
29 de moduri in care poti creste vanzarile pe site-ul tau

Introducere

Salut,

Tocmai ai deschis un ebook care va face lumina asupra modului in care trebuie sa abordezi
vanzarile pe site-ul tau.

In loc sa iti pui intrebari de genul "Ce ar trebui sa fac pentru a creste vanzarile?", pur si simplu
parcurge rapid cele 29 de metode si vezi pe care le implementezi pe site-ul tau.

Desi sunt sigur ca folosesti deja o parte dintre ele, implementarea celorlalte va impulsiona volumul
vanzarilor pe site-ul tau aproape instantaneu.

Acum, probabil te intrebi de ce am creat acest ebook. Sunt 3 motive:

1. Daca ma urmaresti de ceva timp, stii ca imi place sa impartasesc informatii care te ajuta.

2. Am vazut de multe ori impactul fenomenal pe care poate sa il aiba doar acest gen de schimbari
pe care le gasesti in ebook-ul pe care il citesti chiar acum.

3. Rezultatele se vad imediat de la implementare. Aplici azi, maine cresc vanzarile.

Daca ti-am atras atentia si ai la dispozitie 5 minute pentru a parcurge ebook-ul, atunci te invit sa
citesti mai departe.
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Cat de important este site-ul pentru afacerea ta?

Uneori sunt surprins cum unii antreprenori inca mai spun ca site-ul nu este important. Insa, zilnic
vedem cum afaceri offline sunt preluate de cele care au o prezenta puternica in online.

De curand am terminat de citit cartea: The Everything Store: Jeff Bezos and the Age of Amazon

Concluzia e una singura: Jeff Bezos a fost inaintea noastra cu 10 sau poate chiar 20 de ani in
privinta modului in care trebuie gandit un website.

De exemplu, in 1999 Amazon a creat si patentat 1-Click® technology care permitea clientilor sa
cumpere orice produs de pe site cu un singur click.

In 2001, una din intrebarile lui era: "Cum masuram bucuria vizitatorului pe site?". Multi dintre noi
nu ne punem intrebarea asta nici macar acum.

Amazon a investit atat de mult in tehnologie si dezvoltarea site-ului incat timp de 4 ani
(1999-2003) a mers numai pe pierdere cu datorii foarte mari.

Adesea Jeff Bezos spunea: "Am vrut sa creez un site mic si profitabil si m-am ales cu un site mare
si datorii uriase".

Asa ca daca este o lectie pe care sa o invatam de la omul care a creat cel mai mare site de e-
commerce din lume, aceasta este: Investeste continuu in site-ul tau.

Mai jos ai o poza cu site-ul si sediul Amazon inainte si in prezent.
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Sunt doar 3 strategii prin care poti creste vanzarile online

Sunt doar 3 strategii prin care poti sa imbunatatesti conversia pe site-ul tau: Upsell, Cross-sell si
Down-sell.

Acestea sunt singurele care pot aduce rezultate imediate.

Restul strategiilor precum Continuitatea, Lock-in (articol in curand pe blogul meu despre asta) si
altele contribuie la cresterea vanzarilor, insa dupa ceva timp.
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Sunt 7 locuri unde poti creste vanzarile

Acum, ca stim care sunt cele 3 strategii, intrebarea urmatoare este: Unde le folosim?

Sunt 7 locuri in care iti recomand sa le folosesti:

1. Homepage
2. Pagina de categorii
3. Pagina de produs
4. Exitpage intent (cand intentioneaza sa paraseasca pagina)
5. Minicos
6. Cos
7. Pagina de finalizare comanda

Perfect, acum hai sa parcurgem cele 29 de moduri prin care iti poti creste vanzarile online.
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Upsell

Upsell-ul este o tehnica de marketing si vanzari care convinge clientul sa cumpere un produs mai
scump.

Upsell-ul:

• Creste valoarea tranzactiei
• Genereaza o cota mai mare de profit
• Imbunatateste rata de satisfactie a clientului

In continuare iti voi arata 20 de moduri in care poti face Upsell pe site-ul tau.

