresci, niezaleznie od podstrony, bedzie mdgt szybko zostawié swoje dane.

W ten prosty sposdb bedziesz generowat wiecej zapytan, nie zwiekszajgc nawet

przy tym ruchu na stronie!



Jezyk korzysci

By¢ moze znasz powiedzenie “Klient nie chce kupi¢ mtotka, chce wbié gwozdz”. Jak
sie ono ma do Twojej strony internetowej? Opisujgc swojg oferte, musisz mie¢ na
uwadze, ze klient szukajac konkretnego produktu, czy ustugi, kieruje sie
zaspokojeniem jakiejs potrzeby, rozwigzaniem okreslonego problemu. Zatem
klient, czytajgc informacje na Twojej stronie, powinien utwierdzac sie w przekonaniu,
ze to witasnie Twoja firma dysponuje rozwigzaniem, ktérego on potrzebuje i ktére go

usatysfakcjonuje.

Jak pisad tresci, aby rzeczywiscie stanowity one odpowiedz na potrzeby klienta?
Z pomoca przychodzi jezyk korzysci!

Jezyk korzysci jest jedng z technik prezentowania oferty sprzedazowej. Jej istote
stanowi wykorzystywanie i opisywanie benefitow, jakie potencjalny klient moze

uzyskac dzieki wspotpracy z Twoja firma.

Uzywajac tego jezyka jako podstawe komunikatu, znaczgco zwiekszasz
prawdopodobienstwo pozyskania klienta. Sprawiasz, ze od pierwszych chwil

spedzonych na stronie, dostrzega on realng wartos¢ Twojej oferty.

Dlaczego jezyk korzysci jest tak skuteczny? W odrdznieniu od klasycznej prezentacji
produktu, ktéra opiera sie podawaniu kolejnych pozytywnych epitetow, np.
“niezawodny”, “niesamowity”, itp., jezyk korzysci ma bardziej spersonalizowany,
konkretny charakter. Sztuczne, wymyslne opisy oferty nie robig juz na klientach
wrazenia. O wiele lepiej jest sprawic¢, by poczuli oni, zZe Twoja oferta jest

rzeczywiscie dedykowana wtasnie im oraz ich potrzebom.

A teraz wez do reki kartke lub otwdrz na komputerze notatnik i wypisz wszystkie
zalety Twojej oferty. Uwzglednij wszystkie argumenty, ktére przemawiajg za tym, ze
warto skorzysta¢ wtasnie z Twoich ustug, a nie ustug konkurencji. Zanotuj wszystko,
co przychodzi Ci na mysl. Czym sie wyrdzniasz, jaka masz przewage? Popros o

zrobienie tego samego Twoich managerdw czy wspolnikdw.
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Przyktady, ktére mogg Ci pomac:

e JesteSmy na rynku juz 7 lat.

e Dajemy X lat gwarancji, opieke powdrozeniowa Y lat.

e Mamy skutecznos$¢ na poziomie X %. Wykonalismy realizacje, dzieki ktorej
klient zaoszczedzit Y zt miesiecznie.

e Nasz zespot wyrdznia X (Moze zdobywat doswiadczenie w innych firmach,
moze za granica? lle 0sob liczy zespot?).

e 7 naszej oferty skorzystato juz N firm (np. 200), w tym firmy takie jak: X, Y, Z
(Tu mozesz podad Twoich najwiekszych klientéw po uzyskaniu zgody).

e Mamy niezobowigzujgce umowy - nie wigzemy na dtugi czas.

e Doswiadczenie w trudnych branzach/przypadkach (Podaj w jakich
konkretnie).

e \Wspomagalismy organizacje charytatywne (Jakie?).

e Korzystamy z najwyzszej jakosci urzadzen, technologii renomowanych firm
takich jak X, Y, Z (Podaj technologie, urzadzenia, marki).

e JestesSmy cztonkiem stowarzyszenia N, wspdtorganizujemy czy uczystniczymy
w konferencjach branzowych X, Y, Z.

e X% umdw z naszymi klientami zostaje przedtuzanych.

e Aktywnie prowadzimy profile w mediach spotecznosciowych.

