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Pogoj za ucinkovito oziroma dobickonosno uporabo interneta so jasno opredeljeni trzenjski cilji
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Podjetja se velikokrat
sploh ne zavedajo vsch pri-
loznosti, ki jim jih ponuja
do uporabnika prijazna in
cilino usmerjena spletna
stran. Prek nje se namred
lahko zelo uéinkovito pri-
blizate svojim novim in
starim kupcem ter drugim
ciljnim skupinam, pri ¢e-
mer lahko uporabite vsaj
20 razli¢nih prijemov.

Zakaj vecina
spletnih strani
ne prinasa Koristi?
Kot je na delavnici o do-
bi¢konosnih spletnih stra-
tegijah Ze uvodoma pouda-
ril Robert Rolih, direktor
podjetja Uspeh.com, je vi-
del veliko spletnih strani,
ki podjetiem ne prinasajo
koristi. Zakaj? Ker si za
predstavitev v internetu
podjetja piso zastavila res-
nih ciljev in strategije: Ker
ne poznajo orodij, s kateri-
mi bi se u¢inkovito pribliza-
la svojim interesnim skupi-
nam. Ker nimajo odgovarne
osebe, ki bi skrbela za poso-
dabljanje vsebin in brezhib-
no delovanje ter razvoj
spletne strani. Ker interne-
ta ne povezejo z drugimi trz-
nimi prijemi, kot so denimo
“telemarketing; neposredna
prodaja ali oglasevanje v tra-
dicionalnih medijih. In ne
nazadnje tudi zato, ker via-
gajo denar v nepotrebne
stvari, kot je denimo naredi-
la neka slovenska banka, ki
je na svoji spletni strani Ze-
lela spodbuditi uporabo kar-
tice Visa s pomocjo racunal-
niske igrice za otroke.

Si znate odgovoriti
na stiri
temeljna vprasanja?
Kot pravi Rolih, vam in-
ternet ne more pomagati,
¢e si ne znate odgovoriti na
Stiri temeljna vpradanja: ka-
teri je vas ciljni trg, kaj mu
ponujate, kako se vasa po-
nudba razlikuje od konku-
rence in kaj je glavna stvar,
po kateri hocete, da si vas
kupci zapomnijo. Da bi si
lahko postavili cilje, ki jih
zelite doseéi z nastopom v
internetu, morate vedeti,
kaj vse ta medij omogoca.
Mozni so vsaj Stirje temelj-
ni prijemi, in sicer pridobi-
vanje novih kupcev, nego-
vanje odnosov s starimi
strankami, doseganje dru-
gih interesnih skupin, kot
so denimo morebitni bodo-
€i kadri ali novinarji, ter ni-
zanje stroskov oziroma us-
tvarjanje novega vira pri-
hodkov. Vsi internetni cilji
pa morajo biti merljivi in
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Robert Ralih, direktor podjetja Uspeh.com, poudarja, da nam u€inkovita spletna stran lahko prinasa po-
vsem merljive rezultate oziroma dobicek. Tudi sami so denimo svojo delavnico o dobiékonosnih spletnih stra-
tegijah razprodali le prek tr7enja z e-posto in interneta.

&asovno opredeljeni, kot je
na primer ponuditi kupcem
tehnino podporo na inter-
netu in s tem znizati mesec-
ne strofke klicnega centra
za 30 odstotkov.

Spletna stran
kot podpora prodaji
Ko podjetje s svojimi tr-
Znimi akeijami nagovarja
morebitne kupce, mu lahko
internet daje odli€no pod-
poro. Na spletni strani nam-
re¢ lahko objavimo veliko
veé informacij o izdelku kot
denimo v prodajnih pismih,
oglasih ali pri telemarketin-
gu, hkrati pa lahko morebit-
nim kupcem pomagamo s
pojasnili v posebni rubriki
FAQ (Frequently Asked
Questinos - najpogosteje za-
stavljena vprasanija) ali s po-
mocjo foruma oziroma kle-
petalnice, kjer si morebitni
kupci potesijo radovednost,
preden se odlogijo za nakup.

Izobrazevanje
morebitnih kupcev

Da bi nekdo vedel, za-
kaj mu izdelek ali storitev
lahko koristi, ga je treba izo-
braziti. Kot dober primer Ro-
lih navaja spletno stran davé-
no svetovalnega podijetja, ki
obiskovalcem daje na vpo-
gled brezplaéno e-knjigo. Ta
govori 0 najpogostejsih po-
slovnih napakah, kocljivih
z davénega vidika, hkrati pa
razkriva, kako je treba v
takSnih poloZajih ravnati.
Filozofija je preprosta: ce
podjetja opozorimo na dave-
ne pasti, je mnogo vecja ver-
jetnost, da se bodo odloéila
za storitve davénega sveto-
vanja.

