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Marketingowa "Czarna Dziura"”, w ktoérej znikajg Twoje

pienigdze

Chcemy poruszy¢ temat, ktory jest absolutnie kluczowy, a jednoczesnie tak
czesto zaniedbywany w naszej branzy. Zastanow sie: inwestujesz pienigdze

i czas w reklamy na Facebooku czy Instagramie, generujesz zapytania, zbierasz
kontakty (leady)... i co dalej? Niestety, zbyt czesto widzimy, ze te cenne kontakty
lgdujg w marketingowej "czarnej dziurze". Kto$ poprosit o wycene, odczytat jg

l... cisza. A pienigdze wydane na reklame po prostu przepadajg, bo brakuje

jednego, kluczowego elementu.
Tym elementem jest STRATEGICZNY | SKUTECZNY FOLLOW-UP.

W tym szkoleniu pokazemy Ci krok po kroku, ze follow-up to nie jest "nekanie"
klienta. To strategiczny proces, ktéry jest absolutnym fundamentem skutecznej
sprzedazy, zwtaszcza w tak konkurencyjnej branzy jak nasza — branzy okien,
drzwi, rolet i bram. Zanim przejdziemy do konkretnych technik i gotowych
szablondéw, musimy zrozumie¢, DLACZEGO to jest Twoja najwieksza przewaga

na rynku.

Czym jest, a czym nie jest Follow-up? Zmien myslenie, by zwielokrotni¢

zyski

Wiekszos¢ ludzi mysli, ze "follow-up" to natretne wysytanie wiadomosci do

kogos, kto nie odpowiedziat. To bzdura.

Follow-up to kontynuacja rozmowy, dopdki klient nie kupi albo

kategorycznie nie odmoéwi dalszego kontaktu.

To nie jest spam. To Twoj obowigzek. Jezeli wierzysz, ze Twoje okna, drzwi czy

bramy realnie rozwigzujg problem klienta (np. zapewniajg ciepto,



bezpieczenstwo, cisze), to Twoim zadaniem jest poméc mu podjgc najlepszg dla

niego decyzje.
Pamietaj o kluczowej statystyce:

80% sprzedazy ma miejsce dopiero po 5. kontakcie. Tymczasem wiekszosc¢
sprzedawcéw poddaje sie po pierwszej, a nawet nieudanej drugiej prébie. Brak

follow-upu to oddanie klienta konkurencji na tacy.

6 Powodoéw, Dlaczego Follow-up to Twoja Tajna Bron

w Sprzedazy Stolarki

1. Maksymalizujesz zwrot z inwestycji w reklame. Kazdy lead, ktorego
zdobywasz, kosztuje. Bez skutecznego procesu follow-up, dostownie
przepalasz budzet reklamowy na kontakty, ktore nigdy nie zamienig sie

W umowe.

2. Budujesz zaufanie i relacje. W branzy, gdzie inwestycje sg duze,
zaufanie jest wszystkim. Regularny, profesjonalny kontakt pokazuje, ze
zalezy Ci na kliencie, a nie tylko na szybkiej sprzedazy. To sprawia, ze

klient wybierze Ciebie, a nie firme, ktéra milczy po wystaniu oferty.

3. Nie pozwalasz, by klient o Tobie zapomniat. Klient, ktéry buduje dom,
ma na gtowie setki decyzji. Twoja oferta to tylko jedna z nich. Regularne

przypomnienia utrzymujg Twojg firme w jego Swiadomosci.

4. Lepiej rozumiesz potrzeby klienta. Kazda kolejna rozmowa to szansa na
zadanie dodatkowych pytan: "Czy mys$lat Pan juz o kolorze wewnetrznych

parapetow?", "A jak z kwestig rolet zewnetrznych — czy zalezy Panstwu na



petnym zaciemnieniu?". Ta wiedza pozwala Ci idealnie dopasowac oferte.

5. Zdobywasz bezcenng wiedze rynkowa. Nawet jesli klient zrezygnuje,
dzieki follow-upowi dowiesz sie dlaczego. Moze cena byta za wysoka?
A moze konkurencja zaoferowata innowacyjne rozwigzanie, o ktérym nie

pomyslates? To wiedza na wage ziota.

6. Wyprzedzasz 90% konkurencji, ktéra... po prostu tego nie robi! To
brutalna prawda: wiekszos¢ firm w naszej branzy poprzestaje na wystaniu

oferty. Systematyczny i profesjonalny proces daje Ci ogromng przewage.



