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AI-Powered Digital Growth

CONVERSION RATE OPTIMISATION ΓΙΑ E-COMMERCE

The Conversion Lab.
Πού διαρρέει
το revenue.
Πώς διαβάζουμε ολόκληρο το funnel, από το πρώτο click μέχρι το checkout, και πού και 
γιατί χάνονται οι πελάτες.

Konstantinos Kotsigiannis   ·   Co-Founder & CEO, VALUE
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ΕΙΣΑΓΩΓΗ — Η ΔΟΜΗ ΤΗΣ ΣΥΝΑΝΤΗΣΗΣ

Η διαδρομή: από τη διαρροή στο loop.
Κάθε νούμερο έχει πηγή. Ό,τι δεν μπορέσαμε να επαληθεύσουμε, το λέμε καθαρά.

01

Πού είναι η διαρροή
Cart και checkout abandonment, ένα live funnel, 
το mobile gap.

02

Γιατί αποτυγχάνει το CRO
Πόσα tests κερδίζουν, πόσο traic θέλει ένα 
test, early stopping.

03

Τι λένε τα δεδομένα
Behavioural signals, aribution, consent και 
bots.

04

Η μεθοδολογία
Τα έξι βήματα του loop και το continuous 
monitoring.

05

Οι πρώτες 90 μέρες
Συγκεκριμένο πλάνο: εβδομάδα, μήνας, τρίμηνο.

06

Το ειλικρινές κομμάτι
Πού σταματά η έρευνα και ποια διάσημα 
νούμερα είναι μύθοι.
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01
Η ΔΙΑΓΝΩΣΗ

Πού διαρρέει το revenue.
• Τι εγκαταλείπουν πραγματικά οι χρήστες, και πού
• Ένα live funnel, μετρημένο βήμα βήμα
• Το mobile paradox που κοστίζει πιο πολύ
• Πόσο αξίζει το friction, σε ευρώ
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CART ABANDONMENT · 50 ΜΕΛΕΤΕΣ

70%
των carts χάνονται

Μέσος όρος 70,22% σε 50 μελέτες, 2006–2025. Για την Ελλάδα οι 
εκτιμήσεις φτάνουν γύρω στο 75%.

Πηγή: Baymard Institute · ECDB
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01 — Η ΔΙΑΓΝΩΣΗ · ΑΛΛΑΞΕ ΤΟ BRIEF

Σταματήσαμε να ρωτάμε πόσο traffic.
Δεν είναι αλλαγή ορολογίας. Αλλάζει ποιο budget line υπερασπίζεσαι, και τι περιμένεις να πάρεις πίσω.

Το παλιό brief

«Πώς φέρνουμε περισσότερο 
traffic;»
• Τα sessions ήταν το growth metric.
• Το conversion rate ήταν «σταθερά» του site.
• Optimisation σήμαινε redesign κάθε τρία χρόνια.
• Κανείς δεν ήξερε ποια αλλαγή κούνησε το νούμερο.

ΤΟ BRIEF ΣΗΜΕΡΑ

«Πού διαρρέει το revenue, και 
πόσο αξίζει να κλείσει το gap;»
• Κάθε βήμα του funnel είναι rate.
• Κάθε rate σπάει σε segments.
• Κάθε gap έχει αξία σε ευρώ την ημέρα.
• Κάθε fix περνάει από properly powered experiment.

Το CRO δεν είναι redesign. Είναι πειθαρχία μέτρησης.
Αν δεν μπορείς να πεις πού σπάει το funnel, για ποιον και κατά πόσο, μαντεύεις με ωραιότερη γραμματοσειρά.
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01 — Η ΔΙΑΓΝΩΣΗ · 50 ΜΕΛΕΤΕΣ

Επτά στα δέκα carts χάνονται.
Και τα δύο τρίτα των checkouts.

CART ABANDONMENT

70,22%
Μέσος όρος 50 μελετών, 2006–2025.

CHECKOUT COMPLETION

35,36%
Των checkouts που ξεκινούν ολοκληρώνονται.

ΠΕΔΙΑ ΣΤΟ CHECKOUT

11,3 / 8
Στο μέσο checkout, έναντι 8 που χρειάζονται.

