



Enviar búsqueda


Cargar
MEDIOS_DE_PAGO_E-COMMERCE_INTERNACIONAL_Sergio_Insula.pdf
•
0 recomendaciones•2 vistas

B
BayardoPrado1Seguir
MPLeer menos

Leer más
Dispositivos y hardware




Denunciar
Compartir








Denunciar
Compartir



1 de 16Descargar ahoraDescargar para leer sin conexión









































Recomendados
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	1. ADAPTANDO
TU
ESTRATEGIA
CON UN
EMBUDO
DE VENTAS
“
“
  


	2. de los clientes
abandonan  la
pagina si tarda mas
de 3 seg. en cargar.
Strangeloop Networks
57%
de los clientes que
abandona la compra
lo hacen por dudas
en la seguridad y
otros. (Statista)
17%
es equivalente a
cerrar la web 1 día de
la semana (día de
descanso semanal).
Google
No tener la pagina
web optimizada para
móvil
de clientes dejaron
de comprar en una
web con mal servicio
al cliente. (Nielsen -
McKinsey)
89%
 


	3. de las empresas
no  tienen identificado,
de una forma correcta,
su embudo de ventas
68% (MarketingSherpa)
 


	4. ¿Qué es un  embudo de ventas?
Un embudo de ventas es el
símil por el cual se
describe el proceso
completo de ventas
Se comienza con mucho potencial
que se va perdiendo conforme va
llegando al momento de compra
(por lo que también se podría
comparar con un colador)
Embudo optimizado
Embudo normal
vs
 


	5. Alimentación del embudo
“CONOCE  A
TU CLIENTE”
Hábitos Necesidades
Preferencias
Gustos
¿Podemos
“manipular" el
comportamiento
de nuestros
clientes?
Comportamiento*
Motivación x Facilidad x
Desencadenante
Alta
motivación
Baja
motivación
motivación
Facilidad
Desencadenantes
de éxito
Desencadenantes
fallan aquí
COMPLICADO
Línea
de acción
FÁCIL
B=MAT
Muchas técnicas y teorías
aunque empiezan siempre por:
 


	6. Partes del Embudo
Un  embudo puede variar de una empresa a otra dependiendo de su
estrategia de venta pero básicamente esta compuesto por 4 pasos
CONOCIMIENTO
“Mira este anuncio de cascos
que interesante”
REFLEXIÓN
Me gusta este casco,
pero ¿lo necesito?
¿el precio es bueno?
DECISIÓN
El precio es perfecto y el
color también
ACCIÓN
Pago y más…
 


	7. Embudo en el  mundo online
Compradores
recurrentes
Evangelista
entran al home page*
100%
entran en la tienda
60%
meten artículos en la cesta
30%
Compran
3%
Uno de los mayores errores que cometen
las empresas es prestar atención e invertir
únicamente en la parte superior del embudo
* Fuente Moz
 


	8. C=MFD
Motivación
Producto necesario?
ej. Set  de maquillaje en una
pagina de belleza
Facilidad
Landing directa a compra
Detonante
¡Compra ahora! Y ten el cuerpo
que siempre has deseado!
Captación – Marketing (Conocimiento)
¿Es rentable ese trafico?
SEM Videos
Email
Markt.
Adwords SEO
Blogs
Redes
Sociales
Impresión
papel
Eventos
Branding Microsite
Primer paso y más conocido por
todo el mundo (Conocimiento)
Suele ser el de mayor inversión.
Gestionado por marketing.
Enfocado principal mente a llevar
mucho trafico a la web.
 


