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LO QUE DEBES SABER 
SOBRE CRO
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“
Hablar de CRO es hablar de 

Eficiencia 
(mayor resultado con menores recursos)



CONVERSION RATE OPTIMIZATION

CRO



¿QUÉ ES UNA CONVERSIÓN?



En Mk Online, llamamos conversión a la 

consecución de un objetivo previamente establecido.

¿QUÉ ES UNA CONVERSIÓN?



¿QUÉ ES CONVERSION RATE?

RATIO de Conversión



El ratio de conversión es un indicador que mide la 

relación entre el número de visitas únicas de una 

aplicación web y el número de consecuciones 

registradas para un objetivo previamente establecido

en un periodo de tiempo determinado.

¿QUÉ ES CONVERSION RATE?



CÁLCULO DEL RATIO DE CONVERSIÓN

Nº DE USUARIOS QUE VISITAN LA WEB

Nº DE CONSECUCIONES (Objetivos)



OPTIMIZACIÓN DEL RATIO DE CONVERSIÓN

Nº DE USUARIOS QUE VISITAN LA WEB

Δ Nº DE CONSECUCIONES (Objetivo)

Generalmente siempre se 
apuesta por aumentar el 

número de usuarios. 



Enero Febrero Marzo

Nº Objetivos 100 100 150

Visitas 10.000 15.000 10.000

Ratio Conversión 1% 0,6% 1,5%

OPTIMIZACIÓN DEL RATIO DE CONVERSIÓN



“
Hablar de CRO es hablar de 

Eficiencia 

Optimizando el número de consecuciones de objetivo 
podemos aumentar los resultados sin necesidad de invertir 

para conseguir más visitas.



1.1
DATOS ACTUALES SOBRE CRO

Extraídos del estudio Ecommerce de Flat 101
(Pre-Covid)



“PORCENTAJE 
MEDIO DE 

CONVERSIÓN EN 
ECOMMERCES
ESPAÑOLAS”

1,07%
Media

0,01%
Mínimo

0,79%
Mediana

7,25%
Máximo

Extraídos del estudio Ecommerce de Flat 101





RECOMENDACIONES CRO
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Apuesta por una navegación 

intuitiva y sencilla que no 

desoriente al usuario.

NAVEGACIÓN USABLE



INTERACCIÓN POR VOZ

Permite al usuario interactuar 

por voz con tu sistema.



TECLADOS ADAPTADOS

Nuestro sistema debe desplegar 

el teclado correcto en función de 

la información que se solicite al 

usuario.



LEAD MAGNET

Capta a tus usuarios con un 

recurso gratuito de valor para 

que te dejen su email.



GENERA CONFIANZA

Permite que el usuario se 

sienta seguro de que tu 

marca es fiable.



EXPLOTA EL SOCIAL PROOF

Si alguien habla bien de tu 

negocio. ¡HAZLO SABER!



CUIDA MUCHO TU IMAGEN

Los usuarios somos capaces 

de establecer un primera 

impresión sobre una web en 

50 ms. 



PRINCIPIO DE URGENCIA

Acentuemos un poco la 

escasez para acelerar la 

decisión de compra del 

usuario.



APUESTA POR EL VÍDEO

Utiliza el medio vídeo para 

argumentar la estrategia de 

tu negocio, las ventajas de tu 

servicio/producto, etc... 



Explora todos los canales 

para llegar a tu público.

OMNICANALIDAD 100%



Facilita la tarea a los usuarios que 

vuelvan de nuevo a tu página, 

guardando sus preferencias o sus 

búsquedas. 

PERMITE GUARDAR INFORMACIÓN



USUARIO RECURRENTEPRIMERA VISITA

PERSONALIZA LOS CONTENIDOS DE TU WEB



PERSONALIZA LOS CONTENIDOS DE TU WEB



OFRECE FLEXIBILIDAD

Los datos reflejan que 

las páginas que no “obligan” 

al usuario a registrarse, 

registran mayor número de 

inicios de contratación.



Extraídos del estudio Ecommerce de Flat 101

PROCESOS VARIOS PASOS



MOSTRAR ESTIMACIÓN DE PRECIO ANTES DEL CHECKOUT

Si tu producto lleva algún 

coste asociado, informa de 

ello y da una estimación del 

incremento de precio desde 

el primer momento.



RESALTAR VALORES

Resalta tus valores para crear 

una imagen de marca 

poderosa.



NO CONVERSIÓN

No te olvides de prestar 

atención a los usuarios que 

no convierten. 



2.1
NO TE OLVIDES DE LA 

POST CONVERSIÓN



CUIDA TODOS LOS TOUCH POINTS 

Recuerda contactar con tus 

usuarios tras su compra y 

pedirles opinión sobre tu 

producto/servicio. 

Ofrece algo a cambio para 

incentivar la interacción.



PIDE OPINIÓN  

No esperes a que el usuario 

acabe su relación contigo 

para pedirle opinión. 

Contacta con él durante su 

experiencia y ayúdale a 

mejorarla.



PIDE OPINIÓN  

También puedes contactar 

con tus usuarios tras su 

compra y pedirles opinión. 

Ofrece algo a cambio para 

incentivar la interacción.



¡MUCHAS GRACIAS!