Γιατί λένε ότι εγκατέλειψαν

Πολύ υψηλό extra κόστος: μεταφορικά, φόροι, χρεώσεις 48%

Απλά κοιτούσαν, δεν ήταν έτοιμοι να αγοράσουν 42%

Checkout πολύ μεγάλο ή πολύ περίπλοκο 17%

Και το μέγεθος του κέρδους

+35%
μέση αύξηση conversion rate μόνο από καλύτερο checkout 
design.

Πηγές: Baymard Institute (50 μελέτες · Checkout Usability, 344 sites) · Baymard/eMarketer 2024 · Zuko Analytics 2025
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01 — Η ΔΙΑΓΝΩΣΗ · VALUE CRO MONITOR, 28 ΗΜΕΡΕΣ

Η διαρροή σχεδόν ποτέ
δεν είναι στο payment step.
Step rates · πραγματικός πελάτης, ανωνυμοποιημένο

16,2%
Product → Cart

11.700 → 1.898

33,2%

Cart → Checkout
1.898 → 631

93,5%

Checkout → Purchase
631 → 590

ΔΙΑΒΑΣΕ ΤΟ ΑΝΑΠΟΔΑ

Τέλειο payment step (100%)

+41 παραγγελίες
+10 μονάδες στο cart → checkout

+177 παραγγελίες
Το χρήμα χάνεται στη μέση, ανάμεσα στο «το 
θέλω» και στο «ξεκινάω να πληρώνω».

Πηγή: VALUE CRO Monitor, live client instance, 28 ημέρες έως 21.08.2026, ανωνυμοποιημένο
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01 — Η ΔΙΑΓΝΩΣΗ · 99 ΔΙΣ. SESSIONS

Το mobile θέλει να αγοράσει πιο πολύ.
Το αφήνουμε να αγοράσει λιγότερο.
Πρόθεση · add-to-cart rate

Mobile 6,31%

Tablet 6,15%

Desktop 5,81%

Αποτέλεσμα · conversion rate, retail

Desktop 3,7%

Mobile 2,0%

+74% πλεονέκτημα desktop. Το mobile funnel σπάει μετά το cart.

78%
του traic είναι mobile

66%
των παραγγελιών

12 μονάδες κενό.
Η μεγαλύτερη μετρήσιμη ευκαιρία στα περισσότερα e-shops. Μέτρα το 
mobile funnel από το cart και μετά.

Πηγές: Mastercard Dynamic Yield 2025 · Contentsquare Digital Experience Benchmark 2026 · Salesforce Shopping Index Q1 2024
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01 — Η ΔΙΑΓΝΩΣΗ · 37 BRANDS, 30 ΕΚΑΤ. SESSIONS

Ένα δέκατο του δευτερολέπτου
αξίζει 8% retail conversion.

RETAIL

+8,4%
conversion rate από 0,1 δευτ. ταχύτερο 
mobile. AOV +9,2%.

TRAVEL

+10,1%
conversion rate. Ολοκλήρωση checkout +2,2%.

LUXURY

+40,1%
product page σε basket. Funnel step, όχι CR.

Vodafone Italy · A/B 50/50

LCP −31%  →  +8% πωλήσεις
Στο variant που κέρδισε, το DOMContentLoaded χειροτέρεψε 15%. Η μετρική 
που νιώθει ο χρήστης νίκησε τη μετρική του εργαλείου.

Δύο επιφυλάξεις

• Δεδομένα τέλη 2019, σε 37 brands. Πάνω από έξι ετών.

• Η Google δεν έχει δημοσιεύσει ποτέ συσχέτιση Core Web Vitals και 
conversion σε πληθυσμό sites.

Πηγές: Google, 55 & Deloitte, «Milliseconds Make Millions» (δεδομένα 2019) · web.dev, Vodafone Italy case study, 2021
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02
ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ ΠΡΑΓΜΑΤΙΚΟΤΗΤΑ

Γιατί αποτυγχάνει
το περισσότερο optimisation.
• Πόσα A/B tests όντως κερδίζουν
• Πόσο traic χρειάζεσαι για να μιλήσει ένα test
• Το peeking, και τα ψεύτικα ευρήματα που φτιάχνει
• Πόσο μεγάλη είναι στην πράξη μια νίκη

VALUE · The Conversion Lab ● Στατιστική πραγματικότητα 09 / 32

OPTIMIZELY · 127.000 EXPERIMENTS

12% των experiments έφτασαν σε στατιστική 
σημαντικότητα στην κύρια μετρική τους.