	9. Visitantes – Tu  Pagina web (Reflexión y Decisión)
Tiempos de carga
‣ Internet es “ahora” y
todo lo que no sea
no sirve
Diseño de la pagina
‣ Visualmente atractiva y fácil de leer.
‣ Descripciones detalladas de los productos e imágenes
atractivas (no crear la necesidad de salir para investigar)
‣ Invertir en UX
• Móvil
Segura y de
confianza
‣ Preciso que inspire
seguridad y confianza
(Quienes somos?,
TyC, sistemas de
seguridad)
C=MFD
Motivación
Fotos atractivas y textos
descriptivos
Facilidad
Web bien organizada con one
click checkout
Detonante
Botón de compra en un sitio
despejado y con colores “atractivos”
 


	10. La Compra –  Checkout/Pago (Decisión y Acción)
Es la parte mas importante del embudo
ya que finaliza todo el proceso …y a la
que menos atención se presta
Se debe de seguir 4 premisas para evitar el
abandono en el proceso de compra
Los usuarios que llegan a este punto ya están
convencidos de la compra, pero en muchas
ocasiones por el proceso pueden:
DESMOTIVARSE
FRUSTRARSE
PERDERSE/ DISTRAERSE
SENCILLEZ
FIABILIDAD SEGURIDAD
COMPORTAMIENTO
HISTÓRICO
 


	11. Fiabilidad
Tiempos de respuesta
en  las transacciones
‣ 3 segundos es venta
perdida
Testimoniales!! Cumplimiento de
todos los requisitos
de seguridad
‣ PCI DSS
‣ SSL
‣ Cert. De Calidad
Capacidades
del sistema
(volumen de
transacciones)
Robustez
C=MFD
Motivación
Me lo recomienda un
amigo
Facilidad
El tiempo de respuesta de la
transacción es de 0,5seg.
Detonante
Sellos visibles
Fiabilidad
Seguridad
Sencillez
Compt.
Histórico
Comprador
 


	12. Seguridad
C=MFD
Motivación
Me verifiquen mi
información
Facilidad
Las  barreras están adaptadas al
comportamiento
Detonante
Servicio de contacto
Fiabilidad
Seguridad
Sencillez
Compt.
Histórico
Sistemas de
seguridad adecuados
al comercio
‣ Cuantas mas barreras
mas difícil es comprar
‣ Sistemas en tiempo real
‣ Modular
3D Secure
Que tipo de
compra
Sistema de
contacto al
comercio
Comprador
 


	13. Sencillez
C=MFD
Motivación
Facilidad
Tarjetas almacenadas
(pago one  click).
Detonante
Precio claro y transparente
Seguridad
Sencillez
Compt.
Histórico
Fiabilidad
Obligación de
registro. 1 de 4
abandonos se
debe a esto
(Econsultancy)
¿Venta cruzada?
Arma de dos filos
‣ Antes de la venta
(costes de envio)
‣ Después de la venta
Precios claros
y transparentes
Paginas Responsive.
30% de los abandonos se deben a
no tener responsive (MoPowered)
Almacenamiento
de Tarjetas
Comprador
 


	14. Compt.
histórico
Comprador
Seguridad
Sencillez
Compt.
Histórico
Fiabilidad
C=MFD
Motivación
Facilidad
Detonante
Fuente para
encontrar
las palancas
necesarias
Es  mas importante conocer las operaciones
fallidas que las correctas
¿A que hora me
compran?
¿Qué tipos de
productos?
¿De donde son
mis clientes?
‣ Reglas de fraude
¿Importes totales
de carritos?
¿Tipos de
declinaciones?
Comprador
 


	15. Conclusiones
Todos los esfuerzos  realizados a lo largo del embudo finalizan en… el “TPV”!!
Es importante tener una visión completa
del proceso de compra y no segmentada.
(Marketing, IT y Desarrollo de Negocio)
Para poder conseguir un
comportamiento especifico de nuestros
usuarios debemos conocer qué les
motiva y cómo realizamos el proceso
de compra mas simple posible.
Piensa en tus
usuarios como
agua. Si está bien
canalizado puede
fluir rápidamente,
pero si no lo
está…
 


	16. ¡Muchas gracias!
Sergio Insula
Responsable  eCommerce
Sergio.Insula@santanderelavon.com
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