Expansiin 4
PYMES & EMPRENDEDORES [EENEpedtdvat]

TECNOLOGIA | INNOVACION

Pistas para triunfar
con el comercio movil

El ‘'smartphone’ gana protagonismo en el comercio online, pero el 70% de las pymes reconoce
que necesita ayuda para desarrollar este canal. La usabilidad y la velocidad de carga son clave.

C. Sekulits. Matric

Los teléfonos méviles son omnipre-
sentes en nuestros dias v para mu-
chos suponen casi una extension de
su propio cuerpo. Desde esa pers-
pectiva, no es de extraiiar que la ma-
yoria de los usuarios recurran prin-
cipalmente al mévil para acceder a
los comercios online, por delante del
ordenador ¥ otros dispositivos, co-
mo la tablet. Una circunstancia de la
que las pymes son cada vez mds
conscientes, Asi, el 44% de las pe-
quefias v medianas empresas afirma
que contar con aplicaciones moviles
o webs optimizadas es vital para el
crecimiento de su negocio, segun el
estudio Las pymes espafiolas en el
dmbito online. Sin embargp, el 71%
reconoce que necesitaba apoyo ex-
terno para poder integrar el canal
movil en su negocio,

® Sectores. El m-commerce resulta
ventajoso para casi cualquier pyme
que tenga una estrategia de ventas
online, va que la tendencia apunta
cada dia mas a la omnicanalidad. Pe-
ro por el momentn, algunoes sectores
le estin sacando mids jugo que otros.
Asi, las companias de salud y belleza
registran de media una tasa de con-

tal de Digital Boost. Conocer donde,
como y cudndo busca una marea el
ustario es esencial para aprovechar

version del 80%. Se entiende por ta-  cada impulso o necesidad de com-
sa de conversion el porcentaje devi- - pra.

sitas que cumple con los objetivos

que persigue la empresa, habitual-  ® Cudndo lanzarse. El comercio a

mente, la compra del producto. Le
siguen el sector de mascotas (59%) v

traves del mowil es una tendencia im-
parable. El porcentaje de espafioles

el de moda (4296). “Una manerade  gue recurrira al smartphone para sus
aprovechar el movimiento que ofre-  pagos en el dia a dia podriasuperar el

ce el dispositivo mdvil es realizar ac-
ciones de geoposicionamiento o bien
analizar e identificar los micro-mo-
mentos de Google”, explica Beatriz
Fernindez, experta en negocio digi-

20% en 2020, segmin un estudio de
Visa. Aun asi, cada negocio tiene su
ritmo ¥ conviene evaluar si ha llega-
do el momento de dar el salto. En es-
te sentido, Alex Herrero, UX Desig-

ner de Digital Boost recomienda ud-
lizar herramientas como Google
Analyties para determinar a partici-
pacion de los dispositivos moviles en
su web. “Si estd por encima del 30%
0 40% entonces debe optar por saltar
al m-commerce”, afirma.

® Elegir una via. Hoy por hoy, la
mayoria de las pymes todavia no se
ha adaptado a este canal. Solo el 28%
ha apestado por una de las dos vias
disponibles: crear una app especifica
o desarrollar una PWA (Progressive
Web App), es decir, una web todote-
rreno que esté adaptada para la na-

vegacion desde cualquier gadget dis-
ponible. “Actualmente, la tendencia
avanza hacia el uso de PWA en detri-
mento de las app nativas”, dice He-
ITero.

® Usabilidad. Una de las claves para
incrementar la fidelizacion y lograr
la mayor tasa de conversion posible
es cuidar la usabilidad de la herra-
mienta. Por ejemplo, es recomenda-
ble que los modelos de pago esténen
una sola pigina, que el buscador sea
fiable, la posibilidad de autocomple-
tar campos y que se incorporen op-
ciones de fltrado, ya que facilitan

Bainadores y redes sociales

Guilherme Vilela, fundador de Pl Plat.

Guilherme y Barbara Vilela son dos herma-
nos brasilefics que quieren revolucionar la
venta de bikinis y bafladores en Espafia. Ha-
ce dos afios crearon Pli Plat, una marca nati-
va digital, le que quiere decir que ellos mis-
mos se encargan del disefio, la fabricacion y
la venta del producto, que se realiza exclusi-
vamente por via online. Para las empresas de
estas caracter(sticas el contacto con el clien-
te a traves de las redes sociales es esencial,
ya que carecen del escaparate de una tienda
fisica o del tirén comercial de una cadena de
distribucién. Dentro de su estrategia en re-

des, el papel del mdvil es esencial. “EI 709% de
las visitas que recibimos en la web proceden
de ‘smartphones’, sefiala Guilherme Vilela.
En consecuencia, han disefiado una pagina
web completamente ‘responsive) esto es,
adaptada a todo tipo de dispositivos.

La estrategia de 'm-commerce’ se extiende
también a los contenidos que generan. “Mu-
chos potenciales clientes acceden a las re-
des en sus ratos muertos, asl que colgamos
‘post, fotos y videos con una extensidn breve,
pero que al mismo tiempo llamen la atencién
del usuario y generen ‘engagement”, explica.

El'm-commerce’ tiene una
desventaja, y es el pequefio
tamafio de la pantalla. Para
compensarlo, la empresa
debe facilitar la navegacién
y la experiencia de compra:

» Simplicidad. E| disefio de
laweb (o la‘app') debe ser
claroy sencillo, y centrarse
enlo esencial para que
el usuario pueda navegar
de forma intuitiva.

» Pantalla tactil. Elusuario
no dispone de ratdn con
el que clicar, por lo que
los botones y demas
elementos de navegacidn
deben contar conel
tamafio suficiente y ser
perfectamente visibles.

» Campos de blsgueda.
También es clave facilitar
las busguedas con
opciones como
‘autocompletar’ la
correccion automética
y los filtros inteligentes.

» Fortalezas. | os méviles
cuentan con sus propias
ventajas frente al
ordenador que se deben
aprovechar. Por ejemple, la
posibilidad de peolocalizar
al cliente o la facilidad para
la navegacion en vertical.

gestionar los resultados cuando las
pantallas son muy pequefias.

Otro factor clave es el tempo de
descarga de la web, que no deberia
superar los tres segundos.

® Seguridad. Los métodos de pago
han de ser completamente seguros e
incorporar sistemas cifrados y las
maximas garantias. Usando el proto-
eolo HTTPS, que ya incorporan mu-
chos terminales moviles, se puede
bloguear el acceso no autorizado a
datos sensibles, Otra manera de fo-
mentar Ia confianza en los clientes es
incluir certificados y sellos de cali-
dad pnline,

® Lograr la compra. Los usuarios
recurren cada vez mis al smartpho-
ne para busear v comparar produe-
tos en Internet. Pero la tasa de con-
version en estos dispositivos no esta
aumentando al mismo ritmo que ¢l
ntmero de visitas. Una de las reco-
mendaciones de los expertos para
potenciar las ventas ps generar una
relacion de confianza, “Hay que
crear una base de datos de direccio-
nesmail y teléfonos, y comenzar una
comunicacion continua con los
usuarios que genere confianza y cer-
cania, utilizando una herramienta de
envios adecuada para ello”, aconseja
Jestis Mera, director general de Es-
trategia Global de Antevenio,




