Google Analytics —

Miért fontos egy kisebb cég esetén is? Hogyan értsiik
meg a fontos Osszefliggéseket?
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Analytics nélkul

Ha tudjuk hasznalni az
Analyticset - el6nyok

Valds helyzet ismeret

Adattal alatamasztott dontések
Tudatos, célorientalt folyamatok
Prioritasok meghatarozasa

Akciotervek kidolgozasa
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Analytics igéret és valosag



Hogyan alljunk neki?

ardéseket kell feltenntunk!!
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Milyen a jé ké?%ég?
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Van értelme és egyszexl

Uzleti célokhoz kotott
A valasz alapjan tudunk cselekedn
ami javitja a teljesitménytinke
Egyértelmlien megvalaszolf§ato a

rendelkezésre allé adatokb
K2 e ;




swebma

.“ onafitikue merkating



Hogyan fogjunk bele?

Azonositsuk a kritikus pontokat
és azokra koncentraljunk

A kevesebb tobb....




Mi az a kritikus
probléma, amit

el6szor meg kell
oldanunk???

&3

* Talaljuk meg a legnagyobb hibat —
ami uzletileg a legnagyobb kart
okozza és koncentraljunk arra!

* Néhany példa:
 Hasznalhatatlan a mobil oldalunk?

* Nem tudnak végig menni a
|atogatdk a fizetési folyamaton?

* Sok latogaténk van, de nem értjik,
hogy miért alacsony a konverzios
aranyunk?

* Sokat koltiink marketingre, de nem
tudjuk, hogy mire érdemes és mire
nem? swebms



Szegment or die

* Atlagokat nézni semmi értelme nincs..
* El6szor hatarozzunk meg egy szegmenst, akit meg akarunk vizsgalni
e Utana az alapjan vonjuk le kovetkeztetést

* Egyszerdisitsik le a kérdést:
* Mi mikodik nagyon jol?
* Mi mUkodik nagyon rosszul?



Nézzunk egy
neldat!

* Er@s versenyhelyzetben vagyunk,
dragan tudunk minéségi forgalmat
hozni a weboldalra

* A megtérilésiinket er6sen befolydsolja,
hogy mekkora a kosarértéke egy
vasarlonak.

* Mivel korlatozott a biidzsénk,
szeretnénk elérni, hogy minél tobb
prémium iigyfelet tudjunk
megszolitani, akik tobbet kbltenek és
rajuk szeretnénk koncentrdlni a koltést.

* Hogyan alljunk neki ennek?
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Legjobb baratunk az

egyedi szegmens

Nézzilk meg az atlagot

Hozzunk létre egy Uj Uj
szegmenst — a legértékesebb
vasarlokra

Bevétel és konverzios arany

Bevétel Tranzakeick
. L . E-kereskedelmi konverzios
Kosérhoz torténd hozzaa...

arany Tranzakciok Atlagos megrendelési érték
2155293,25U

Koséarhoz trténé hozzéa Kosérhoz térténd hozzaa. Kosarhoz torténd hozzda...

SD 27,90% 12052 181,01 USD

E-kereskedelmi attekintés

Koséarhoz t6rténé hozzéadast tartalm... Valasszon egy szegmenst a listabél -

+ 1) SZEGMENS Importalds a galériabl Szegmensek megosztisa

=

SZEGMENSEK MEGTEKINTESE

Szegmens neve

‘ 4 |atogatas és vasarlds
Mind



Legjobb baratunk az

Bevétel és konverziés arany

egyedi szegmens

Bevétel Tranzakcidk
Kosarhoz t6riéns hozzda E-kereskedelmi konverziés .

arany Tranzakciok Atlagos megrendelési érték
2 1 55 293125 U Kosarhoz torténd hozzéa. Kosérhoz torténé hozzaa... Kosérhoz torténé hozzéa...

SD 27,90% 12 052 181,01 USD
B N I s PRIV LU SV | ORI SR URUT T

E-kereskedelmi attekintés ©

Kosarhoz térténd hozzaadast tartalm... Valasszon egy szegmenst a listabol —

Nézziuk meg az atlagot

HOZZU n k |étre egy l:lj L’Jj m Importalis a galéridbél Szegmensek megosztasa
szegmenst — a legértékesebb

SZEGMENSEK MEGTEKINTESE N
a

Vé S é rl O, k ra Mind 4 latogatds és vasarlas

Szegmens neve
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Atlag érték felett vasarlok m Mégse Elnézet A szegmens barmely nézetben Idthaté Médositas

Demogréfiai adatok Tovébbfejlesztett elektronikus kereskedelem Osszefoglalé
A felhasznalok szegmentaldsa vasarlasi szokasaik alapjan !

