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Ha a vasarlokkal valé tor désr | van sz6, a harom
R a legfontosabb. Reach (Elérés), Respond
(Valaszadas) és Retain (Megtartas) — a vasarlék
minden szakaszban tudjak, hogy mit akarnak.

Erezzék a tor dést.

7 0 o ...a jutalom is nagyobb lehet
%o
A vasérlok 70%-a ugy 5 7 %

érzi, a legjobb markak
a vasarlok 57%-a tobbet kolt

azok, amelyek a legjobban
odafigyelnek az igényeikre olyan markakra, amelyeknél
érzi a tor dést

Tegye személyessé.

A markak vasarlas el tti informacidi kézul az tgyfelek a személyre
szabott ajanlatokat és kedvezményeket értékelik leginkabb
...de legyen atlathato is

61%

...kiildnben szamolnia kell a kévetkezményekke

a vasarlok 61%-a ugy
gondolja, a markaknak
atlathatébbnak kell
lennitk a vasarloi adatok
felhasznalasaban

89%

a vasarlok 89%-a mondja,

hogy visszalépne a vasarlasi
folyamattol, ha a marka
interakcioi tulsagosan zavaréak

|
Figyeljen a teljes vasarlasi
folyamat soran

A vasarlok fontosnak tartjak, hogy egy marka kiemelten
figyeljen rajuk a vasarlas alatt, de utana is

A min ségi interakcié szamit.

47 %

A vasarlok 47%-a elallna
a vasarlastdl, ha egy
marka nem tesz eleget az
interakciéval kapcsolatos
elvarasainak

A vasarléi élmény legyen a kézéppontban.

60%

A vésarlok 60%-a ugy gon-
dolja, hogy a markak csak a
pénziket akarjak, nem a jo
ugyfélélményt

A rossz ligyféléiménnyel mindennek vége.

9 1 O/ Az ugyfelek 91%-a mondja azt, hogy a nehéz
O tranzakci6 eltéritené ket a vasarlastol
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