10 Способов улучшить конверсию и работу с корзиной в Вашем Интернет-магазине.
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Если уж посетители Вашего веб-сайта перешли на страничку "коризна", будет очень обидно, если  корзина окажется нефункциональной и не сможет помочь Вам продать товар.  
В зависимости от того, какой тип бизнеса вы ведете, значение термина "переход" или "конверсия" будет варьироваться. Для Интернет-магазинов, конечной целью перехода в корзину является продажа товара. Но многие сайты преследуют другие цели или ставят перед собой несколько задач одновременно.

Создавая Ваш сайт, вы, возможно, преследовали цель собрать большое количество подписчиков или предоставить для загрузки какие-либо документы, а может это – привлечение потенциальных посетителей, какого-либо рода резервации или запись на встречи и семинары.
В данной статье мы расскажем, что можно сделать с онлайн-корзиной, для того,чтобы увеличить показатель конверсии в Вашем интернет-магазине.

1. Единообразный дизайн
Чтобы сделать первый шаг к улучшению качества переходов на страницу покупки, убедитесь, что и корзина и страничка оформления заказа оформлены в том же стиле, что и весь остальной сайт. Единообразный дизайн помогает людям более доверительно относиться к сайту и не отпугнет ваших оналйн-покупателей перед тем, как они соберутся ввести в систему свою персональную информацию и данные по банковским счетам.  
2. Акцент на безопасности
Следующий шаг – обеспечить клиентам чувство комфорта и безопасности во время совершения покупки. Поставьте в браузере кодовый замок и постоянно обновляйте ваш SSL-сертификат. Простым языком объясните клиентам, что при сотрудничестве с вами их данные в полной безопасности.

3. Правильный объем информации
Найти правиьный объем информации, которая будет отображаться в корзине – и есть самая сложная часть задачи. С одной стороны, Вы хотите рассказать клиенту как можно больше о своей компании и ее продуктах или услугах, чтобы окончательно убедить их сделать покупку, с другой стороны, вам необходимо максимально упростить процесс оформления заказа. 
Чем меньше будт на странице отвлекающих моментов и чем меньше времени необходимо будет затратить на оформление заказ, тем вероятнее факт совершения покупки.
4. Простой язык
Не распугивайте своих покупателей высокопарным языком или множеством технических терминов. Вместо этого, изъясняйтесь простыми и понятными словами, которые направят ваших клиентов к совершению покупки.

5. Четкий план действий для покупателей
Четко пропишите каждый шаг клиента для совершения покупки, это значительно упростит процесс заказа. У Вашего клиента не должно возникать вопроса "что делать дальше". Упростите весь процесс настолько, насколько это только возможно. Представьте себе, что ваши клиенты никогда ничего не покупали онлайн, и подробно разьясните им каждый шаг процесса покупки. 
6. Ссылка на разделы "условия работы сайта" и "общая информация".
Если Вы хотите рассказать об условиях возврата товара, гарантиях или условиях доставки, но уложиться в пару предложений не получится – предоставьте ссылку на данную информацию, открывающую новое, маленькое окно, не прерывая процесса покупки.

Не сбивайте клиентов с толку, чтобы в поисках ответа на свои вопросы, они не прервали процесс заказа и приобретения товара или услуги. 
7. Ясное представление цены и условий доставки
Это хрошо, если есть возможность предложить несколько способов доставки, но важно найти правильный баланс между слишком большим и слишком малым количеством таких способов. В некоторых случаях, слишком большое количество способов доставки может запутать потенциального покупателя, что приведет к тому что покупка отложится или же корзина и вовсе будет опустошена (так называемая "проблема брошенной корзины").  
Предоставление четкой информации о цене доставки тоже важно. Самая частая причина "брошенной корзины" – это  отсутсвие информации касательно цены доставки где-либо  на видном месте. Клиенты могут остаться очень недовольными, так как им покажется, что Вы скрываете от них цены и не достаточно четко сообщаете им, сколько именно с них возьмут при доставке.  

8. Шаг "Просмотр заказов"
Опять же, это та часть процесса покупки, в которой необходимо найти правильный баланс.  С одной стороны любой лишний шаг усложняет процесс покупки, что, конечно, плохо. С другой стороны, возможность еще раз просмотреть заказанные ими товары и услуги, даст клиентам бОльшее чувство безопасности и уменьшит риск "брошенной корзины". Покупателя успокоит тот факт, что перед поупкой он ознакомился с полным списком товаров в корзине и их общей стоимостью, и получил информацию о том, что произойдет дальше.  
9. Сраница подтверждения и уведомление на почту
Даже если Ваш покупатель уже заполнил форму заказа, еще нельзя сказать что дело в шляпе. Клиенту нужно подтверждение того, что его заказ прошел, иначе он может подумать, что этого не случилось и, в результате, даже отменить сделанный заказ. 
Нажимая последнюю кнопку для заверения процесса заказа, клиент должен попадать на страницу подтверждения, на которой может быть благодарность за заказ и информация о том, что произойдет дальше.  
Также покупателю должно прийти на электронную почту письмо-подтверждение, в котором, вобщем-то, говорится то же самое, включая, разве что, информацию о времени доставки. Электронное письмо – это документ, который заказчик может сохранить и при случае воспользоваться им.

10. Проверьте, получил ли клиент товар
Естественно, такой вопрос никак не повлияет на уже совершенную клиентом покупку, но он может обеспечить конверсию в будущем. 
Письма с вопросом о том, удовлетворен ли клиент товаром или услугой, повышают лояльнось клиента, так как они показывают, что вам важно знать, что заказ был получен и клиент остался доволен.  
Более того, такие письма мотивируют ваших клиентов к написанию положительных отзывов и обзоров на приобретенный ими товар или услугу,  что, в свою очередь, привлечет к вам новых и новых клиентов.

Бонус: Не забывайте о тестировании
Каждый сайт, каждая компания и каждая группа онлайн покупателей отличаются друг от друга, и потому высокий уровень конверсии зависит от разных показателей. Как же учесть все эти показатели и повысить уровень конверсии Вашего сайта? Ответ прост – тестирование. 
И проверка удобства использования, и A/B-тестирование крайне важны для улучшения работы онлайн покупателей с корзиной на Вашем сайте. Постоянно тестируйте все элементы вашей корзины – от цвета и расположения кнопок до дизайна и текстового наполнения. 
Чем больше элементов будет протестировано и улучшено, тем выше поднимется уровень конверсии на Вашем сайте.