Technolégia

Viselkedés Barmilyen miiveletet végzett Hozzdadva a kosarhof = Arucikket vasarolt 0,

1,00%
/

Elsé munkamenet datuma !

Bevétel felhasznalénként v | > ~ 200

Forgalmi forrasok

felhasznald

Termek tartalmazza:
Tovébbfejlesztett ele... 29202
) Termékkategdria tartalmazza: -
Részletes (tovabbfejlesztett jo'” 1 29.6
Feltételek elektronikus kereskedelem 3,87%munkamenet
Sorozatok Tovabbfejlesztett

elektronikus kereskedelem

Termékmarka tartalmazza:
Bevétel = 200

Termékvéltozat tartalmazza: ~

Itt tetszés szerint definidlhatjuk a sajat szegmensiinket, annak fiiggvényében,
hogy mire vagyunk kivancsiak

Hozzuk létre a Most a >200 USD felett rendelési értékkel rendelkezé felhaszndidkra szdirtiink

De ha adott termékre, mdrkdra, stb-re sziirt k6zénséget szeretnénk elemezni,

| ege rte kes € b b Vasa rl O k akkor azt is megtehetjiik - az egyedi szegmens elénye

Sze g mens U N ket | Ellendrizziik jobb oldalt, hogy elégséges szamu-e a minta- itt igen, még 2200 f6, a
legértékesebb 1%-a a ldtogatoknak




Most

hason
0Sssze az
atlaggal

itsuk

Felhasznalonkénti
munkamenetek szamz

Minden felhasznélo

1,35

Felhasznaldk Uj felhasznalok Munkamenetek

Minden felhasznalé Minden felhasznélo Minden felhasznélo

214 964 208 120 290 586

e ¥ e VA VAT N SIS S | S ASAAN S
Atlag érték felett vasarlok Atlag érték felett vasarlok Atlag érték felett vasarlok
2230 1673 11 605

Atlag érték felett vasa

5,20

0ldal / munkamenet
IMinden felhasznaléd

3,96

litlag érték felett vasarlok
I8,58

N e AP A N,

Munkamenet dtlagos hossza
Minden felhasznélo

00:02:13

L A i o

Atlag érték felett vasarlok

00:05:53

AN ANAN A AN NNy

Visszafordulasi arany
Minden felhaszndlé

46,10%

Atlag érték felett vasarlok
11,43%
MMM A

* Magasabb elkotelez6dés minden mutatéban

* meg kell nézniink, hol szakad meg a folyamat késébb.

* Melyik szegmens fog eltérni az atlagtdl szignifikdnsan?

e eszkoz?

e kor/nem?

e csatorna?

* ezek kombinacidjaban

s\webma
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Eletkor Nem Felhaszndldk L Bevétel Hozzdjdrulds a eljeshez: Bevétel v

_ 1629 71351548 USD ”

5D)

Atlag érték felett vasariok

1] m 3544 male 565 28 08%

A w2534 male 529 2827%

W 2534 female 227 13,77%

4 45-54 male 186 9.33%

5. m 3544 female 152 8.98%

6 1 18-24 male 102 4 09%
7. W 5564 male 5 2,60%

8 18-24 female 43 2,14%

9 45-54 female 37 214%

10. 65+ male 13 0.60%

Kik a legértekesebb
latogatoink? A forgalom 56%-t a 25-44 éve férfiak hozzak
kor/nem kombinacio « A 25-34 éves nSkkel egyiitt ez 70%-t hozza a bevételnek

bontds




Honnan jonnek a legertekesebb latogatok?

Orszag Felhasznalok v Felhasznalok Hozzajarulas a teljeshez: | Felhasznalok v
Atlag érték felett vasarlék ¢ 2 toliesbt 104 2 2,?,0 - mg 2:,30
(214 964 i o i )
Az atlag felett vasarlok 95%-a USA-bol
. i0 6k csak a l3tosatd o
Mindon felhaemndi B 214?164 . 274[9@64 J()H.‘F]U(Jlg( k (_§AI< arlrdto.g'atok 4(} bt
T 21aessy | teszik ki - Uzletileg rajuk fokuszaljunk!

