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Uspesny internetovy obchod.

V priebehu niekolkych rokov sa stane prevadzka vlastnej internetovej predajne samozrejmostou pre
kazdu solidnu obchodnu prezentaciu firiem na internete. V sucasnosti sa mézete na vystavbu Vasej
internetovej predajne divat z dvoch stran.

Ako na:

e novu podnikatel'sku aktivitu
e doplnenie dalSieho predajného kanalu pre vas existujuci sortiment a zarover ozivenie
internetovej prezentacie

Co urobit pre to, aby internetova predajiia nielen zarabala na svoju prevadzku, ale tieZ prinasala aj
zisk. Pri vystavbe vasej predajne na internete si musite predovsetkym zodpovedat na otazku, prec¢o
by mali zakaznici nakupovat prave u Vas na internete, a nie klasicky.

Ako urobit uspesny internetovy obchod :
1. Zlavy:

1.1. Stale zlavy — predaj na internete by mal byt pre vas menej nakladny, ako predaj v normalnej
predajni. Doprajte preto zakaznikom zfavy. Na kazdom tovare by mala byt aspor minimalna
zlava

1.2. Mimoriadne zlavy - urCity tovar by mal byt niekedy zlavneny radikalne, napriklad pravidelna
tyzdenna zlava na vybrany tovar 40 %.

1.3. Osobné zlavy — zvyhodnite stalych zakaznikov pridelenim ich osobnej zlavy.

Toto je velmi dobry sp6sob ako naucit zakaznikov chodit' do vasej internetovej predajne. Skusenosti
z inych predajni ukazuju, ze to funguje.

2. Darceky — skuste k internetovym objednavkam ponukat maly darcek.

3. Postovné — za kazdej okolnosti musi zakaznik poznat cenu postovného (doporucene zaslany
tovar), kedZe ho plati.

3.1. Zjednoduste postovné na ¢o najmensi poCet sadzieb.
3.2. Odpustite ho zakaznikom pri urcitom objeme.

4. Cas dorugenia ma byt ¢o najkrat$i a zakaznik by mal vediet, kedy tovar dostane !!!

5. Skuto€na adresa vasej firmy (obchodu) musi byt zverejnena a dobre viditelna. Nemal by tam byt
P. O. Box. Je velmi dobré ked je zverejneny aj telefonicky kontakt. Zvyraznite maximalnu ochotu
pomdct vasim zakaznikom aj pri telefonickych otazkach.

6. Vratenie tovaru — v nasich podmienkach je tento bod zatial dost diskutabilny, ale v zapadnej
Eurépe je to jeden z hlavnych bodov uspechu spotrebného priemyslu. Zakaznik, pri nakupe na
internete, nema moznost si tovar chytit, takze sa moze stat, Ze si vyberie tovar nespravne
pripadne sa mu v skuto¢nosti nepadi.

7. Informacie — ku kazdému tovaru pridajte ¢o najviac informacii. V tomto bode mate jednoznacny
naskok oproti klasickému predaju. Ku kniham pridajte recenzie a uryvky, obalky. K hudobnym
nosic¢om mozete pridat zvukové ukazky. K videokazetdm videoukazky. A tak dalej. Fantazii sa
medze nekladu.

8. Sortiment — maximalna ponuka. Prave internetové predajne si mozu dovolit inzerovat’ a predavat’
tovar, ktory je menej objednavany, takZe jeho predaj sa v Standartnej predajnej sieti nevyplaca.
Preto sa snazte ponukat skutocne Siroky sortiment.

9. Reklama — propaguijte internetovu adresu vasho obchodu v8ade kde sa da.
Suhrn: Vas internetovy zakaznik musi mat istotu, Ze vo vaSej internetovej predajni nakupi lacno, najde

vzdy €o hlada, ku vSetkému najde najviac informacii prave u vas a objednany tovar skuto¢ne dostane
v slubenom termine.
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