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Coraz wiecej firm dostrzega wage dbania o doswiadczenia klientow. Obecnie nie wystarczy rywalizowac na polu
produktéw badz ustug, gdyz sposdb realizacji i dostarczenia zaczyna by¢ réwnie wazny jak to, co jest dostarczane.
Klienci — niezaleznie od branzy — oczekujg coraz wyzszego poziomu obstugi oraz dopasowania do wtasnych oczekiwan.
Nie chcg dopasowywac sie do firm, oczekujg dopasowania do nich samych.

W wielu badaniach realizowanych dla naszych klientéw wykazywalismy jak duze znaczenie ma zadowolenie ze
Swiadczonych ustug, jak duze znaczenie ma tatwos¢ dokonania zakupu oraz w jakim stopniu przektadajg sie na
wskazniki biznesowe jak przychdéd. W zwigzku z rosngcymi oczekiwaniami sprawdzilismy w wybranych segmentach
rynkowych realne potrzeby polskich internautéw, oceny czynnikéw satysfakcji jak i ich wptyw na lojalnos¢, a tym
samym sprzedaz. UzyskaliSmy odpowiedzi od ok. 50 tys. internautdw na temat Ich doswiadczen oraz postrzegania
poszczegolnych firm wzgledem siebie.

Mam nadzieje, ze zebrane wyniki pomoga lepiej zrozumieé klientdw jak i zachecg wszystkich do dalszego rozwoju
programow Customer Experience, ktére finalnie stuzg nam wszystkim.

Piotr Wojnarowicz
CEO
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Metodologia badawcza

* Dane jakoSciowe o charakterze ilosciowym zbierane anonimowo i dobrowolnie, bez gratyfikacji dla respondentéw;
* Badanie mozliwe do uczestnictwa i wypetniania wytgcznie jednorazowo on-line;

* Grupa docelowa badania odpowiadajgca przekrojowemu profilowi uzytkownika Internetu w Polsce;

e Zasieg ponad 1.000.000 konsumentow uzyskany dzieki partnerom badania;

* Prawie 50 tys. wypetnionych ankiet;

* Ankieta wielostronicowa, sktadajgca sie z pytan kaskadowych, bez pytan obowigzkowych;

* Znormalizowane zestawy pytan dla kazdego z segmentéw z ograniczeniem do 3-4 segmentdw na ankiete;

* Wspdlna miara metodologii NPS dla zakupow offline i online;

* Realizacja badania: maj-czerwiec 2018;

 Wybrane segmenty e-commerce odzwierciedlajg branze kluczowych projektow realizowanych przez YourCX;
* Partnerzy badania: Leroy Merlin, Decathlon, Play, T-Mobile, Multikino, Rossmann, Media Markt.
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W jakich sklepach kupujesz zazwyczaj artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?

Pytanie wielokrotnego wyboru
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Patrzgc na powyzsze dane tatwo zidentyfikowac lidera — w sklepach sieci Decathlon kupuje co drugi ankietowany.
Nastepnie na drugiej pozycji plasuja sie inne sklepy, co oznacza, ze na rynku dziata bardzo duzo popularnych
podmiotdw, ktore respondenci kojarzg z zakupami artykutdéw sportowych i hobbystycznych. 21% badanych wybiera 4F,
17% Martes Sport, a 6% Intersport.
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W jakich sklepach kupujesz zazwyczaj artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?

Analiza wedtug wieku
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Do zakupdéw w sieci Decathlon przekonani sg wszyscy, niezaleznie od wieku. Martes Sport dominuje natomiast wsrod
najmtodszych (27%) i popularnos¢ tego sklepu spada wraz z wiekiem. Inne sklepy sg popularne wsrdéd najstarszych
(45% wsrdd oséb w wieku 55-64 i 46% wsrod oséb powyzej 65 roku zycia).
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W jakich sklepach kupujesz zazwyczaj artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?