1. W ®& United States

Alflag érték felett vasarlok

Atlag érték felett vasarlok 2175 95,02%
Minden felhasznald B84 909 39 04%

2. ® [+l Canada

Atlag érték felett vasarlok 36 1,57%
Minden felhasznald 6091 2,80%

3. = @ Taiwan
Atlag énék felett vasarlok 8 0.35% Minden felhasznald >
Minden felhasznald 3149 1,45%

4. Efd United Kingdom

Atlag ertek felett vasarlok 7 0,31%

Minden felhasznala 8 957 412%

&1

W ™ Germany
Atlag érték felett vasarlok 5 0,22%

.\:webma
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Csatornak: Honnan jOn a bevétel?

Elsddleges dimenzid: Forras/médium  Forrds
Masodliagos dimenzié ~
Forras/medium
Atlag felett vasarlok
-

1. M google/ cpc

2. W arukereso.hu / referral

w
a

google / organic
4 (direct) / (none)
5. W argep.hu/ referral
6 I Facebook / cpc

7 1 | facebook.com / referral

Médiurr Kui

Rendezés tipusa

A

) Egyét

Felnasznalok

v J Bevetel

2259 567 390 953,44 Ft

68 Ft

1341 32,29%
1108 28,42%
645 20,80%
315 10,00%
80 1,16%
70 0,35%
54 1,42%

Q haleddo H €| T =

Hozzajarulas a teljeshez: Bevétel

\

\
e
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RUIVEIZIUR BB LA v s A
Kiadas %-0s valtozasok: konverzick

(A kivélasztott

Forras/médium (Ettdl: Utolsé interakcio)

id6tartomanyban) ElsG interakcid
Konverzick + CPA Konverzidk CPA Elsd interakcié

1. (direct) / (none) 16 948,00 (35:31%) 0,00 Ft 6 864,00 (1471%) 0,00 Ft -59,50% +

1 google / cpe 14 214,00 (30,45%) 145557 Ft(a 21797,00 949,19 Ft(199 53,35% + I

3. arukereso.hu / referral 0,00 Ft (0,00% 9176,00 (19,66%) 0,00 Ft (0,00%) 10 551,00 0,00 Ft 14,98% +

4} google / organic 0,00 Ft (0,00% 2991,00 (541%) 0,00Ft (0,00%) 459500 (9,84%) 0,00 Ft 53,63% +

5] google / display 1113,00 (2,38%) 137874 Ft(2 418,00 3671,15Ft(77 -6244% +

6. argep.hu / referral 589,00 (1,26%) 0,00 Ft 520,00 (1,11%) 0,00 Ft 11,71% #

7. lfacebook.com / referral 280,00 (0,60%) 0,00 Ft (0,00%) 267,00 (0,57%) 0,00 Ft -4,64%

8. Facebook / cpe 263,00 (0,56%) 000Ft (0,00%) 308,00 (066%) 0,00 Ft 17.11% +

9. m.facebook.com / referral 24200 (0,52%) 000Ft (0,00%) 424,00 (0,91%) 0,00 Ft 7521% +
10. facebook.com / referral 178,00 (0,38%) 0,00 Ft 197,00 (042%) 0,00 Ft 10,67% +

Hogyan értékeljlk realisan az
egyes csatornak teljesitményet?

Melyik csatorna kiemelten fontos az elsé interakcidonal és melyik az utolsénal?

ez alapjan sokkal valdsabb képet kaphatunk - jobban meghatarozhatjuk, hogy melyik
csatorna fontos az elsé és melyik a végsé konverzids [épésben







ezt latjuk, gond lehet...