Πηγή: Optimizely · 1.100+ εταιρείες
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02 — ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ · ΤΟ ΑΒΟΛΟ BASE RATE

Οι πιο πολλές ιδέες σου είναι λάθος.
Αυτό είναι το κανονικό αποτέλεσμα.

MICROSOFT

~1 στα 3
καλά σχεδιασμένα experiments βελτίωσε 
τη μετρική-στόχο.

OPTIMIZELY · 127.000 TESTS

12%
έφτασε σε σημαντικότητα στην κύρια μετρική.

AIRBNB SEARCH

20 / 250
algorithm tests πέτυχαν, για +6% bookings.

Σύγκλιση όλων: 10 έως 20% των tests κερδίζουν. Γι’ αυτό κάνουμε testing.

90%
Netflix: όσων δοκιμάζουν, 
λάθος

75%
QualPro: μηδέν ή αρνητικό

80%
Avinash Kaushik: λάθος για τον 
πελάτη

1 στα 8
UserTesting: με 
σημαντικότητα

33%
Quicken Loans: ακρίβεια 
πρόβλεψης

Πηγές: Kohavi, Crook & Longbotham, Microsoft · Optimizely, 127.000 experiments · Kohavi μέσω AB Tasty · UserTesting μέσω eMarketer 2018
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02 — ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ · WIN RATE ΑΝΑ ΠΗΓΗ

Οι ιδέες με έρευνα κερδίζουν
1,7 φορές πιο συχνά από το ένστικτο.
Νίκη σε p<0,05, ανά πηγή ιδέας

Αντιγραφή ανταγωνιστή 47%

Analytics 44%

Test archive 38%

UX research 36%

Ψυχολογία 32%

Best practice 28%

Ένστικτο 26%

Η ΠΡΑΚΤΙΚΗ ΣΥΝΕΠΕΙΑ

• Ξόδεψε σε μέτρηση πριν ξοδέψεις σε 
testing tools. Ο περιοριστικός παράγοντας 
είναι η ποιότητα της υπόθεσης.

• Optimizely: ομάδες με analytics +32% 
απόδοση ανά test, +48% με heatmapping.

• Χωρίς test archive, ξανατρέχεις τα δικά 
σου losers κάθε δεκαοκτώ μήνες.

Πηγές: GoodUI με δεδομένα Conversion.com, 2024 · Optimizely, 127.000 experiments, 1.100+ εταιρείες
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02 — ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ · Ο ΠΙΟ ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΣ ΠΙΝΑΚΑΣ

Πόσο traffic χρειάζεσαι
για να μιλήσει ένα test.
Baseline 2,5%  ·  80% power  ·  95% confidence  ·  e-shop με 50.000 επισκέπτες τον μήνα

RELATIVE LIFT ΑΝΑ VARIANT ΣΥΝΟΛΟ ΧΡΟΝΟΣ ΜΕ 50.000 / ΜΗΝΑ

20% 2,5% → 3,00% 15.600 31.200 < 1 μήνας   Εφικτό

10% 2,5% → 2,75% 62.400 125.000 ~2,5 μήνες   Οριακό

5% 2,5% → 2,63% 249.600 499.000 ~10 μήνες   Μη ρεαλιστικό

2% 2,5% → 2,55% 1.560.000 3.120.000 ~5 χρόνια   Ποτέ

ΤΙ ΣΗΜΑΙΝΕΙ ΓΙΑ ΕΝΑ MID-MARKET E-SHOP

Δοκίμαζε δομικές αλλαγές, όχι χρώματα σε buons. Μια «νίκη 5%» από τρίβδομο test σε αυτό το traic είναι θόρυβος με όνομα.

Υπολογισμός VALUE, two-sample power για binary metric · Kohavi, Deng, Longbotham & Xu, KDD 2014
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02 — ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ · 2.101 ΕΜΠΟΡΙΚΑ EXPERIMENTS

Αν σταματήσεις ένα test νωρίς,
φτιάχνεις μόνος σου τον νικητή.

P-HACKING

57%
σταματούν το test μόλις περάσει το 90% 
confidence.

