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b dicas infaliveis para um checkout bem-sucedido
no e-commerce

O processo de conclusao de compra ja é complicado o suficiente, sem levar em consideracao
os critérios do cliente. Estima-se que 4 trilhoes de délares em mercadorias deixarao

de ser comprados online em 2015. Nao contribua para este nimero com uma experiéncia
de checkout falha. Estas cinco dicas vao ajudar a garantir que esse processo seja realizado
sem problemas.

Dica n° 1: Remova todas as barreiras desnecessarias.

Hoje, 92% das organizagoes suspeitam que os dados de clientes e prospects podem ser imprecisos de alguma maneira.
Isso pode levar ao desperdicio de recursos, perda de produtividade, gasto desnecessario com comunicagoes e,
consequentemente, perda de receita.

¢ Nao exija que o cliente crie um nome de usudrio e uma senha.
¢ Nao inclua muitos campos de preenchimento obrigatério.

» Ofereca uma opg¢ao de checkout para visitantes.

e Tenha um botao Voltar durante a conclusao da compra.

Os clientes estao a procura de um processo de conclusao de compra rapido e simples. Se seu objetivo é aumentar sua base
de clientes ou minimizar as desisténcias, nao afete, de forma negativa, a experiéncia do usuario tentando coletar dados
desnecessarios.

Dica n°® 2: Evite processos desnecessarios e custos extras de envio.

Um checkout bem-sucedido deve ser eficiente e ininterrupto, tanto para o cliente quanto para a empresa. Ter uma solugao de
verificacao de endereco em tempo real e que possa verificar a precisao dos dados no momento em que o cliente os fornece,
reduz o risco para seu banco de dados e evita processos e custos associados as informacoes de contatos incorretos.

« Verifique a precisao de dominios de e-mail, enderecos e nimeros de telefone conforme eles sao coletados
no ponto de entrada.

As consequéncias desagradaveis de ter informagdes incorretas do cliente podem incluir reenvio de pacotes, diminuigao
na satisfacao do cliente e gastos adicionais de tempo para remover manualmente dados de cada contato incorreto ou
incompleto do banco. Nao, obrigado!



Dica n° 3: Elimine surpresas.
Nao subestime as expectativas do cliente. Eles esperam, no minimo, um site que funcione corretamente, sem interrupcoes
e gue quaisquer custos adicionais - por exemplo, custos de envio, impostos, taxas - sejam especificados ja no carrinho.

¢ Nao inclua custos de envio surpresa no final do checkout.
* Nao use sites e paginas que expirem.
* Fornega diversas opgoes de entrega.

e Fornega informagoes sobre pregcos na moeda do usuario.

Dica n° 4: Envie e-mails personalizados de lembretes de carrinhos abandonados.
Embora os carrinhos de compras abandonados sejam desmotivantes, na verdade, oferecem oportunidades para reativar
processos de pagamento e campanhas de marketing. Mas seu banco de dados de lista de e-mails deve ser preciso para
garantir que esses e-mails de lembretes cheguem ao destino correto.

¢ E-mails personalizados de carrinhos abandonados tém taxas de transa¢ao 25% maiores do que os e-mails
nao personalizados.

* 52% dos clientes, com idade entre 18 e 29 anos, acham os e-mails de lembrete de carrinho uteis.
¢ Os lembretes de carrinhos abandonados entregues em uma série de trés e-mails tém aumentado
mais de 50% nas taxas de conversao em comparac¢ao ao envio de apenas um e-mail de lembrete.

e Cerca de 50% de todas as faixas etarias espera receber um e-mail de lembrete.
e Incluir ofertas como frete gratuito e descontos nos e-mails de lembretes aumentam as taxas
de transagao em quase 55%.

Dica n° b: Crie uma experiéncia de checkout perfeita para simplificar e agilizar

O processo de pagamento.

Os clientes precisam ter certeza de que a satisfacao e a experiéncia do usuario sao suas prioridades.

0 preenchimento prévio das informacoes de pagamento dos clientes reduzira as chances de ter um processo de checkout
com problemas ou negativo.

¢ Use os recursos de preenchimento automatico ou com um clique em seu processo de conclusao de compra.
« Evite redirecionar os clientes para fora de seu e-commerce ou para outro site para concluir uma transagao.

Existe uma psicologia que explica o porqué de os consumidores serem tao relutantes em gastar dinheiro, por isso,
o processo de conclusao de compra deve ser estimulante, orientado e motivador.

Oferecemos a vocé 5 dicas infaliveis para garantir um processo de checkout bem-sucedido, mas a base de uma excelente
experiéncia do cliente sempre comeca com a coleta de dados precisos de forma eficiente e a preservacao da integridade
do banco de dados dos clientes.

Nao considere apenas nosso ponto de vista. Veja como a overstock.com aperfeicoou seu processo de checkout e reduziu
drasticamente os custos com atendimento ao cliente ao melhorar a qualidade dos dados:
https://www.edg.com/case-studies/overstock/.
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