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Co zyskasz podczas dzisiejszego webinaru?

● Poznasz nowe Ready Flows – największe wyzwania i skuteczne rozwiązania 

● Dowiesz się, dlaczego właśnie RETENCJA rządzi

● Zobaczysz, jak nowe flows pomagają budować lojalność klientów

● Poznasz korzyści i specyfikę stosowania nowych automatyzacji

● Showcase – praktyczne przykłady wdrożeń i ich wpływ na biznes
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Nowe Ready Flows
Wyzwania i Rozwiązania



Jak mogę połączyć nowe automatyzacje 
z dotychczasowymi strategiami marketingowymi?

Nowe Ready Flows
Wyzwania i Rozwiązania

Jak optymalizować wysyłki, aby uniknąć problemów 
z ilością, limitami i blokowaniem wiadomości?

Jak poradzić sobie z obawami klientów dotyczącymi 
powiadomień o podwyżkach?

Co zrobić, gdy brakuje czasu na uruchomienie nowych 
automatyzacji? Jak to usprawnić?
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Retencja klientów – 
czym jest, i dlaczego wszyscy o niej mówią?
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Retencja klientów – 
czym jest, i dlaczego wszyscy o niej mówią?

● Retencja to działania zmierzające do utrzymania oraz 
zaangażowania dotychczasowych klientów
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Retencja klientów – 
czym jest, i dlaczego wszyscy o niej mówią?

● Retencja to działania zmierzające do utrzymania oraz 
zaangażowania dotychczasowych klientów

● Wszyscy o niej mówią, bo utrzymanie klienta jest 
wielokrotnie tańsze od pozyskania nowego:)
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Fakty – rynek PL, 2025 rok
● Fakt #1: w Polsce każdego dnia rejestrowanych jest średnio 20 nowych sklepów 

online. Może 1, a może 3 staną się Twoją konkurencją, i będą zabiegać o Twoich 
klientów. 
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Fakty – rynek PL, 2025 rok
● Fakt #1: w Polsce każdego dnia rejestrowanych jest średnio 20 nowych sklepów 

online. Może 1, a może 3 staną się Twoją konkurencją, i będą zabiegać o Twoich 
klientów. 

● Fakt #2: populacja Polski niestety z roku na rok konsekwentnie maleje, a słaba 
demografia oznacza mniej kupujących.

● Fakt #3: nie jesteśmy ekonomistami, ale chyba wszyscy czujemy, że inflacja 
rozgościła się u nas na dobre, a to oznacza spadek siły nabywczej konsumentów.

● Fakt #4: wiemy, że kampanie płatne, takie jak Google Ads czy Meta Ads drożeją, jeśli 
weźmiemy pod uwagę powyższe 4 czynniki, raczej trudno wierzyć, że stanieją. 
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Powiało chłodem? Na szczęście są 
i dobre wiadomości:
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Powiało chłodem? Na szczęście są 
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● Wynagrodzenia, tak średnie jak i minimalne, rosną!
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Powiało chłodem? Na szczęście są 
i dobre wiadomości:

● Rynek e-commerce rośnie, i ma rosnąć dalej!
● Wynagrodzenia, tak średnie jak i minimalne, rosną!
● Utrzymuje się trend polegający na zwiększaniu się 

udziału zakupów online w całości sprzedaży detalicznej. 
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Retencja = MEGATREND 2025

W edrone uważamy, że kluczem do sukcesu w 
e-commerce w 2025 roku będzie właśnie retencja. 

Dlatego pakiet 7 nowych automatyzacji ma z retencją 
tak wiele wspólnego!



21

Retencja poprzez automatyzację
Które z nowych Ready Flows wspierają utrzymanie klientów?
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Korzyści per Ready Flows
Jakie korzyści przyniosą nowe automatyzacje 
w Twojej strategii?
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1. Zbieraj opinie 
Google

● Nowi kupujący często 
zaczynają od sprawdzenia opinii 
Google!

● To najważniejszy czynnik 
decyzyjny, gdy chodzi o 
pierwsze zakupy w danym 
sklepie, dlatego…

● …zacznij zbierać na pełnej już 
dziś!
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1. Zbieraj opinie 
Google - korzyści:

● Dużo opinii = social proof
● Transparentność = 

autentyczność = zaufanie!
● Czytaj opinie, to cenny 

feedback i źródło wiedzy!
● Last, but not least: SEO boost! 

Opinie Google mają wpływ na 
pozycję w Google:) 
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2. Zachęć do subskrypcji 
po zakupie
● Finalizacja transakcji = happy 

end? Happy tak, end nie:)
● W tym scenariuszu zwracamy 

się do klientów, którzy już u nas 
kupili (WOW!), ale nie są 
subskrybentami (OJ!)

● Czyli próbujemy zacieśnić 
relację, a zatem…

● …zadbać o retencję:)
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2. Zachęć do subskrypcji 
właśnie po zakupie, bo…
● Carpe diem – chwila po zakupie 

to moment największego 
zaangażowania w relację ze 
sklepem. Chwytaj tę chwilę!

● Pogratuluj zakupu, i przypomnij 
o korzyściach z subskrypcji

● To dobry moment na 
dodatkową korzyść za zapis, 
np. zniżkę na kolejne zakupy  
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3. Alarmuj 
o obniżkach

● Okazja czyni… klienta:)
● Sprzedaż = przezwyciężanie 

obiekcji klienta
● Wydatek = główna obiekcja
● Przyjemnie podana DOBRA 

NOWINA o niższej cenie = 
zniwelowanie obiekcji

● Ludzie kupują na podstawie 
kalkulacji, ale również emocji, a 
obniżka to POZYTYWNE 
emocje:)
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4. Alarmuj 
o podwyżkach

● “O podwyżkach? Przecież to 
zniechęci klientów!”

● Tak, awersja do straty to bardzo 
silny mechanizm!

● Można go przekuć w niechęć 
do przyszłej straty, albo…

● …przyjść na odsiecz z 
ograniczonym czasowo kodem 
rabatowym, który pozwoli 
uniknąć straty:)
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5. Ostrzegaj o niskim 
stanie magazynowym

Trzy zalety tego flow to:
● Dbasz o relację – pamiętasz o kliencie, i 

życzliwie podsuwasz produkt, gdyby 
klient zapomniał:)

● Mało zostało, znaczy inni kupują – to 
może ja też powinienem? Social proof!

● FOMO w praktyce – ”miałem kupić, to 
może to ogarnę, bo braknie” – to wciąż 
działa!
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6. Przypomnij o 
ponownej dostępności

Dlaczego to “elegancki” flow?
● Nie poganiasz
● Nie ostrzegasz:)
● Nie nagabujesz
● Uprzejmie przekazujesz dobre 

wiadomości: spójrz, pamiętamy, że 
szukałeś tego produktu – i dajemy 
znać, że jest na wyciągnięcie ręki!
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7. Informuj o 
nowościach
● Wyręczamy klienta w sprawdzaniu 

nowości, informując o tych, które 
pojawiły się w przeglądanych 
przez niego kategoriach 
produktów

● Im bardziej szczegółowo 
skategoryzowany feed 
produktowy, tym większa precyzja 
polecanek

● Ostrożnie, jeśli mamy dużo 
nowych produktów, a niedużo 
kategorii — zasypany klient nie 
kupuje, ale od czego są limity!
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4.9 out of 5 stars
on G2.com
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