FALSE DISCOVERY RATE

38%
περίπου δύο στις πέντε «νίκες» δεν είναι 
αληθινές.

ΠΛΗΘΩΡΙΣΜΟΣ ΑΠΟ PEEKING

5–10x
το ονομαστικό 5% γίνεται 25–50%.

Γιατί μια ψεύτικη νίκη κοστίζει πιο πολύ

Ανεβάζεις τον ψεύτικο νικητή, δηλώνεις το πρόβλημα λυμένο, και 
σταματάς να ψάχνεις το αληθινό. Κόστος: χαμένο lift 1,95%, στο 76ο 
εκατοστημόριο.

Οι τέσσερις κανόνες

01 Κλείδωσε sample size και ημερομηνία λήξης πριν το launch.

02 Όσο τρέχει, κοιτάς για βλάβες, όχι για νικητές.

03 Αν πρέπει να κοιτάς, sequential testing.

04 Ένα A/A test κάθε τρίμηνο.

Πηγές: Berman, Pekelis, Scott & Van den Bulte, MSI 2018 · Johari et al., «Peeking at A/B Tests», KDD 2017
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02 — ΣΤΑΤΙΣΤΙΚΗ · ΠΩΣ ΜΟΙΑΖΕΙ ΜΙΑ ΝΙΚΗ

Το 60% των tests που ολοκληρώνονται
κουνάει τη μετρική κάτω από 20%.
Κατανομή lift σε ολοκληρωμένα A/B tests

Κάτω από 10% 39,8%

10% έως 19% 20,4%

20% έως 49% 24,0%

50% έως 99% 8,0%

100% και πάνω 7,8%

ΑΘΡΟΙΣΤΙΚΑ

60%
κάτω από 20% lift. Κάτω από 50%: 84%.

ΔΙΑΜΕΣΟΣ ΝΙΚΗΤΗΣ

5–25%
ανάλογα με τον μοχλό. Form optimisation: 13%.

Πηγές: Convert 2026 · ConversionTeam, 2.288 tests, 2026 · Optimizely · Convert Agency Report 2025
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03
ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ

Διαβάζοντας τα στοιχεία.
• Ποια behavioural signals αξίζει να δουλέψεις
• Πρόβλεψη frustration μέσα στο session
• Γιατί το aribution και η πραγματικότητα διαφωνούν
• Consent, bots, και βρόμικα baselines
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RAGE BURST · 3+ CLICKS ΣΕ 2 ΔΕΥΤ.

PRODUCT IMAGE

Προσθήκη στο καλάθι →

RAGE CLICK ×3

Ο χρήστης σού λέει ότι περίμενε να συμβεί κάτι. Σε δέκα recordings το 
βλέπεις με το μάτι. Σε δέκα χιλιάδες, το βλέπει ένα μοντέλο.

Ορισμός: arXiv 2512.20438 · ενδεικτική απεικόνιση
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · BEHAVIOURAL ANALYTICS

Τα frustration signals είναι αληθινά.
Τα δημοσιευμένα νούμερα όχι.

Rage click
Επανειλημμένα κλικ στο ίδιο σημείο, 
γρήγορα.

Κάτι μοιάζει clickable και δεν είναι, ή 
αργεί.

Dead click
Κλικ χωρίς feedback και χωρίς 
πλοήγηση.

Σε product pages: μια εικόνα που 
περίμεναν να κάνει zoom.

Quick back
Φεύγει με κλικ και γυρίζει αμέσως 
πίσω.

Σε κατηγορίες: πρόβλημα labelling, 
όχι layout.

Excessive scrolling
Πολύ περισσότερο scroll από τον 
μέσο όρο.

Συνήθως αποτυχία search ή 
φίλτρων.

Η ΕΙΛΙΚΡΙΝΗΣ ΕΠΙΦΥΛΑΞΗ

Το Clarity δεν δημοσιεύει κατώφλια, και καμία αξιόπιστη μελέτη δεν συνδέει ποσοτικά αυτά τα σήματα με το conversion. Είναι χάρτης, 
όχι απόδειξη: βρίσκεις το πρόβλημα, μετράς το fix με experiment.