Cele mai populare produse

Upsell-ul prin produsele cele mai populare scoate in evidenta produsele selectate dupa criterii
subiective. Acest tip de promovare influenteaza comportamentul clientilor determinandu-i sa
aleaga si unul din aceste produse.

Iata un exemplu de la Foggi.ro unde isi promoveaza astfel de produse pe homepage.
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Cele mai noi produse

Promovarea produselor noi este una din cele mai frecvent folosite metode. Aceasta poate fi o
varianta foarte profitabila daca noutatile sunt apreciate de clienti.

Iata mai jos un exemplu de la Marelbo
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Oferte de sezon

O alta varianta de Upsell este scoaterea in evidenta a ofertelor de sezon. Un lucru de retinut aici:
Pentru a profita de aceasta abordare organizeaza-ti produsele pe categorii de sezon.

Mai jos avem un exemplu de la Dedeman

Oferta zilei

Oferta zilei este de asemenea o varianta foarte buna de upsell deoarece ii motiveaza pe clienti sa
cumpere imediat pentru a nu rata oferta.

Cand creezi ofertele zilnice este bine sa te asiguri ca selectezi cele mai profitabile produse si ca
alegi cel mai bun moment de afisare.

Vezi mai jos exemplu de la Carrefour
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Cele mai vandute produse

Upsell-ul "cele mai vandute produse" este probabil cel mai folosit. Motivul pentru care este eficient
este ca ofera confortul alegerii produsului. Clientii isi spun: "Daca altii l-au cumparat inseamna ca
ei au depus efortul de a se informa despre produs, asa ca eu o sa profit de asta."

Iata mai jos un exemplu de la EVOhoreca

Ce se cumpara chiar acum

Ce se cumpara chiar acum are acelasi motivator ca si oferta zilei: Urgenta.

De asemenea, ne place sa vedem ce cumpara altii pentru ca deciziile lor ne pot ajuta si pe noi.

Iata un exemplu de la emag
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Produse similare

O alta metoda buna de upsell este promovarea produselor similare. Aceasta solutie este folosita in
pagina de produs si nu necesita o personalizare speciala.

Mai jos ai un exemplu de la mobexpert

Produse vizionate recent

Produsele vizionate recent nu au vreun rol de motivare ci mai degraba unul de reamintire a
produselor preferate. Asta il face sa fie o unealta foarte buna de upsell.

Vezi mai jos un exemplu de la aoro
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Produse vizualizate de alti clienti

Cand ai un vizitator nou pe site pentru care nu ai un istoric al produselor vizionate recent (ca in
exemplu de mai sus), poti folosi un widget al produselor vizualizate de alti clienti.

Produse cumparate de alti clienti

Aceasta este o varianta la "Cele mai vandute produse", are acelasi motivator. Cu toate acestea,
aici nu se afiseaza top produse vandute ci produse cumparate de altii ca el. Din nou, aici intervine
confortul in alegerea produselor potrivite pentru el.
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Produse cu review-uri

Review-urile clientilor joaca un rol important in popularitatea produsului. De asemenea, ele
reprezinta un indicator al produselor pe care ar trebui sa le folosesti in orice oportunitate de upsell.

La fel ca in cazul "cele mai populare produse" si "produse vizualizate de alti clienti", review-urile
au ca scop cresterea increderii cumparatorului in produs.

In final, review-urile pot convinge un client sa cumpere un produs mult mai scump decat
intentionase la inceput.
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Produse recomandate in minicos

Unele site-uri au un minicos sub forma unui lightbox care iti afiseaza produsul adaugat. Aceasta
este o oportunitate excelenta de a recomanda noi produse.

Minicosul afiseaza informatia intr-un mod cat mai simplu si nu necesita navigarea catre o pagina
speciala. Motivul pentru care este atat de eficient se datoreaza faptului ca produsele recomandate
apar in momentul cel mai potrivit, cand a luat decizia de cumparare.

