Программа лояльности для сайта компании «Зоопроект» (www.zooproekt.ru)
Программа лояльности направлена на создание долгосрочных отношений с клиентами, с целью сделать их постоянными покупателями. Программа лояльности помогает установить с клиентами и потенциальными клиентам взаимоотношения, в основе которых будут лежать не только материальные стимулы, но и такие ценности, как положительные эмоции, доверие, партнерство.

С учетом данной специфики разработана программа лояльности специально для сайта компании «Зоопроект» - www.zooproekt.ru
Цели:

1. Сделать сайт компании полноценным маркетинговым инструментом и ведущим инструментом в общей программе лояльности (поскольку большое число покупок делается через Интернет; клиенты и потенциальные клиенты компании расценивают Интернет, в частности, сайт компании как один из наиболее ценных источников коммуникаций (на сайт компании заходит более 300 человек в день);
2. Увеличение лояльности к компании существующих и потенциальных клиентов, стимулирование перехода потенциальных клиентов в активных покупателей, соответствующий рост продаж.
Задачи:

1. Формирование посредством сайта уникальных отношений с существующими и потенциальными клиентами;
2. Формирование устойчивого отношения, привязанности, и желания заходить на сайт у представителей целевой аудитории;
3. Стимулирование потребительской активности;
4. Увеличение покупок и количества посещений сайта компании одним посетителем за определенный промежуток времени;
5. Увеличение числа посетителей сайта – потенциальных клиентов;
6. Увеличение числа настоящих активных клиентов.
Целевая аудитория: Данная программа лояльности направлена как на существующих клиентов компании, так и на потенциальных. Мужчины и женщины (возможно, и дети – в качестве источника коммуникаций для родителей) – хозяева собак и кошек, активно использующие Интернет.
Принцип программы: Максимум возможностей участия в программе предоставляется клиентам компании (в том числе, участие в призовых конкурсах, в голосовании, доступ к определенной информации), некоторая часть возможностей участия в программе предоставляется зарегистрированным посетителям сайта (консультации, участие в целевых опросах, участие в форуме и пр.), а также минимальный набор возможностей предоставляется незарегистрированным посетителям сайта (участие в ряде опросов, просмотр итогов конкурсов, новостей компании и т.д.).
Стратегия и принципы
Благодаря формированию программы лояльности компания и сайт компании будут ассоциироваться у потребителя, во-первых, непосредственно с брендом компании/продукта, во-вторых, с необходимым для него как для заводчика животного ресурсом, где он может выбрать нужные продукты, получить ценные для него советы и информацию, а также посвятить свободное время действительно интересующей его области – домашних животных (собак и кошек) – и получить от этого максимум удовольствия. Потребитель должен знать, что компания любит и его и его питомца, заботится о них. Что компания поможет ему и «словом и делом», в частности, посредством сайта. Потребитель должен быть уверен в компании и спокойно доверять ей здоровье своего питомца. В «центре» программы лояльности находится не столько сам клиент, сколько его питомец (Клиент, открывая сайт, может воскликнуть: «Ой, Шарик, посмотри! Твоя фотография на главной странице! Как здорово! Ты тоже так считаешь? Ну, конечно!»). То есть животное становится полноправным участником программы (данного Интернет-сообщества сайта).
Клиент должен, выходя в Интернет, открывать сайт компании, наряду с электронной почтой, а может быть и раньше, и чаще (в идеале, когда сайт – домашняя страница клиента).

Кроме того, благодаря сайту покупатель должен понять - почему для него так важно сотрудничать с данной компанией, а не с другими. Инструменты программы лояльности помогут сделать это, в том числе, на эмоциональном уровне.
На уровне сайта программа лояльности должна сформировать сообщество лояльных к компании представителей целевой аудитории. У потенциальных клиентов или просто посетителей сайта (заводчиков животных) должно рождаться желание присоединиться к нему. (Для этого возможно сделать программу поощрения новичков общества).
Инструменты:

1. Активная работа с сайтом по размещению и обновлению информации, интересной для целевой аудитории;

2. Регулярное проведение «мероприятий» на собственном сайте;
3. Развитие интерактивных возможностей сайта (он-лайн консультации, форум и т.д.);

