Temaartikel

Holder | kunhdeemnerne varme?

Det findes pa de fleste websites. Faktisk er det
neermest et "must” pa ethvert website: Muligheden
for, at de besggende kan bestille brochurer eller
andet trykt materiale ved at udfylde en formular.

Umiddelbart er det helt i trad med overvejelserne i en
god webstrategi og skaber ogsé konkrete leads at
arbejde videre med. | hvert fald i teorien...

For hvad sker der, nar virksomheden modtager en
bestilling pa materiale fra websitet? Tjaa — i det fleste
tilfeelde, at man far sendt det enskede materiale ud.
Forhabentligt. Men sé& stopper de gode intentioner
ogsa i mange tilfeelde!

FOLG OP PA INTERESSEN

Udfordringen er at fa fulgt op pa den interesse, som
en potentiel kunde har udvist. Det kan ske pa flere
mader:

e |ndsamle oplysningerne om kunderne i CRM-
systemet, s& man derfra kan arbejde videre
med kundeemnet. Det er muligt at integr-
ere oplysningerne fra websitet direkte med

CRM-systemet, og derfra arbejde videre med
kundeemnet.

e  Opbygning af en automatisk opfelgning, hvor
man udsender e-mails med foruddefineret ind-
hold som opfelgning pa brochurebestillingen.
Disse opfelgningsmails ma gerne indeholder
relevante links til websitet, s& den besegende
kommer forbi igen og méaske bliver endnu
mere konkret i sin henvendelse.

e En brochure- eller materialebestilling er ogséa
en oplagt mulighed for at bede om tilladelse
til at foje brugerens e-mail adresse til et online
nyhedsbrev. P& den méde far man mulighed
for lgbende at bearbejde brugeren og f& ham
til at vende tilbage til websitet.

Uanset hvad, sa ber man tage bestillinger af bro-
churer eller andet materiale fra websitet serigst. Og
det geelder i ovrigt alle andre former for henvendelser
fra websitet - hvis man opfordrer de besagende til at
henvende sig, s& skal man veere Klar til at tage imod.
Det kunne jo veere den nasste, store kunde...




