
1. Muchas gracias por tu interés en esta actividad; empezaremos en unos 
instantes.
2. Recuerda apagar tu cámara y silenciar tu micrófono.
3. Durante la sesión para cualquier pregunta, puedes utilizar el chat interno 
de la plataforma. Al final abriremos micros y turno de preguntas.
4. La sesión será grabada, y podrá ser publicada posteriormente en los 
canales del proyecto Digicom; puedes abandonarla en cualquier momento

JORNADAS FORMATIVAS
“Venta por Internet. Aspectos a tener en cuenta.
Cómo transmitir confianza a nuestros clientes”.



¿Qué veremos hoy?



Vender en Internet es fácil, pero …

https://your.googlemerchandisestore.com/

https://your.googlemerchandisestore.com/


La realidad de una tienda online



El proceso de compra es un proceso complicado de 
analizar, pero hay que intentarlo.

¿Realmente las 70956 sesiones tenían intención de compra?
¿Cuántos entran por curiosidad? ¿cuántos entran por comparar precios? 
¿cuántos entran porque vieron un post en redes sociales pero no tenían 
intención de comprar? ¿cuántos entran por qué realmente quieren comprar en 
ese momento? ¿Cuántos compran realmente la primera vez que llegan a una 
Web? 

Y los 10464 carritos ¿qué es lo que ha pasado?



¿Por qué no acaban comprando los usuarios?

Fuente: https://iabspain.es/estudio/estudio-anual-de-ecommerce-2020/



Fuente: https://iabspain.es/estudio/estudio-anual-de-ecommerce-2020/

¿Por qué no acaban comprando los usuarios?



¿Por qué la tasa de conversión es muy baja?

• Hay una serie de aspectos relacionados con la operativa y el funcionamiento del comercio qué cuando 
el usuario lo ve en la Web pues abandona.
• Precios.
• Calidad de los productos*.

• Medios de pago ofrecidos.

• Logística / Tiempos de entrega.
• Devoluciones.

• Hay otra serie de aspectos que van relacionadas con la calidad de la  Web y la información de la que 
disponemos:
• No inspira confianza.

• Facilidad de uso.

• No me gusta el diseño/complicado de usar.
• Correcta visualización en dispositivos móviles.

• Falta información del producto.

• Error en la página de producto.
• Calidad de los productos*. Hay que saber transmitirla en la Web.



No inspira confianza…
• Hay que tener en cuenta que un comercio sea muy conocido en Gijón, Oviedo… Asturias es 

probable que en un porcentaje alto de las visitas es la primera vez que conoce la empresa…

• La confianza hay que generársela al binomio Google/Usuario.



¿Qué tenemos que hacer para ganar confianza?

• Causar una buena impresión en la página de inicio.

• Proporcionar a los clientes la información que necesitan en la ficha de producto.

• Tranquilizar al cliente dejándole claro quienes somos.

• Facilidad de realizar todo el proceso de compra y de obtener información.

• Ofrecer un buen servicio de atención al cliente durante todo el proceso, no solamente cuando el 
usuario se encuentra en la Web.



¿Cómo lo conseguimos?

• La confianza y todo lo que vamos a ver a partir de ahora se consigue a base de:

1. Tiempo.
- ¿Cuánto tiempo tengo al día para actualizar la Web?

2. Constancia.
- ¿Voy a poder estar un mes seguido actualizando la Web? ¿Y si no he vendido ese mes?

3. Paciencia.
- Llevo 3 meses metiendo contenidos y no he vendido nada.

1. Medir, medir y medir…
2. Dinero. No tiene porque haber una correlación a mayor dinero gastado más ventas, pero ayuda.

1. ¿Es lo mismo una plantilla de 50 € que de 500 € y más.?
2. ¿Es lo mismo disponer de un buscador interno de pago, de un chat online inteligente, un sistema de 

recuperador de carritos abandonados que no tenerlo?
3. ¿Es lo mismo invertir 50 € en Google Ads que 500 €.?



Funcionalidades premium de las plataformas



Causar una buena impresión en la página de inicio

• Se puede asimilar al escaparate de mi tienda/comercio. ¿Cuánta gente se para y acaba entrando?

• A tener en cuenta la tasa de rebote de la página de inicio. Si mucha gente se para en el escaparate 
y no entra es que algo estamos haciendo mal. ¿Y que se hace?

• La página por la que suelen entrar los usuarios suele ser la página de inicio, los usuarios no se 
deberían de ir en la página de Inicio, la tasa de rebote en la página de inicio debería de ser baja.



¿Cómo debe ser la página de inicio? Merece la pena 
invertir en una plantilla

Recomendación: Conocer los diferentes 
opciones que me ofrece la plantilla, ver 
ejemplos.



