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Co je onboarding

Onboarding je proces, ktorého cielom je zozndmit novych zédkaznikov s produktom alebo
sluzbou tak, aby ¢o najrychlejSie pochopili ich hodnotu a zacali ich aktivne pouZivat'.
Typicky sa onboarding uskutoc¢fiuje prostrednictvom e-mailu, infografik, pop-up okien

v ramci aplikdcie alebo pomocou informacénych videi.

Spravne nastaveny onboarding vedie k zvySeniu retencie zakaznikov, minimalizacii
odchodov a podpore opakovanych nakupov. Firmy, ktoré onboarding zanedbavaju, riskuju,
Ze pouZzivatelia nepochopia vyhody produktu a prestant ho pouzivat’ skor, nezZ objavia jeho
plny potencidl.

Hlavné prinosy onboardingového procesu:
* Pomdha zdkaznikovi pochopit pridani hodnotu produktu.

* Znizuje pravdepodobnost’ odchodu zdkaznika v pociatocne] féze.
¢ Umoziuje firmam efektivne preddvat doplnkové sluzby (upselling, cross-selling).

Faza onboardingového procesu

1.Privitanie a prvé interakcie

Prvy dojem rozhoduje o tom, ¢i si zdkaznik vytvori vztah k produktu alebo ho rychlo
opusti. Onboarding sa preto zac¢ina hned po registracii alebo prvom nakupe. MozZe ist

o uvitaci e-mail alebo napriklad interaktivneho sprievodcu.

2. Aktivacia pouZivatel'a (aha moment)

V tejto faze by mal zdkaznik zaZit prvy uspech s produktom — tzv. ,aha moment®. To je
bod, ked si uvedomi, Ze produkt riesi jeho problém alebo prinasa hodnotu. Cim rychlejsie
na to pride, tym vicsia je Sanca, Ze zdkaznik zostane aktivny.

3. Udrzanie zakaznika a edukacia

Akondhle pouZzivatel produkt vyskusa, je dolezité ho udrzat’ a motivovat na dalSie

vyuZivanie. V tejto faze prichddza na rad edukdcia, personalizované odporicania a aktivna
podpora. Zékaznik by mal ziskat pocit, Ze mu produkt dlhodobo prindsa hodnotu.
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4. Upselling a cross-selling (monetizacia onboardingu)

Akondhle je zdkaznik aktivny a spokojny, je idedlny ¢as pontknut mu d'alSie funkcie alebo
prémiové sluzby. S tymto krokom sa vSak nesmiete uponédhl'at’ — ak sa zdkaznik neciti
dostatoCne zapojeny, moze agresivna ponuka posobit’ negativne.

Ako optimalizovat onboardingovy proces v marketingu?

Kazdy onboardingovy proces je mozné postupne vylepSovat na zdklade spitnej viazby
a analyzy dat. KI'icdom k uspechu je pochopit, kedy zdkaznici stracaji zaujem a ¢o im
pomadha zostat’ aktivni.

e Automatizacia procesov — vyuzitie Cetbotov, e-mail marketingu a interaktivnych
tutoridlov.

¢ Personalizacia obsahu — prispdsobenie onboardingu na zaklade spravania
pouZzivatela.

e Pravidelna analyza a spitna vézba — sledovanie metrik, ako je miera aktivacie
alebo retencie.

Zhrnutie

Onboarding je kliovy na udrzanie zakaznikov a maximalizaciu konverzii. Pomaha
zakaznikom pochopit’ produkt, motivuje ich k aktivnemu pouZivaniu a podporuje dlhodobu
loajalitu. Uspesny onboarding nie je len o prvom dojme, ale o neustélej podpore

a vzdelavani zdkaznikov tak, aby z produktu ziskali maximdlnu hodnotu.
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