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10 StrategiePratiche per
Raddoppiarele Conversionl
(Vendite) deltuo e-commerce

By Francesco ChiappiBcommerceschool.it

Il tuo obiettivo é di incrementare le vendite del 5004nio e di fartelo raggiungere.

Come fare? Con pdvertising? Producendo il 50% in piu di contenuti?

wlkE RR2LILIALFYR2 fQAY@SalGAYSy(i2 adz D223tS ! Rg2NRaA
Generation sui social networkssumendo altro personale?

No! Niente di tutto questo. Anb scopo € quello dncrementare il tuo fatturato in modo

esponenziale facendoti risparmiare. | tuoi investimenti devono essere ben calibrati ed ottimizzati

al massimoBisogna individuare dove il sito perdeldi

Il modo piu efficace di aumentare le vendite € uaamentarele conversioni
Ricorda infatti che se porti le tue conversioni dal 2824/ avrai un incremento dei tuoi risultati
del 50%!

E facendo tude tecniche di come aumentafte conversionin modo esponenzialda tua crescita
sara costante e profittevole.

A volte anche piccoli ritocchi possono migliorare in modo significativo i tassi di conversione.

Tante piccole modifiche, combinate con grandi modifiche, possono portaredeastico aumento
deirisultatiLt FAYS LISNB RS@S S paiéralli atqdisfotdél dienteAdi YA I A
risolvere le sue esigenze e di aiutarlo a trovare quello che sta cercando.

Troppo spesso ci troviamo di fronte a imprenditori online che basano la loro politica di vendita

i Prodotto
1 Prezzo
1 Servizio

Sonoconvinti chequesti fattori siano le uniche o principali leve di vendita nel commercio online.
Fossi in loronon mi sentirei sicuragn quanto é facile che su internet possano posizionarsi dei
nuovi player a prezzi inferiori, con prodotti simili o identici e cowigepiu 0 meno uguali ai nostri.
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9Q FTIFOAtS OKS ONFRairénd yhaygiori Sostielpdifanioineedbity & 2uMdntare
fatturati e margineed aumentando il prezzearemmo piu caniispetto a nuovi competitor con
strutture piu leggere e pertanto con possibilita di proporre prezzivpgitataggiosi.

t NBYRAFY2 fQSaSYLA2 RSt aSGi2NB L¢ 2 RStfl GS
margini commerciali sono molto ridojtii prodotti sono uguali per tutti e i servizi che offrono i
player online sono ormai livellati.

In che modo allora poter contenere gli investimenti e riuscire a differenziarsi aumentando il CTR
(Tasso di conversione) e i nostri fatturati?

Non preoccuprti! Non € la solita guida chespiega cosa non fare o gli errori da evitdrema ti
indichero le singole strategie che dovrai mettere in pratica per trasformare il4tmnamerce in
un caso di successo.

Le 10 strategie pratichehe leggerai in questguida ti serviranno per avere le idee chiare su cosa
fare, ovviamente ogni punteerraapprofonditoin dettaglio nelmio blogwww.ecommerce
school.itblog, pertanto continua a seguirne per qualsiasi informaziore¢o consiglio aggiuntivo
puoi scrivermi a:francesco@ecommeregchool.it

OK mettiamoci al lavorb
1) Fare gliA/B test delle pagine Web.

Quando si sente parlare di A/B Test la prima cosa che ci viene in massedai alla Dem
(Direct Mail Marketing), dove i marketer testano due o piu versioni simili della stessa malil
modificando o il Titolo, o il contenuto o le Call To Action.

Ma comefunziona? Lo spiego brevemente per chi non ha dimestichezza.

Immaginiamo che il ndo databaseclienti sia di 0.000 persone, e vogliamo testare due tipi di
Newsletter/Dem e verificarguale delle due é piu performante.

Le due versioni differiscono pé#rTitolo della mail, per il layout e infine per la call to action o per il

copy. Ovviamente possiamo cambiare cio che riteniamo piu opportuno, solitamente il titolo e

f QSljdzA €t AONF GdzNIF (GNI¥ (GSad2 S Odateftarei2 | OGA2Y a2

Scegliamo un 10% del totale del nostro database ) y 23%

clienti (quindi 1000 persone) e inviarteoversione A et —

FeEelr Y8t RA ljdSadr & €1 @GSNEA2YS . 1t QlfiNg
La mail con mislggii)ri performange di ape[tura e click ’ ) D 11% .
akNr asStSlIAZ2ylul LIS { QA ys@i2 | ¢ LU yolerSe RIE G

e variation B N
Variation B
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Detto cio, normmi interessa parlare di Dem (Direct Email Marketing) in questa guida (madlsufiar
blogJ ) piuttostovorrei trasmetteti perché applicare il concetto di A/B Test alle pagine web del
tuo e-commerce e come fare.

OAspetta! Non ho anaa capito cosa intendi per Test A/B delle pagine web!
Ok! Ti fac@ un esempio operativo:
1) Rer la pagina del carrello del tuea®mmerce,

ONBA RdzS LI} IAYS G dz3dz | - _ 999 LIS N
piccole modifiche di layout, contenuti e call to | SERION
action. e —

-
—

2) Attraverso un software dedicato indirizzi il 50¢ : —
del traffico su una versione A del tuo carrello e i \‘
50% restante sulla versione B del tuo carrello.

