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klient do klienta

consumer to consumer
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dobre opinie szybko się rozchodzą złe jeszcze szybciej
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8 warunków sukcesu

Dotrzeć do właściwych konsumentów
Posiąść całe doświadczenie klienta
Ukierunkować procesy biznesowe tak, 
aby miał wpływ na klienta
Przyglądać się relacjom z klientami ze 
wszystkich stron
Pozwolić klientom pomagać samym sobie
Pomagać klientom wykonywać ich pracę
Indywidualizować obsługę
Sprzyjać społeczności klientów
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sprzedaż profili klientówale tylko za zgodą!

sprzedaż
produktów

usług

transakcje handlowe
opłaty

prowizje

badania rynku
informacje rynkowe

przekazywanie klientów

ważne pytania

Przyciąganie i zatrzymywanie gości

w jaki sposób zachęcić potencjalnych 
klientów do odwiedzenia naszej witryny

w jaki sposób wykorzystać marketing do 
rozpowszechniania przekazów słownych

jak uczynić z odwiedzających witrynę stałych gości

co zrobić, aby witryna była bardziej 
namacalna i realna

jak zbudować społeczność konsumen-
tów wokół witryny

jak pozyskać i wykorzystać dane o 
klientach do zwiększania sprzedaży i w 
sprzedaży wiązanej

ile wydać na budowę i marketing własnej 
witryny

Reklama w internecie
jakie są metody reklamowania się w internecie

jak dokonać wyboru właściwej witryny do 
zamieszczenia reklamy lub sponsoringu

Współpraca z handlowcami

Jak prowadzić sprzedaż bezpośrednią, 
nie obrażając swoich handlowców

jak koordynować handel internetowy ze 
sprzedażą i obsługą w naszych sklepach

w jakim stopniu zwykła działalność 
handlowa może zostać naruszona przez 
własną sprzedaż internetową i sprzedaż 
innych e-handlowców

Powiązanie witryny z rentownością

Jak zebrać i powiązać z sobą dostawców i 
partnerów

czy witryna powinna być uruchomiona 
wewnątrz firmy czy poza nią

jak zarządzać zakupami i finansami

jak walczyć z presją cenową i 
przejrzystością cen w internecie

który model przychodów i zysków ma 
największy sens
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masowy

klient przeciętny

anonimowość klienta

produkt standardowy

produkcja masowa

dystrybucja masowa
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promocja masowa
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klient indywidualny

profil klienta

zindywidualizowana oferta handlowa

produkcja indywidualizowana (pod klienta)

dystrybucja zindywidualizowana

komunikacja indywidualna

zindywidualizowane zachęcanie

komunikacja dwukierunkowa
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zatrzymywanie klientów

CRM
customer relationship marketing

etapy

identyfikacja potencjalnych
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