11l Cztery Filary Skutecznego Follow-Upu, Ktére Zbudujg Twoj

Sukces

Oparlismy ten system na analizie 10-tek tysiecy interakcji z klientami. Skfada sie
z czterech kluczowych filarow, ktore razem tworzg machine do zamiany zapytan

w zlecenia.
Filar I: Dostepnosé

Zasada: Jesli klient nie moze sie fatwo uméwic, nigdy nie kupi. Musisz by¢
dostepny wtedy, kiedy klient jest dostepny, a nie tylko wtedy, kiedy Tobie jest

wygodnie.
Taktyki dla Twojej firmy:

e Badz otwarty 6 dni w tygodniu. Wiekszo$¢ Twoich klientow pracuje od
poniedziatku do pigtku. Dajgc im mozliwos¢ wizyty w salonie lub
umowienia pomiaru w sobote, zwiekszasz swojg dostepnos¢ o 20%.
Ptacisz za wynajem salonu 7 dni w tygodniu, wiec zarabiaj przez 6.

e Oferuj pomiary w godzinach popotudniowych. Badz dostepny na
pomiary np. od 8:00 do 18:00. To pozwala klientom umdwic sie po pracy,
bez koniecznosci brania urlopu.

e Udostepnij wiele opcji umoéwienia spotkania. Klient powinien moc
umowi¢ sie na pomiar dzwonigc do Ciebie, piszgc maila, a takze
samodzielnie przez prosty kalendarz online na Twojej stronie. Im wiecej
drég do umdéwienia spotkania, tym wiecej spotkan odbedziesz.

e Zwieksz elastycznos¢ termindw. Zamiast oferowa¢ pomiary tylko
o petnych godzinach (np. 10:00, 11:00), zaoferuj terminy co 30 minut
(10:00, 10:30, 11:00). To daje klientowi poczucie, ze dopasowujesz sie do

niego, a nie on do Ciebie.



Filar ll: Szybkos¢é

Zasada: Pienigdze kochajg predkos¢. Klient, ktéry wypetnia formularz z prosbg
0 wycene, jest "gorgcy" doktadnie w tym momencie. Kazda minuta zwitoki to

szansa dla konkurenciji.
Taktyki dla Twojej firmy:

e Kontakt w mniej niz 5 minut. JTo absolutny ztoty standard. Badania
pokazuja, ze kontakt z leadem w ciggu pierwszych 60 sekund moze
zwiekszy¢ konwersje sprzedazy o 391%. Jesli klient wysyta zapytanie
0 14:00, powinien otrzymac telefon o 14:05. To robi gigantyczne wrazenie

i pokazuje profesjonalizm.

e Umawiaj pomiary maksymalnie 3 dni w przéd. Im dalszy termin, tym
wieksza szansa, ze klient "wystygnie", zapomni lub w miedzyczasie umowi
sie z kim$ innym. Zawsze staraj sie umowicC spotkanie na dzis, jutro, lub

pojutrze.

Notatka - czasem bardzo ciezko wcisngc taki termin szczegolnie gdy ma sie bardzo duzo zlecen

i pomiarzySci nie wyrabiajg. Kazdg zdobytg wiedze musisz ostatecznie dopasowac do swojej
firmy. My dzielimy sie po prostu tym co zauwazmy, Ze jest najskuteczniejsze.

Aktywnie "przyciagaj" terminy do przodu. Jesli klient uméwit sie na
pomiar za tydzien, zadzwon do niego dwa dni pdzniej z propozycjg: "Dzien
dobry Panie Szymonie, dzwonie w sprawie umowionego pomiaru okien.
Zwolnit mi sie wfasnie termin na jutro o 17:00. Moze pasowatoby Panu,

zeby przyspieszy¢ sprawe i mie¢ wycene wczesniefj?".

e Blyskawicznie odpowiadaj na dodatkowe pytania. Jezeli po rozmowie
klient pisze SMS-a z pytaniem o wspdétczynnik przenikania ciepta,
odpowiedz natychmiast. Kazda szybka odpowiedz buduje zaufanie

| utwierdza go w przekonaniu, ze jestes ekspertem.