Eszkozkategoria Felhasznaldk v 4 Felhaszndlok Hozzdjarulds a teljeshez: | Felhasznaldk v
214 964 214 964
Minden felhasznalo a teljesb 00,00% (214 964 5 a teljesbdl: 100,00%
Gond lehet a mobil oldallal?
Atlag érteék felett vasarlok T 2 _23.0 2 230 Vagy visszajonnek ezek a [atogatok?
1. M deskiop Minden felhasznald
Minden felhasznala 140 654 65,53%
I:\tlag erték felett vasarlok 2223 99 69%
2. W mobile
Minden felhasznalo 66 509 30,98%
Atlag érték felett vasarlok
Atlag érték felett vasarlok 1 - 7 0,31%
3. M tablet
Minden felhasznalé 7494 3,49%
Atlag érték felett vasarlok 1] 0,00%
.rtwebma
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Ha viszont ez a bevetel megoszlas, akkor nincs nagy
gondunk ©

Primary Dimension: Device Category

Secondary dimension - | Sort Type: | Default -

| Q advanced B (@ | | E | &

Device Category Users v L Revenue contribution to total: | Revenue v
895,426 HUF 214,049,469.93 ~~
% of Total: 100.00% (895,426 % of Total: 100.00%
HUF 214,049,469.93
1. W mobile 595,502 4515%
2. M deskiop 252,235 50.27%
3. M tablet 44,028 4.58%
[ ]
o WE bma
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Szegmentaljunk

mobil userekre és
vizsgaljuk meg
Oket kulon is!

Felhasznalok

Atlag érték felett vasarlok
1321
ARSIV N,

Minden felhasznalo

232 599

Mobilforgalom

110 351

[ —————— S

Uj felhasznalok
Atlag érték felett vasarlok

1052
MMA M A A WAWAN

Minden felhasznalo
212 546
M;l.ail_forg;\;n;
102 217

~ e i o

Munkamenetek
Atlag érték felett vasarlok

10232
SNV VR

Minden felhasznalo

427 842

Mobilforgalom

199 717

O

Oldal / munkamenet
Atlag érték felett vasarlok

10,95

B e N Y A Ve WY

Minden felhasznélé

3,85

Mobilforgalom

3,45

Munkamenet &tlagos hossza
Atlag érték felett vasarlok

00:12:17
R A e Y
Minden felhasznélé

00:02:22

Mobilforgalom

00:01:33

Visszafordulasi arany
Atlag érték felett vasarlok

28,18%
A AAA A AARAAAA
Minden felhasznalo

54,23%

Mobilforgalom

58,45%

Felhasznalonkénti
munkamenetek szama

Atlag érték felett vasarlok

7,75

A P g p PPt

Minden felhasznalo
1,84

Mobilforgalom

1,81

Oldalmegtekintések

Atlag ért

ek felett vasarlok

112 031
S AAMANVI

Minden felhasznalo

Mobilfor

689 468

i

1647123

galom

it

swebma
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NézzUk meg a trendeket!

Felhasznalok
Minden felhasznalé

4,82%

234191/223 430
e ]

Mobilforgalom

16,47%
111225/ 95 498

L o

Uj felhasznalsk
Minden felhasznald

2,29%

213968 /209172
(AP . A

Mobilforgalom

17,31%

102723/ 87 562

Oldal / munkamenet
Minden felhasznalo
6,73%

3,85/ 3,61

Munkamenet atlagos hossza
Minden felhasznalo

0,09%

00:02:22 / 00:02:10

Mobilforgalom

4,41%

3,45/ 330

g,

Mobilforgalom

10,57%
00:01:33 / 00:01:24

A

Munkamenetek
Minden felhasznald

-7,21%

429691 /463073
(R A A ]

Mobilforgalom

13,03%

200773 /177626
e P el

Visszafordulasi arany
Minden felhasznalo

-5,93%

54,26% / 57,68%

Mobilforgalom

-4,40%

58,46% / 61,15%

1
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ar Osszehasonlitas a kévetkezdvel: 2017. jul. 1. - 2017. okt. 1. -

T 2018 oatbar Ditmmtriominy:[Eid ¥ |
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-ﬂ--mﬂﬂﬂﬂ- 18 19 20 21 [2017.ja 1. |- [2017. okt 1.

25 26 27 28

E Alkalmaz | mégse

A mobilforgalom dinamikusan né
Az uj felhasznalok mobilrol jottek
Javultak a mobil mutaték — de még van hova fejlédni

Mi a kovetkezo kérdés??

swebma
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Reporting Squirrels spend 75% or more of their time in
data production activities.

Analysis Ninjas spend 75% or more of their time in
analysis that delivers actionable insights.

(Avinash)

Ez csak a jéghegy csucsa..
A lényeg, hogy az adatot at
tudjuk-e forditani informaciora??

.twebma
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