La Guia rapida para aumentar las conversiones

4 Trucos para hacer

crecer tus venras en
ecommerce
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Un potencial clienfe regresa a fu pdagina de
e-commerce para navegar. Incluso pone algunos

articulos en su carrito. Y al final... ;Por qué no ha
ferminado comprando?

La tasa de rebote, el abandono de web y el abandono de carrito son problemas
que afectan a todas las fiendas online. La tasa media de abandono de carrito es de
un sorprendente 70%. Y el promedio de rebote de webs de e-commerce - cudntos

consumidores se van despues de ver una sola pdagina - es del 46%

Para que los visitantes a tu sitio web sientan la suficiente confianza como para
pulsar “Finalizar compra”, debes proporcionarles una experiencia de compra
perfecta. Aqui te damos unos trucos para asegurarte de que tus clientes puedan

tomar faciimente su decision de compra y finalizar su transaccion en tu web.

70%
La tasa media
de abandono

de carrito online
en la actualidad
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1. Competir por servicio (no solo por precio)

El precio es importante para los consumidores, pero no es el unico factor que les
hace comprar. En la encuesta de Criteo “Por qué compramos”, preguntamos a
1000 compradores estadounidenses qué les hace comprar una y ofra vez a una
marca: les encantan los buenos precios, pero tambien aprecian el buen servicio.

El servicio de afencion al cliente es un dmbito en el que todas las empresas, tanto
grandes como pequenas, tienen mucho que decir, pero... ;cudl es la clave para
ofrecer un excelente servicio?

Si deseas aumentar las ventas de ecommerce, debes darle un enfoque omnicanal

al servicio de atencion al cliente. Los consumidores compran en todos los canales y
dispositivos. No vienen a fu tienda online y piensan que estdn comprando en uno de
los canales de tu marcag, simplemente tienen una experiencia con fu marca.

Realiza una auditoria de tu servicio de atencién al cliente.

Mira cada punto de contacto donde los consumidores interactuan con tu marca,
desde tus herramientas de email hasta tus canales de redes sociales. Asegurate de
que tus clientes reciben el mismo nivel de servicio en todos los dispositivos y canales
y, Si no es asi, identifica cudles son los puntos debiles para poder solventarlos.

Plantéate tener un chatbof. Los chatbots te permitirdn ofrecer un servicio
automatizado de atencion al cliente las 24 horas del dig, los 7 dias de la semanag,
a traves de tu sitio web o tienda online. Puede ser complicado proporcionar un
excelente servicio a través de un bot, pero hay herramientas y partners que pueden
ayudarte a construir un chatbot que se alinee con tu marca y cumpla con tus
estandares de servicio de atencion al clienfe.

Presume de fu servicio. Dado que sabemos que el servicio tiene un gran
impacto en nuestras decisiones de comprag, asegurate de recordarles a los
clientes los beneficios de ftu servicio justo cuando estén preparadndose para
comprar. Incluye un botdon “Contacta con el servicio de atencion al cliente” en las
pdaginas de productos e indica cualquier servicio especial que tus clientes reciban
despues de la compra en la descripcion de tus productos.

Buen servicio de atencion al cliente Mal servicio de atencion al cliente
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2. Empodera a tus clientes

Mas de la mitad de los consumidores dicen que recurren habitualmente a las
resenas online para informarse antes de readlizar sus decisiones de comprag, segun
un estudio de Nielsen y Better Business Bureau. Ofro 34% recurre, a veces, a las
resenas online cuando estan decidiendo que comprar.

Cuando los consumidores encuentran algo que les gusta sobre tu sitio web,
necesitan sentir que estan tomando una decision fundamentada. Si quieres que se
decidan en ese preciso instante, es fundamental incluir resenas reales de clienfes.

Incluye resenas en tu sitio web. Si aun no tienes resefias de clientes en
tus paginas de productos, esta deberia ser una de tus prioridades. Hay muchas
herramientas en el mercado que permiten a los clientes dejar resenas en fu sitio
web O resenas conjunfas en Internet.

Ofrece un espacio para que los consumidores formulen

preguntas. Muchas herramientas de resefias de clientes permiten a los
consumidores publicar preguntas sobre fus productos y responder a las preguntas
planteadas por otros. Esto proporciona informacion que puede que no esté en las
descripciones de tus productos y, como ventgja adicional, crea una comunidad de
clientes leales a los que les encanta dar sus opiniones.

No te vengas abajo por las reseias negativas. Las criticas negativas
fe dan la oportunidad de conectar con tus clienfes. Cuando llegue una resena

negativa, activate de inmediato. Responde a las criticas negativas de forma rapida

y abierta en tu sitio web y contacta directamente con el cliente para solucionarlo.