3) Porti avanti questo test pearn periodo ben e
definito (di solitonon meno di 10 giorni fino a un

massimaodi due mesjie la pagina di maggior

successo in termini di conversioni vince

S (N

Dovrestiavere sempre almeno un a/b test attivo $ub sito in ogni momento. Non esiste la
LISNF ST A2yS ySt 6So0x S 23yA 0dz&AAy Sacnoscere Odar Sy i
funzionaper ituoi clienti e per ituo settore & sperimentando costantemente.

Soprattutto il Test va ripetuto continuamente perché si pud sempre migliorare.
Cosa voglio dire? Han primo test, la variante A vince. Non significa chesga pagina dopo
alcuni mesi non possa essere migli@ratmisurata nuovamente con altro A/B Test!

Ok! ma quale pagine testare?

- Le pagine che hanno piu traffico

- Le pagine checevono traffico a pagamento

- le pagine che incidono di piu sul funmiélconversione (landing pagessheda prodotto,
carrello, checkoyt

Principali elementi da testare:

- La HeadlineSia se vendi un prodotto o un servizio, cio che riuscirai a trasmettere nella tua
headline sara larima comunicazione che rimarra impressa nella mente del prospect
(potenziale acquirente). Devi vendere il prodotto gia solo con il titolo!

La tua Headline deve essdmete, convincente e credibile

- Lavalue propositionssia la strutturazione della tudferta, cosa compra il tuo cliente con

i suoi soldiNe parlero a fondmel punto 2!
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- Le dimensioni dei bottoniietestodelle call to
action. Solitamente, risulta efficaceagrandirei
pulsantidelle call to actioroppure testare
diversi testie invitil f £ Q KAbquigtaf Grdina
¢ Aggiungi al carrello etc) come da esempio qt
a lato. FreshPizza P

- Layout:Focdizzai sulle cose importanti, come
laHome Page, lacheda prodotb, le garanzie, | o C—
colori, i testi, le pagine di atterraggio. Bolys Pizza Ripshibic

= sace T

- Rimuovere le distrazioriira iltuo obiettivo e G0 cownmmon L commmsion

guello del cliente non possono esserci

deviazioni. Rimuovere le distrazioni significa guidare il cliente iel@® 6 Ad&tél (i A @ 2

LINBFAaald2s £ Ql Oljdzhad2H

Ti faccio un esempig: QA RSl RA YSUGSNB | OChydshbt@h aA 2y S
pulsante di acquisto/aggiungi al carrello € una distrazione!

Il tuo obiettivo in quella determinatarea della pagina di vendere o condividere?
PrimaconcenttA & dzf t | @SYRAGFZ S LIR2A 02y Of dzaaz QI
(positiva) vissuta suilio store.

- Leimmaginif I t 2NRP RAYSyairz2ySs Af f2NR LR2aAl A2yl
RSttS FT2023 f{ Qdzy-kodhinérde veRdbprimaunaifaioS ai & Prodotyp. dzy
La foto deve emozionare, conquasé ed affascinare il visitatore.

Non sb parlando solo delle foto dei prodotti, ma anche di foto istituzionali, di sfondo, di
immagine coordinatad Q Jiflietid davisita, ituol 6 A G2 G OKS FI Af Y2y

- Il Copyvriting: Oltre le Headlingi contenuti delle pagine, i payoff e le descrizioni dei
LINPR2UGGAZT a2LINY Gddzid2 1jdzSadQdz G6AYS RS@2y?2
leggibili (magari accompagnate anche da un video!)

- Prezzo dei ProdottBe ti dicessi che puoi vendere lo stessadptto in quantita uguali o
maggiori a 367,50 invece di 365 ci crederesti? Testalo e poi fammi sapere!

- Form:La loro lunghezza, i campi obbligatori etc. Penso al checkout e a tutti quei siti che
chiedono 4 o 5 passaggi per concludere un acquisto.
Lavorasulla sottrazione dei passaggi/azioni che deffettuare iltuo visitatore.
Rendglif QF OljdzA a2 FIF OAf S
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Principalmente i fattori che vengono testati sono questi, ma ovviamente andrebbero valutati i
singoli casi.

Ci sono pero alcuni aspetti ai quapiprestare attenzione:

- Prima di effettuare i test € di vitale importanza analizzare i dati del vostro sito.
Ricordati a riguardo che:
o La tua Opinione non conta, € solo una supposizione
0 Tu non sai cosa funziona o cosa nm@ pensi di saperlo
o Non hai la bacchetta magica per aumentai€TRal primo a/b test
o Non é che cambiando solo un pulsante aumenti le conversioni

Quello che conta & QI v ¢i dathchelson®la base della tua strategia di A/B Test.
Einstein diceva che per realizzare uogatto in urfbra impiegava 55 minuti per analizzarlo e 5
minuti per realizzarlo.

Deviindividuaredove il tuo sito perde soldi (nel senso che non converte abbastasz&:

0 Analizza dati di Google Analytiqsla dove viene il traffico, in quale pagiescono,
quali categorie convertondE A y 2 R2 @$% @ & OaRBEA Yy 2

o Studiai comportamenti dei tuoi clienti attraverso software appositi

o Utilizzadei sondaggi sullblser experiencémagari a fronte di un benefit)

o Fadegli User Testing da rerwm
[Questi punti nello specificodpprofondird nel blogcontinua a seguirmil

Infine altre due considerazioni sui gli A/B Test:

- {S dzy aad2z2 & Frdadz2z YIES S O2y@SNILS 2 nzIp
G NXA LINE 3 & iedtylng delsigo ® oi una volta che si é raggioperlomeno tassi di
conversioneaccetabili(2%) allora partire con gli A/B Testing.