Filar lll: Personalizacja

Zasada: Traktuj kazdego klienta tak, jakby byt Twoim jedynym. Ludzie kupujg od

tych, ktérzy ich rozumieja.
Taktyki dla Twojej firmy:

e Dopasuj kanal komunikacji. Zadzwon, wyslij SMS i e-mail. A potem
kontynuuj rozmowe tam, gdzie klient najchetniej odpowiada. Niektorzy

wolg rozmawiac, inni wolg mie¢ wszystko na pismie.

o Kwalifikuj leady. Juz na poczatku zadawaj pytania, ktore pozwolg Ci
zrozumiec€, z kim rozmawiasz. Czy to klient budujgcy dom od zera (duze
Zlecenie), czy wymieniajgcy jedno okno w bloku? Czy szuka rozwigzan

premium (np. okna aluminiowe, HS-y), czy budzetowych?

e Najlepsze leady dla najlepszych handlowcéw. Jesli masz w zespole
handlowca, ktéry jest mistrzem w domykaniu duzych, skomplikowanych
projektdéw, kieruj do niego zapytania od deweloperow i klientow budujgcych

duze domy.

e Personalizuj komunikacje. Zamiast wysylaé generyczne wiadomosci,
odnies sie do tego, co juz wiesz o danym kliencie, traktuj go jak bliskiego

znajomego z cieptem i troska.

e Stosuj zachety (tzw. "push" i "pull”).
o "Push" (prezent): Dzieh przed umoéwionym pomiarem wyslij SMS:
“Panie Janie, potwierdzam nasze spotkanie jutro o 10:00.
Przygotowatem juz dla Pana bezptatny zestaw profesjonalnych

srodkéw do pielegnacji uszczelek okiennych, ktory przekaze na



spotkaniu."”. To buduje zobowigzanie i zasade wzajemnosci.

o "Pull" (wybér): Zamiast prezentu, daj klientowi wybdr, ktéry
zaktada, ze spotkanie sie odbedzie: "Panie Janie, na jutrzejszym
spotkaniu chciatbym Panu zademonstrowacC dziatanie naszych
klamek. Czy wolatby Pan zobaczy¢ model standardowy w kolorze
czarnym, czy moze model premium Secustik w kolorze srebrnym?".

e Uzywaj dowodéw spotecznych (Proof). Wysyiaj klientowi zdjecia i studia
przypadku z realizacji podobnych do jego projektu. Je$li klient buduje
nowoczesny dom, pokaz mu zdjecia z montazu duzych przeszklen

| systemow przesuwnych w podobnym budynku.



Filar IV: ILOSC

Zasada: llos¢ neguje szczescie. Prawie potowa sprzedawcow poddaje sie po
pierwszej probie kontaktu. Ty musisz by¢C w tej drugiej potowie, ktora

konsekwentnie kontynuuje rozmowe.
Sugerowany schemat kontaktu z nowym leadem:

e Dzien 1:

o Telefon w ciggu 5 minut od otrzymania zapytania.

o Jesli nie odbiera, zadzwon drugi raz od razu (tzw. "double-dial").
Wiele os6b odrzuca nieznane numery, ale drugi telefon od razu
sugeruje, ze to wazna sprawa.

o Jesli nadal nic, zostaw wiadomosc¢ gtosowg i od razu wyslij SMS.

o Sprobuj ponownie zadzwonic¢ i wystaé SMS po potudniu.

e Dzien 2 i 3: Zadzwon dwa razy dziennie (rano i po potudniu). Po drugim

telefonie wyslij SMS.

e Dzien 4-7: Zadzwon i wyslij SMS raz dziennie.

e Poézniej: Przejdz do diugoterminowego "podgrzewania" leada, np. przez

wysyfanie maili z poradami raz na jakis czas.
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System przypomnien o uméwionym pomiarze:

e Automatyczne przypomnienia (SMS/e-mail):
o Natychmiast po umowieniu spotkania.
o 24 godziny przed spotkaniem.

o 3 godziny przed spotkaniem.

e Manualne, osobiste przypomnienia (z telefonu handlowca):
o Wieczor przed spotkaniem (ok. 18:00):
"Dzien dobry Panie Janie, tu Jan Kowalski. Tylko potwierdzam, ze
Jjestesmy umowieni na jutro na 10:00. Do zobaczenia!”.
o Godzine przed spotkaniem:

"Panie Janie, juz do Pana jade. Bede punktualnie."”.