Πηγές: Microsoft Learn, Clarity semantic metrics · Contentsquare Digital Experience Benchmark 2026
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · VALUE CRO MONITOR

Volume, engagement, friction.
Με αυτή τη σειρά, κάθε μέρα.

01
Volume
Ο παρονομαστής: sessions, users, ποσοστό 
bots. Με 14,9% bots, κάθε rate είναι σε 
μολυσμένη βάση μέχρι να το δηλώσεις.

02
Engagement
Active χρόνος και scroll depth: έφτασε κάποιος 
αρκετά βαθιά για να πέσει σε πρόβλημα;

03
Friction
Rates ανά session, όχι πλήθος, ώστε μια αύξηση 
traic να μην μοιάζει με αύξηση friction.

Κάθε νούμερο απέναντι στο προηγούμενο poll και σε ένα captured baseline. Ένα ποσοστό χωρίς τίποτα πίσω του είναι διακόσμηση.

Πηγή: VALUE CRO Monitor · behaviour signals από Microsoft Clarity
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · 304.881 SESSIONS

Το frustration προβλέπεται
μετά από είκοσι clicks.

ΑΚΡΙΒΕΙΑ, ΠΛΗΡΕΣ SESSION

91,0%
LSTM μοντέλο, F1 0,91.

ROC AUC, 20–30 EVENTS

0,94
πριν τελειώσει το session.

DATASET

5,34M
clickstream events, fashion, Δεκ. 2025.

Ορισμοί που μπορείς να στήσεις αύριο

Rage burst
3+ clicks στο ίδιο στοιχείο σε 2 
δευτ.

U-turn
A → B → A σε 2 δευτ., χωρίς 
cart

Cart churn
Add to cart, αφαίρεση, καμία 
αγορά

Search struggle
3+ clicks σε αποτελέσματα, 
χωρίς cart

Long wandering
20+ λεπτά, 5+ προϊόντα, καμία 
αγορά

Καλό σε: αποκλίσεις σε εκατοντάδες metric × segment, ομαδοποίηση 
alerts, σύνοψη για τη διοίκηση.

Όχι σε: αιτιότητα από παρατηρησιακά δεδομένα. Καμία μελέτη δεν 
μετράει ακόμη το ROI.

Πηγή: Joseph, «Machine Learning to Predict Digital Frustration from Clickstream Data», arXiv 2512.20438, 2025
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · ECONOMETRICA · MARKETING SCIENCE

Τα ίδια δεδομένα έδωσαν +4.173%.
Το experiment έδωσε −63%.
eBay · paid search o σε 68 από 210 αγορές

+4.173%
παρατηρησιακό ROI

−63%
πειραματικό ROI, non-brand

99,5% των brand clicks τα κάλυψε το organic όταν έκλεισε το paid.

663 Facebook experiments · lower funnel lift

Πραγματικό RCT 5%

Double ML 24%

Propensity matching 64%

5 έως 13x υπερεκτίμηση από τα μοντέλα.

ΠΡΑΚΤΙΚΟΣ ΚΑΝΟΝΑΣ

Το aribution κατανέμει προσοχή, όχι εύσημα. Μια φορά το τρίμηνο κλείσε κάτι ελεγχόμενα και μέτρα: είναι το μόνο νούμερο στο 
media report σου που δεν είναι μοντέλο.

Πηγές: Blake, Nosko & Tadelis, Econometrica 2015 · Gordon, Moakler & Zettelmeyer, «Close Enough?», Marketing Science
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · Η ΕΥΡΩΠΑΪΚΗ ΠΡΑΓΜΑΤΙΚΟΤΗΤΑ

Το conversion rate σου είναι εν μέρει
συνάρτηση του cookie banner σου.
1 · Το design του consent

<0,1% – 83%
εύρος αποδοχής, μόνο από το design του banner

~70% κλείνουν ή αγνοούν εντελώς το banner
~60% απορρίπτουν όταν το «Reject all» είναι ένα κλικ
~90% αποδέχονται όταν η απόρριψη θέλει περισσότερα