- 9 nportante testare un elemento alla volta, altrimenti non si riesce a capire quale
elemento ha fatto la differenza.

- Gli A/Btest sulle pagine Web devono durare non meno di 10 giorni ma non oltre i 60 gg.

| test A/B non dovrebbero mai finire: bisogna sempre perfezionare le pagine per aumentare i
profitti, quindi incominciate a settare questa strategia nella vostro background.

Ok Grazie, ma quali strumenti utilizzare?

Per i test A/B uno dei software piu utilizzati (e provato in prima persona) e Visual Website
Optimizer https://vwo.com) che oltre un comodo wizard per la gestione operativa offr@enii i A Y I
piattaforma direportistica e altre funzionalita molto valide come le mappe di calore e i cross test
suivari devices.

Sugli A/B Test per ora mi fermerei qui e passerei al punto 2, ma ne parlerdo ancora molto sul blog.
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2. Crea una/alue Proposition irresistibile e chiara

9 & proposizione della tua offertd,motivo principale per cui un cliente dovrebbe acquistare da
te.llclientea A OKASRS &/ 2al 0OQ8 LISNJ YSKE dt SNOKS I Ol
Bisogna renderla unica e deve vene, pertanto meglio definirla UNIQUE SELLING PROPOSITION.
Cosa rende efficace uniSP

- Deverivolgersi al tuo target con il giusto messaggio

- Deve differenziarti in modo netto dalle offerte della concorrenza

- Deve farti eccellere rispetto ai concorremialmeno un fattore chiave, su cui dovrai
puntare per risaltare

Creare una efficac®alue proposition significa riflettere su cosa rende unico il tuo business e i tuoi
prodotti-servizi.Abbiamo gia detto che dovra essere forte, specifica, unwadibile.
E fondamentale testare in continuazione le value propositionfpenularne unaefficace.

Evita di differenziarti su

o vdzl ftAGI W
o0 Prezzo

b2y RSOA SyGNINB yStfl IFdzSnpddzi RSA LINBT T A LISND
Riduci il margine di guadagno <:|

DeviT I NB LJe geRavédeSo/sRdsa profitto

Hai meno possibilit Q RA Ay @SaidAiNB S SA LI YRSNI A

La concorrenza ci mette poco a fare lo stesso

Non ti differenziano veramente perche e proprio cio su cui puntano tutti e la tua concorrenza

LJ2 G NI Q peBui.lAINIBserapierrati o approcci da evitare sono USP troppo generiche (Es:

G{ALFLY2 A [SIFIRSNJRStf aStdG2NBé¢0 2 L2202 Gl NBSIHGA
YATEA2NI LINBTT 280

o O O O

Allo stesso modo gli slogari payoff ron sono delle USRper esempicd [ Q h NB | £ & LIS NOK
@ f)Aacslogan & una voce importante, un anello della catena che compone la USP ma non &
la stessa cosa. Una USP solitamente € composta da:

T 1SFREAYSY Ly dzyl ¥FNI a$S safaiNahytiddigierconle dabtifil Q8 ft
cliente.

f SubHeadline: Una spiegazione sintetica ma chiara che sviluppa elibaropntenuti della
Headline. i

1 3/4 Bullet Point o Key Features: Lista di benefici o features debptadervizio

1 Visual: Immagine coondata che deve rafforzare il tuo messaggio.
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h1Z YI O02YS &Ai ONdsdeguitay tarattefistiched@ddingigals y i S K X

V | b L/ L% dedigiala utilizzano o possono utilizzarla non & cosi unica come credi
V { t 9/ L GLlddvelsdbrd difd ed esprimere chiaramente cio che fai ed offri

V BENEFICI® deve contenere un beneficio importante e tangibile per il cliente

V [ w9 5 L .>Ls§ plontttl q&cosa devi poter mantenere la tua promessa

Ecco alcuni Esempi:
Campaign Monitor

(.CampaignMonitor Fealures  Pricing  Custossars  Resources  Suppeet  Ouwe Steey  Slog

Email marketing software
for designers and their clients

, track the resalts and
<y profit by letting
S you set. ¥

TRY IT FOR FREE

—7 Create & Send — Manage Lists & Send unlimited email Usad by leading designers
1 : Beautdful Emats Subscribers campaigns for as bttle as and companics cverywhere

M5 R B v
= PER WINTH 0 .o
‘ Powerful r——] Mark-up, Resel A4
) Analytics £121 2nd profit S4¢ Flans & Pricing Hypen wwr
intel) Show
AATIE B(DQ OERAGLED R TWITIR N
Wiy et ot ==y HTML emall 30 ook ol os Asdroid diicn? iShosrasoatybysim Fenw emall semplases

Commenti:

0 9Q OKAI NERa chi2iévolgofid aytgsa serve il softwaceEmail marketing
software for designers and their clieat®)

o |l paragrafo sotto la Headline é specifico ed indica cio che puoi fare e i benefici che ne puoi
ricavare dalD dzii A £ AT T 2

0 Nella sezione sottostante ci sono ben definiti le features del software

o Unaimmagine chiara e rilevante!

A

Lf OGAEGAGEG2NBE 1LJz5 O2YLINBYRSNB Ay LI2OKA &aSo
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Evernote:

QEVERNOTE' PRODUCTS ¥ | NOTEWORTHY BLOG | THE TRLNK

QURTLS HIIMURA
Croctpe Dasene

r - v
|
ﬁl

2

Capture anything. Access anywhere. Find things fast.

