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Foco (proactivo) en la conversion y en la comercializacion

A

2005-2015
El centro de nuestras preocupaciones:

Su conversion a clientes

1995-2005
El centro de nuestras preocupaciones:

El usuario

v

X
Foco (reactivo) en el usuario y en su uso mu!tfphca
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El dato:

El ratio de conversion a ventas de
las 250 tiendas de ecommerce importantes
en Estados Unidos se sitla entre el 2 y el 3%.
(The e-tailing Group, abril 2005)
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Escasa presion en la venta

Posicionamientos poco

seductores Experiencias de uso muy

mejorables

Ausencia de propuestas Excesiva informacion solicitada
de captacion

Buscadores internos deficientes

Los problemas

Nulas llamadas a la accidon

Uso de copys poco Procesos de compra largos
acertados
No comprender la importancia
Niveles de medicion de las landing pages
muy basicos
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| a solucion:

La persuabilidad

como la capacidad (‘persuasiva’)
de una presencia online de llevar a
la accion al usuario y convertirlo en
suscriptor, lead o cliente.
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perfiles y

escenarios afectividad y
empatia temporalidad
necesidades . .
| atencion al cliente
N emeptgs momentum
alternativas de decision
/\
PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR percepcion y amplltL{d y
actitudes profundidad
de gama
branding
confianza

factores higiénicos
(seguridad, fiabilidad,...)

Persuabilidad

flexibilidad .,
navegacion y

estructura

prevencion de errores y

ayudas £ disefio
4 estandards
marca
_ - USABILIDAD copy
consistencia visibilidad
uso de
eficiencia buscabilidad . colores
de uso estética _
personalizacion sistemas
primera visualizacion de pago
e de producto
e ome page ' permission
marketing
proceso de
compra
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MEDICION

nivel de
Servicio

PROPUESTA DE VALOR

modelo de

_ negocio
contenido
\

diferenciacién
\

posicionamiento

\

multicanalidad

)

arco competitivo

estrategia
’ de precios
Promociones e
incentivos
cross-selling
ESTRATEGIA DE MARKETING
segmentacion comunicacion
online
venta rogramas de
contextual progre -,
afiliacion
politicas de
devolucion o X
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Entiendo el click como la esencia
misma de la persuabilidad [1]
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Donde el acento esta en la accion [2]

&  Atencidon — Interés — Deseo — Acciodn
@  Atencion — Accidon — Interés — Deseo - Accion
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Donde la conversidon es suma de multiples
microacciones: paginas con intencion [3]
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Con una vision holistica mas alla
de la usabilidad [4]
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Mejorar la presencia actual a
modo de pequenas mejoras [5]

Auditoria inicial [1]

Diagndstico o
post-optimizacion qultorlzamon a
[5] tiempo real [2]

Diagnostico
pre-optimizacion [3]

Optimizacion de
persuabilidad [4]
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

El tunning (test, learn, apply,
REPEAT) como proceso [6]

Auditoria inicial [1]

Diagndstico o
post-optimizacion qultorlzamon a
[5] tiempo real [2]

Diagnostico
pre-optimizacion [3]

Optimizacion de
persuabilidad [4]
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

La medicion de la convertibilidad en
tiempo real como alimento. [7]

—— L —

1297

721

377

17,236

2.19%
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Pensando en multiples
escenarios de conversion [8]

Escenario 1

| Necesidad de contenido 1 |

| Necesidad de contenido 2 |

| Necesidad de contenido 3 |
Paso 1 Paso2>--——-——-—-—"—"—"""""——

. . e — Funcionalidad 1
Perfil sociodemografico: [ |

Aproximacion

Necesidad real: —| Funcionalidad 2 |
psicoldgica: lider

| ¢ Reevaluar?

X
multiplica
_ © multiplica 2006 - Pagina| 14 |



10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p

aradigma

Matching del proceso de compra
y el proceso de venta. [9]

Tu vendes...

Prospect
Generar trafico cualificado microsegmentado y orientado a un
objetivo medible.

Rapport
Facilidad de navegacion, confianza, disefio amigable, velocidad
de descarga.