Egzekucja - Jak Wdrozy¢ Kulture Skutecznego Follow-Upu

w Zespole Handlowym

Wiedza to jedno, ale kluczem jest jej wdrozenie. To jest praca, ktéra moze
wydawac sie nudna i powtarzalna, ale przynosi absolutnie fascynujgce rezultaty

finansowe.

1. Mierz i nagradzaj wiasciwe zachowania. Nie skupiaj sie tylko na
koncowej wartosci sprzedazy. Zacznij sledzic:
o Show rate: Jaki procent umoéwionych pomiaréw faktycznie sie
odbyt?
o Szybkosé¢ pierwszego kontaktu: Jaki jest sredni czas reakcji na
nowe zapytanie?
o Stosunek leadéw do zamknietych umoéw: lle zapytan potrzebuje

handlowiec, aby podpisac jedng umowe?

2. Stworz kulture, w ktérej "kazdy lead jest na wage ztota". Opowiadaj
w zespole historie o tym, jak z pozoru mate zapytanie o jedno okno do
piwnicy, dzieki swietnej obstudze, zamienito sie w zlecenie na caty dom. To

uczy, ze nie warto ocenia¢ leadow po pozorach.

3. BAMFAM - "Book-A-Meeting-From-A-Meeting"”. To zasada, ktéra mowi:
Nigdy nie koncz spotkania lub rozmowy bez umoéwienia kolejnego
kroku. Zamiast méwi¢ "Przygotuje oferte i odezwe sie w przysztym
tygodniu®, powiedz: "Przygotuje dla Pana dwie wersje oferty. Bede gotowy,
zeby je omowi¢ w $rode o 16:00. Czy ta godzina pasuje, zebysmy na 15
minut potaczyli sie telefonicznie i wszystko wyjasnili?". To eliminuje

"zawieszenie" sprawy w prozni.



Podsumowanie i Lista Zadan

Proces follow-upéw to most, ktory tgczy Twoj marketing ze sprzedaza. To on
sprawia, ze leady nie sg tylko liczbami w arkuszu kalkulacyjnym, ale zamieniajg

sie w realne zlecenia i zyski.
Twoja Checklista "Ztotych Follow-Upow":

e DOSTEPNOSC:
[J Jestesmy otwarci/dostepni na pomiary 6 dni w tygodniu.
[J Oferujemy elastyczne godziny pomiaréw (np. do 18:00).

[J Posiadamy system rezerwaciji online.

e SZYBKOSC:
[J Kontaktujemy sie z nowymi leadami w czasie ponizej 5 minut.
[J Umawiamy pomiary maksymalnie 3 dni w przdd.

[J Aktywnie staramy sie przyspieszac juz uméwione terminy.

e PERSONALIZACJA:
[J Kwalifikujemy leady, aby lepiej zrozumiec ich potrzeby.
[J Wysytamy spersonalizowane dowody (realizacje) pasujgce do
projektu klienta.
[J Stosujemy drobne zachety (prezenty/wybory), aby zwiekszy¢ "show

rate".

e ILOSC:
[J Mamy wdrozony min. 7-dniowy schemat préb kontaktu.

[J Stosujemy automatyczne i manualne przypomnienia o spotkaniach.



[J Zawsze umawiamy kolejny krok podczas biezgcego spotkania
(BAMFAM).



Plan wysytania wiadomosci:

Im wiecej razy odzywasz sie do ludzi, tym wieksza szansa Zze odpowiedzg,

umowig sie na spotkanie czy przyjdg do salonu.
1 - Otrzymates kontakt do potencjalnego klienta:

Dzien 1: Zadzwon podwojnym telefonem (Dzwonisz raz i kiedy klient nie
odbierze dzwonisz natychmiast drugi raz), jesli nie odbierzesz wysytasz SMS.
Robisz to 3x w ciggu pierwszego dnia z parugodzinnymi odstepami czasowymi

np. 8 (nie jest jeszcze w pracy),13 (ma przerwe),18 (jest po pracy)

Dzien 2: Dzwonisz 2x w ciggu dnia + wysytasz wiadomosci SMS po tym jak nie

odbierze.
Dzien 3-7: Dzwonisz 1x dziennie przez 4 kolejne dni.