4. Привлечение к сотрудничеству компаний-партнеров и организация совместных проектов (как на сайте компании, так и на сайтах партнеров);

5. Продвижение за счет компаний-партнеров (размещение информации о компании, сайте, мероприятиях на условиях бартера или на безвозмездной основе на сайтах партнеров и в целевых Интернет-СМИ, возможно, печатных СМИ).
Тактика (все инструменты программы лояльности взаимосвязаны).
1. Активная работа с сайтом по размещению и обновлению информации

- Обновление информации на сайте
Необходимо осуществлять регулярное обновление новостей компании, анонсов акций (подарок за покупку, скидки и пр.), своевременное обновление анонсов и информации о ходе голосований (в конкурсах, опросах), об итогах опросов, конкурсов и т.д. Также полезно будет размещать анонсы профильных выставок и мероприятий для собак и кошек, особенно если компания примет решение выступить их партнером. 
Цель: создание у посетителей ощущения «пульса жизни», постоянного развития компании, стимулирование желания повторно заходить на сайт (ежедневно заходить на сайт).

Пример: Новости компании обновляются не реже 1 раза в неделю. Остальные, особенно интерактивные новости (например, промежуточные итоги опросов), - 1 раз в 1-2 дня.
Доступ

Для клиентов: открыта вся информация полностью
Для пользователей зарегистрированных: открыта вся информация полностью (на усмотрение компании)
Для пользователей незарегистрированных: открыта вся информация полностью (на усмотрение компании)

- Информационные рассылки
Необходимо, чтобы на сайте была (на сайте уже есть) возможность подписаться на рассылку, которая содержала бы новости компании, а также информацию об обновлениях (материалов и другой информации) со ссылкой на них на сайте, приглашения к участию в конкурсе (но для рассылки таких приглашений важно понимать – кем является пользователь – заводчиком собаки или кошки), чтобы рассылать приглашения целенаправленно (определить это помогут данные, который пользователь оставляет при регистрации).

Цель: создание у посетителей ощущения причастности к жизни компании и сайта, ощущения заботы о нем компании; стимулирование посещения сайта и участия в жизни его сообщества.
Доступ:
Для клиентов: Открыто 

Для пользователей зарегистрированных: Открыто

Для пользователей незарегистрированных: Закрыто
- Размещение интересной информации

На сайте есть возможность размещать интересную для пользователей информацию: статьи и материалы развлекательного, познавательного плана (как авторские, так и перепечатанные из СМИ).

Цель: стимулирование интереса к сайту, стимулирование восприятия сайта компании как источника полезной, интересной и достоверной информации о домашних собаках и кошках.
Пример: 

Рубрика «След в истории» (логотип: след собаки, кошки и т.д.)

Содержит обновляемые раз в неделю материалы о выдающихся животных (собаках и кошках, которые каким-либо образом «оставили свой след в истории») или курьезных случаях.
Рубрика праздников и интересных дат
Содержит регулярно обновляемые материалы о праздниках, посвященных животным (собакам, кошкам): международным, национальным (в разных странах) или памятным датам (открытия вида/выведения породы и т.д.)

Рубрики могут быть регулярными или нерегулярными/временными. Например, можно ввести юмористическую рубрику (материалы в которую смогут присылать и посетители сайта – клиенты и зарегистрированные пользователи), также может быть введен дайджест СМИ о животных.
Доступ

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью

Для пользователей незарегистрированных: Открыт только просмотр (присылать свои материалы в рубрики они не могут).

2. Мероприятия на собственном сайте
- Кто на новенького?

Необходимо поощрять через сайт тех, кто стал новым клиентом и вступил в «клуб клиентов» на сайте компании «Зоопроект».

