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Qué vamos a ver

1. Tipos de conversión en negocios digitales.

2. Datos de conversión en tiendas online.

3. Cómo mejorar la conversión en tu tienda online.



Tipos de conversión en

negocios digitales



¿Qué es una conversión?

Las conversiones son las acciones que

queremos que realice un usuario

al visitar nuestro sitio.



¿Qué es una conversión?

Para establecerlas debemos tener muy claros

los objetivos de nuestra web, ya que

la construiremos en sintonía.



Ejemplos de conversión

 Clicar en un anuncio.

 Reservar una cita.

 Realizar una llamada.

 Comprar un producto.

 Enviar un email.

 Suscribirse a una newsletter.

 Rellenar un formulario.

 Descargar un contenido.

 Hacer clic en un enlace.

 Visualizar un vídeo.



Tasa de conversión (%)

Tasa general

Tasa optimizada

(Conversiones / Visitas totales) x 100

(Conversiones / Visitas únicas) x 100



El embudo de conversión

Visualización de enlace

Visita a la tienda

Navegación interna

Añadir al carrito

Ir a pasarela de pago

Finalizar la compra



Tipos de conversión

Comunidad

• Crear cuenta de usuario.

• Suscribirse a una newsletter.

• Compartir una publicación.

• Comentar un artículo.

• Responder a un comentario.



Tipos de conversión

Ventas

• Solicitar un descuento.

• Introducir un cupón.

• Realizar una reserva.

• Añadir productos al carro.

• Comprar un producto.



Tipos de conversión

Visibilidad

• Abrir un email.

• Visitar la web.

• Visitar X secciones.

• Ver X tiempo un vídeo.

• Hacer clic en un anuncio.



Tipos de conversión

Fidelización

• Crear lista de favoritos.

• Añadir productos a la lista.

• Crear cuenta de usuario.

• Comprar una tarjeta regalo.

• Suscribirse a una newsletter.



Datos de conversión

en tiendas online



Estudio sobre conversión

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/
https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Tasa de “añadir al carrito”

De todos los visitantes que tiene tu tienda, 

¿cuántos acaban enviando productos al carrito?



Tasa de “añadir al carrito”

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Tasa de “añadir al carrito”

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Tasa de “añadir al carrito”

Si tu media de “añadir al carrito” está por debajo 

de los límites inferiores, deberías revisar tus 

fichas de producto… 



Ratio de conversión “normal”

Visto lo anterior… ¿cuál crees que es el % medio 

de conversión de un negocio digital?



Ratio de conversión “normal”

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Ratio de conversión “normal”

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Evolución de la conversión

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Conversión por canales

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Nuevos usuarios VS recurrentes

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Conversión por sector/dispositivo

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Conversión por día de la semana

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Conversión por día de la semana

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Tráfico por actividad/dispositivo

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Tráfico por actividad/dispositivo

Si tu tráfico móvil es alto, trabaja por personalizar 

la experiencia de navegación específicamente

para estos dispositivos.



Tráfico por canales

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


SEO respecto al tráfico total

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Conversión por pasos del “checkout”

Fuente: https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/

https://landing.flat101.es/estudio-anual-conversion-2024/


Cómo mejorar la conversión

de tu tienda online



Genera una buena experiencia

Diseña una experiencia de usuario sin fisuras,

lo que implica que la navegación sea

rápida, intuitiva y sin errores.



Elimina distracciones

Crea páginas de aterrizaje visuales donde

se eliminen las distracciones y el foco

esté sólo en la conversión.



Crea contenidos top

Acompaña tus productos de imágenes/vídeos de 

calidad, que mantengan una homogeneidad

acorde a la marca.



Crea contenidos top



Crea contenidos top



Refuerza la confianza

Utiliza módulos de preguntas/respuestas y

de opiniones reales de clientes para

reforzar la confianza en tu marca.



Refuerza la confianza



Minimiza los formularios

Reduce los formularios a lo imprescindible,

evitando pedir datos innecesarios

que puedan generar rechazo. 



Ayuda en la navegación

Incluye información contextual a lo largo de

todo el proceso de conversión para

evitar que el usuario se pierda.



Ayuda en la navegación



Destaca lo importante

Destaca claramente las llamadas a la acción

para facilitar que el usuario las vea bien

y no pasen desapercibidas.



Haz pruebas

Modifica las llamadas a la acción y los botones 

haciendo pruebas con varios textos/colores,

y midiendo cuáles funcionan mejor.



Haz pruebas

https://www.tiendanube.com/recursos/ebooks/call-to-action-ejemplos
https://marketing4ecommerce.net/diccionario/test-a-b/
https://marketing4ecommerce.net/diccionario/test-a-b/


Crea necesidad

Utiliza expresiones que generen sensación de

urgencia y/o de última oportunidad para

impulsar la acción del usuario.



Crea necesidad



Facilita el contacto

Sitúa siempre en primera línea de visibilidad la 

información de contacto a través de la cual

fomentes internamente la conversión.



No emborrones

No abuses de sellos de calidad/confianza,

pero muestra bien los que aporten valor

diferenciador frente a competidores.



Optimiza continuamente

Optimiza las páginas que conviertan más,

y analiza lo que no funciona en las que

no generan la conversión esperada.



Evita errores comunes

• Abusar del clickbait.

• Web lenta o con fallos.

• Adivinar en vez de analizar.

• No conocer a tu público objetivo.

• Contenidos incompletos o sin calidad.
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