Iata mai jos un exemplu de la Lancome
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Produse recomandate in pagina de finalizare a comenzii

Si pagina de finalizare a comenzii ar trebui gandita ca o oportunitate de upsell. Clientii au
demonstrat intentia de cumparare, acum este momentul sa le vinzi mai mult.

Mai jos avem un exemplu bine gandit de introducere a upsell-ului in pasul de finalizare a comenzii.
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Oferirea de mostre in procesul de finalizare a comenzii

O alta optiune pe care o poti folosi in pagina de finalizare a comenzii este oferirea de mostre.

Ele adauga valoare comenzii, reduce rata de abandon a cosului si creeaza oportunitatea de a
readuce clientii pe site pentru noi cumparaturi.
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Oferta de sezon in homepage

Este bine sa iti pregatesti site-ul pentru fiecare eveniment sau sezon. Transmite in pagina cea mai
vizitata (homepage) faptul ca participi cu oferte specifice sezonului.
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Ofera un upgrade

Toate florariile din Romania ofera un cross selling (de exemplu: cumpara un ursulet cu acest
buchet de flori). Ceea ce au ignorat este upgrade-ul.

Ceea ce ar fi functionat mai bine ar fi fost mai intai un upgrade (vezi exemplu mai jos), apoi in
pasul urmator un cross-sell. Poate ca lucrurile sunt pe cale sa se schimbe din moment ce stiu ca
sunt cateva florarii care vor citi acest raport. :)

Insa upgrade-ul poate fi folosit pentru o variatate foarte larga de produse. Urmareste achizitiile
clientilor, ce le mai place sa cumpere pe langa produsul de baza, apoi foloseste-le ca upgrade.
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Oferte la pachet

In timp ce ofertele la pachet pot fi asociate cu actiuni de cross selling, ele pot fi folosite ca upsell.
Prin oferirea unui discount la pachet motivezi clientii sa adauge o valoare mai mare la cos.

Mai jos ai un exemplu de pe elefant.ro
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Furnizare transport gratuit pentru o suma predefinita

Costul mare de transport este motivul numarul 1 pentru abandonarea cosului. Din acest motiv,
transportul gratuit este un motivator important de a finaliza comanda. Predefineste suma minima
care ii califica pentru transport gratuit, iar asta va functiona ca un upsell aducandu-ti per total un
volum mai mare per tranzactie.

Vezi mai jos un exemplu de la nailshop.ro
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Impachetare cadouri

Daca, pentru produsele pe care le vinzi, exista oportunitatea de a se oferi cadou, atunci
impachetarea lor reprezinta o oportunitate de upsell.

Cu toate acestea, in timp ce serviciile de impachetare nu furnizeaza o crestere importanta a
veniturilor, ele pot creste satisfactia clientilor, determinandu-i sa se reintoarca.
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Personalizare oferte in functie de preferintele clientului

Cand ai un istoric de browsing al clientului pe site-ul tau poti determina ce fel de produse au sanse
sa i se vanda la vizita urmatoare. Aceasta personalizare este foarte eficienta pentru strategia ta de
upsell.

Mai jos ai un exemplu de la Amazon care reuseste sa imi vanda in fiecare saptamana cate ceva
folosind doar aceasta metoda :)
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Cross-sell

Cross-sell-ul este o alta metoda pentru a creste volumul vanzarilor prin sugerarea de produse
aditionale.

Scopul aici este ca produsele recomandate sa contribuie la cresterea valorii pe care clientul o
poate obtine de pe site-ul tau.

De exemplu, daca un client cumpara un telefon, ii poti recomanda sa cumpere si un card de
memorie sau o carcasa.

Cross-sell-ul:

• Creste valoarea tranzactiei
• Imbunatateste randamentul produsului cumparat
• Te diferentiaza de concurenta
• Creste loialitatea clientilor

In continuare iti voi prezenta 5 metode de cross-sell.

Accesorii recomandate

Recomandarea accesoriilor este o metoda excelenta de cross sell mai ales cand nu ai un istoric
de browsing al clientului.
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Produse suplimentare

Produsele suplimentare nu sunt accesorii ci sunt produse de care ar putea avea nevoie impreuna
cu cel cumparat.