Korelacje miedzy dostawcami
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Powyzsza analiza pokazuje gdzie jeszcze kupujg Klienci poszczegdlnych sklepow. Klienci Decathlon sg wierni ulubionej
sieci — jedynie 19% z nich kupuje jeszcze w 4F, a 16% w Martes Sport. Potowa Klientow sieci 4F, Martes Sport,
Intersport i kupuje takze w Decathlon. W przypadku Klientéw sieci Active Sport, az 40% kupuje rowniez w
4F — wiecej niz w Decathlon.

Omnichannel 2018 YourCX



W jakich sklepach kupujesz zazwyczaj artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?

Komentarz

Rynek zakupow sprzetu sportowego zostat zdominowany przez jedng firme Decathlon. Pozostate starajg sie znalez¢
swoje miejsce, nisze lub obstugiwac inny segment Klientow. Lider wykorzystuje bardzo dobrze strategie Omnichannel,
co doceniajg klienci wysoko oceniajgc ustugi fgczenia wysytek oraz ich odbioru z dziatalnoscig naziemng sklepow.
Strategia ta przypomina dziatania Leroy Merlin, ktéry takze zajat bardzo silng pozycje w online (wyposazenie domu), co
procentuje mocnymi udziatami rynkowymi.

Na liscie najwiekszych firm znalazt sie tylko jeden sklep czysto-online. To pokazuje, ze rynek sprzetu sportowego
opanowali dawni gracze offline. Oznacza to, ze ci ktorzy przepracowali dobrze mozliwosci wykorzystania online i
potgczenia ich w strategii Omnichannel sg obecnie liderami.

Czy lider w tym segmencie moze czuc sie niezagrozony? Przegladajgc dane, na pierwszy rzut oka, odpowiedz na
takie pytanie jest twierdzgca. Jesli ktos kupuje sprzet w Decathlonie, to bardzo rzadko korzysta z innych sieci. W
przypadku zakupéw dokonanych w pozostatych sieciach, to udziat Decathlonu (jako alternatywy) jest bardzo wysoki,
nawet powyzej 50%. Przyktadowo osoby kupujgce w Intersport, az w 63% szukajg takze sprzetu w Decathlonie.

Dawid Sadulski
Head of Business

DIREE
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Uwzgledniajgc ostatnie zakupy, w jakim stopniu osiagnates/-etas cel zakupowy?
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W branzy sportowej obserwujemy jedne z najmniejszych réznic w kontekscie oceny zadowolenia z ostatnich zakupow.

Roznica miedzy liderem —

— a siecig otrzymujgcg najnizszy sredni wynik — Intersport — wynosi jedynie 0,3.

Oznacza to, ze regularni Klienci tych sieci — a to oni przede wszystkim dokonywali oceny swoich doswiadczen — dzielg
podobne odczucia wzgledem relacji ze sprzedawcami, niezaleznie od kanatu zakupu.
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Ocen tatwosc realizacji zakupu
Ocena w skaliod1do5
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Roznice w ocenie tatwosci realizacji zakupu sg podobne — wynoszg 0,3 pomiedzy najwyzszym i najnizszym srednim
wynikiem. Liderem jest CitySport, gdzie srednia wynosi az 4,5, cho¢ proby uzyskane dla tej oceny wynoszg ponizej 100
(co wynika z niskiego udziatu tej firmy na rynku, ledwie 3%). tatwos¢ realizacji zakupu oceniana jest natomiast najnizej
dla sieci Martes Sport oraz innych sklepow — srednia wynosi tam 4,2.
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Ocen zadowolenie z zakupu
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Roznica w ocenie ogdlnego zadowolenia zakupu s3 jeszcze mniejsza i wynosi 0,2 miedzy najwyzszym i najnizszym
wynikiem. Liderem sg 4F, SportowySklep.pl, i Active Sport ze Srednig 4,3. Najnizszy wynik uzyskuje Martes
Sport oraz inne sklepy.
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Na ile prawdopodobne jest, ze polecisz te sklepy swoim znajomym?
Wskaznik Net Promoter Score (NPS)
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Wskaznik NPS to uniwersalna metodologia pomiaru jakosci doswiadczen oparta na pytaniu o chec polecenia ustug
konkretnej firmy. Liderem badania Omnichannel jest z wynikiem NPS wynoszgcym 55 — prawie 70%
Klientow chetnie poleci zakupy w tym sklepie swoim znajomym (Promotorzy). Militaria.pl notuje takze jedne z
najwyzszych ocen satysfakcji w poprzednich kategoriach oceny. Dla poréwnania, zakupy w Martes Sport poleci ledwie
co drugi Klient z grupy konsumentow robigcych tam regularnie zakupy.
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Na ile prawdopodobne jest, ze polecisz te sklepy swoim znajomym?
Komentarz

