
CX v E-commerce
Pokročilé tipy





slabá CX
drahé súperenie v inzercii, vo vyhľadávačoch 
o pozornosť zákazníka

merajte akú CX máte, pýtajte sa zákazníkov, 
čo môžete robiť lepšie









Najčastejšie chyby





zákazník nechce nakupovať,
chce využívať produkt alebo službu



…závisí od toho čo predávate 



ukázať praktické príklady, ktoré zlepšujú 
CX a zároveň biznis metriky



Recenzie



Recenzie sú po cene druhý najdôležitejší 
parameter pri kúpe. 



9 z 10 zákazníkov čítajú recenzie
a dôverujú im rovnako ako odporúčaniam
od známych.



68% používateľov verí recenziám, pokiaľ sú 
uvedené aj negatívne.



7 z 10 zákazníkov používa “rating filters” 
pri zužovaní výberu produktov. 



Počkajte 14 dní, kým si vypýtate recenziu. 
Zvýšite response rate o 50%.





● Zobrazujte recenzie v kartičke aj na detaile produktu



● Ukážte distribúciu recenzií

● Užitočnosť rezencie



● Možnosť zoradenia a filtrácia









SEARCH



42% zákazníkov začína v search boxe.



Je 2x vyššia pravdepodobnosť konverzie,
ak zákazník využije search.  



Neskrývajte search box



Neskrývajte search box



















Zbierajte vyhľadávané výrazy



Filtre



Len 16% veľkých e-shopov má zrozumiteľne 
navrhnuté filtrovanie. 











69 veľkostí



Oddeľte filtre a radenie

Rôzne filtre pre rôzne kategórie

Najdôležitejšie filtre na prvých pozíciach

Množstvo produktov pod filtrom

Testujte so zákazníkmi



Filter



Up-sell / Cross-sell



Up-sell funguje 20x efektívnejšie ako 
cross-sell



Stále to bude riešiť do 10% zákazníkov, 
ostatní zostanú pri pôvodnom výbere.  



Nevyužitá príležitosť



Využitá príležitosť



Využitá príležitosť



Využitá príležitosť



Využitá príležitosť



Využitá príležitosť



Nepchajte všetko do košíka.



Up-sell, cross-sell, bundles skôr do 
detailu produktu (viac miesta).



Add-ons, cross-sell (cenovo zanedbateľné 
položky) do košíka. 



Up-sell nie viac ako 20-30% z ceny produktu. 



Cross-sell, nie viac ako 40% z ceny produktu. 



Ďakujem za pozornosť!