2 · Το ελληνικό funnel

Χρεωστική κάρτα 85,2%

Courier στο σπίτι 78,7%

Αντικαταβολή 62,8%

Πιστωτική κάρτα 48,7%

68%
αγόρασαν online τον Δεκ. 2025, από 
8,8% το 2008

~75%
cart abandonment στην Ελλάδα, 
εκτίμηση 2025

55%
δεν αγοράζουν χωρίς εμπιστοσύνη, 
ούτε φθηνότερα

67%
λένε ότι το καλό site χτίζει 
εμπιστοσύνη

Πηγές: Ruhr-Universität Bochum · etracker 2025 · Advance Metrics · GR.EC.A. & ELTRUN · ECDB 2025 · Eurostat 2025
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · ΒΡΟΜΙΚΑ BASELINES

Πάνω από το μισό traffic
δεν είναι άνθρωπος.
REQUESTS ΑΠΟ BOTS

53%
των requests, 12 μήνες έως 04/2026.

BAD BOTS

40%
έβδομη χρονιά αύξησης.

RETAIL

24%
ο πιο στοχευμένος κλάδος.

ΣΤΟΝ ΔΙΚΟ ΜΑΣ ΠΕΛΑΤΗ

14,9%
2.276 από 15.265 sessions.

Γιατί ενδιαφέρει μια ομάδα CRO

Τα bots κάθονται στον παρονομαστή και ρίχνουν το conversion rate. Το 
χειρότερο: προσθέτουν θόρυβο σε κάθε test, άρα χρειάζεσαι 
περισσότερο traic για να δεις αποτέλεσμα.

Τι κάνεις στην πράξη

• Μέτρα το δικό σου ποσοστό, όχι τον μέσο όρο του κλάδου.
• Απέκλεισε τα bots από την ανάθεση σε variants.
• Ένα ξαφνικό άλμα είναι συνήθως scraper.
• Κράτα τα AI crawlers σε ξεχωριστό κουβά.

Πηγές: Thales/Imperva Bad Bot Report 2026 (μέσω σύνοψης) · Cloudflare Radar 2025 · VALUE CRO Monitor, 08/2026
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03 — ΤΙ ΑΝΤΕΧΕΙ ΣΕ ΕΛΕΓΧΟ · ΣΥΓΚΕΝΤΡΩΣΗ REVENUE

Το 8% των επισκεπτών
έδωσε 41% του revenue.

ADOBE · 180 RETAIL SITES (2012)

8% → 41%
returning και repeat επισκέπτες, μερίδιο 
revenue.

Επιβεβαίωση από σημερινά δεδομένα

2,9% conversion returning, 1,7% new
43% των αγοραστών είναι repeat buyers
27% διάμεσος repeat purchase rate 12 μηνών
2,8x διάμεσος LTV προς CAC για DTC brands

CRO που αντιμετωπίζει κάθε session ως ίσης αξίας βελτιστοποιεί τον λάθος στόχο. 
Προσοχή: η κατανομή του Adobe είναι δεδομένα του 2012.

Πηγές: Adobe Digital Index 2012 · Contentsquare 2026 · Salesforce Q1 2024 · Level Ecommerce Benchmarks 2026
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04
Η ΚΑΤΑΣΚΕΥΗ

Η μεθοδολογία.
The Conversion Lab.
• Τα έξι βήματα του loop, με σειρά
• Τι παρακολουθεί στην πράξη το continuous monitoring
• Τα failure modes που σκοτώνουν προγράμματα
• Τα νούμερα που αντικαθιστούν το μηνιαίο deck
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THE CONVERSION LAB · 6 ΒΗΜΑΤΑ

01

INSTRUMENT

02

BASELINE

03

DETECT

04

DIAGNOSE

05

EXPERIMENT

06

INSTITUTIONALISE

Μέτρηση

Optimisation

Τα τρία πρώτα βήματα είναι μέτρηση. Τα τρία τελευταία είναι 
optimisation. Ποτέ ανάποδα.
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · ΤΟ OPERATING MODEL

Πρώτα μέτρηση, μετά optimisation,
ποτέ αντίστροφα.
ΜΕΤΡΗΣΗ — ΑΝΑΓΚΑΙΑ, ΟΧΙ ΑΡΚΕΤΗ

