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¿Qué hacer para atraer clientes a nuestro negocio?



¿Cuál es la 
ruta de 
fidelización 
de un cliente 
en la web?



LA RUTA DE LA FIDELIZACIÓN EN UN SITIO WEB
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Proceso de conversión
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La Conversión 



Factores críticos en aumentar la convertibilidad 
de usuarios en clientes
• Tener una oferta web pensada 

en las necesidades de los 
usuarios  y clientes... Pensando 
en el beneficio para el cliente

• Mejorar la forma de presentar la 
oferta en la web: USABILIDAD. 
Keep it Simple……

• Seducir a los clientes, con 
productos y servicios killer, 

• Hacer que tomen decisiones de 
compra, generar sensación de 
urgencia

• Medios de pago simples y para 
los diversos tipos de clientes.

• Transmitir confianza y 
credibilidad

• Los referidos….un camino 
fundamental del éxito 

• Transmitir los valores 
diferenciadores de la oferta de la 
empresa

• Los primeros 5 segundos…
críticos



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Persuabilidad …… algo que debemos buscar

“La capacidad 
(`persuasiva’) de una 
presencia online de llevar a 

la acción al usuario y 
convertirlo en cliente” 

Persuabilidad = Persuasión + Usabilidad 



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma

Entiendo el click como la esencia 
misma de la persuabilidad 



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Donde el acento está en la acción 
Atención – Interés – Deseo – Acción

Atención – Acción – Interés – Deseo - Acción

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Donde la conversión es suma de múltiples 
microacciones: páginas con intención

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Con una visión holística más allá de la usabilidad

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

La medición de la convertibilidad en 
tiempo real como alimento.  

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Pensando en múltiples escenarios de conversión

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma



   Finalmente es importante la persuabilidad porque…..

 Toda web pretende persuadir y orientar a la acción.

 La persuabilidad ataca el corazón de la cuestión: RESULTADOS.

 Tus mejoras te las llevas para siempre.

 Invertimos poco para obtener mucho
Si invertimos en atracción con un bajo nivel de conversión, 
invertiremos mucho para obtener poco.



@rjterrazas
@bazucachile
www.facebook.com/bazucachile



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Los típicos 
Problemas

Uso de copys poco acertados
Procesos de compra largos

Escasa presión en la venta

Experiencias de uso muy 
mejorables

Excesiva información solicitada

No comprender la importancia 
de las landing pages

Buscadores internos deficientes

Niveles de medición 
muy básicos

Nulas llamadas a la acción

Posicionamientos poco seductores

Ausencia de propuestas 
de captación



Ideas para aumentar las conversiones
Persuabilidad: convierte usuarios en clientes

Matching del proceso de compra 
y el proceso de venta. 

Tu vendes… … ¡Pero ellos compran!
Prospect

Generar tráfico cualificado microsegmentado y orientado a un objetivo 
medible.

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

Rapport
Facilidad de navegación, confianza, diseño amigable, velocidad de descarga.

Búsqueda de información
Crear entradas a rutas y escenarios persuasivo en función de los perfiles de 
usuarios (personas/ y necesidades

Qualifying

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

Decisión de compra
Mostrar la USP de cada producto y sus ventajas, no sus características, con un 
diseño y copy enfocado a la acción

Evaluación de la acción
Crear contenidos envolventes que respondan todas las dudas de los usuarios.

Acción
Llamadas a la acción claras, contundentes, que minimizan el riesgo y dan 
confianza (políticas y privacidad).

Evaluación poscompra
Estrategias de retención

Present
Mostrar una ficha de servicio con información completa

Close
Formulario de compra solicitando sólo la información necesaria y emails de 

confirmación.

 Pequeños cambios que nos llevan a un cambio de paradigma
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