Exprimarea cheie aici este: "S-ar putea sa mai ai nevoie si de..."
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Frecvent cumparate impreuna

La fel, cand nu exista o istorie de browsing a clientului, poti folosi istoria altor clienti care au
cumparat produse similare.

Ce au mai cumparat alti clienti

Aceasta abordare este ceva mai generalista decat "frecvent cumparate impreuna". Aici poti afisa
alte produse cumparate de clienti.

Adesea clientii au preferinte si comportamente de cumparare similare. De aceea, aceasta este o
metoda excelenta de a profita de interesele comune.
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Produse cadou la un anumit volum

Produsele cadou sunt de asemenea o varianta foarte buna de a creste valoarea tranzactiei.

Cu toate acestea, ele trebuie sa fie clar stabilite, fara surprize. Am mai discutat despre asta aici:
http://marketnet.ro/mcdonalds-ar-pierde-50-din-clienti-daca-ar-da-cadouri-surpriza/

Mai jos poti vedea un exemplu de la nailshop.ro
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Down-sell

In timp ce Upsell-ul si Cross Sell-ul sunt cel mai frecvent folosite, Downsell-ul este adesea ignorat
desi, in anumite situatii, poate transforma afacerea. Downsell-ul este recomandat clientilor care nu
isi permit produse premium dar mai ales clientilor noi care inca nu au incredere sau nu sunt
familiarizati cu site-ul tau.

De asemenea, downsell-ul mai poate fi folosit ca o oportunitate de captare a datelor de contact
pentru tranzactii viitoare.

Downsell-ul:

• Construieste loialitatea fata de brand
• Te ajuta sa vinzi la mai multi clienti cu bugete variate
• Te ajuta sa obtii o vanzare chiar si atunci cand clientul nu intentiona sa cumpere

In continuare iti prezint 4 metode de down-sell.
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OTO (one time offers)

Poti creste semnificativ numarul tranzactiilor atunci cand faci o oferta valabila o singura data la un
pret scazut. Accentuand ideea ca oferta este unica si ca expira in curand creezi starea de urgenta
care ajuta la cresterea dorintei clientului de a cumpara imediat.

Aceasta metoda este recomandata in special pentru achizitionarea de noi clienti. Am mai vorbit
despre asta in Formula SOC.
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Pozitionarea in homepage a produselor la reducere

Cand ai oferte speciale la produse din diverse categorii, le poti afisa pe homepage. Printr-un
indemn la actiune scos in evidenta ii poti motiva sa acceseze categoriile si sa cumpere.

29 de moduri in care poti creste vanzarile pe site-ul tau Page 27



Reducerea ratei de abandon a cosului

Rata de abandon a cosului este de aproximativ 70%. Asta inseamna ca 7 din 10 persoane care au
adaugat produsele la cos vor parasi site-ul fara a mai cumpara.

Downsell-ul aici este una dintre cele mai eficiente metode de a-i incuraja sa finalizeze tranzactia.
De obicei, asta presupune o reducere sau o oferta speciala.

Mai jos avem un exemplu de la Diane Marie. Cu toate acestea, il folosesc gresit din 2 motive:

1. Il folosesc prea devreme (in homepage sau categorii). El trebuie folosit doar la intentia de
parasire a cosului.
2. Mesajul trebuie sa fie scurt, concret, fara "povesti". De exemplu: "Finalizeaza comanda acum si
primesti 10% reducere la prima ta comanda!"
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Comunica o oferta secundara la intentia de iesire

Vizitatorii noi, de cele mai multe ori, nu sunt pregatiti sa cumpere. De aceea, tu ar trebui sa lucrezi
la atingerea unui scop secundar. Mai exact, captarea adresei de email.

Pentru a obtine cele mai bune rezultate in atingerea scopului secundar, ii poti invita sa participe la
un concurs prin abonarea la newsletter.
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Ce urmeaza dupa implementarea acestor metode?