Preguntamos a los consumidores cudles son las

funcionalidades de un ecommerce a las que dan importancia

a la hora de comprar online.
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3. Disena un sitio web hecho para comprar

Tu fienda online 0 e-commerce es tu escaparafe digital, invierte en el como |lo harias
en una fienda fisica. Del mismo modo que las tiendas fisicas, las web de ecommerce
atraen compradores con alta intencion de compra. En la Encuesta de compradores
de Criteo, hablamos con 2.400 consumidores en los EE.UU. y descubrimos que el

22% de los consumidores que inician su busqueda de productos en una web de
ecommerce ya saben el articulo exacto que estan buscando. Y el 21% sabe el tipo de
arficulo que quiere.

Los sitios con mayor éxito ayudan a los visitantes a decidir que comprar y a generar
conversiones de manera fluida. 3 pasos para asegurarte de que tu ecommerce estd
configurado para generar ventfas.

Da prioridad a tus paginas de productos. Sea cual sea tu presupuesto

de marketing, tus clientes no comprardn si las pdaginas de tus productos no estan
optimizadas para la conversion. Facilita la navegacion por las pdaginas de productos
e incluye toda la informacion que necesita el clienfe: imdgenes de gran calidad,
descripciones detalladas, fotos y resenas generadas por usuarios, informacion de
envio y otras ventajas, como un regalo con una compra o devoluciones con gastos
de envio gratfuitos. Y asegurate de que el boton “Anadir a carrito” esta bien visible sin
necesidad de desplazarte por la pantalla.

Prueba el proceso de check-out. Las paginas de productos perfectas no
cerraran la venta por si solas; necesitas poner a prueba cada pagina en el proceso
de check-out periddicamente. ;Pueden los clientes introducir faciimente sus datos

y confirmar su pedido? ;Funcionan todos los codigos de descuento y cupones

activos? Registra todos los puntos que puede que no vayan bien y busca soluciones
rapidamente. Siempre que sea posible, centra tus esfuerzos en garantizar que los
clientes pueden completar su proceso de check-out en una unica pagina.

Presta atencién a las pdaginas de mayor rendimiento. ;Hay algo en
alguna de las paginas de tu sitio web que haga que los compradores naveguen por
maAs productos, 0 mejor aun, generen conversiones? Toma nota de ello y utiliza estas
observaciones para optimizar todo tu sitio web. Las paginas con peores resultados
también importan; aprende importantes lecciones de Ias pdginas que generan mas
abandonos de carrito.
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6 Conversion

4. Hazles recordatorios a tus clientes.

La mayoria de los compradores, un 96%, se irdn de tu sitio web sin comprar nada.
Hay muchas distracciones dentro y fuera de Internet que impiden a los clientes
finalizar sus compras, incluso aungque realmente quisieran comprar un articulo

que vieron.

Lamentablemente, los ecommerce no ofrecen la experiencia de usuario que
ofrece una fienda fisica. Y, por ello, es por lo que necesitas algunas maneras para
recordarles a tus clientes que regresen y finalicen su pedido.

Envio de emails después de un abandono de carrito.

Los compradores que anaden productos a su carrito en fu sitio web suelen tener un
perfil contigo. Esto te permite ver los productos que dejaron en el carrito y enviarles
un email para recordarles que finalicen el proceso de compra. En el email, dales

un incentivo para que regresen y compren. Las recomendaciones de productos
relacionados con los articulos que eligieron o envio grafuito funcionan muy bien.

Campanas de retargeting. Los anuncios de retargeting te permiten recordar
a los clientes articulos que miraron en tu sitio mientras siguen con su rutind

digital habitual. Asociate con un experto en retargeting para llegar a fus clientes
potenciales con recomendaciones de productos personadlizadas, que se muestren
en sus pdaginas y apps favoritos. Una solucion de retargeting avanzada puede

criteol.

ayudarte a crear anuncios dindmicos, que muestren los productos con mayores
probabilidades de generar conversiones para cada consumidor.

Remata con un descuento. A los participantes en la encuesta “Por qué
compramos” les preguntamos que es lo que les hace comprar de una marca que
nunca antes han probado y la respuestas mds popular fue los descuentos. Los
descuentos funcionan, pero no se trata de aplicar los mismos descuentos a fodos
los consumidores. Ofrece descuentos personalizados a clientes que estén a punto

de generar conversidon/comprar.

>Qué mueve a los
consumidores a
comprar marcas
nuevas? Segun un
54%, los descuentos.
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Consigue mds ventas
con Criteo.

Impulsa las conversiones en fu sitio web, app o
fienda fisica con anuncios de display dindmicos

e hiperrelevantes. Llega a los consumidores
oportunos con un targeting de audiencias flexible
y una amplia gama de formatos de creatividades.

Mas info en Criteo.com/es
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