Save your ideas, thngs you §ke, things Evernote works with nesrly every Seasrch by keyword, tag or even printed
you hear, and things you see, computes, phone and mobie devos out and handwritten text inside images,
there,

y ) 1228559
’ & B

@ GET EVERNOIE, 11'S FREE P

£ (=% ¥

o Un layout differente dal precedente esempio maspiegA y (G NB &G SLI Mf aOK
0 Sotto Ogni immgine sono riportati i benefici
0 GwSYSY5SNI 9@SNA (KA yadnancala sdbfieadiinezpedficad f 2 A1y Y

Geekdom

"

geekdm IMSSION  MFMBEERSHIP  EVENTS CONTACT LOCATION PHOTOS  WIDEQ
DO Tl B2 0y = w

BANLD. MAKE MONE. SHAKE

Becoma 5 Martber Toctay

Geekdom Benefits

V15000 9q Mol 9eeks & enliepreneurs VO Kog-term bases

¥ Dedcated deshs & affces v Neath-lo-month memzership plans
VOREDIGISTIE HOM pros & members v Free Wi (00 course)

¥ Professional AV with 20 ft. screen v Corfersrce Rooms

V' Loung aneas o meet & Nanpus ¥ Seoue enliances

V' Fros events, workshops & classes v ¥dao games & vendng machres

¥ Cordrunny space v Fut bnen & tree coffee
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o Lista di benefici ben in evidenza
o Immagine coerente e rilevante con messaggio

Square:

(=) square

Start accepfting
credit cards today.

Sign up and well mail you a free
Square Card Reader.

@ 2.75% per swipe for all cards
On

W smpke rale, all magoe aredt cards

| e e

drect depasits 10 yowr bark accoum ‘

Geun) Free reader, free app

FeriPhane, iPad and Anvdroid

A, Fastsetup

o Headline molto chiara, forte e diretta

o0 | benefit sono ben elencati

0 [ QAYYF3IAYS 8§ OKAINIZT SaLX AOFGAGE S | OOFGGA
0 Manca pero la comparazione con i propri competitor

Ti sono piaciuti questi esempi? Ora prova a mettere in pratica la tua Unique $etjpasition,
costruiscila punto per punto:

'bL/L¢! QY 52YFYyRIGA Ay O2al &aSA dzyAd02 S (G2YS
punti deboli della tua concorrenza e cerca di diventare esperto/superiore proprio in quelli.

{t9/LCLOZAKH QY2 ViayA 4GS Af (d2 o0dAAYSEEK 9Q OKALI

BENEFICIO: Che beneficio o esperienza ha indietro il cliente acquistando da te un prodotto:o
servizio?

/ wOSL.L[L¢! QY /2YS Lldz2A S3aSNB ONBRaquildbsak 5|
di veramente forte e poi riuscire a mantenere la promessa?

[ SGQa 3 E sipadsanl puxid 8l

©2014 EcommerceSchool ft perconsulenzeconsulenz@ecommerceschool.it



http://www.ecommerce-school.it/

E-commerceSchool

3.LiveChat-G + SYRSNBE Af fAGBS OKIGO 02y A OSYRAUGZ2NRE

Live Chatpuoi obiettareche 8y & y 2 @A (L X AafcunBii chSld ulilizzadimad 2 y 2

f QdzGAf AT T 2 LINAYOALI £S &8 RA 2FFNANB &dzLILI2 NI 2 2
importante di fidelizzazione e di servizina quello sul quale vogliocalizzarmd f Qdzi A€t AT T 2
live chat per vendere, a scogommerciale.

Immagina di entrare in un nego4igico, la prima cosa che avviene e di venire accolti da un
venditore che ci da il benvenuto, ci chiede cosa stiamo cercando e ci consiglia su cosa comprare,
sapendo qual e il prodotto migliore (e magarhgau marginel ).

Perché non replicare questa esperienza in tgommerce?

Perché non intercettare i nostri visitatori dopo tot secondi che navigano nel sito senza ancora aver
effettuato azioni significative (come aver aggiunto un prodotto al carrellogreare di risolvere i

loro ultimi dubbi?Magari non sono sicuri sui pagamenti oppure hanno altre richieste.

Solitamente alla live chat vengono impiegate figure di customer care (stagiste per lo piu!) che sono
formate sul postvendita, perché invece nonilizzare venditori di assalto magari pagati con
provvigioni extra sulle vendite acquisite via chat?

9Q 200A2 OKS OA a2y2 QGAaAGFG2NR ljdza ft AFAOFGA O
navigare senza essere disturbati (come molti preten® nel retail la grande distribuzione ai

LA OO2t A yS321T A R2@GS y2y OA az2y2 02vyvySaair 2 @S
Af ASNBAT A2 RA [AQGS [/ KIFG O02YS a/ 2yadzZf G At {dz
dimodochesi@At OKAIFNR Af GALI2Z RA adzLIL2NI 2 OKS Af

[ fABS OKIFIG Ay2f iNB O2yFSNRAOS dzy aSyaz afAgd
in cui il cliente accede e non come una realta commerciale virtualesitreale e presente.

