E-shop jako zazitek

Program akce

Hlavni blok

14:30 - 14:40

14:40 - 15:00

15:05 - 15:25

15:30 - 15:50

15:55 - 16:25

16:25 - 16:45

16:50 - 17:10

17:15

Moderuje
Pavlina Louzenskd - #HolkyzMarketingu

Zakaznik az na prvnim misté

Olga Hrubd - 2FRESH

Na konci kazdého nakupu by mél byt spokojeny zdkaznik. Co ho ale déla Stastnym? Které sdéleni bude ve fazi rozhodovani
kli¢ové k finalni konverzi? Projdeme si human-centered metodologii, diky které najdete odpovédi na kazdé PROC, které
vas v souvislosti s vasimi zakazniky napadlo.

Jak vypadaji e-shopy a (pro¢) je to dilezité?

Jakub Novak - Story TLRS

Co se déje, kdyz nakupujeme na internetu? Co nam vadi, co nas tési a co mize realné ovlivnit nas nakup?

Kde miZzeme uzivatele prekvapit a jak to vyuzit v nds prospéch? A jak navrhovat e-shopy, které se budou libit vsem.

Jak servirovat inovace zédkaznikim co nejefektivné;ji?
Dalibor Pulkert - Outboxers

Drzet zékaznika spokojeného a zaroven se odlisit od konkurence s sebou nese mimo jiné i nutnost zkouset nové véci.
Pobavime se, kde hledat inspiraci a jak ovérovat nejrliznéjsi ndpady, co nejlevnéji, co nejrychleji.

Coffee Break

Jak uspokojit naro¢ného zakaznika a obstat v prodeji obleceni a obuvi?

Adam Bicisté - SizelD

Fashion e-shopy podle vSeho jiz brzy zcela prevalcuji kamenné prodejny s jejich nemodernimi kabinkami a dlouhymi
frontami. Ale jak si vybrat spravnou velikost on-line? Nepadnouci kousek je totiz divodem nespokojenych zakaznikd,
zbyte¢nych nakladd, nepfijemnych telefonatld a béhani na postu. E-shopy si rvou vlasy nad mnoZstvim reklamaci,
nedokoncenych objedndvek a zékaznici nechtéji kupovat zajice v pytli. Co kdybychom Vam ukézali priklad z praxe o
zazracném tlacitku, na které nakupujici jednoduse klikne a ihned vi, jakou velikost si objednat?

Gamifikace nakupovani, aneb jak podpofit vSechny faze nakupniho procesu

Lukas Vrsecky - Rondo.cz

V dnesnim hyper-konkurenénim online prostredi se hledaji pfidané hodnoty velmi téZko a kdyZ uz na néco pfijdeme, stoji
to opravdu hodné penéz. UdrZet zakaznika a motivovat ho k opakovanym nakupdm nikdy nebylo tézi. Pfedstavim vam
priklady, jak vyuzit Rondo ke zlepSeni vSech fazi nakupniho procesu od akvizice, samotného prodeje, nasledné péce, i
retence. Zavérem predstavim case study s konkrétnimi daty.

Predpokladany zavér akce