01 Instrument
Events σε κάθε βήμα, consent σε log, bots 
αναγνωρισμένα, revenue ενωμένο με sessions.

02 Baseline
Κάθε βήμα ως rate, ανά segment, σε παράθυρο 
που περιέχει τη σεζόν σου.

03 Detect
Συνεχής σύγκριση κάθε metric × segment με το 
baseline. Alerts σε incidents.

OPTIMISATION — ΕΔΩ ΕΙΝΑΙ ΤΟ REVENUE

04 Diagnose
Πού κάθεται το gap και πόσο αξίζει την ημέρα. 
Υποθέσεις με στοιχεία.

05 Experiment
Sample size και λήξη κλειδωμένα. Δύο βδομάδες 
ελάχιστο. Χωρίς peeking.

06 Institutionalise
Αναζητήσιμο αρχείο, τριμηνιαία holdouts, ένας 
ονομαστικός ιδιοκτήτης.

Σχεδόν κάθε αποτυχημένο CRO programme ξεκίνησε από το βήμα 04.
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · ΒΗΜΑ 03 ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ

Κάθε metric, κάθε segment,
κάθε δεκαπέντε λεπτά.

Τι πυροδοτεί μια γραμμή

Απόκλιση από το δικό της baseline, με ορατό 
p-value: το κρίνεις, δεν το εμπιστεύεσαι.

Blast radius

Έσπασε ένα segment, ή όλα μαζί; Η πρώτη 
ερώτηση κάθε διάγνωσης.

Κατευθείαν στα στοιχεία

Κάθε alert ανοίγει τα session recordings του.

VALUE CRO Monitor, alerts view · live client instance, 21.08.2026, ανωνυμοποιημένο
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · SEGMENT INTELLIGENCE

Οι μεγαλύτερες CRO νίκες είναι
κενά ανάμεσα σε segments.

Για κάθε metric, σύγκρινε κάθε segment, ανέδειξε το χειρότερο, και βάλε τιμή στο 
upside αν φτάσει το καλύτερο. Μόλις το gap έχει νούμερο σε ευρώ την ημέρα, η 
συζήτηση σταματά να είναι θέμα γούστου.

01 Καλύτερο και χειρότερο segment για την ίδια metric, με πλήθος sessions.

02 Το gap τιμολογημένο ανά ημέρα: sessions του χειρότερου στο rate του καλύτερου.

03 Πλήρες breakdown και drill-down στα alerts, ώστε το gap να έχει ημερομηνία.

VALUE CRO Monitor · χρειάζεται νέο screenshot πριν εμφανιστεί
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · ΒΗΜΑ 04 ΣΤΗΝ ΠΡΑΞΗ

Από 1.086 alerts σε δύο incidents
και ένα επόμενο βήμα.

Confidence

Μια υπόθεση δεν παρουσιάζεται ποτέ ως 
εύρημα.

Στοιχεία

Από τι χτίστηκε το incident, ονομαστικά και με 
link.

Επόμενη ενέργεια

Ένα κλικ, όχι μια πρόταση. Και σύνοψη σε απλή 
γλώσσα.

VALUE CRO Monitor, diagnose view · live client instance, 21.08.2026, ανωνυμοποιημένο
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · FAILURE MODES

Τι σκοτώνει ένα CRO programme.

01

Tests πολύ μικρά για να 
φανούν
50k sessions/μήνα, test για 5% lift: δέκα μήνες.

02

Σταματάς μόλις γίνει 
πράσινο
57% το κάνει. FDR γύρω στο 38%.

03

Βελτιστοποιείς τον μέσο 
όρο
Site CVR σταθερό, mobile CVR καταρρέει.

04

Ξανασχεδιάζεις πρώτα το 
payment
Η απώλεια είναι mid-funnel, όχι στο τέλος.

05

Εμπιστεύεσαι το ROAS του 
platform
+4.173% παρατηρησιακό vs −63% πειραματικό.

06

Αλλάζεις το banner εν 
μέσω προγράμματος
Μηδενίζει σιωπηλά κάθε σύγκριση πριν και μετά.