Ricapitolando:

o La funzione principale della Live chat non é tanto quella di fornire assistenza , piuttosto di
G Ay G SNDS lindeciNdatterratofsul Sd per@gidea2l S O2y aA3If A NI 2 | f
0 9Q ySOSaal Nekesitatedigiddediche dild lifelchat.
o {S SYGNRB Ay dzy yS3I2i A2 0O0Q8 &ASYLINB dzy I RRS
bisogna replicare se noriA 3f A2 NI NB f QSALISNASYT I NBGFAf @
o 9 o slzumento per acquisire Lead
o llvisitatore puo diventare clieets viene convinto ad I Olj dzA a (i 2 @
o Vediin tempo reale i dati del tuo cliente (da dove e collegato, da quanto tempo, quali
pagine ha visitato, il browser che utilizza etc)
0 9Q dzy steumnentd pegfare Ugselling(sappiamo che pagine sta visitando)
o Su alani prodotti che saranno in vendita su ordinazione/catalogou® chiedere la
disporibilita.
0 Permette di limitare molto le telefonate in entrata.
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Ci sono tantissime Live Chat, molte gratig,le quali scegliere.
Personalmente ho sempre utilizzato ZOPH¥ps://www.zopim.comperché di facile utilizzo e di
olaaz2z 02ai2 o00Qs8 IyOKS dzyI @SNEA2YS CNBSOO®

Zoplm PRICING PRODUCT WHY ZOPIM
Build meaningful relationships, right on your website
Zopim helps you engage, sati y visitor on your website
giving them a mamor.
I JonLEE =
Current Chat | Past Chats {5) “ Jon Lee
+ 1 View Jl_;_r
@ Mike Adams

siption

Jon Lee
Hello, may I ask a question? E;,! 4 5 4 min

Mike Adams
I | How ma
Hi there! How may I help oroduct 1 Direct Traffic
:a you today? S
5

2 FKoolShoes - Awesome shoes going for...

perod? We would like a

Bring your kool back on

Jon Lee

La chat e di facile integrazione b sito eecommerce, inoltre é integratalcon altri software di
CRM (come Zendedkitps://www.zendesk.cono Salesforcewww.salesforcecom/it/).

Sicuramente un insight molto importante e quello di potesualizzare in tempo reale i dati dei
clienti, da che sito arrivano, che pagine stanno visualizzando, il percorso effettuato sul sito, da
dove si collegano, che sistema operativo, etc. Questo ti permettera di entrare in chat con il tuo
prospect dandoti devantaggi.

Spesso si investono molte risorse per far arrivare i visitatori sul sito, campdgroeds,Display,

SOALFT TROSNIAAAYIDP 9Q AYLRNIFIYGS RdzyljdzS 20040 A Y
Lascia che il traffico qualificato acquisti in autonomia, @nicati invece sul restante attraverso la

vendita diretta in live chat. Il cliente non deve sentirsi solo. E tu devi essere presente.

Senonvuo@ Sy RS NB (dRi€jarii & perfichié)3i consiglio di inserire la live chat per il
customer care e laddoviecliente riterra opportuno contattarti ne avra la possibilita senza dover
necessariamente telefonare. Ora di corsa al Punto 4!!!
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4. Migliora la User Experien¢dser Interface0 a WSy RA  FlF OAf S f QF Oljdzh a2 ¢

Questo argomento € molto vasto, pertanto mi contteno su dei punti chiave, dei miglioramenti
legatidf QA y (i S NJF,lche @fahno ali&nfarg 1© tue conversioni in maniera esponenziale.

Partiamo da un concetto (Fonte dei de&@tanford UNYche preferisco spiegarcon un immagine:

S— -

Il 50% dei Il 50% dei

visitatori va visitatori
giudica

B T— credibile un
Pag sito dal suo

primi 8. aspetto
secondi. estetico

fonte: Stanford University

via dalla

MA C’E DI PEGGIO>>>

XlI peggio € che ad un utente bastano 50 millisecondi per formulare una prima impressione sulla
pagina che sta osservando! (Fonte: Stanford Univelsity)

Quindi non venirmi a dire che il layout del sito non & importamacora piu importante del

layout ela complessivasperienza di acquisto chetilo cliente prova suluo sito.

Questa é data da una serie di fattgtrategici e tecnici.

In questo paragrafo ti mostrerd quali sono le principali configurazioni del layout che il tuo sito

deve rispettare, plJ NSYRSNBE FIF OAtS QI Oljdzaaid2 I+t Gdz2 Of |

Search Engine Interno:

Secondo un analisi della societa di ricerbharketing Sherpdlink allo studio originalgil 43% dei
visitatori che arrivano su un sisscommerceintraprende subito, come prima cosa, l'azione di
cercare il nome di un prodotto (27% degli utenti) o di una categoria (16% degti)utella search
boxdelsitoo f | NA OSNOIF AY.GSNYI ffQSO02YYSNDOSO
Ovviamente lo studio é riferito al mercato americano, ma in Italia siamo sicuri che sia differente?

9Q 3IAL & LIAp&rametii 8i veldStd&'EcBuratezza dei risultati di ricdéntarni al nostro
e-commercegiocano unruolofond YSy G F £ S LISNJ ljdzl yi2 NR3IdzZ NRI £ C
visitatorie di conseguenza il successo di vendita.
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Q& nokig|
nokia
. . . . . .- nokia lumi:
Ci sono molti plugin per i tuoi CMS da poter utilizza ok cakalilioi
. . . . nokia speakerphone
per potenziare la tua ricerca interrea offrire al tuo 'l NOKIA LUMIA 920 BLACK
. ) . A o A i Il Nokia Lumia 920 & GSM Quad Band,
cliente subito cio che cercllellQ Sa SYLIA 2 |j oo H PR TET ra o Jeplay da
. - . . . € 245,00
fianco e installato il plugin Searchanise NOKIA GARICABATIERIA DAAUTO
(http://start.searchanise.comm @ 9 Q dzy' LJt l b Compatility Noka 1100, 1101, ﬁ
. . . 1110, 11105, 1112, 1600, 2300, 2310,
ottimizzato per la piattaforma ecommerce Magento sy
A( NOKIA SPEAKERPHONE HF-310 F
@ lnssimdumine,
Specialmente se usi Magento, € altamente 12 2 s :
consgliato utilizzare questi plugin/software per la Pas View al 76 tems
tuaricerca in quanto la ricerca di default della =
piattaforma CMS &eramente pessinia
m Hai dimenticato la password?

