Каким образом необходимо учитывать готовность покупателей к использованию новых технологий в развитии региональных продаж? Аргументируйте свои доводы примером. Напишите ответ в свободной форме.
Ответ:
Сегодня покупателями движет идея постоянно покупать новые вещи. Желание покупать вещи, чтобы получить новые эмоции, побуждает людей покупать продукты, выходящие за рамки их личной корзины. В результате быстрый запуск продаж новых продуктов значительно увеличивает средний чек магазина и общий рост продаж. Но для того, чтобы полностью реализовать данный эффект, особенно для региональных продаж, необходимы инструменты, позволяющие быстро инициировать рекламную деятельность, оценивать эффективность продвижения продукта, а также необходимо получать четкую оперативную аналитику. Стремление потребителей к новизне не только отражается на выпуске товаров и продуктов, но также влияет на все бизнес-процессы, примером могут служить внедрение новых служб быстрого питания или новых мобильных приложений для отслеживания наступления поступления сезонной коллекции одежды в магазине. Поэтому информация о клиентах и ​​их потребностях должна немедленно поступать в головной офис компании для раннего анализа и дальнейшей разработки. Поэтому мобилизация данного процесса на развитие региональных продаж играет важную роль для компании.