Net Promoter Score to metodyka oceny lojalnosci konsumentow zaprojektowana w celu poprawy lojalnosci na
bazie optymalizacji doswiadczen Klientdw. 9 na 10 konsumentow twierdzi, ze rekomendacje przyjaciot i rodziny sg przy
podejmowaniu decyzji zakupowej najwazniejsze. Marketing szeptany jest wiec najskuteczniejszg formg promocji!

Wskaznik NPS opiera sie na jednym pytaniu: ,Na ile prawdopodobne jest, ze polecisz marke/produkt/ustuge swoim
znajomym?”. Odbiorca okresla prawdopodobienstwo w skali od O (nie polecitbym) do 10 (polecitbym z pewnoscig). Na
podstawie tych ocen, badani dzieleni sg na trzy grupy: Krytykéw (tych ktérzy zdecydowanie nie polecg — wybierajg oni
wartosci z przedziatu 0-6), Pasywnych (zadowolonych, ale mato sktonnych do polecenia, wybierajgcych na skali 7 i 8) i
Promotorow (lojalnych fandw marki, wybierajgcych wartosci 9i 10).

Wieksze projekty badawcze opierajg sie na krzyzowaniu duzej ilosci danych i segmentacji zachowan na grupy
Promotoréw, Pasywnych i Krytykow. YourCX dokonuje takich analiz np. w odniesieniu do doswiadczen w sieciach kin,
uzytecznosci platform sprzedazy e-commerce czy tez przystepnosci ofert ustugodawcow sieci telekomunikacyjnych.
Wskaznik NPS moze by¢ takze stosowany w remarketingu — kierujgc reklame do Promotorow mamy wiekszg szanse na
to, ze bedzie ona skuteczna, podobnie z dziataniami w mediach spotecznosciowych.

Jakub Kofaciriski ji
Project Manager |
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Na ile prawdopodobne jest, ze polecisz ustugi tych firm swoim znajomym?
NPS wedtug sposobu zakupu
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Analizujgc wskaznik NPS w kontekscie roznych kanatdw zakupu notujemy wyrazne rdznice. Intersport notuje bardzo
wysokg chec polecenia wsréd osob kupujgcych w sklepie stacjonarnym (NPS: 48), natomiast w kanale online wskaznik
ten jest duzo nizszy — wynosi 17 dla zakupu online z dostawg do domu i 16 dla zakupu online z odbiorem osobistym.
Liderem jakosci w zakupach internetowych z dostawg do domu jest Decathlon (NPS: 56).
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Analiza

korelacji

Zaleznosc¢ checi polecenia od zadowolenia, stopnia osiggniecia celu oraz fatwosci zakupu
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Korelacje z NPS:
Osiggniecie celu = 0,62
tatwosc zakupu = 0,63

