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Úvod

Dámy a pánové, rád bych se s vámi podělil o poznatky v oblasti webových 
formulářů, marketingových přínosů a četných výhod, které tato oblast přináší. Tato 
kniha, kterou jsem vytvořil na základě letitých zkušeností a pozorování, představuje 
zdroj inspirace a motivace, který může být pro vás nesmírně užitečný. Ať už stojíte na 
začátku své podnikatelské cesty a potřebujete odvahu k uskutečnění svých snů, nebo 
jste ostřílený profesionál čelící novým výzvám, tato kniha je určena právě vám.

V  dnešním  dynamicky  se  měnícím  digitálním  světě  představují  webové 
formuláře nástroj, který umožňuje efektivně shromažďovat e-maily od zákazníků a 
potenciálních klientů a provádět rychlé online průzkumy a ankety na libovolná témata. 
Tyto  informace  jsou  zásadní  pro  vytváření  personalizovaných  marketingových 
strategií, které posilují důvěru zákazníků ve vaši značku a podporují růst podnikání. 
Webové formuláře mohou sloužit k různým účelům – od získávání zpětné vazby, přes 
registrace na akce, sběr e-mailových adres pro newslettery, až po vytváření anket na 
vybraná témata.  Navíc,  správně navržené a  strategicky využité  webové formuláře 
mohou  výrazně  zefektivnit  vaše  marketingové  úsilí.  Umožňují  přesně  cílit  na 
specifické tržní segmenty, což vede k vyšší konverzi a návratnosti investic.

Je důležité, aby formuláře byly dobře integrovány do celkové strategie vašeho 
online marketingu. Tímto způsobem můžete nejen zvýšit efektivitu svého marketingu, 
ale také posílit vztahy se zákazníky, což je v dnešní době klíčové pro dlouhodobý 
úspěch. Kniha se nezaměřuje pouze na technické aspekty webových formulářů, ale také 
na to, jak jejich správné využití může transformovat vaše podnikání a pomoci vám 
dosáhnout vašich cílů.  Doufám, že vás tato kniha inspiruje k novému pohledu na 
marketing a poskytne vám nástroje a znalosti nezbytné k dosažení úspěchu v digitálním 
světě.

Naše kniha je určena pro čtenáře z různých zemí, protože naše řešení je vhodné 
pro široké spektrum firem a spolupracujících partnerů po celém světě. Při vývoji jsme 
dbali  na  dosažení  jednoduchého  a  mimořádně  uživatelsky  přívětivého  prostředí. 
Zaměřili  jsme se  na intuitivní  rozhraní  a  funkce,  které  uživatelům umožní  rychle 
dosáhnout svých cílů bez zbytečného komplikování.



Pro  koho  je  naše  kniha  určena?  Kniha  je  ideální  pro  dvě  hlavní  skupiny 
čtenářů. První skupinu tvoří profesionálové, jako jsou pracovníci obchodních oddělení, 
marketingových týmů, lidé z oblasti administrativy, řízení a médií. Tito lidé aktivně 
hledají  nové  zákazníky  či  fanoušky  nebo  komunikují  se  stávajícími  zákazníky  a 
fanoušky pomocí médií včetně internetu. Kniha jim poskytne nástroje a strategie, které 
mohou okamžitě využít ke zlepšení efektivity své komunikace a akvizice zákazníků, a 
také k vytváření online anket a průzkumů.

Druhou skupinou,  na  kterou se  zaměřujeme,  jsou jednotlivci  hledající  nové 
pracovní příležitosti, novou vizi nebo způsob, jak si zajistit dodatečný příjem. Díky 
naší  knize  se  seznámí  s  inovativní  marketingovou  strategií  prezentovanou  na 
praktických příkladech.  Tato strategie je tak účinná,  že ji  dříve či  později  začnou 
implementovat stále více firem. Čím dříve se tuto strategii naučíte a aplikujete v praxi, 
tím rychleji  můžete  svým obchodním partnerům nabídnout  nové služby v  oblasti 
konzultací nebo poradenství. To může významně posílit vaše pracovní postavení nebo 
otevřít nové podnikatelské možnosti.

Přejeme vám mnoho úspěchů při aplikaci těchto strategií a věříme, že s pomocí 
naší knihy dosáhnete nových výšin ve své kariéře či podnikání. Více informací o naší 
knize  a  nabízených  řešeních  se  můžete  dozvědět  na  našich  webových  stránkách 
www.eform.vote.



0.Kapitola –Efektivní oslovení pomocí webových 
formulářů.

V  posledních  letech  se  způsob  efektivního  oslovování  stávajících  i 
potenciálních  zákazníků  výrazně  proměnil  díky  rostoucímu  využívání  internetu. 
Tradiční metody, jako jsou billboardy, rozhlasové a televizní reklamy, stále nacházejí 
své uplatnění, avšak jejich účinnost je stále častěji doplňována a někdy i překonávána 
moderními formami marketingu. Firmy nyní stále více využívají internetovou inzerci, 
která jim umožňuje mnohem přesněji cílit na potenciální zákazníky prostřednictvím 
sofistikovaných algoritmů a datových analýz. Platformy jako vyhledávače, sociální sítě 
a videostreamovací služby (např. YouTube) umožňují cílené oslovování konkrétních 
zákaznických segmentů na základě klíčových slov, demografických údajů a zájmů. 
Tyto  digitální  kanály  nejenže  nabízejí  interaktivní  a  dynamický  obsah,  ale  také 
poskytují cenné metriky pro sledování výkonnosti kampaní v reálném čase. Cílem 
inzerentů je maximalizovat počet oslovených potenciálních zákazníků za investované 
prostředky,  což  vyžaduje  pečlivé  vyhodnocení  každé  investice  do  reklamy  a 
optimalizaci rozpočtu. Firmy proto často využívají nástroje pro analýzu návratnosti 
investic a konverzních poměrů, aby zajistily efektivní alokaci zdrojů.

Metoda,  kterou  představíme  v  této  knize,  je  vysoce  efektivní,  protože  se 
zaměřuje na přesně definovanou cílovou skupinu, od níž získáváme e-mailové adresy 
prostřednictvím  webových  formulářů.  Tato  strategie,  kterou  detailně  popíšeme, 
doplňuje stávající metody a ještě více zacíluje na potenciální zákazníky, přičemž je 
velmi nákladově efektivní vzhledem ke svým přínosům. Získávání přímých kontaktů 