Μετά από κάθε release: ξανατρέξε το funnel baseline ανά segment. Η ζημιά από ένα deploy είναι αόρατη στο uptime monitoring.
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · ΤΟ REPORTING

Τα εφτά νούμερα που αντικαθιστούν
το μηνιαίο deck.
METRIC ΤΙ ΑΠΑΝΤΑΕΙ ΣΥΧΝΟΤΗΤΑ

Funnel rate ανά βήμα Πού ακριβώς χάνουμε κόσμο; Ημερησίως

Χειρότερο segment ανά metric Ποιος ρίχνει τον μέσο όρο; Εβδομαδιαίως

Friction rate ανά session Πού κολλάει ο κόσμος; Εβδομαδιαίως

Experiment velocity Μαθαίνουμε αρκετά γρήγορα; Μηνιαίως

Ποσοστό bots στα sessions Είναι καθαρός ο παρονομαστής; Μηνιαίως

Repeat purchase rate Χτίζουμε αξία ή τη νοικιάζουμε; Μηνιαίως

Incremental channel lift Τι προκαλεί όντως το revenue; Τριμηνιαίως

Κάθε rate με segment breakdown, κάθε αλλαγή με ημερομηνία και αιτία. Το baseline σου είναι το benchmark σου.
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04 — Η ΜΕΘΟΔΟΛΟΓΙΑ · ΟΙ ΠΡΩΤΕΣ 90 ΜΕΡΕΣ

Από πού ξεκινάς,
με τη σειρά που δουλεύει.

ΜΕΡΕΣ 1–7

Βρες το χειρότερο 
rate σου.
• Βγάλε το funnel ως τέσσερα rates.
• Σπάσε κάθε rate ανά device.
• Δες το ποσοστό bots σου.
• Δες δέκα recordings 

εγκαταλελειμμένων checkouts.

ΕΒΔΟΜΑΔΕΣ 2–4

Κάνε τα νούμερα 
αξιόπιστα.
• Κλείδωσε baseline που περιέχει τη σεζόν.
• Timeline με deploys, campaigns, consent.
• Checkout μόνο με τα πεδία που χρειάζεσαι.
• Μεταφορικά πριν το checkout.

ΜΗΝΕΣ 2–3

Κλείσε το loop.
• Continuous detection με clustering.
• Πρώτο properly powered experiment.
• Test archive, μαζί με τα losers.
• Holdout στο μεγαλύτερο paid κανάλι.

Η πιο αποδοτική ώρα του τριμήνου:  σπάσε το conversion rate σε τέσσερα step rates, και κάθε ένα ανά device.



ΤΕΛΕΥΤΑΙΑ ΚΟΥΒΕΝΤΑ

Το traffic είναι κάτι που αγοράζεις.
Το conversion είναι κάτι που μαθαίνεις.
Το ένα σταματά τη μέρα που σταματάς
να πληρώνεις. Το άλλο συσσωρεύεται.

Κλείσε 30 λεπτά για το funnel σου →
Μισή ώρα, χωρίς κόστος. Ανοίγουμε το funnel σου σε τέσσερα rates, το σπάμε ανά device, και 
σου λέμε ποιο gap αξίζει πιο πολύ.

Konstantinos Kotsigiannis
Co-Founder & CEO, VALUE

k.t.kotsigiannis@value.marketing

calendly.com/a-fatseaappointments_value
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ΑΠΟΚΛΕΙΣΤΙΚΑ ΓΙΑ ΤΑ ΜΕΛΗ ΤΟΥ GR.EC.A.

4 μήνες CRO Monitoring,
δωρεάν για τα μέλη του GR.EC.A.
ΠΛΗΡΗΣ ΠΡΟΣΒΑΣΗ

4 μήνες
CRO Monitoring, όλο το εργαλείο.

ΚΟΣΤΟΣ

0 €
χωρίς χρέωση, χωρίς κάρτα.

ΙΣΧΥΕΙ ΕΩΣ

15.11.2026
για νέες εγγραφές.

Τι περιλαμβάνει

• Το conversion funnel σε πραγματικό χρόνο, ανά σελίδα, device και κανάλι.
• Alerts στα σημεία εγκατάλειψης, την ίδια μέρα που κάτι σπάει.
• Dashboard για πολλά projects, αν τρέχεις περισσότερα e-shops.
• Τα views που είδατε: funnel, alerts, diagnose.

ΠΩΣ ΤΗΝ ΕΝΕΡΓΟΠΟΙΕΙΣ ΩΣ ΜΕΛΟΣ

Επικοινώνησε μαζί μας →
21 0935 9140
k.t.kotsigiannis@value.marketing

greekecommerce.gr/news/prosfores-gia-ta-meli/value-cro-monitoring-prosfora-greca