Un altro pluginper la search interna molto efficace & DooFindkttp:// www.doofinder.com/if

doofinder

boosting on-site search English | Espariol | Francais | Italiano | Deutsch

HOME PRODOTTO PREZZO SVILUPPATORI CONTATTO SUPPORT

Pulsometri, Biciclette, Garmin, Orologi..

fitness
digital

PROVA DOOFINDER GRATIS PER 30 GIORNI

Il sito Fitness Digital € uno dei tanti che lo utilizzeptrto il link per visualizzare il suo
funzionamento fittp://www.fitnessdigital.it). Bello vero? Se hai tanti prodotti ngioi non averlo
sul tuo sito!

9Q AYLRNIUIYGS Ay2f iNB FIFNI aA OKS Af OfASydasS i
digitazione Es: Tabolo >> Forse stavi cercando tayolo?

Oltre a chiedere di cercare ancoragtti a disposizinS  Rutefitd iI@Customer Care, la Live Claat

Mail (cerca in tutti i modi di non farlo uscire dal sito!)
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Quick View:

La quick View la utilizzano davvero in podhid sono convintaon sanno cosa si perdoho

/| 2&al &A AYyUGSYyRS LISNJI v-dpiche|si aprdeBaipigin® ddcatdiygb T A y Sa
LINPR2GGA LISNI FIFNJ GAadzk t ATTFENB It Ot ASYydS dzyQl
entrare nella scheda prodottd?{corda sempre di far effettuare meno click possibili al cliente nel
percorso navigazione> acquisti

Allmodern.com(http://www.allmodern.com)

e

IV
' f"w KAk kP 45602revens
A
LIVING DINING BEDROOM BATH LIGHTING KITCHEN ACCE i AMmALE o Free Shipping on orders over $49.00
= - Delivered in 2 Business Days
Order in the next 5 Hours 16 Minutes and
T ;:qao\:tms item delivered by Monday!
Adult Beds List Price: $305-00
You Save: §
REFINE 441Resuits | 48perpsge ¥ E Rewards: Get 3% Back
'( 30+ in Stock
] |
al
il Select Options Below:
o \
v i) Espresso - add $0.00 ¥
Platform (218 7 o s Select Size X
Panel (125
Sleigh (12)
il Product Features
QUICK VIEW 1 « Dimensions: 14"Hx 43-78"Wx79-88"D
= 2 « Product Category: Beds
$100 to $200 (s Newport Simple Pigllorm Bed et
$200 to $300 (22 by Modus Fumiture
$300 to $400 (37) from $215.97 $206.00 More Details ADD TO CART
$500 (35
$40010 $500 (25 Free Shipping & 2-Day Delivery
$500 & Above (384 Sk k¥ (602) PRl £ <= NN
siin o [N i ;

Un altro esempio di Quick View lo puoi trovare sullo store Speedov(speedostoreeu.com

Scheda Prodotto:

Lascheda prodotto perun€©2 YYSNOS § dzyl RSt€S LI 3IAYS LIAG A
deve aggiungere il prodotto al carrello, pertanto devi essere convincehtel@/outdeve essere

ben equilibrab e calibrab in tutti i suoi spazi e contenuti.

Inoltre se utilizzi Google Adwords i tuoi click atterrerameo lo piusulle pagine dei prodotti.
09a4SYLIA2Y OSNO2 &adz 3223tSY a[SGdG2 YIFIONRY2YALl
pagina del prodotto e non sulla home page o sullaipagli catalogo! Mi raccomando!)

Proprio perché il cliente dal click di google arrivera su questa pagina, la stessa deremmnt
GdziGS €S AYyTF2N¥YIT A2yA OKALF@S LISNI NAYdz2z GSNBE A
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Parti dal presupposto chévisitatore puo arrivare direttamente sulla Scheda prodotto senza
passare dalla Home Page o dalle altre pagine del sito, e soprattutto senza essersi letto la tua value
proposition, le tue garanzie, i metodi di pagamento e gli altri servizi che offri.

Pe farti un esempio pratico ho creato un layout per la parte superiore di una scheda prodotto
OLISNI AYGSYRSNOA fF LI NILS OKS aix @GradztAlill as
Ho utilizzato per creare il layout Moqug#tps://moqups.con) un software (gratuito) online che

con un comodo wizard ti permette di creare dei layout e di condividerli ( puo essere utile per

lavorarci a quattro mani con la tua agency).