Pamietaj, ze dla czesci klientdw cena nie bedzie jedynym wyznacznikiem. Kto chce

is¢ do najtanszego lekarza czy jaki trener chce mie¢ w klubie najtanszego pitkarza?

Po zgromadzeniu tych informacji stworz tresci na Twojg strone internetowa: na
strone gtdwng oraz podstrone “O firmie”. Najwazniejsze atuty warto wymienic¢ na

stronie gtownej w postaci infografik.

Pokaz potencjalnym klientom w sposdéb bardzo realny, w czym jeste$ dobry, i
dlaczego warto wybraé Twoja firme. Nie ubarwiaj nic na site, nie musisz uruchamiac
swojej wyobrazni, tworzy¢ dtugich poematéw. Podaj konkrety. Bardzo popularnym
btedem na stronach internetowych jest niestaranne przygotowanie tresci, ktére do
tego s3 czesto kopiowane ze witryn nalezgcych do innych firm. Nie moze ich
tworzyé webmaster, a osoba, ktéra przygotowany przez Ciebie szkic roboczy ubierze

pod katem sprzedazowym w jezyk korzysci. Tresci na stronie muszg sprzedawad.
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Jezyk korzysci moze odnosié sie tez bezposrednio do potencjalnych zyskéw klienta
wynikajgcych z wejscia we wspotprace z Twoja firma. Im bardziej niestandardowa i

niespotykana w branzy jest korzysé, ktdrg jestes sktonny zaoferowad, tym lepiej.

Przyktady korzysci:
e darmowy audyt,
e bezptatna pierwsza konsultacja,
e bezptatna wycena,

e rabat X na pierwsza wizyte.

Pamietaj, ze pierwsza transakcja z klientem niekoniecznie musi przyniesc duzy zysk.
Czesto warto pozyskac go dla swojej marki po to, zeby w przysztosci znéw korzystat
z Twojej oferty.
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Oferta i cennik

Przejrzysta oferta i cennik to bardzo wazne elementy Twojej strony www. Na ich podstawie
potencjalny klient podejmuje szybka decyzje o tym, czy chce skorzystad z Twoich ustug, czy

jednak woli poszukac czegos innego.

Oferta

Przede wszystkim, popros swojego Web Developera o rozbicie zaktadki “Oferta” na
podstrony dedykowane poszczegdlnym elementom oferty. Przy ich konstruowaniu

wez pod uwage, ze:

[J powinny by¢ napisane bardzo prostym jezykiem - nie uzywaj mocno
specjalistycznego stownictwa;

[J wazne jest postugiwanie sie jezykiem korzysci;

[J powinny by¢ przejrzyste i jasno opisywaé wszystkie Twoje ustugi, uwzgledniajac
istotne kwestie;

[J zadbaj podziat elementéw oferty na odpowiednie kategorie (przyda Ci sie to
réwniez, kiedy bedziesz chciat skorzystaé z pozycjonowania). Zaréwno produkty jak i
ustugi mozesz podzieli¢ pod wzgledem ich przeznaczenia lub ze wzgledu na grupe
odbiorcow.

[J nie mozesz zapomnie¢ o call-to-action i formularzach kontaktowych na kazdej

podstronie.
Cennik:

O ile w przypadku Oferty, nikt nie neguje umieszczania jej w internecie, to w przypadku
Cennika jest zarowno wielu zwolennikdw, jak i przeciwnikow publikacji go na stronie
firmowej. W przypadku niektérych branz i ustug, brak cennika jest catkiem zrozumiaty (np.
kiedy cena za ustuge nie jest stata, lub jest za duzo zmiennych do uwzglednienia). W
wiekszosci wypadkow przejrzysty cennik na stronie ma jednak zdecydowanie wiecej zalet,

niz wad.