Цель: Создание у клиента ощущения своей уникальности, принадлежности к числу избранных, ощущения заботы компании, стимулирование лояльности и привязанности к компании, стимулирование продаж.
Пример: при согласии новых клиентов на сайте можно делать официальное представление «новеньких» для Интернет-сообщества. Размещать фотографию (его и его питомца) и краткую информацию о нем и его питомце в специальном разделе.
Доступ

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыт только просмотр
Для пользователей незарегистрированных: Открыт только просмотр
- Опросы 
На сайте можно проводить разнообразные опросы: ориентированные только на клиентов или на всю целевую аудиторию компании/сайта. Опросы могут быть как серьезные, так и шуточные. Наиболее оптимальные сроки (длительность) проведения опросов: от нескольких дней до двух недель.
Примечания: Для некоторых опросов (возможно и для всех) необходимо либо регулярно публиковать промежуточные итоги, либо демонстрировать их непосредственно в режиме он-лайн.

Анонс опроса и информация о его итогах должна публиковаться на сайте в качестве новости и входить в рассылку (в рассылке итоговый результат не указывается, только предоставляется ссылка на него на сайте – чтобы стимулировать у пользователя желание посмотреть данную информацию).

Цель: Вовлечение клиентов и пользователей в жизнь сообщества сайта, формирование желания неоднократного посещения сайта компании.
Пример: 
Стандартные опросы: направленные на выяснение позиции большинства опрашиваемых относительно конкретного вопроса. Должны присутствовать варианты ответов.
Шуточные опросы: на знание каких-либо интересных фактов (по принципу игры «Кто хочет стать миллионером?»). Пользователи также голосуют за варианты ответов, а потом публикуется правильный ответ в сравнении с результатами пользовательского голосования.
Доступ:
Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто или только просмотр (на усмотрение компании)

Для пользователей незарегистрированных: Открыто или только просмотр (на усмотрение компании)
- Конкурсы 
Необходимо регулярная организация конкурсов среди посетителей сайта. По большей части среди клиентов компании. Конкурсы в игровой форме помогут вовлечь посетителя в жизнь сообщества сайта компании. Конкурсы могут представлять собой долгосрочные моделируемые программы (см. раздел Пример), среднесрочные мероприятия (см. раздел Пример) или уникальные единичные мероприятия (см. раздел Пример).
Примечания: Главным действующим лицом конкурса всегда выступает животное, хозяин все же второстепенным (это делается для того, чтобы осуществить «перенос» любви  хозяина, которую он испытывает к животному, на компанию и ее сайт).

Схема конкурса. Конкурс может проводиться по схеме 1: размещение анонса, прием заявок и работ на конкурс, размещение работ на сайте, определение победителя, подведение итогов, размещение итогов на сайте и награждение (оптимальна как при проведении открытого голосования за победителя, так и при принятии решения о победителе жюри). Конкурс может проводиться по схеме 2: размещение анонса, прием заявок и работ на конкурс, определение победителя жюри, подведение итогов, награждение и публикация лучших (или всех) работ на сайте (оптимальна, при принятии решения о победителе жюри, особенно в конкурсах, касающихся самой компании. Например, в конкурсе на слоган и т.д.).

Заявки на конкурс должны приниматься либо через сайт (при наличии возможности), либо по электронной почте. Работы на конкурс должны приниматься по электронной почте.
Голосование. На сайте могут размещаться либо окончательные итоги голосования, либо помимо этого и промежуточные итоги. Публикация промежуточных итогов поможет сформировать у посетителей желание следить за процессом ежедневно (но это же может снизить степень интереса, если лидер определился с самого начала конкурса). При публикации промежуточных итогов надо уделять особое внимание механике проведения голосования в целях исключения «накрутки» голосов.
Механика проведения голосования. Необходимо четко продумать механику проведения конкурса и голосования. Действия, предпринимаемые с целью контроля процесса и избегания «накрутки» голосов: 1 голос с одного IP-адреса компьютера (мобильные телефоны - ?), голосовать может только клиент компании или зарегистрированный пользователь, один зарегистрированный пользователь может проголосовать один раз. Если в голосовании принимают участие и сами участники конкурса, необходимо исключить возможность голосования «за себя».
Анонс конкурса и информация о его итогах должна публиковаться на сайте, в том числе, в качестве новости и входить в рассылку (в рассылке итоговый результат не указывается, только предоставляется ссылка на него на сайте – чтобы стимулировать у пользователя желание посмотреть данную информацию).