Zadowolenie = 0,73

Sg to bardzo silne korelacje wskazujgce na bezposrednig zaleznos¢ checi polecenia od zadowolenia, stopnia osiggniecia
celu oraz tatwosci zakupu. Oznacza to, ze Klienci che¢ polecenia marki znajomym mocno uzalezniajg od zadowolenia z

procesu zakupu oraz jakosci ustug.
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Czy w ostatnim czasie kupites/as artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?
Pytanie jednokrotnego wyboru
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stacjonarnym punktu odbioru sklepie stacjonarnym do domu
n=4121

42% respondentow kupito w ostatnim czasie artykuty spotowe w sklepach stacjonarnych. 23% wybrato zakup online z
dostawg, 7% preferuje zakup internetowy z odbiorem stacjonarnym w sklepie tradycyjnym i wreszcie jedynie 3%
dokonato zakupu w sklepie tradycyjnym z dostawg do domu (co dotyczy gtdwnie produktdw wielkogabarytowych, np.
sprzetu do ¢wiczen.
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Czy w ostatnim czasie kupites/as artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?
Komentarz

To asortyment i jakos¢ obstugi przektada sie na zadowolenie z osiggniecia celu zakupowego, ktdra najnizej
oceniana jest przez klientow w Intersporcie, a najwyzej - w Militaria.pl. Ten ostatni oferujgc asortyment specjalistyczny
(hobby) pomimo duzego wspétdzielenie udziatdw z Decathlonem nie musi sie obawiaé takiej sytuacji bo ma unikalny
asortyment. Te wyniki mogg by¢ dla zarzadzajgcych spodtkami interesujgce i wskazywac¢ droge w podejmowaniu
dalszych strategii rozwojowych czy planowania dziatan pozycjonujgcych te marki.

Jaka jest przysztos¢ tej branzy? Dominacja Decatlonu jest widoczna w kazdej grupie wiekowej. Tylko w 2 grupach
schodzi ponizej 50% (18-24 oraz 65+). Pytanie czy to kwestia nawykéw zakupowych, nieznajomosci brandu lub po
prostu braku mozliwosci dojazdu do sklepdéw Decathlonu? Odlegtosci sprawiajg, ze rodzi sie szansa dla innych graczy?
A moze szansa tkwi w jakosci obstugi klienta, gdzie prowadzg jednak inne firmy. Warto wiec przyjrzec sie temu lepiej,
by¢ moze jest to dobra opcja na budowe strategii wyrdzniania sie jakoscig i doradztwem, a nie tylko cena.

Kolejne wazne pytanie: jak zostata odrobiona lekcja z trudnego tematu Omnichannel dla tego segmentu?
Trudnego, bo wymagajgcego koordynacji dostawy, dostepnosci, polityki cenowej we wszystkich kanatach. | tutaj dzieje
sie naprawde sporo. Wida¢, ze lider - Decathlon - potraktowat nowy kanat sprzedazy bardzo, bardzo powaznie i notuje
w nim wysokie wyniki.

Dawid Sadulski
Head of Business

DIREE
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Czy w ostatnim czasie kupites/as artykuty sportowe lub produkty hobbystyczne?

Rozktad odpowiedzi wedtug dostawcy

Decathlon (n = 1895) 20% 5% 55%
Inny sklep (n =1341) 28% 5% 35%
o n=675)
Martes Sport (n = 627) 21% 5% 56%
Intersport (n = 220) 23% 10% 50%
Militaria.pl (n = 141) 43% 11% 34%
SportowySklep.pl (n =57) 42% 11% 28% 19%
Active Sport (n = 33) 30% 12% 33% 24%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
M Tak, online z dostawg do domu lub punktu odbioru M Tak, online z odbiorem osobistym w sklepie stacjonarnym
B Tak, bezposrednio w sklepie stacjonarnym Tak, w sklepie stacjonarnym z dostawa do domu
H Nie n=3770

Powyzej roznice w rozktadzie odpowiedzi dotyczgcych kanatu zakupu wg sklepu, w ktdorym respondenci zazwyczaj
dokonujg zakupu. Wida¢ zdecydowang przewage w zakupach w kanale online dla skupionych na tym kanale
sprzedawcow — Militaria.pl i SportowySklep.pl. W Decathlonie ponad potowa kupuje bezposrednio w sklepie
stacjonarnym.
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Czy poszukujesz informacji w internecie przed zakupem artykutow

sportowych lub produktow hobbystycznych w sklepie stacjonarnym?