Qualifying
Una arquitectura de la informacién que facilita el acceso
intuituvo a los productos y servicios

Present
Mostrar una ficha de servicio con informacion completa

Close
Formulario de compra solicitando sélo la informacién necesaria
y emails de confirmacion.
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. jPero ellos compran!

Necesidad
Ofrecerlo algo rdpidamente que se ajuste a sus necesidades de
forma clara, comprensible y engaging.

Busqueda de informacion
Crear entradas a rutas y escenarios persuasivo en funcion de
los perfiles de usuarios (personas/ y necesidades

Evaluacién de la accion
Crear contenidos envolventes que respondan todas las dudas
de los usuarios.

Decision de compra

Mostrar la USP de cada producto y sus ventajas, no sus
caracteristicas, con un disefio y copy enfocado a la accion
Accion

Llamadas a la accion claras, contundentes, que minimizan el
riesgo y dan confianza (politicas y privacidad).

Evaluacién poscompra
Estrategias de retencion

muffprCHX



10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

Mas alla de la conversion online [10]
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¢, Por qué es importante la persuabilidad?

@ Todo web pretende persuadir y orientar a la accion.
& La persuabilidad ataca el corazon de la cuestion: RESULTADOS.
& Tus mejoras te las llevas para siempre.

& Invertimos poco para obtener mucho
Si invertimos en atraccion con un bajo nivel de conversion,
Invertiremos mucho para obtener poco.
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10 pequenos cambios que nos llevan a un cambio de p  aradigma

El desafio esta en tener relaciones

con usuarios con nombre y apellido.

El desafio esta en tener clientes !
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Welcome, Guest! Join Theladders today, | Already a Ma'mbe[.?.w | Ernploiars, Post 1obs Fres

The Ladderl“f _Home ' Why Join | About | Help

Looking for your next $100k+ Job?

To view jobs, select your job function:

Finance Jobs

General Management Jobs
Human Resources Jobs

Law Jaohbs

Medical Jobs

Management Consulting Jobs

Marketing Jobs
Operations Jobs
Real Estate Jobs
Sales Jobs
Science Jobs
Technology Jobs

- w w w w w
- w w W w w

Exclusive Partnerships
Over 25,000 jobs every month

More than 850,000 members @) CareerJournal.com

THE WALL STREET NHIRNAL £ sevusine ©arees Site

online

* The most comprehensive source for $100k+ jobs, all in
one convenient job search engine.
r Executive level Jobs ONLY. Mo low-level fluff, all real, open,
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Online Phone Trainer
arange

with sound
without sound
skip intro

http://shop.orange.co.uk/shop/phonetrainer
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m"brbia- com

TIEMDA TocTos MOREBIA | COMSEJDS) COMSULTAS SREIASOUE... | ENVIOS ¥ CONFIDEMCIAL IDAD

K i T

1. 0 : !'.—! |—"r ] | f \[ (=
Coge una coctelera, afadele un poco de fantasia,
mezclalo con placer v aderézalo con mucho morbo.
Esto es |o que vas a encontrar &n Morbiza.com, todo
lo que necesites para hacer realidad tus Fantasias
Dejate tentar v disfruta. a solas o en buena

I EEIEN £ Ouse e morbia?

Fantasia

Haz realidad tos
fantasias...

X
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multiplica™

Instinto digital, actitud de red

Empresa Servicios Resultadoes Equipo Conocimientos

iiiGoogle
nos quiere!!!