APPLE IPHONE 6 WHITE 16 GB EUROPA

7% € 549,00 €

Caratteristiche Tecniche:
Schermo 4,7"| 1os 8 | 8 MP | 16 GB RAM |Siri | Etc

(@@ [¥] (Coore _Tv¥] @ oisponivilel
-
ACQUISTA SUBITO! ¢ OPPUrE .5 Paypal
Paga sicur in un che
’ Pochi Pezzi Disponibili! Ricevilo Domani, spedizione Express Gratuita con un regalol
— I P 3
™| o5 | = [°] [J’] [ ] [.]
Spedizione Pagamenti Resi Dubbi?
Gratuital Sicuril Gratuitil Attiva Live Chat

In questa scheda prodottaxs  ({odgiiasil

o Immagine irevidenza + Galleria + Video Prodotto
o Titolo Completo
0 Recesioni Clienti (sotto il titolo)
o Prezzo + Risparmio
o Caratteristiche Tecniche (i 4 o 5 punti chiave per il quale il elipad comprare o trae
benefici)
o Disponibilita in real time
o/ Ffft ¢2 dzZAII2 yi fdkstdOdjia scheda pdotto. Deve chiamare il click!
0 5AaLRYAOATAGE EAYAGEFEGEF LISNJ ONBIFNBE FTNBOGGlI «a
0 ¢SYLIA RA ALISRATA2YS OK ArabthvetSla @@d)2 OAH aGwiOS
0 Le garanzie chiare, forti e legdi§Spedizione, Pagamenti, Resi, Faq).
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LYFAYS A {20AFtf &az2y2 RA fl G2 LISNOKS y2y RS@2y
[ Q! Oljdza a2 H

Non ho inserito nella grafica la parte sottostante (perché ne parlero in altre occasioni) che dovra
contenere:

Descrizione Estesa e tecnica del prodotto
Recensione del prodotto

Up Selling (ne parliamo piu avanti)

Cross Selling (Articoli Correlati)

Le recensioni estese dei clienti

Le garanzie nel dettaglio

Manuali/Schede Tecniche

O O O 0O 0O O ©

Un altro consiglio € di pubblicare tutte le risposte su quel determinato prodotto alle quali darai
risposta, di modo che anche altri utenti possano leggerle e di conseguenza eliminerai tutte le
domande identiche. Ey 2 f 41 NB & SYLINBE LI lacte @gepdnde vahEeRENE dzy Q'

Product Details  Specifications ~ Product Q%A  Shipping & Returns More From This Collection: e s
Tufted Arch Upholstered

Skyline Furniture \Wingback Bed Headboard by Skyline
Furniture

BUYING GUIDES L $236.00
+ Bed Style Guide » i
« Standard Bed Size Guide »

Tufted Storage Ottoman by
Skyline Furniture

7 “Hi, is this item a bed frame and headboard or just the headboard?” ssked by - $196.00
A. "HiDanny,

W Tricia from
Tufted Skirted Bedroom
2 “Hi, is the mattress and box spring required with this item? ” ssked by Reggie £ Lore Ottoman by Skyline
A. "HiReggie, the mattress and box spring is required and not included.” n l\ s21211
W Triciz from Wayfair

Tufted Upholstered
Headboard by Skyline

Furniture
A. "Hi Cindy, the nails on the trim of this Skyline Furniture \Wingback Bed headboard are F
ndividual.” ™ Kelly from Wayfair $479.00

?  “Hi, are the nails on the trim individual or joined together?” asked by Cindy

Ti consiglio di pianificare al meglio il layout della tua scheda prodotto perché sara una delle leve
principali per il successo del tuecemmerce. Impostane una con le features sopra riportate e
monitora il rendimento.

Corosci il tuo cliente, i suoi comportamenti ed i suoi click. Poi fai gli A/b Test e migliora sempre nel
tempo la capacita di aumentare le conversioni attraverso una scheda prodotto che conquista!

Mettiti al lavoro e séhai bisogno di ulteriori consigibntinua a seguirmi nelle prossimi lezioni!
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Il Carrello e iCheckout ¢ Cosa deve esserci:

Il tuo cliente ha aggiunto il tuo prodotto nel suo carréldR & LINBy G2 LISNJ f QF Olj dz
farlo uscire dal sito proprio adesso?!?! Ecco cosa deve corgdad¢ua pagina diarrella

V Foto del prodotto

V Nome del prodotto e prezzo

V Possibilita di rimuovere, salvo poi, camigiadettagli come la dimensione
V Mostrail tipo di pagamenti accettati

V Mostra le garanzie (reso gratuito/spedizione tiita/soddisfatti orimborsati)
V Mostra in eviggnza la sicurezza dei pagamenti

V Mostra prezzo totale con la posslita di cambiare la spedizione (se non gratuita)
V Call To Action Evidenti

V Up/Cross Selling per aggiungere piu elethasl carrello

V Prodotto Omggio nel checlout (ne parlo nel prossimo punto)

V Offrire Checkout Ospite

V Deve essere veloce | Max 2 o 3 step

Ho promessali non fare esempi negativi, npuoi vedere da solohe la maggior parte dei
checkoute composta da cinque step o pagine (dal carrello > Login/registirdtormazioni
Fatturazione > Informazioni Spedizione > Corriere > Metodi di Pagamento > Conferma Ordine).

| dati da richiedere al tuo cliente devono essere i minimi necessari per emettere fattura e poter
spedire il pacco. Offri il checkout da ospite,iasenza la necessita di registrarsi.

' f OdzyA AA0A O6OSRA SaSYLWA2 az2GaG20 2FFNRYy2 Af
una password per creare un account.

O«

& Prnt Confirmation
Start Delivery Payment Finished
fC Download POF

Thank You for your order Susan Save your details & get 10%OFF
; RS P led t your next order
susansmith@gmail.com

o r

¢ Get exclusive offers and discounts

/ Another benefit of creating an account

You have selected Express Delivery

Choose a password:

Tuesday 28th July 2013
Save my Details
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Di seguito un altro esempio del sito smarthome, il checkout e realizzato®nica pagina, non ci
sono menu da aprire, i capi richiesti sono quelli essenziali e la procedura e piuttosto veloce.