Omnichannel 2018

Pytanie jednokrotnego wyboru

377

szuka informacji online przed

zakupem w punkcie tradycyjnym.

Nazywamy to efektem ROPO.
24% robi to czesto, 24% czasem,
10% raczej rzadko i 6% wcale.

n=1083
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Czy w trakcie zakupéw w punkcie stacjonarnym

poszukujesz na smartfonie informacji o ofercie?
Pytanie jednokrotnego wyboru

POO0D®

Prawie Czesto Czasem Raczej Wcale
zawsze rzadko

1 — ]
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Jakich informacji poszukujesz?
Osoby szukajgce na smartfonie informacji podczas wizyty w sklepie stacjonarnym. Pytanie wielokrotnego wyboru

O © 66 O

82% 67% 50% 26%
porownuje ceny szuka opinii sprawdza szczegdétowe szuka
lub recenzji informacje alternatywnych opc;ji
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Czy podczas zakupow w punkcie stacjonarnym korzystasz z pomocy obstugi?
Pytanie jednokrotnego wyboru

BARDZO CZESTO

korzysta z pomocy obstugi podczas
wizyty w punkcie tradycyjnym

68%

W WYJATKOWYCH SYTUACJACH

korzysta z pomocy obstugi

NIGDY

nie korzysta z pomocy obstugi
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Jak chciat(a)bys kontaktowac sie ze sklepem stacjonarnym w razie potrzeby?
Uszereguj zaczynajac od sposobu, ktdry preferujesz najbardziej?

1(n=754) 25% 49% 6% 14% 5%

2 (n=596) 32% 20% 14% 22% 8% 3%

3 (n=487) 17% 15% 22% 28% 12% 4%

4 (n=395)

5 (n=354) 8% 7% 16% 9% 27% 17% 15%

6 (n=335) 5% 4% 10% 6% 18% 37% 19%

7 (n=328) 3% | 4% 9% 27% 54%
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B Kontakt telefoniczny B Osobiscie w sklepie stacjonarnym M Formularz w sklepie internetowym
B Wiadomos¢ e-mail M Livechat przez internet (rozmowa z konsultantem) ® Botchat przez internet (rozmowa z botem)
B Pisemnie (poczta lub faks) n =3 249

Respondenci uszeregowali kanaty kontaktu z punktem stacjonarnym zaczynajac od tego, ktéry preferujg najbardziej.
Wyborem numer jeden dla 49% badanych jest osobisty kontakt w punkcie stacjonarnym, 25% preferuje telefon, a
niecate 14% wybierze wiadomosc¢ e-mail. W grupie kanatéw drugiego wyboru dominuje kontakt telefoniczny — te
forme wybiera 32% respondentow. Formularz w sklepie internetowym na drugiej pozycji wybiera 14% badanych.
Botchat i formy pisemne cieszg sie hajmniejszg popularnoscia.
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Co jest dla Ciebie najwazniejsze podczas zakupow w sklepie stacjonarnym?
Pytanie wielokrotnego wyboru
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Atrakcyjnosc cen Szeroki wybor Atrakcyjne Dogodna lokalizacja Krétki czas
produktéw promocje tego sklepu oczekiwania w
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29%

Uprzejmos¢
kasjera/kasjerki

Czystosc i higiena

Wysoka jakos¢
obstugi doradcow

Program Znajomy uktad
lojalnosciowy, dziatow i potek
punkty, rabaty

n=782

Atrakcyjnosc cen to istotny czynnik dla 74% badanych. Nastepnie szeroki wybor produktow przekonuje do zakupu
68%. Dla potowy badanych istotna jest takze lokalizacja sklepu. 38% zwrdci szczegdlna uwage na uprzejmosé

sprzedawcy, czystos¢ w sklepie oraz jakos¢ obstugi doradcow.
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Gdyby byta taka mozliwos¢, to czy oceniat(a)bys wizyte w punkcie stacjonarnym
za pomocg ankiet, ekranéw z oceng lub guzikdw z buzkami?

