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Глава 21. Десять способов увеличить объемы продаж посредством Интернета 327
Наполните сайт превосходным содержанием 327
Сообщите полезную информацию 327
Предложите частным посетителям разнообразие 328
Разработайте четкий и понятный сайт 328
Обеспечьте простую навигацию сайта 328
Предусмотрите возможность приобрести товары прямо на сайте 328
Используйте, где это уместно, потоковое видео 328
Давайте ссылки на другие сайты 329
Описывайте свои специальные предложения на главной странице 329
Размещайте свои баннеры на других сайтах 329
Указывайте ваш Web-адрес, где это возможно 329
Запрашивайте обратную связь 329

Предметный указатель 331


