Klient. Czyz nie jest to najpi¢kniejsze slowo na Swiecie?

E-przedsigbiorco! Skoro prowadzisz swdj biznes w sieci, to z pewnos$cia wiesz, jakie sa
niezbe¢dne sktadowe Twojego sukcesu: to swietny produkt, sprawny marketing, no i
oczywiscie dobrze napisane oprogramowanie, dzigki ktoremu klient bedzie mogt sprawnie
poruszac si¢ po Twoim e-sklepie, od pierwszego wejrzenia az po szczesliwie sfinalizowana
transakcjg. Czekaj, czekaj... Czy co$ nam po drodze przypadkiem nie umkngto? Jakie$
stowo... Wazne stowo. UzyliSmy go, wymieniajac warunkowe powodzenia w e-biznesie.
Wiem! To stowo to: KLIENT. Pisany duza litera, a nawet samymi duzymi literami, poniewaz
to wlasnie on, Klient, stanowi prawdziwy klucz do Twojego szczgs$cia. Mozesz miec §wietna
ofertg, najnowoczes$niejsze, najskuteczniejsze narzgdzia marketingowe, najbardziej intuicyjny
sklep w sieci, ale to i tak nic, jesli Twdj poziom obstugi Klienta lezy 1 kwiczy.

Pawel Krzyworaczka prowadzi swoj internetowy biznes od roku 2008 i od tego czasu z
prawdziwa pasja obserwuje dwustronne relacje migdzy sprzedajacymi i kupujacymi, na
przemian jako przedstawiciel jednej 1 drugiej strony. Na tej podstawie wciaz udoskonala
obstuge Klienta we wilasnej firmie, starajac si¢ eliminowaé btedy, ktore zauwaza u innych, ale
takze wdraza¢ pozytywne wzorce, jakich sam doswiadczyl. Chgtnie porownuje relacjg
kupujacy-sprzedawca do zwiazku mitosnego, zaznaczajac przy tym, ze to sprzedajacy musi
si¢ bardziej stara¢, bo to jemu o wiele bardziej zalezy. A jak jest z Toba? Zalezy Ci na Twoim
Kliencie, czy nie? Wciaz czujesz niedosyt i marzysz skrycie o tym, by zauroczy¢, a nastgpnie
rozkocha¢ Klienta w Twoim e-biznesie? A moze chcesz, by mito$¢ rozkwitla i przeksztatcita
si¢ w zwiazek na cate zycie? Jesli tak, jesli masz naprawde powazne plany w stosunku do
swoich Klientéw, koniecznie siggnij po ksiazk¢ Pawla Krzyworaczki!

Pawel Krzyworaczka — absolwent krakowskiej AGH i jej byty pracownik ze stopniem
naukowym doktora. Od 2008 roku e-przedsigbiorca, pasjonat nowych technologii oraz
zagadnien z zakresu psychologii obstugi Klienta. Szeroko rozpowszechnione powiedzenie
,»hasz Klient, nasz Pan”, rozumie jako: ,,m¢j Klient, mo6j Przyjaciel”. Bedac wtascicielem
firmy Krzywy.pl, tworzy serwisy internetowe, kampanie e-marketingowe, prowadzi
doradztwo, audyty i szkolenia z e-biznesu. Prowadzi bloga o e-biznesie (ebiznesy.pl), jest
zatozycielem i administratorem prawdopodobnie najwigkszego polskiego forum e-biznesu
(forum.ebiznesy.pl). Prowadzi kilka sklepéw internetowych, m.in. tabletoid.pl. Jego
zyciowym 1 zawodowym mottem jest nieustanne dazenie do doskonatosci. Takze w obstudze
Klienta.
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