Dzien 7: Jesli klient nadal nie odpowiada dodajesz go do listy dlugoterminowego
odgrzewania (lista mailingowa / newsletter > kiedy klient odpowie w przysztosci
na ktérgs wiadomos$¢ lub zaangazuje sie w inny sposob zaczynamy proces od

nowa).
2 - Klient uméwit sie na pomiar:
1. Wysytasz automatyczne przypomnienia z systemu

(SMS 1WAY - jednostronny z nazwg Twojej firmy), mogg wygladac

nastepujgco:



Pomiar Twoich [drzwi,okien, rolet, pergoli] odbedzie sie 25-09-2025

w godz. 9-10. Twoj pomiarzysta to Wojciech Stanistawski. Do zobaczenia!

2. Wysytasz reczne powiadomienia z prawdziwego telefonu:
- wieczorem przed pomiarem, rano w dzien spotkania, 1h przed
spotkaniem.
- wysylaj kilka wiadomosci pod rzad, wyglada to bardziej naturalnie,
- najlepiej pracowac na telefonie iPhone (ma on weryfikacje ludzka, dzieki

czemu klient widzi ze napisata do niego realna osoba a nie bot)

Tresci wiadomosci:

Mail 0 - Informacja o wycenie (przygotowana przez bota)

Dzien dobry Panie Szymonie,
dziekujemy za przestane zapytanie. Na podstawie dostarczonych informacji

przygotowalismy dla Pana wstepng wycene:

Drzwi wewnetrzne:

* Model: Petne

» Wykonczenie: Standard (podwyzszona odpornosc¢)

* llos¢: 9 sztuk tgczny koszt wyceny: 15 300 zt (Cena brutto z montazem VAT
8%)

Komplet drzwi zawiera: oscieznica, klamki, zamek, zawiasy, ostony na zawiasy.
Cena zostata obliczona na podstawie standardowych stawek i wybranego

wykonhczenia drzwi.



Jesli potrzebuje Pan dodatkowych informaciji lub chce oméwic¢ szczegdty, prosze

odpowiedzie¢ na tego maila.

Pozdrawiamy,

FollowUP 1 Mail z Przypomnieniem o ofercie

Dzien dobry Panie Szymonie,

chciatem nawigzac do przestanej wczesniej wyceny drzwi wewnetrznych Mobi w

wykonczeniu Platinium (2 sztuki, cena 3800 zt brutto z montazem).

Jesli ma Pan dodatkowe pytania, chciatby poréwna¢ inne modele lub ustali¢

szczegOty realizacji — z przyjemnoscig stuzymy pomoca.

Mozemy rowniez przygotowac dla Pana inne warianty cenowe, jesli pojawi sie

taka potrzeba.Bede wdzieczny za krétkg informacje zwrotna.

Pozdrawiam,

FollowUP 1 SMS

Dzieh dobry Panie Szymonie, przypominamy o naszej ofercie na drzwi wystanej

mailem. Prosimy o sprawdzenie wiadomosci. Pozdrawiamy, Zespot
Sciezka Jesli nie odczytuje wiadomosci:

FollowUP 2 Mail



Dzien dobry Panie Szymonie,

pisze, aby upewni¢ sie, czy temat drzwi wewnetrznych jest dla Pana nadal

aktualny, zanim zamkniemy Pana zapytanie w naszym systemie.
Rozumiem, ze moze by¢ Pan zajety lub plany po prostu ulegty zmianie.

Jesli jest Pan nadal zainteresowany ofertg na drzwi Mobi w wykonczeniu
Platinium (2 szt., 3800 zt brutto z montazem), prosze o krétkg odpowiedz na tego

maila.

W przeciwnym wypadku potraktujemy brak odpowiedzi jako rezygnacje i nie

bedziemy juz wiecej przeszkadzac.

FU 3 TELEFON OD HANDLOWCA
Skrypt rozmowy telefonicznej — Follow-up nr 3:
Cel gtéwny: Ustali¢, czy klient jest nadal zainteresowany ofertg.

Cel drugorzedny (jesli tak): Umdwic termin pomiaru.

Krok 1: Przygotowanie (przed rozmowa)

Otworz CRM: Miej przed oczami karte klienta (Pan Szymon) z historig kontaktu i

szczego6tami wyceny (Drzwi Mobi, Platinium, 3800 zi).

Przygotuj kalendarz: Miej otwarty swoj kalendarz, aby moc sprawnie

zaproponowac terminy pomiaru.



Nastawienie: Badz pozytywny i zrelaksowany. Pamietaj, ze nie dzwonisz, by

"wciskac", ale by pomdc i wyjasni¢ sytuacje.
Krok 2: Rozmowa telefoniczna

Ty: Dzien dobry, Panie Szymonie?