Podczas przegladania stron réznych firm, niektdrzy klienci w pierwszej kolejnosci poszukujg
informacji o cenach - dzieki temu mogg sie zorientowad, jakie ceny panujg na rynku i przede
wszystkim, czy warto dalej przegladac strone jesli wiedzg, ze nie majg wystarczajgcego
budzetu. Z kolei Ty, jako wtasciciel, umieszczajgc cennik na stronie redukujesz ilo$¢ zapytan

od klientdw, ktdrzy nie s3 w stanie zainwestowac¢ w Twoje produkty/ustugi. Jesli kor\cowa
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cena Twojej ustugi lub produktu zalezy od réznych czynnikdéw czy wymaga indywidualnego
podejscia, sprobuj podac cene usredniong, tzw. widetki, stawke godzinowg lub przyktadowe
kalkulacje. W ten sposdb cennik nadal bedzie stanowit pewng wartos¢ dla klienta.
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E-book

Dlaczego e-book? Mozesz go napisa¢ w 1 wieczdr. Wystarczy, ze bedzie sktadat sie
z 4-10 stron, lepiej, zeby nie byt zbyt dtugi. Warto postawi¢ na konkretne
informacje. Konsumenci z pewnoscig docenig wartos¢, jakg mozesz w ten sposdb

przekazac i by¢ moze dotgcza do grona Twoich przysztych klientdw.

Korzysci jakie daje e-book beda procentowad dla Twojej firmy przez nastepne lata.
Ebook w potaczeniu z pracg doswiadczonego specjalisty social media to recepta na

duza ilo$é, wysokiej jakosci zapytan ofertowych.

Przygotuj merytoryczny poradnik na temat, ktéory moze nurtowaé Twojego

potencjalnego klienta. Przyktadowe zagadnienia dedykowane réznym branzom:

e Dlaczego tych ustug nie wrzucasz w koszty firmowe, a mozesz? Krotki
poradnik jak zaptaci¢ mniejsze podatki.

e Na co zwrdci¢ uwage projektujgc wnetrze salonu?

e Co musisz wiedzie¢ wymieniajac silnik w swoim samochodzie? 10 porad.

e Jak zaprojektowac instalacje elektryczng, zeby byta bezpieczna?

e Jakie ogrzewanie domu wybraé? 5 zalet wszystkich popularnych systemow
ogrzewania.

e Na co zwrdci¢ uwage wybierajgc ubezpieczenie Twojego samochodu?

e Jak szybko sprzedaé mieszkanie czy dom? 10 praktycznych porad.

e Jak wybieli¢ zeby domowymi sposobami? Poradnik specjalisty.

e Jak przygotowac profesjonalng konferencje biznesowg?

e Jaki CRM wybraé¢ dla Twojej firmy? Pordéwnanie najpopularniejszych
systemow.

e Jak zwiekszyc sprzedaz, dzieki automatyzacji procesow biznesowych?
Sprébuj tak dobrad temat, zeby tre$¢ poradnika dotyczyta jak najszerszego grona
Twoich potencjalnych klientow. Zacznij od napisania jednego e-booka.

Na swojej stronie internetowej opublikuj formularz, po wypetnieniu ktérego

potencjalny klient otrzyma link do pobrania e-booka. Zamies$¢ odpowiednie zgody,

ktore pozwolg Ci na kontakt z potencjalnymi klientami, ktorzy do pobrali. Koniecznie
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ustal ze swoim specjalistg social media, zeby formularz z e-bookiem byt strong
lagdowania Twojej kampanii reklamowej na Facebooku. Pamietaj, ze w ten sposob

mozesz pozyskiwac znacznie wiecej potencjalnych klientow.

Dzieki takiemu krétkiemu poradnikowi, potencjalni klienci, ktérzy odwiedzg Twojg
strone bedg postrzega¢ Twojg firme jako eksperta w branzy, nawet jesli go nie
pobiorg. Dzielenie sie wiedza, wydanie “mini-podrecznika”, bedzie sygnatem dla
klientow, ze jestes bardzo kompetentnym specjalistg, znasz swojg branze od
podszewki. Dodatkowo wyrdznisz sie w ten sposdb na tle konkurencji. lle z Twoich

bezposrednich konkurentdéw wydato e-book-a z praktyczng wiedzg?