‘.w"u

Go gle

Nos conocimos con Adwords,

ANALYTICS

AUTHORIZED
CONSULTANT

nos enamoramos en San Francisco

y nos casamos por las métricas web
VErnota-de prensa == ir-a metrplica

Clientes

f darceions

Ajuntament I:‘:l de Sabadell

Diario de viaje:

Mukiplica vuele a la carga con nuaves cursos de medicion web y persuabilidacd
2814520086

26 de las mejores empresas del pais se dijeron cita en el cursao de persuabilidad realizada par

multiplica en el IZEMD. Entre ellas estuvieron American Express, Activo Bank,

Transmediterranea, Avis, Hertz, MH Hateles, [beria, o Air France. Ahara Multiplics vuelve a la
carga con los nuevos cursos de medicion web y persuabilidad que se dispone a realizar, [+]

Recibe entumail el Diario de Viaje

Tu mail | ﬂ
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Conocimientos: [N

La persuabilidad gusta (v mucho)
araf2006

Esza es la conclusion a la gque llego
recogiendo el feedback de las
empresas que ya han pasado par
nuestras aulas. [+]

Avizo legal

muitfphcax



%

= Armeses T —
« Cuerdas | Cintas !'i. berghaus I_I

" F'..GlLl_['ldrCI!'I'I.Ef_j' Boulder BYRON TEE MANGA
« Higl / Nieve CORTA

« Cascos / Protecciones ] ] i
Camiseta para trekking con tratamiento

SR HealthGuard: repele los insectos.

« Bastones

» Seguridad en nieve

» Reparacon de esqui

« Material para perros

+ Material de acampada

» Mochilas [ Bolsas

» Blectronica f Orientadan

« Optica

« Iluminadidn

« Hidrataddn

» Coana / Alimentadon
« Material farmacéutico
+ Joyeria / Adornos

s Industrial y rescate
« TODA la tienda

& Yer imagen ampliads

Compra por Actividad

Opciones de producto

¢ Cambio de moneda |EUFU 'l

v Selecciona variedad {La imagen cambia al modificar & colar)
Elige: Talla - Color j

Precio: 25.86 €
{IVA no incluido)

Talla: s Color: Aurora Red

Valoracién: Calidad {Precio #### = Prestaciones #drd

Realiza aqui tu compra (Siempre podras modificaria despoes)
Cantidad RY) Anadir ala cesta
T Ver tabla de tallas

Caracteristicas

Pesg * 0.21Kg.
* Las etiguetas v <l embalaje del fabricante estén incluidos en =l peso.

3

P Compra por Marca
b Ofertas

} Restos de stock

Descripcion del producto

Libreria

Barrabes Profesional
Tiendas Barrabés

Pon Barrabes,com
como fu
pagina de inicio

Seguridad del Gobierno Britanico).

Muy ligera, con las virtudes que suelen tener las camisas de trekking, esta vez en forma de
camiseta: no necesita plancha, seca muy rapidamente (30 minutos desde que se acaba de
lavar hasta que est3 totalmente seca), mantiene el cuerpo siempre fresco y seco evacuando
el sudor muy rapidamente....pero esta gama de ropa de Berghaus se caracteriza por el
tratamiento HealthGuard que se caracteriza por:

* Repele moscas, mosquitos, chinches y pulgas.

+ Reduce las mordeduras y picaduras de insectos en un 90%.

* Antibacteriano, no coge olor como la fibra normal.

» Mo irrita, aprobado por el UK Health and Safety Executive (Ejecutiva para la Sanidad vy
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{Buscas el Gran Amor de tu vida?
Inscribete y te ayudaremos

Sou |Llna rmujer I*u*]

Busco: | Un hombre |ﬂ

Edad | 26-35 [v]

Paiz | Cualquiera I‘H’]

D PeHfiles con Foto

| wﬂﬂl‘ltfﬂf a alguran ESPECIAL

Blzqueda usuario | Busqueda avanzada

http://www.granamor.com
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ilnscripcion gratuita en un minuto!

Bl viverri

Soy ) Una mujer C) Un hombre
Creo mi apodo meetic
Mi contraseiia

Pais donde vives | Espaia v

Mi cadigo postal
Mi ciudad
Mi direccion de e-mail

{para Utilizar meetic, en indispensable indicar una direccion valida)

E Mi misqueda
Busco ) Unamujer O Un hombre

Entre | |.v|y \‘.'I aios
Bl iraesa

|:| Cetifico zer mayor de edad v haber leido las Condiciones Generalas del
servicio meetic.

Acepto recibir por e-mail las ofertas de los socios de meetic

'Dsi Ono
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