Цель: Вовлечение пользователей в активное пользование сайтом и жизнь сообщества, привлечение новых пользователей в сообщество, формирование лояльности по отношению к компании.
Пример: 

Долгосрочные моделируемые программы

Регулярные, в основном, краткосрочные конкурсы (от 1 дня до недели), такие как «Животное дня», «Кошка недели». Мотивирующей силой (призом) в данном случае, как правило, выступают нематериальные ценности: публикация фотографии животного на главной странице сайта в течение дня/недели, присуждение почетного звания и размещение фото в галерее фотографий «365 лучших животных года» и т.д.

При этом конкурсы могут меняться. Например, весной проходят ежедневный/ еженедельный конкурс «Самых веселых животных», летом – «Лучших животных-курортников» и т.д. Кроме того, они могут совмещаться на недлительное время с другими конкурсами. Например, одновременно ежедневно определяется «Животное дня» и проходит конкурс на самое лучшее стихотворение о собаке и пр.
Среднесрочные конкурсы

Проходят, как правило, регулярно в течение определенного срока. Например, в течение полугода 6 раз может проходить конкурс на лучшего хозяина определенной породы собак (по 1 разу в месяц). Оптимальное время проведения конкурса 1 неделя – анонс и рассылка приглашений, 2 недели – подача заявок и регистрация, размещение предварительных материалов (конкурсных работ) на сайте, 1 неделя – определение победителя (жюри или путем голосования посетителей сайта/клиентов). Победителю (возможно, и призерам) вручается поощрительный приз (См. Подарки конкурсов).

Уникальные единичные мероприятия

Проходят регулярно или не регулярно, могут отличаться по масштабу и составу участников (только клиенты компании или все пользователи сайта), могут быть приурочены к конкретному событию: Новый Год и другие праздники, выставки и пр. Поскольку конкурсы уникальны, соответственно и призы должны быть уникальны.
Например:

Конкурс видеороликов о животных под названием «Каннские кошки». Пользователи присылают ролики о своих животных, в основном забавные. Ролики размещаются на сайте в специальном разделе. Проводится голосование пользователей и определяется победитель. Победитель получает в подарок билеты на фестиваль рекламы «Ночь пожирателей рекламы» или на выставку животных и пр. и специальный подарок для питомца.
Конкурс красоты среди животных. По фотографиям по аналогичной схеме выбирают Мисс красавицу и Мистера красавца. Победитель получает сертификат на посещения слона красоты для животных или дизайнерскую фотосессию питомца с публикацией фото в журнале о животных.

Конкурс на рассказ/стихотворение/балладу о животном. Аналогичный выбор победителя: публикация присланных работ на сайте, выбор победителя посредством голосования. Победитель и его питомец получают подарок.
Конкурс на создание слогана для компании (целесообразность данного конкурса на усмотрение компании). Выбор победителя делается компетентным жюри, лучшие работы публикуются на сайте. Победитель получает оригинальный фирменный подарок от компании.

Не менее важны и такие конкурсы как: самый активный пользователь, самый активный клиент и т.д. Победителя здесь также определяет компания.
Подарки в конкурсах

Подарки обязательно должны быть не только для хозяев, но и для питомцев/ или только для питомцев, поскольку в центре программы все же находится животное. Подарки могут быть самые разные: публикация фото на сайте, фирменные подарки компании, продукция компании, различные сувениры для владельцев (тематическая подвеска на мобильный телефон и т.д.) и для животных (одежда, ошейник, переноска и т.д.).
Кроме того, оригинальные подарки могут предоставлять партнеры компании: салоны красоты для животных (сертификат на посещение), дизайнерская фотосессия животного модным фотографом и публикация фотографий в журнале, билеты на выставку, в кино и т.д.

Доступ:
Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто частично (без возможности быть участниками в конкурсе или принимать участие в голосовании) или полностью (на усмотрение компании)

Для пользователей незарегистрированных: Открыто частично (возможность только наблюдать за ходом конкурса и его итогами).
- Бонусы и подарки для клиентов
Важным инструментом программы должны стать бонусы для клиентов/зарегистрированных пользователей компании, которые они смогут получить с помощью сайта. На сайте может быть создан специальный раздел, где бонусы могут находиться постоянно или меняться (дополняться).