Pytanie jednokrotnego wyboru

S 0 0O

Gdyby miato Bardzo czesto, Nie oceniatoby Oceni tylko w razie
czas i ochote niezaleznie od sytuac;ji niezadowolenia

R—e
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Czy przed zakupami artykutéw sportowych lub produktéw hobbystycznych
przez internet odwiedzasz sklepy stacjonarne aby zapoznac sie z produktem?

Pytanie jednokrotnego wyboru

PRAWIE ZAWSZE

0 ‘ szuka informacji online przed
0 zakupem w punkcie tradycyjnym

Nazywamy to zjawisko efektem ROPO.

BADANYCH
7S
3% gh /5% 19%

CZESTO  GZASEM  RZADKD  WCALE
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Jak chciat(a)bys kontaktowac sie ze sklepem internetowym w razie potrzeby?
Uszereguj zaczynajac od sposobu, ktdry preferujesz najbardziej?

1(n = 444) 23% 13% 25% 28%

2 (n=339) 15% 5% 16% 22% 29% 4% 9%

3 (n=284) 13% 6% 21% 18% 20% 5% 18%

4(n=220) 16% 10% 21% 16% 11%

5 (n=196) 13% 16% 18% 12% 7% 16% 18%

6 (n=188) 12% 24% 8% 5% 27% 22%

70183 a2% 15%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

H Livechat (rozmowa z konsultantem) M Botchat (rozmowa z botem) ® Formularz w sklepie internetowym
B Kontakt telefoniczny B Wiadomos¢ e-mail B Pisemnie (poczta lub faks)

n=1854

B Osobiscie w sklepie stacjonarnym

Respondenci szeregowali kanaty kontaktu z punktem internetowym zaczynajac od tego, ktéry preferujg najbardziej.
Wyborem numer jeden dla 25% badanych jest kontakt telefoniczny, 23% preferuje livechat, a 28% wybiera kontakt
przez e-mail. W grupie kanatdw drugiego wyboru wida¢ niewielki wzrost udziatu wiadomosci email oraz formularza w
sklepie internetowym. Botchat oraz formy pisemne sg najmniej popularne.
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Co jest dla Ciebie najwazniejsze podczas zakupow w sklepie internetowym?
Pytanie wielokrotnego wyboru

90%

80%
709
‘
60%
s0%
325
32%
30%
- .
0%
Atrakcyjnosc cen Szeroki wybor Szczegdtowe opisy Krotki czas Doktadne tatwe wyszukiwanie Program Wysoka jakos¢ Wyglad i estetyka Znajomy uktad
produktéw produktéow oczekiwania na przedstawienie produktéw lojalnosciowy, obstugi klienta serwisu kategorii i
przesytke produktow na punkty, rabaty produktéw
zdjeciach
n =465

W sklepie internetowym najistotniejszym czynnikiem jest cena, ktérg poréwna 81% badanych. Dla ponad potowy
badanych wazny jest szczegétowy opis produktu — jakze prosta rzecz do badania i optymalizacji. Znajomos¢ serwisu
internetowego nie ma natomiast wiekszego znaczenia dla wiekszosci badanych — Klient oczekuje zmian na lepsze
nawet, jesli majg nastgpic kosztem przyzwyczajen.
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Gdyby byta taka mozliwos¢, to czy oceniat(a)bys swoje zadowolenie
ze sklepu internetowego za pomocg ankiet?

