CRO

para decidir hay que medir




Quiero compartir con vosotros
algunos detalles para aumentar
vuestras tasas de conversion.
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PREGUNTAS CLAVE

1. ¢Cual es el objetivo principal?
/. ¢Cuanto quiero ganar con esto?
5. ¢Puedo mantenerlainversion?

4. ¢Esrentable minegocio online?




Método para mejorar
el rendimiento de un
sitio web o una app,

basado en el analisis
de datos.




Vendery no me preguntes por qué
Lo que un“Jdefe” diga...
Convertir a cualguier precio

Una receta universal

SEO noesCRO




;POR QUE ES IMPORTANTE?

~ > Tasade conversion =mejor ROI.

> Uncliente captado es mas barato
que Conseguir uno NUevo.

~ Ayuda atus clientes a encontrarlo
que guieren con inmediatez.




CIFRAS DE LAS QUE PARTIR

> Total conversiones = numero de personas
que hicieron lo que hemos definido como
conversion (enviar formulario, compra,
descarga, etc.)

>~ % conversion = Total conversiones / N2 visitantes

Ej: sitio con 4000 visitantes y 40 conversiones
tiene una tasa de conversion de 1%

b




;Que herramienta principal
estamos usando para convertir?

m @ Plone % O MQVABLE TYPE & -commerce
Joomial T8 PRESTASHOP

TYPO3 &° @WORDPRESS s ao

enrupal ’amodx inkulo m MagentO' e

b v

sblemachines 2 Byletin E;dw] phpBB 45?3
RRRRR lP Z-

~
SRS @symfony Sy sonar @, ¢

django «—>Java
stﬁsonet W sheign A trac @Jenkins Code Igniter

FRAMEWORK




my store
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6 Factores de condicionan
la tasa de conversion:

1. Propuesta de valor

;Cual es el beneficio
globaly unico que
percibe la mente del
cliente al visitarte?

4. Ansiedad

;Hay elementos enla
web que pueden crear
incertidumbre en

los clientes?

2. Pertinencia

;Coincide tu
propuesta de valor
con las necesidades
actuales del cliente?

5. Distraccion

;Que estamos
ofreciendo general y
particular que
perjudica a que los
clientes conviertan?

3. Claridad

;Queda claramente
expuesta tu propuesta
devaloreinvitaa
pasar alaaccion?

6. Urgencia

;Que estimulos estan
‘presentes(ofertas,
incentivos, etc.) para
llamar a una accion
inmediata del cliente?




PERSUASIVA

INTUITIVA

USABLE

ACCESIBLE

FUNCIONAL

PILARES DE LA CONVERSION

Fase ]



Flujo de trabajo

ANALISIS HIPOTESIS TEST OPTIMIZACION

............ @ ........ @ __________

definir implementar medir




Test A/B

Consiste en desarrollar
y lanzar ala vez dos
versiones de un mismo
elemento, o pagina de
destino, y medir cual
funciona mejor.

-

Google 0 Optimizely

50% visitors
see variation A

I V

21%

conversion

50% visitors
see variation B

s l

38%

conversion



S commre— e
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Ma paS de CaIOI WH""‘E"“J'@‘!JS‘; " , @:;:Erunqgﬁt§¢f;:;

Representacion visual que
muestra qué elementos o
areas de ésta presentan
mas interés e interaccion
para el usuario.

hotjar

a. Baby Boomer b. Generation Y



Analisis del interes

1. Porcentaje rebote 2. Tasa Salida

Cuantas personas Tasa de salida
abandonan el sitio especifica para cada
después de ver una pagina del sitio web.
sola pagina.

3. Tiempo medio 4. Paginas vistas

Promedio total de Cuantas paginava
tiempo que los recorrido el visitante
usuarios permanecen medio antes de

en el sitio. marcharse del sitio.

l Google Analytics




Navegacion

Homepage

Paginas de categoria o resultado
Carrito de lacompra

Aréa cliente

Pagina de agradecimiento

4 4. Conversion
7 :Sciences

Q
The Complete 110-
Point ECommerce
Optimization
Checklist You've
Been Waiting For

ECOMMERCE

You want to optimize your ecommerce
site, but where do you begin? What do



1. Navegacion

La navegacion ha de ser sencilla.
Cuanto menos le cueste ubicarse
en tu web, mas tardara enirse.

Ethically Made ~ Swestshep Free
. =mAe
American Apparel® Women/Men/Kids/Sale

Extra 40% Off All Sale Styles.*
Use Code: TAKE4O

Use Code:

BExdira TAKESD
40% Off /2]

SaleRSiyiEsy




Reserva alojamientos y
experiencias Unicos.

La pagina principal del sitio web

deja expone claramente lo que

el cliente puede obtener.

EE
s Alojamientos ’ Experiencias ‘ Restavrantes




3. Paginas de
categoria / resultado

Su objetivo de guiar al cliente hacia
la compra, tal y como lo haria un
un dependiente en la tienda fisica.

Del 11 al 18 de enero

PARA TUS COMPRAS
EN ELECTRONICA,
ELECTRODOMESTICOS
Y HOGAR




Aparecen todos los detalles
Importantes relacionados con
la compra, facilita el pagoy te
Intenta vender algo mas.

WOMEN LOVE BY GAPSODY GAPFIT

MATERNITY
Your Bag (2 items)
[ uniform tong Sieeve Polo Shirt
wwrrcaamen !
[ [ Heavyweight Long Sleeve Classic T-Shirt
L

Customers Also Bought

Saved for Later (0 items)

Save items while you're still exploring.

cle ve for Later” for each item above th

Sign in to see items you saved earlier

MEN GIRLS B0YS

Estimated Total

$16.95

Selrct FREL Every Dy Svbping in Chackout

CHECKOUT>

Promotions

$39.95

About Your Order

Security & Policies

> o

Pul-On Uility Pants

OLDNAVY PANANA @ ATHLETA HILLCITY/
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5. Area cliente -

Padideay facturas

Develodonas y garaneiss A._‘.’
¢

Rezarvas

Codigon de juegon PEDIDOS MENSAJES

El cliente puede que no use todo, - 9 o o
pero puede necesitarlo en ‘
cualguier momento. e - F——

Tramitan una garantin " 12 . o . amo

Desaotoke U regats

La transparencia genera confianza. o —

Datos personales y direccién de envio

* Ccasa 1
Teaio Gatther, 5 30 17015 GRANADA (Tranadal. E103a

Santa Clotlide, 44 §
Sorca Clatilde, 44, 14013 Geanada (Graneds) Expain

4 Aladic derwccidn

Datos de facturacion



6. Pagina de
agradecimiento

Puedes aprovechar este momento

para multiples objetivos. Ejemplos:

> Cupones descuento.
> Upsellingy cross selling.

> Consejos parala compra.

hello matcha

Your Matcha is On The Way!

Weizoma o e Hello Matera

Order HMTTOX3

trocapt

How to Make The Perfect Cup of Matcha Tea

: ATCHA
l m’ =

Order Summary

Premiam Matcha Green Tea 30g » 1

30g Tin

$24.50
$5.00
a0

$2399






NEGOCIO

I. Conoce tu mercado.

/. Escuchaatusclientes.

5. Confia solo en expertos.

4. No gastes mas de lo que ganes.

5. Procura contar conun plan B.




Dia a Dia
0. Vigila el valor de tu ticket medio.

/. Explora otras tecnologias.

g. Cuida el contacto conlos clientes.

4. Analizay actualiza tus precios.

10. Nada es solido=0pen mind. '




GRACIAS

josepalacios.mkt@gmail.com




