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OBECNIE PRZYSZtOSC
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47% 63%

Obecnie personalizacja jest niezwykle wazna dla 47% marketerow z catego Swiata.
W diuzszej perspektywie czasu bedzie to najwyzszy priorytet juz dla 63% z nich'.

35% marketerow potwierdzito, ze personalizacja wptynera
3 b % na wieksze zaangazowanie konsumentow. Firmom, Ktore
mierzq wptyw personalizacji strony www na Konwersje,
wartos¢ sprzedazy online zwiekszyta sie o 19%°.

JAK DUZO WIESZ O SWOIM KLIENCIE?

sciezka zakurowa 1 OSOBY.

ZOBACZ, JAK TO WYGLADA W PRAKTYCE.

SKLEP ONLINE
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Klient wchodzi na strone
3-krotnie z

produktu oraz 2-krotnie

z organicznych wynikow
wyszukiwania Google, w tym na
strone kremu do twarzy. Dodaje
do koszyka peeling cukrowy,

ale go nie kupuje.

Klient wchodzi przez link
7 Facebooka na strone maski
do pielegnagji twarzy. Tego
dnia rowniez 2 razy wchodzi
na strone z

. Jedna wizyta
dotyczy strony o ofertach
specjalnych.

Klient 3-krotnie odwiedza

W tym czasie nie doszto strone przekierowany
jeszcze do ztozenia
zamowienia, mimo Nie wiemy,
stosowania Marketing co doktadnie oglgdat
Automation. Pomysl, W tym czasie.
co datoby Ci lepsze tagowanie
linkow oraz zebranie
i potgczenie danych o kliencie
rowniez z innych miejsc,
zebranych przy pomocy
wielu narzedzi.

Tego dnia klient wchodzi
na strone z

(nie wiemy,
co oglgdat), a z Facebooka
trafia na strone dotyczqcq ofert
specjalnych. Kolejna wizyta
pochodzi z

. Klient trafit wtedy
na strone kremu koloryzujgcego
do twarzy. Jednak do koszyka
dodaje inny produkt: emulsje
ochronnq z filtrem SPF50.

Klient 2-krotnie wchodzi

Z .

W koncu dokonuje zakupu

3 produktow: emulsja ochronna
Z filtrem SPF50, krem do twarzy
I balsam samoopalajqgcy.

O 2 z nich wiedzielismy wczesniej
Z historii zachowania na stronie.

Analizujqc dalej zachowanie @

tego klienta az do 30 czerwca

wiemy, Zze dokonat on jeszcze

4 transakdji, jest aktywnym

fanem na Facebooku Dokonujqgc transakcji ten

(29 przejsc w ciggu miesiqgca) klient z nieznajomego staft sie

/ . konkretng osobgq. tgczgc dane

Digital Analytics z CRM

wiedzielibysmy juz, jak sie
nazywa, gdzie mieszka itd.

Q@

osoba o jasnej karnacji,
ktora dba o skore i chroni jg przed stoncem

Czy sq inni klienci, ktorzy
zachowujq sie doktadnie tak

Walczy tez samo, przez co mozna by
. . . . byto zastosowac wobec
Z oznakami starzenia, stosujgc amputki nich segmentacje?

anti-aging. Mozliwe, Zze ma dziecko D
Oczywiscie, ze nie!

Trzeba pamietac, ze brak
indywidualnego podejscia
powoduje utrate wielu

A kim jESt naprawd(-;? Dowiemy SiQ, cennych informacji

Z biznesowego punktu
widzenia.

kiedy bedziemy zbierac i taczyC dane
z roznych zrodet.
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