Note di preparazione del web seminar – 2 luglio 2010 

Secondo un recente studio condotto da Forrester Research il 44% dei consumatori online dichiarano che “ avere la possibilità di interagire live con un operatore è una delle più importanti funzionalità che un sito possa offrire” ("Making Proactive Chat Work," Forrester Research, Inc., June, 2010)

Sempre lo stesso report evidenzia che il 57% dei consumatori indica l’impossibilità di trovare risposta immediata ai dubbi che possono insorgere durante un processo di acquisto, quale causa principale di abbandono.
 

Offrire supporto real-time e contestuale è oggi la miglior risposta ai dubbi del consumatore on-line; il metodo più efficace per massimizzare i ritorni delle iniziative di on-line sales, incrementare la convertion rate, ridurre il tasso di abbandono e migliorare l’esperienza online del cliente.

Tasso di conversione.
2% è il convertion rate tra visitatori e clienti nel turismo in Italia; 1% quello nel settore assicurativo. Come migliorare questo indicatore?