Примечания: бонусы могут быть бесплатными (только для клиентов и для зарегистрированных пользователей) и предоставляющимися клиенту за покупку.
Цель: стимулирование получения пользователем положительных эмоций, связанных с компанией и сайтом, формирование привязанности и лояльности компании, награда пользователя за его приверженность компании и сайту, стимулирование продаж.
Пример:

Бесплатные бонусы: 
Это могут быть фирменные или просто оригинальные обои для рабочего стола, заставки для рабочего стола, которые можно бесплатно скачать на сайте. На них может быть указан адрес сайта или помещена прямая ссылка на него. Кроме того, изготовление таких обоев или заставок может стать предметом для конкурса среди пользователей.
Бесплатными бонусами могут стать оригинальные картинки, фотографии и заставки для мобильных телефонов.

Бонусы за покупку:

За покупку клиенту может присуждаться определенное количество очков, на которые он на сайте может выбрать себе (питомцу) подарок: ошейники, украшения, продукция компании.
Слово-пароль (часто практикуется на радиостанциях). На сайте можно поместить информацию о том, в определенный день в разное время (конкретное время не указывается) на сайте будет появляться некое слово-пароль (или картинка). Если пользователь зашел на сайт и увидел это слово-пароль, он может позвонить в компанию или отправить письмо с этим словом и получить сертификат на скидку при совершении следующей покупки. Основная цель: привлечение потенциальных покупателей на сайт, стимулирование продаж.
Доступ:
Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью 

Для пользователей незарегистрированных: Закрыто (Они могут только посмотреть, какие бонусы предлагаются, но не могут ими воспользоваться).
- Праздники

На сайте компании могут «виртуально» отмечаться праздники, посвященные животным. Даже если их не существует в официальном календаре, компания может стать «первопроходцем» и ввести их от своего имени. Это могут быть: День кошки, День собаки, День конкретной породы и т.д. В этот день сайт может празднично оформляться, могут быть подготовлены открытки, которые участники могут отправить своим друзьям, проводиться мероприятия (или подводиться итоги мероприятий), приуроченные к данному дню и т.д. 

Примечание: В перспективе это может стать хорошим информационным поводом для пресс-релизов компании.

Цель: укрепление отношений между сайтом, компанией и целевой аудиторией, индивидуализация компании, привлечение на сайт новых пользователей.
Доступ:
Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью 

Для пользователей незарегистрированных: Открыто полностью
- Другие мероприятия

Помимо указанных обязательных мероприятий для формирования прочных отношений и лояльности клиентов к компании, на сайте могут проводиться много других уникальных мероприятий, в том числе разработанных под конкретный повод и под конкретную цель.

Цель: формирование лояльности клиентов и потенциальных клиентов по отношению к компании, формирование прочных долгосрочных взаимоотношений между компанией и клиентами, стимулирование интереса и активности пользователей.
Пример:

Это могут быть различные анкеты на животных и гороскопы для животных.
Леди vs. Джентльмены
Соревнования в чем-либо между женщинами-заводчиками и животных и мужчинами-заводчиками животных. 
Тесты

Потенциальный хозяин животного, прежде чем его завести, может пройти тест (где он вписывает свои привычки, черты характера и т.д.) и определить, какой породы животное (собака, кошка) ему подходит.
Разрушители мифов о животных

Своеобразный аналог телепередачи. Пользователи могут присылать информацию (слухи) о животных. Специалисты компании при участии других компетентных специалистов будут проверять их и публиковать на сайте результаты.

Поздравление с Днем Рождения хозяина и животного
В День Рождения клиенту и зарегистрированному пользователю может быть отправлена открытка, в День Рождения его питомца – специальный маленький подарок.
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью (На усмотрение компании)

Для пользователей незарегистрированных: Открыто частично (Может выступать только в качестве наблюдателя).
3. Развитие интерактивных возможностей сайта
- Клуб Bozita 

С целью оформить сообщество пользователей сайта – клиентов компании, которые пользуются всеми привилегиями программы лояльности, можно создать специальный клуб, в который пользователь автоматически вступает, становясь клиентом компании (делая покупку).