Smarthome LOGIN | REGISTER ‘/Nor;on

Home Automation Superstore
Symantec

Already Registered? Click HERE to login.

Billing Address Shipping Method Review Order

No shipping methods are available for the specified address and

products chosen Product Quantity Subtotal
Intermatic £1020 24-Hour 1 $31.47

Payment Method Mechanical Timer Switch

Credit Card [Ws—
O o ) =B Subtotal $31.47
O Paypar Grand Total $31.47

Coupon Code

APPLY
United States v
State * v Sign me up to receive special deals and updates via
email
[ Create an account for later use
Ship to the same address
. LOWEST PRICES 30-DAY NO HASSLE HIGHEST QUALITY 20+ YEARS IN
SHOP WITH CONFIDENCE: Ry (0Ees e $=
Questions About Your Order?
T 1.800.367.9836 ), CLICKHERE TO CHAT
MON — FRI: 5AM - 7PM PT MON — FRI: 5AM — 7PM PT

SAT- QAN __2DM DT

Per quanto riguarda la User Experience & Interface (il punto 4) abbiamo dunque visto:
il motore di ricerca interno, la quick view,daheda prodotto e il carrello/checkout.

Sono solo una parte degli interventi e delle pagine da migliorare in termini di performance ed
usabilitd, ma per il momento concentrati su queste cercando di ottimizzarle al massimo.

Cerca di comprendere il targat quale ti rivolgi, quali domande si puo porre il tuo cliente, quali
possonoesserk f AYAGA yStfQl Oljdziadze !'yFEEATTF A LINRBF
fiducia, offri degli incentivi, comunica valore e utilizza un linguaggio ctsanoplice e diretto.

vdzStf2 OKS KIFIA t£SGdG2 Ay 1jdzSad2 LI N¥INFFT2 8§
F LILINE F2YRANBE ftQ2G0AYATTFI A2yS RSttt dzaSNJI S
basato sui dati, sulle ricerche, sulleegpnentazioni e su test continui delle tue pagine web.

32
EL

LV

Ricordati che non € il tuo prodotto che si vende ma il marketing che riesci a crearci intorno!
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Ecco riportata l&Piramide delle conversiali Come deve essere il tuo sito:

. V Proposizione dell dofferta persi
P VO V Garanzie per | 8acquisto e ri murt
V Urgenza dell dofferta (quantit™,
V Semplificare processo dbdacc
V  Testi- Video 0 Foto e Call to action chiare e semplici
V  Userfriendly e faci le da capire
V  Ridurre le distrazioni
V  Usufruibile su tutti i devices
V  Semplice da navigare per tutte le utenze
V  Verificare Errori Tecnici
V  Test browser compatibilita

Ora Passiamo al Punto 5!

5. Aumentare il valore percepitiR St f Q2 FFSNIF ol G GNF OSNBR2 RS3IE A |

Ogni prodotto ha un valore reale e un valore percepito. Il valoreerealggettivo & dato dai costi

di produzione, dalle caratteristiche tecniche, dal luogo di produzione etc etc, mentre quello
percepito € un vale soggettivo che il cliente attribuisce ad un determinato prodotto (a seconda
di come gli viene presentato).

La presentazione di un prodotto o servizio € importantguanto deve aumentare il valore
percepito del cliente.

~ A~

llprimostepdafareépdrty i 2 1jdzSt 2 RA 20GAYATTIINB It YS3t
a livello commerciale sia di Layout.

Se devi vendere un oggetto di valore devi comunicare valore, impreziosisci la comunicazione

coerentemente al target che ti prefiggi di raggieng. Utilizza colori adeguati (per esempio per il
aSGG2NB fdzaaz2 LIRGNBalGA dzal NBE Af ySNB S f Q2NRk
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Ti ripato un esempio in negativo di un sito che non riesce a comunicare valadairittura il

valore pecepito & molto inferiore a quello realg. LISY RSNBadA YI A ndn € LISN
presentata in questo modo? Dove sono il titolo del prodotto (ALO1?) la descrizione, le recensioni

dei clienti, la scheda tecnica, il risparmio rispetto al prezzo di lisarggdlta del colore, le
IJFNIYTAS &dzA LINRPR2GG2 S ad#tQlTASYyREFS £S§ &aLlSa
i tempi di consegna e tutto il resto?!?

vdZAyYRA &S Af Gdz2 aArid2 & 02YS |jdzStt2 RSftftQSasSy
rendere appetibile la tua offerta.

Nel caso pero che il tuo sito risponde a tutti i requisiti di User Experience ed hai lo stesso prodotto
che vendonaltri (magari a prezzi inferiori o con miglior servizio) in che modo puoi differenziarti?
Come fai ad accrescere il valore percepito dal tuo cliente?

Come mioi aumentare il prezzo e contemporaneamente convincere le persone a comprare?

[ I N & QZERIELIVESRDAre qualcosa in pill rispetto quello che il cliente si aspetta da te

Puoi aggiungere alla tua offerta:

Bonus relativi al prodotto

tdzy A hYlF33A2 LISNI t NPANIF YYl AGDNIY GAGdzRAY SE
Omaggi

Sconti su prossimi acquist per condivisioni

Servzi differenzianit (e dedicati)

Recensioni dei clienti e Testimonianze (Social Proof, ferpeo nei prossimi paragrafi)

Guide con informazioni di Valore

Extra non annunciato

O O 0O 0O o0 o o o
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