Ceea ce ti-am prezentat in acest ebook contribuie la o crestere rapida si semnificativa a vanzarilor,
insa asta reprezinta doar varful iceberg-ului din afacerea ta.

Marketingul este partea nevazuta a icebergului. Pe aceasta tema voi scrie un alt ebook in
ianuarie.

Totusi, iti voi da 5 idei aici:

1. La fiecare 6 luni creeaza un raport de analiza a concurentei. Multi antreprenori ignora acest
aspect, insa in acest moment concurentii tai castiga o cota parte din piata. Ce fac ei pentru a
atrage clientii? Trebuie sa ai raspunsul la aceasta intrebare!

La Marketnet realizam rapoarte de analiza concurentiala de aproximativ 50 de pagini. Rezultatele
la care am asistat pana acum sunt pur si simplu uimitoare. Si motivul e acesta: Atunci cand iei tot
ce e mai bun de la concurenta si mai vii si cu update-ul tau, devii cea mai buna alegere de pe
piata.

Daca doresti sa te ajutam cu realizarea unui astfel de raport, completeaza formularul aici

2. Alege segmentul tinta si creeaza propunerea de valoare. Absolut esential acest pas. Nu ar
trebui sa iti promovezi afacerea pana nu rezolvi acest aspect. Am scris un scurt articol pe aceasta
tema aici

3. Comunicarea. Modul in care creezi mesajele/ofertele contribuie enorm la rezultatul final. In
medie, reclamele realizate de Marketnet obtin un pret per click de 2-3 ori mai mic decat cele
realizate de clientii nostri in trecut. Iar asta doar din alegerea cuvintelor potrivite.

4. Captarea si Amplificarea. Unde le captezi datele de contact si cum le amplifici dorinta sa
cumpere de la tine.

In acest moment majoritatea site-urilor cer adresa de email cu singurul scop de a le vinde mai
tarziu. Clientii stiu asta si s-au saturat.

Atunci cand stii cum sa captezi si stii cum sa le vinzi fara sa para ca le vinzi, ai castigat. Mda, si
aici e nevoie sa creez un ebook. L-am trecut pe To do list :)

5. Sistem automat de recomandari si marturii. Daca ai un astfel de sistem care functioneaza fara
frictiuni, cresterea este inevitabila.
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Concluzii si Bonus

In acest ebook ti-am aratat 29 de metode simple prin care poti influenta rezultatul vanzarilor pe
site-ul tau.

Orice nu ai implementat pana acum din aceasta lista merita sa aplici imediat.

Istoria ne-a demonstrat ca cei care au investit continuu in imbunatatirea site-ului s-au dezvoltat si
au cucerit o cota tot mai mare din piata.

Alte lucruri pe care ti le recomand sa le iei in considerare:

- Optiunile de retagetare off-site devin tot mai flexibile. Pe viitor ne vom astepta la solutii tot mai
bune in aceasta directie. Este o unealta foarte buna. Foloseste-o inteligent.

- Retargetarea on-site este iar o metoda eficienta: Mesaje/oferte care sunt afisate pe site in functie
de comportamentul clientului. Daca vrei sa te ajutam pe aceasta tema, contacteaza-ne.

- Email marketing automatizat. De exemplu, abonatul viziteaza o anumita categorie de produse la
12 noaptea si instantaneu primeste un email cu o propunere de vanzare. Daca vrei sa te ajutam si
aici, contacteaza-ne.

- Creeaza doar oferte care sunt diferite si reprezinta o oportunitate pentru clienti. Vezi un scurt
video pe aceasta tema aici.

Bonus

Pe la sfarsitul lunii ianuarie 2017 schimbam site-ul Marketnet. Evident, va fi mult mai bun, insa
marea majoritate a continutului nu va mai fi disponibil. De aceea, am pastrat o sectiune unde inca
mai poti descarca cele mai bune materiale realizate de mine. Click aici

Feedback

Ti-a fost de folos acest material? Lasa parerea ta aici

Multumesc,
Marius Achim
0766239334
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