Примечания: для создания атмосферы причастности к данному клубу – необходима специальная система идентификации членов клуба, а также поощрение новичков (См. Мероприятия на собственном сайте). Кроме того, клуб должен давать какие-либо уникальные бонусы своим участникам (возможно, дополнительные бонусные очки каждые полгода – См. бонусы), преимущества (например, бесплатные консультации ветеринара раз в год в клинике). 
У пользователей должно возникать ощущение, что они заходят не просто на сайт, а заходят в свой клуб (как если бы они делали это в реальном, а не виртуальном пространстве), где им приятно и хорошо. И им для этого практически ничего не надо делать, только приобретать продукцию (можно приобретение продукции приравнять к клубному членскому взносу. Это поможет придать клубу статусность и элитность, поскольку не каждый может в него вступить). 
Членам клуба первым предлагается специальная цена на продукцию, новинки, дегустации и пр. Они как бы участвуют в политике компании. Плюс необходимо стимулировать приобретение большего количества товара в промежуток времени, например, дополнительными бонусными очками и пр. 

Члены клуба всегда могут по телефону или электронной почте обратиться с вопросом к руководству клуба (т.е. в компанию).
Цель: формирования у клиента ощущения принадлежности и важности его для компании, формирование гордости за то, что он является членом клуба, формирование лояльности к компании, сайту, другим участникам клуба, привлечение новых участников в клуб через уже существующих, в том числе, за счет «сарафанного радио».
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Закрыт

Для пользователей незарегистрированных: Закрыт

- Он-лайн консультации специалиста
Например, один раз в месяц на сайте организуются консультации специалистов высокого класса, или даже он-лайн конференции. В ходе них пользователи могут задать свои вопросы или поучаствовать в беседе. Важно, чтобы этот специалист был действительно эксклюзивным. (Это может быть не только врач, но и диетолог, тренер животных и т.д. – важно, чтобы это были разные специалисты). Консультации врача можно сделать постоянными, например, на форуме. Также в перспективе на сайте можно сделать интерактивный сервис: возможность вызвать специалиста на дом или записаться на консультацию к данному специалисту через сайт компании.
Примечания: Задать вопрос на обычной консультации может только зарегистрированный пользователь. Получить консультацию эксклюзивного специалиста – только клиент компании.
Цель: Формирование доверия и лояльности по отношению к компании, стимулирование покупательской активности, стимулирование посещения сайта компании.
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто частично (на усмотрение компании)

Для пользователей незарегистрированных: Закрыт (могут участвовать только в качестве наблюдателей).
- Форум

На усмотрение компании на сайте возможно сделать раздел «Форум», где пользователи могут обмениваться мнениями и пр. Но участники форума должны соблюдать правила форума, форум обязательно должен быть модерируемым (сообщение появляется после проверки модератором или некорректные сообщения удаляются с форума), чтобы избежать конфликтных ситуаций и не нанести вред репутации компании. 
Цель: Вовлечение пользователей в активное пользование сайтом, изучение мнений целевой аудитории.
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью

Для пользователей незарегистрированных: Закрыт (могут участвовать только в качестве наблюдателей).

- Рубрика «Наше творчество»
На сайте можно ввести рубрику (возможно временную), в которой будут размещаться «изыскания» пользователей на тему домашних животных (собак и кошек): стихи, работы в Photoshop’е и др. Будет вестись подсчет количества просмотров, комментарии оставлять нельзя.

Примечания: работы сначала направляются по электронной почте администрации сайта, а потом размещаются. В этом случае очень важна обратная связь с автором работы.
Цель: Стимулирование проведения клиентами своего свободного времени на сайте компании, укрепление индивидуальных взаимоотношений с клиентами и другими представителями целевой аудитории.
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью или частично (могут участвовать только в качестве наблюдателей) - на усмотрение компании.
Для пользователей незарегистрированных: Закрыт (могут участвовать только в качестве наблюдателей).