16



Realizacje, case studies

Przygotuj liste 5-10 zlecen, ktére wykonates i uwazasz, ze z réznego powodu warto
sie nimi pochwali¢. Opisz w jaki sposob zlecenia byty realizowane, z jakimi
trudnosciami sie spotkates. Jak Twoja praca wptyneta na firme Twojego klienta?
Jakie byty wyniki? Jesli uzyskasz zgode, mozesz opublikowad tez nazwy firm, dla
ktérych zlecenia byty realizowane. Mozesz tez poprosi¢ klienta o komentarz i

réwniez opublikowad go na stronie.

By¢ moze Twoi klienci czytajgc opis realizacji, znajdg rozwigzania na problemy, z
ktérymi sie borykajg, czy tez zbijesz w ten sposdb ich potencjalne obiekcje. Innym
prawdopodobnym scenariuszem po przeczytaniu Twoich realizacji, czy case study,
jest dostrzezenie, ze Twoja firma pomogta juz komu$ w bardzo podobnym
przypadku, z tej samej branzy. Osoba pomysli wtedy “Skoro Panu X z tej samej

branzy pomogli, to maja w niej doswiadczenie i mi tez pomoga!”

Masz zdjecia realizacji? Tym lepiej dla Ciebie. Przygotuj podstrone “Realizacje”, na
ktdérej znajdzie sie opis realizowanych przez Ciebie zlecen wraz ze zdjeciami.

Pokaz Twojemu potencjalnemu klientowi, ze masz za sobg szereg zlecen, jestes

doswiadczony i z czystym sumieniem mozna zaufaé Twojej firmie. To wazne, nawet

jesli trafiajg do Ciebie klienci z polecenia.
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FAQ

FAQ - czyli czesto zadawane pytania. Dlaczego w kazdej rozmowie telefonicznej z
klientem musisz odpowiadad wcigz na te same pytania? Dlaczego Twoi handlowcy
wysytajg maile wcigz z tymi samymi odpowiedziami do potencjalnych klientow? Czy
nie zaoszczedzitby$ sporo czasu kazdego dnia, gdyby na Twojej stronie internetowej
znalazta sie podstrona z odpowiedziami na najbardziej popularne pytania jakie

zadajg Twoi klienci?

Klient trafiajgcy na Twojg strone z kampanii reklamowych, czytajacy FAQ i
pozostawiajgcy swoje dane za pomoca formularza bedzie bardziej wyedukowany. W
ten sposdb mozesz zaoszczedzié czas i prowadzi¢ z klientami bardziej konkretne

rozmowy handlowe.
Jedli posiadasz kilka podstron z opisem poszczegdlnych ustug, FAQ powinno

znajdowac sie na kazdej z nich. Zadbaj o to, by odpowiedzi na prosto sformutowane,

czesto zadawane pytania byty wyczerpujace.
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Co jeszcze?

Jesli zastanawiasz sie co jeszcze mozesz zrobié, zeby pozyskiwacé nowych klientow,
prawdopodobnie nie wykorzystujesz potegi reklamy w mediach spotecznosciowych.
Reklama na Facebooku i Instagramie to najtanszy i najbardziej skuteczny sposob
pozyskiwania nowych klientow. Oczywiscie, jesli bedzie prowadzona przez
doswiadczong, kompetentng w tym zakresie osobe. My jako platforma pomozemy
znalez¢ Ci takiego specjaliste. Potagczymy sie ze zweryfikowanymi specjalistami
social media, ktérzy zajmujg sie od a do z skuteczng reklama Twojej firmy na
Facebooku i Instagramie.

Odwiedz https://freshview.pl/ i dowiedz sie wiecej.

Podziekowanie

Dziekujemy za zapoznanie sie z naszym e-bookiem. Mamy nadzieje, ze wdrozona
wiedza zaowocuje zwiekszeniem sprzedazy w Twojej firmie. Zyczymy Ci tego z

catego serca!
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