Pytanie jednokrotnego wyboru

00 0O

Gdyby miato Bardzo czesto, Nie oceniatoby Oceni tylko w razie
czas i ochote niezaleznie od sytuac;ji niezadowolenia

00—
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Podsumowanie

ROPO i Omnichannel stajg sie juz niemal synonimami, cho¢ wiele oséb jeszcze patrzy na nie z niedowierzaniem, bo
ROPO trudno zmierzy¢ doktadnie we wtasnym biznesie w porodwnaniu do CTROw w Google lub na Facebooku. | to
frustruje, co nie zmienia sytuacji, ze przy uzyciu automatycznego pomiaru natezenia mozna je mierzy¢. Powoli i
nieubtaganie zblizamy sie do momentu, ktéry nastgpit w USA, gdzie na 50% decyzji zakupowych wptywa internet. A to
juz wyraznie zmienia zasady gry.

| na koniec potwierdzenie tego, co wiedzg wszyscy, ktdrzy prowadzg biznes w Polsce — cena jest najwazniejsza.
Decyzje zakupowe na bazie niskiej ceny podejmuje w sklepach sportowych i hobbystycznych ponad 80% klientow. Ale
pytaniem otwartym pozostaje: czy dotyczy to pojedynczego produktu (transakcji) czy percepcji sieci jako catosci (we
wszystkich kanatach jest tanio)? To by¢ moze temat na oddzielne badanie.

Niemniej wazny jest szeroki asortyment produktow. Teoria Chrisa Andersona tworcy pojecia dtugiego ogona ma
przetozenie nie tylko na internet, ale takze na offline i tutaj wygrywajg gracze z wielkg powierzchnig i magazynem, czyli
Decathlon. Jak cena to i promocje s3 wysoko na liscie zyczen klientéw. Wysoko jest lokalizacja, co moze z kolei
premiowac tych, ktorzy sg pod rekg — majg rozbudowang siec¢ salondw i sklepdw — czyli znowu Omnichannel.

Dawid Sadulski
Head of Business

DIREE
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Wiecej raportow znajdziesz na naszej stronie internetowe;!

OO ¢

Ustugi Kina Fashion Drogerie
telekomunikacyjne

900 s

Artykuty sportowe  Dom i ogrod RTV/AGD Ksigzki, muzyka,
multimedia
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Tworcy raportu

Kierownik projektow IT, e-commerce, konsultant biznesowy, a takze absolwent MBA. Od wielu
lat zwigzany z branzg IT oraz internetowg. Wspottworca platformy badawczej YourCX,
pomystodawca wielu zaawansowanych produktéw badawczych; wczesniej rozwijat
miedzynarodowe platformy e-commerce.

Piotr Wojnarowicz

CEO
YourCX

Koordynuje realizacje projektow z zakresu badan doswiadczen dla Klientdw YourCX, dba o ich
satysfakcje oraz od 4 lat wspiera dziatania badaczy i analitykdw z réznych branz e-commerce.
Absolwent American Studies and Mass Media na Uniwersytecie tédzkim, student Organizacji
Produkcji w todzkiej Szkole Filmowe;j.

Jakub Kotacinski

Project Manager

YourCX

Wspéttwdrca OTree Sp. z 0.0. agencji konsultingowo-wdrozeniowej z fokusem na ecommerce
(od 2016). Na co dzien zajmuje sie konsultingiem w obszarach optymalizacja konwersji,
skalowanie sprzedazy, projektuje UX, Ul i Customer Journey zorientowane na efektywnosc
sprzedazy. W ecommerce od roku 2001, pracowat dla bardzo wielu branz B2C i B2B. Wspodtautor
ksigzki E-commerce. Proste odpowiedzi na trudne pytania. www.otree.tech

Dawid Sadulski

Head of Business

DIREE
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Zapraszamy do
kontaktu i wspotpracy!

Piotr Wojnarowicz
p.wojnarowicz@yourcx.io Yo u r‘ x
\\ +48 661 627 620
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