Klient: Tak, stucham.

Ty: Dzien dobry, z tej strony [Twoje Imie i Nazwisko] z firmy XYZ. Dzwonie w
nawigzaniu do wyceny na drzwi wewnetrzne, o ktérg Pan pytat jaki$ czas temu.

Czy to dobra chwila na krétkg rozmowe?

Wskazowka: Od razu podaj powdd telefonu, aby klient wiedziat, o co chodzi.

Pytanie "czy to dobra chwila" okazuje szacunek dla jego czasu.
(Cel rozmowy — wybadanie zainteresowania)
Klient (jesli sie zgodzi): Tak, moze Pan méwic.

Ty: Swietnie, dziekuje. WysytaliSmy do Pana mailowo wycene na drzwi Mobi i
chciatem tylko dopytac¢, czy temat jest dla Pana nadal aktualny, czy moze plany

sie zmienity?

Wskazowka: To proste, otwarte pytanie. Nie pytaj "czy widziat Pan maila?", bo to

moze wywotaé poczucie winy. Skup sie na jego aktualnych potrzebach.
Krok 3: Scenariusze rozwoju rozmowy

Teraz rozmowa potoczy sie w zaleznosci od odpowiedzi klienta.
SCENARIUSZ A: Klient JEST ZAINTERESOWANY

Klient: A tak, tak, pamietam. No w sumie tak, dalej jestem zainteresowany, ale

nie miatem czasu sie tym zajgc.



Ty: Super, ciesze sie, ze udato mi sie trafi¢ w dobrym momencie. W takim razie,
zebysmy mogli przygotowac juz ostateczng, wigzgcqg oferte i potwierdzi¢ cene,

najlepszym krokiem bytby profesjonalny pomiar u Pana w domu... itd.

FU 4 MAIL + SMS
Dzien dobry Panie Szymonie,

probowatem sie skontaktowa¢ w sprawie wyceny na drzwi wewnetrzne i
chciatem tylko upewni¢ sie, czy moje maile w ogéle do Pana docierajg (by¢ moze

wpadty do spamu?).

Jesli temat zakupu drzwi jest nadal aktualny, chetnie odpowiem na wszelkie

pytania dotyczgce oferty na model Mobi.
Bede wdzieczny za jakgkolwiek informacje zwrotng.

Pozdrawiam

Sciezka Jesli Odczytuje wiadomosci:
Dzien dobry Panie Szymonie,

wracam do Pana w nawigzaniu do naszej wyceny na drzwi wewnetrzne Mobi.
Wiem, ze wybor drzwi na podstawie samego maila moze byc¢ trudny. Kolory na
ekranie czesto roznig sie od rzeczywistych, a ostateczna, wigzgca cena zalezy

od precyzyjnych wymiarow.

Dlatego chciatem Panu zaproponowacC kolejny, catkowicie bezptatny i

niezobowigzujacy krok: krotkie spotkanie u Pana w domu w dogodnym terminie.



Podczas takiego spotkania nasz specjalista:

Dokfadnie wymierzy wszystkie otwory drzwiowe, co gwarantuje idealne

dopasowanie.

Zaprezentuje fizyczne wzorniki kolorow i wykonczen, aby mégt Pan zobaczy¢ je

na zywo, w Swietle Pana domu.
Odpowie na wszystkie pytania techniczne i doradzi najlepsze rozwigzania.

Na podstawie pomiaru przygotuje ostateczng, wigzgcg oferte bez zadnych

niespodzianek.
To najlepszy sposob, aby podjgé w 100% Swiadomg decyzje.

Czy znalaztby Pan dla nas chwile w nadchodzgcym tygodniu? Proponuje na
przyktad wtorek po potudniu lub czwartek rano. Ktéry termin bytby dla Pana

bardziej odpowiedni?
Czekam na informacje zwrotna.
FU 2 SMS

Dzien dobry Panie Szymonie, [Twoje Imig],XYZ. W nawigzaniu do oferty na
drzwi, wystatem wiasnie do Pana krotkiego maila z prosbg o informacje zwrotna.

Bede wdzieczny za odpowiedz. Mitego dnia!
FU 3 TELEFON OD HANDLOWCA (wyzej)

FU 4 MAIL + SMS (wyzej)
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