- Предложения пользователей (переписка с администрацией сайта)
Можно, предоставить пользователям возможность высказывать свои пожелания относительно сайта, благодарности и претензии и т.д. Конечно, это возможно сделать на форуме, но лучше всего, если такие письма будут направляться непосредственно в компанию (в администрацию сайта). Обязательно на такое письмо должен быть отправлен ответ его автору.

Цель: установление более тесных, личных взаимоотношений с существующими и потенциальными клиентами, формирование ощущения их важности для компании и заботы о них, изучение их мнения, улучшение работы сайта и компании, формирование лояльности к компании и стимулирование продаж.

Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью

Для пользователей незарегистрированных: Закрыт

4. Привлечение к сотрудничеству компаний-партнеров и организация совместных проектов
К сотрудничеству с сайтом компании необходимо привлечение партнеров, это поможет привлечь дополнительную аудиторию, сделать мероприятия более индивидуализированными, общему продвижению сайта и компании.

Примечания: Возможные варианты сотрудничества: проведение совместных конкурсов, предоставление партнерами подарков для конкурсов, бартерная реклама, проведение опросов и др.

Цель: увеличение количества пользователей сайта и потенциальных клиентов, продвижение сайта

Пример:

Партнеры в Интернете:

- Информационные порталы крупных поисковых систем (Mail.ru и др.)
Например, можно постараться создать партнерские взаимоотношения и сотрудничать с целевыми рубриками Mail.ru, такими как  Леди mail.ru, или предложить создать/совместно вести рубрику о животных.

- Клубы любителей животных: Интернет-клубы любителей собак и кошек.
Другие партнеры:
Салоны красоты, кинотеатры, профильные выставки, СМИ, магазины украшений, одежды и аксессуаров для животных и т.д.
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью

Для пользователей незарегистрированных: Закрыт (могут участвовать только в качестве наблюдателей).
5. Продвижение за счет компаний-партнеров
Продвижение будет осуществляться за счет бартерной рекламы и организации совместных мероприятий (См. п-т 4. Привлечение к сотрудничеству компаний-партнеров).
Но кроме этого можно постараться привлечь к сотрудничеству информационные порталы и профильные Интернет-СМИ (возможно и печатные СМИ: профильные, информационные и общественно-политические (массовые), в том числе, в качестве информационных партнеров или ресурсов, которые смогут публиковать пресс-релизы, наиболее интересные статьи, а также фотографии пользователей сайта компании (например, с конкурсов или из рубрики «Наше творчество») со ссылкой на сайт компании.
Цель: увеличение количества пользователей сайта и потенциальных клиентов, продвижение сайта.
Доступ:

Для клиентов: Открыто полностью

Для пользователей зарегистрированных: Открыто полностью

Для пользователей незарегистрированных: Закрыт (могут участвовать только в качестве наблюдателей).

Дополнения к документу:

* На главной странице сайта компании также должно быть размещено предложение (возможность) для пользователя: «сделать ее домашней страницей», или «добавить сайт в избранное».
* мобильный Интернет. Возможно, следует разработать специальное предложение для посетителей, которые заходят на сайт с мобильного телефона (возможно, заключив партнерское соглашение с мобильным Интернет-провайдером). Стратегия компании для пользователя: сайт всегда и везде доступен пользователю, клиент может получить дополнительные бонусные баллы заходя на сайт с мобильного телефона, он также может  легко оформить заказ с помощью по мобильного Интернета, например, просто оставив в заявке номер своего телефона для того, чтобы оператор компании ему перезвонил.

Цель: демонстрация возможностей компании и ее готовности всегда быть рядом с клиентом и его питомцем, и заботиться о них.
* Пользователь должен не заходить на сайт (на главную страницу) и выходить оттуда, а заходить в несколько разделов, и проводить время за изучением фотографий (или их рейтинга) и другой информации – возможно несколько раз в день. Для этого будет полезно сделать специальную пометку на разделах, в которых есть обновления.

Необходимо, чтобы работа на сайте велась постоянно: обновление новостей, конкурсы, вывешивались результаты и пр.

Приложение к документу: Пример календарного плана для сайта компании «Зоопроект».
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