.

YourCX

Wyzwania

Zwykta analityka internetowa pozwala na analize sciezek w do$¢ ograniczonym zakresie — niezwykle istotne aspekty
zwigzane z emocjami i doswiadczeniami sg catkowicie pomijane. Analizujgc dane gromadzone przez np. Google Analytics
trudno odrézni¢ klienta, ktory z przyjemnosda krazy po serwisie z zamiarem dokonania ostatecznego zakupu w sklepie
stacjonarnym, od uzytkownika sfrustrowanego niewygodng nawigacjg, walczgcego z niedoktadng wyszukiwarka, ktéry
najprawdopodobniej nie tylko nic nie kupi, ale tez podzieli sie negatywng opinig ze znajomymi. Podobne ograniczenia
wynikajgce z braku wiedzy o kontekscie wizyt dotykajg analizy konwers;ji oraz lejka zakupowego.

Rozwigzanie

Oferowane przez YourCX narzedzie do analizy Sciezek pozwala na zaawansowang segmentacje historii wizyt wedtug
konkretnych typow uzytkownikéw np. grup Krytykdw, Promotoréw lub Pasywnych, wedtug celu wizyty, powodu
opuszczenia serwisu czy tez konkretnego problemu technicznego. Grupowanie to umozliwia weryfikage hipotez
stawianych w efekde analizy pozostatych danych oraz identyfikacje waskich gardet, czyli tych miejsc i obszaréw, w
ktorych uzytkownik sie gubii/lub natrafia na problem.

Zastosowanie Powdd porzuceniaprocesu zakupu Zakup

Przyktadowa analiza konwersji w badaniu porzucenia Deklaracja checi kontynuowania zakupow 28%
procesu zakupowego ukazuje jasno, jakie czynniki majg Zbyt wysoka cena produktu 13%
najistotniejszy wptyw na ostateczng decyzje o zakupie. Zmiana decyzji 11%
Warunki dostawY okazujg sie by¢ w wielu przypadkach Znalezienie innej, lepszej oferty 8%
decyc‘:lujqce, Fhf)c najni’iszy pozior.n‘konwetsji notujemy Inny powéd 8%
u uzytkowmkovy, ktorzy. wyrazaja chec do!<onan!a Brak mozliwosci odbioru w sklepie stacjonarnym 5%
zakupu w sklepie tradycyjnym. Dane te potwierdzajg )
whnioski z innych badan YourCX —osoby zorientowane na Zbyt wysoki koszt dostawy >%
Zbyt dtugi czas dostawy 4%

zakup offline (i porzucajgce przez to koszyk) sg grupa o
najnizszym poziomie konwersji. Chec¢ dokonania zakupu wsklepie tradycyjnym 2%

Chec dokonania zakupu online w przysztosci Zakup Analizy S$ciezek uzytkownikdw oraz lejkéw konwersji

Kupi na pewno 8% przydatne sg w weryfikowaniu hipotez. Wspomniana
Raczej kupi 6% niecheé¢ do zakupu online oséb, ktére odwiedzajg sklep
Nie wie 3% internetowy jedynie w celu zapoznania sie z ofertg

. . potwierdzona moze by¢ wiec przyktadowo w badaniach
Na pewno nie kupi 3% nakierowanych na poznanie preferengi zakupowych
Raczej nie kupi 0,8% konsumentéw. Po lewej przyktad — deklaracja dotyczgca

Preferuje zakupy w tradycyjnym sklepie 0,3% zakupu online, wraz z % wizyt zakoriczonych zakupem.
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JAK ROZWIIAC BIZNES WYKORZYSTUJAC BADANIA CX?

Zmniei . : Jak to robimy?
mniejszamy porzucenia koszykéw
* Odnosimysiedo wskaznikéw rynkowych oraz wtasnych,

unikatowych benchmarkoéw;

Obnizamy koszty wsparcia i pomocy * taczymy dane ze wszystkich kanatéw, zaréwno online

jaki offline;

* Tworzymy nowatorskie rozwigzania techniczne pod
katem potrzeb Klientéw i ich konkretnych problemoéw
badawczych;

Zwiekszamy zadowolenie z obstugi * Dopasowujemy tres¢ oraz wyglad kwestionariuszy
w online i offline badawczych do wizerunku marki;
*  We wspotpracy zKlientamiprowadzimy profesjonalne
Identyfikujemy waskie gardta i bledy badaniarynkowe;
EENIEZIE * Zbieramy kompletinformacji ouzytkownikachiich
zachowaniach, w tym sciezki, zdarzenia, zrédta wizyt,
Poprawiamy wskaznik konwersj czestqthwoscwuyt, geolokalizacjeipetne dane

techniczne.

Podchodzimy Analizujemy Wspieramy Przedstawiamy

Maksymalizujemy wartos¢ klientéw (LTV)

) : ] ! ’ ) R Ustanawiamywe Wspieramyw

indywidualnie do biznes Klientai technicznie regulameraporty, \yspéipracyzKlientem optymalizacji

kazdej strategiiCX grupujemy i komunikacyjnie na dajemydostep benchmarki rocesow
konsumentéw wszystkich etapach 24/7 do wynikéw P

NARZEDzIA YOURCX POZWALAJA
NA ANALIZE SCIEZEK UZYTKOWNIKOW

Z UWZGLEDNIENIEM PEENEGO
KONTEKSTU, DOSWIADCZEN | EMOCJI
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