OD 350 TISOC DO 1,5 MILLJONA TOLARJEV

lavo besedil in ml'esg‘

dveh milijonih tolarjevin se
milijonov tolarjev.
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Odlocite se
za neposredno
nagovarjanje

Se posebno v internetu,
kjer nas morebitni kupci ne
vidijo oziroma z nami ne mo-
rejo neposredno stopiti v stik,
je pomembno vzbujati zaupa-
nje. To lahko storimo tako,

da Ze na prvistrani objavimo®

izjavo (priporoéilo) zadovolj-
nega kupca, podpisanega s
polnim imenom, funkcijo in
podijetjem, v katerem je zapo-
slen. Paudariti moramo pred-
vsem koristi in prednosti
izdelka, zelo priporo€ljivo pa
je tudi ponuditi garancijo. Ob-
javima lahko Se Elanke, ki so
jih novinarji napisali o naiem
podijetju. Pri vsem tem je naj-
bolje uporabljati oseben pri-
stop oziroma neposredno na-
govarjati kupea, tako v vseh
besedilih, ki so objavljena na
strani, kot denimo v nagovo-
ru kljuéne osebe v padjetju, ki
ga na spletni strani objavimo
skupaj s fotografijo. To bo vse-
kakor naredilo boljsi vtis kot
brezosebno korporacijsko ko-
municiranje, v katerem na-
mesto ljudi obiskovalce splet-
ne strani nagovarja podjetje.

Gradite si
svojo bazo podatkov
Ko uporabnike interne-
ta enkrat Ze imamo na svoji
spletni strani, bi bilo Skoda,
da ne bi izkoristili moZnosti in
skusali pridobiti njihove poda-
tke. To lahko storimd tako,
da jim brezplaéno ponudimo
e-knjigo, e-publikacijo, pre-
skusni program ali drugo da-
rilo, pod pogojem, da nam za-
upajo svoje podatke. S tem si
zagotovimo neprecenljivo ba-
zo podatkov o ljudeh, ki jih
nato - seveda le z njihovo pri-
volitvijo - po elektronski posti
obvestamo o nasih posebnih
ponudbah, akcijah, novostih
ali drugih brezplacnih stori-
tvah. O tem, ali sploh Zelijo
prejemati nasa elektronska
sporodila, jih povprasamo e
v vprasalniku o njihovih oseb-
nih podatkih. Ob tem jim mo-
ramo zagotoviti, da bomo va-
rovali njihovo zasebnost ozi-
roma da bodo imeli moZnost,
da se od prejemanja nase po-
ste lahko kadarkoli odjavijo.

Kaj pa stari kupci?
Enako kot nagovarjanje
morebitnih novih kupcev je
pomembno negovanje odno-
sov s starimi kupcei. Na splet-
ni strani jim lahko ponudimo
tehniéno podporo pri upora-
bi izdelkoy ali postavimo fo-

rum, kjer si izmenjujejo izkus-

lo dragocene so tudi njihove

povratne informacije, Se zlasti |

Ce gre za kritike, saj je te laze
izre¢i brez neposrednega sti-
ka. Omogogimo jim lahko tu-
di poprodajne storitve, kot so
stiki po nakupu in sporoca-
nje novosti, ali pa jim zago-
tovime dedatne storitve, kot
s0 denimo naredili pri Gene-
ral Motors, ko so za kupce
avtomobilov pripravili poseb-
no storitey, s katero jim zago-
tavljajo pomao¢ na cesti, ob-
ves¢anje in usmerjanje pri
cestnih zaporah in gneci ter
kopico drugih storitev s po-
dro€ja varnosti in pomo¢i na
cesti.

Druge ciljne skupine
in novi viri prihodkov
Pred kratim izvedene ra-
ziskave so pokazale, da se kar
80 odstotkov e-poslovanja na-
nasa na medorganizacijski trg.
In prav zares je spletna stran
lahko zele dobro orodje za
vzpostavljanje tesnejsih sti-
kov s poslovnimi partnerji,
kot je denimo ponujanje pod-
pore na§im distributerjem. Tu-
di za novinarje lahko pripra-
vimo posebno rubriko, v kate-
ri jih aZurno obveitamo o te-
mah, zanimivih za javnost,

prav tako pa lahko odpremo |

posebno zaposlovalno rubri-
ko za pridobivanje novih kad-
rov. Z dolo€enimi orodji si
prek spletne strani lahko tudi
znizamo stroske ali vpeljemo
dodatne plaéljive storitve. S

posiljanjem anketnih vprasal-

nikoy ali objavo ankete na
spletni strani lahko izvajamo
trzne raziskave ali preizkusa-
mo nase razliéne trzenjske
ukrepe. Ne smemo pa po-
zabiti, da ravno na spletnih
straneh lahka ponudimo do-
datne oziroma placljive stori-
tve ali izdelke, kot je denimo
placljiva vsebina ¢asopisov,
revij, in podobno. .



