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Jak efektivné komunikovat se zakazniky?

Chcete zvysit efektivitu Vasi komunikace se
zakazniky? Zkombinujte tfi v praxi nejvice osvédcené
formy komunikace a dosahnete 30-40% uUspésnosti
Vasich nabidek.

Usporou prostfedkd dosud vynakladanych na tradiéni
propagaci docilite i celkového snizeni nakladu.
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zakaznik

Vase spoleénost

Kdo inicioval komunikaci

Zamérte aktivitu obchodniku
spravnym smérem

Obchodnici, at’ uz interni pracovnici nebo externi
partnerské spole¢nosti, jsou tradinim prodejnim
kanalem, zaroven vSak i nejvice nakladnym.

Zamétfte jejich €as na nejhodnotnéjsi pfileZitosti a
veskeré podpurné ¢innosti automatizujte:

- Vyhledavani pfilezitosti marketingem

- Rozesilani obchodnich informaci mailem

- Pfijem objednavek

Zménte VAas web z informac¢niho na
prodejni

Web se stava hlavnim komunikacnim kanalem.
Jeho vliv na vysi prodeje, pokud ma pouze informacni
charakter, je vSak velice nizka.

Dulezité je nejen byt na prvnich mistech

v internetovych vyhledavacich, ale predevsim vyuzit
okamziku, kdy zakaznik hleda informace, k aktivhimu
prodeji odpovidajiciho produktu.

Usnadnéte zakaznikovi vybér interaktivni nabidkou,
nabidnéte mu souvisejici / spole€né nakupované
produkty, zjednoduste vytvoreni objednavky.
Motivujte ho k dal§i navstévé webu, informujte ho o
novinkach prostfednictvim mailu.

Poznejte zajmy zakaznika a pfizpusobujte dynamicky
obsah stranek tomu, co ho opravdu zajima.

Vyuzijte prodejni kancelare
k aktivnimu nabizeni dalsich
produktt a sluzeb

Uspé&snost prodejnich kancelati, call center a
eCommerce v prodeji dalSich sluzeb byva 18 — 30%.

Duvodem je, ze zakaznik Vas kontaktuje v okamziku,
kdy potfebuje nakoupit - na rozdil od prodeje pfes
obchodniky, kdy je aktivita (zamér prodat) ¢asto
pouze na Vasi strané.
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