Que se vea que es una página viva que incluya un 
banner/slider con información de actualidad, ultima gran 

novedad, una oferta, una promoción…



Lo más importante. Un menú de productos bien 
segmentado y estructurado. 

A Google le encanta.

Recomendable que exista una correspondencia entre los términos de búsqueda y los menús.



Un menú de productos claro



Zona de promociones y ofertas



Zona de destacados o recomendaciones 
personalizadas



Recomendaciones personalizadas

• ¿Podemos cambiar el escaparate de nuestra tienda en función de la persona que se pare a 
mirarlo?

• En la Web si es posible



Buscador interno

• Un elemento importante y que en la mayoría de las ocasiones pasa desapercibido.

En un lugar visible.
Sugerir opciones que ayuden al usuario.
Previsualice resultados según se escribe de 
un modo inteligente.



Obligatorio: Configurar en Analytics lo que busca el 
usuario en mi Web.



Zona de Opiniones



Acceso a la información corporativa, dejar claro los 
gastos de envío, los plazos de entrega



Lo importante de incluir una sección de ayuda a la 
compra



Sección de preguntas frecuentes. ¿Qué les preocupa 
ahora en el contexto actual?



Cuidar la información legal

• Un tema muy importante que requiere de una sesión especifica el viernes. No tener 
completos estos apartados implica perdida de clientes y nos arriesgamos a sanciones 
innecesarias.



La importancia de la página Quienes Somos

• Una buena página de Quienes Somos o Sobre Nosotros ayuda a generar confianza y a cerrar 
ventas.

• Contar la historia, mostrar fotografías del equipo, de la tienda, cuales son los puntos fuertes, 
menciones en prensa, testimonios…

• Incluir vídeos.

http://www.turronesydulces.com/
http://www.turronesydulces.com/


Las fichas de producto.

Rellenar una ficha de producto como la hay que rellenar lleva tiempo, es preferible tener pocos productos 
bien rellenada la ficha que muchos a medio rellenar.



¿Qué nombre pongo a mis productos?



A Google le gusta que utilicemos un nombre descriptivo 
utilizando un término que se pueda buscar

Se debe intentar evitar poner nombres identificativos internos por los que 
nadie realice búsquedas:
- Nombre Correcto: Bicicleta Electríca Plegable Spinta Urbano14 
- Nombre a evitar: Spinta Urbano 14****



A no ser que Spinta Urbano 14 se buscase mucho …



Y si es muy redundante al menos trabajarlo en 
posicionamiento SEO.



Muy importante trabajar el SEO o posicionamiento 
en Google*

Curso de 10 horas de Posicionamiento en Google SEO la semana del 30 nov-4 dic



¿Una vez que tengo claro el nombre qué más 
información es conveniente introducir?

• Cuánto más completa mejor, a Google le encanta las fichas de producto completas, con textos 
bien estructurados con etiquetas de jerarquía, con imágenes, con vídeos, con información 
técnica, con opiniones de los usuarios, incluir otros productos recomendados …

https://www.funidelia.es/disfraz-de-batman-la-liga-de-la-justicia-114480.html
https://www.funidelia.es/disfraz-de-batman-la-liga-de-la-justicia-114480.html


El botón comprar Añadir a Carrito, Comprar bien 
visible y claro.



Ficha de producto: Ejemplo para una funda de un cojín

Cuanto más completa mejor

https://due-home.com/textil/cojin-de-exterior-tropical.html
https://due-home.com/textil/cojin-de-exterior-tropical.html


Incentivar la compra, recomendaciones de productos, productos similares…



La importancia de rellenar las fichas de productos. 
Marcado de datos.



Las reseñas en la ficha de producto muy valoradas 
por Google.



Google nos avisa si nos falta información en la ficha 
de producto*. 



La ficha de producto perfecta: 
https://www.webconversionmaster.com/como-crear-la-

ficha-de-producto-perfecta.html



Análisis del proceso de checkout

• El proceso de checkout son todos los pasos por los que pasa el usuario antes de finalizar una 
compra. Se debe identificar los posibles cidentificar las posibles causas que puedan llevar a 
nuestros nuevos clientes a no finalizar una compra.

• ¿Cuántos de vosotros habéis simulado una compra?

• Incertidumbre respecto al pago

• Incertidumbre respecto a la entrega

• Disconformidad con los gastos de envío

• El formulario a rellenar es demasiado tedioso

• Problemas técnicos de la página en el pago.

• Pedir más datos de los que se desean.



Estudio sobre conversión en negocios digitales 
www.flat101.es






