Co je onboarding

Onboarding je proces, jehoZ cilem je sezndmit nové zédkazniky s produktem nebo sluzbou
tak, aby co nejrychleji pochopili jejich hodnotu a zacali je aktivné pouzivat. Typicky se
onboarding provddi prostfednictvim e-mailu, infografik, pop-up oken v rdmci aplikace
nebo pomoci informacnich videi.

Spravné nastaveny onboarding vede ke zvyseni retence zakazniki, minimalizaci
odchodovosti a podpote opakovanych ndkupii. Firmy, které onboarding zanedbévaji,
riskuji, Ze uZivatelé nepochopi vyhody produktu a piestanou ho pouZivat diive, neZ objevi
jeho plny potencidl.

Hlavni piinosy onboardingového procesu:
* Pomdh4 zédkaznikovi pochopit pfidanou hodnotu produktu.

® Snizuje pravdépodobnost odchodu zdkaznika v pocate¢ni fazi.
* Umoziuje firmam efektivné proddvat dopliikové sluzby (upselling, cross-selling).

Faze onboardingového procesu
1. Pfivitani a prvni interakce

Prvni dojem rozhoduje o tom, zda si zdkaznik vytvofi vztah k produktu, nebo ho rychle
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opusti. Onboarding proto za¢ind hned po registraci nebo prvnim ndkupu. MiiZe se jednat
o uvitaci e-mail nebo tieba interaktivni privodce.

2. Aktivace uzivatele (aha moment)
V této fazi by mél zakaznik zazit prvni aspéch s produktem — tzv. ,,aha moment®“. To je
k tomu dojde, tim vétsi je Sance, Ze zdkaznik zlstane aktivni.

3. Udrzeni zakaznika a edukace

Jakmile uZivatel produkt vyzkousi, je dalezité ho udrZet a motivovat k dalSimu vyuZivani.
V této fézi prichdzi na fadu edukace, personalizované doporuceni a aktivni podpora.
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4. Upselling a cross-selling (monetizace onboardingu)

Jakmile je zdkaznik aktivni a spokojeny, je idedlni ¢as nabidnout mu dalsi funkce nebo
prémiové sluzby. Tento krok se ale nesmi uspéchat — pokud se zdkaznik neciti dostate¢né
zapojeny, muze agresivni nabidka plisobit negativné.

Jak optimalizovat onboardingovy proces v marketingu?

Kazdy onboardingovy proces Ize postupné vylepsovat na zdkladé zpétné vazby a analyzy
dat. Klicem k dspéchu je pochopit, kde zdkaznici ztraci zdjem a co jim pomah4 ziistat
aktivni.

e Automatizace procesu — vyuziti chatbotli, e-mail marketingu a interaktivnich
tutoriald.

* Personalizace obsahu — ptizplisobeni onboardingu na zdkladé chovéni uZivatele.

e Pravidelna analyza a zpétna vazba — sledovani metrik, jako je mira aktivace
nebo retence.

Shrnuti

Onboarding je Kkli¢ovy pro udrzeni zakaznika a maximalizaci konverzi. Pomaha
zdkazniklim pochopit produkt, motivuje je k aktivnimu pouZivani a podporuje
dlouhodobou loajalitu. Usp&$ny onboarding neni jen o prvnim dojmu, ale o neustalé
podpote a vzdélavani zdkazniki tak, aby z produktu ziskali maximélni hodnotu.
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