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INTRODUCCION

Bienvenido a este manual definitivo de la Incubadora Despegue en el que vamos a profundizar en los 5 elemen-
tos fundamentales para transformar una pagina web y generar mas ventas.

Ha bastado una década para pasar de tener 92 millones de paginas web a las méas de 1.000 millones que
existen actualmente en el afio en curso.

La red no es solo entretenimiento o una herramienta en el trabajo, Internet es un negocio.

Pero la mayoria de los negocios no saben enfocar la pagina web en lo que realmente importa: generar conversio-
nesy, por lo tanto, ventas.

En la Incubadora Despegue vemos a diario diferentes situaciones:

Negocios que ya cuentan con una trayectoria en la red, que estan generando ventas pero se han estancado en el
crecimiento porque tienen un mal disefio y carecen de un proceso de ventas. Al entrar en la incubadora ven
como implementando pequefios cambios, los niimeros se disparan y el negocio crece.

0 Startups que lanzan por primera vez el negocio en Internet y que no saben por donde empezar. Desde la
incubadora Despegue se busca la formula para que la web cuente con un disefio web enfocado en la conversion
y un sistema de pruebas para ir optimizando lo que funciona y lo que no funciona.

0 Ecommerce’s que no tienen la informacion de cudntas visitas generan, cudntas de ellas convierten en ventas
ni como crear embudos para generar mas ventas de los nuevos clientes que han generado.

Lo habitual en Internet, es hacerlo mal.

Lo dificil, es dar con la informacidn correcta para hacerlo bien.

Y este manual te sitlia directamente en el camino correcto; los pasos para entender cuales son los elementos
online importantes que debes controlar en tu negocio porque van a hacer la diferencia entre tener una rentabili-
dad y no tenerla.

Como regla, las personas deberian poder ir a su sitio web y comprende lo que ofreces en cinco segundos. Si se
les toma mas de cinco segundos, estas perdiendo ventas.

iTus clientes entienden tu mensaje principal?
En la Incubadora Despegue hemos trabajado con més de 1.200 empresarios, de hasta 56 diferentes sectores,
ayudandoles a transmitir correctamente su mensaje para hacer crecer sus ventas.

Vamos a desgranar aqui los 5 elementos claves para transformar tu web y obtener mas ventas y lo vamos a

hacer a partir de la informacion correcta, analizando casos practicos de empresas que han implementado esta
metodologia y han obtenido buenos resultados.
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1. EL PROPOSITO DE
VALOR DE TU MARCA

Tu sitio web debe tener un propdsito de valor fécil de entender e irresistible para tus clientes potenciales

El propdsito de valor en las paginas web ha cambiado drasticamente en dltimos 5 afios. Anteriormente, los
sitios web eran tarjetas de visita de una empresa pero ahora son el lugar de aterrizaje de una campafia de
marketing mas amplia.

Como tal, una pagina web debe ser sencilla e irresistible. Un sitio web debe complementar tu marca en general,
es una estrategia de apoyo, con ideas claras que has identificado como el principal mensaje de tu marca
iCual es el mensaje de tu marca?

Debe ser la comunicacion sencilla que explica qué vendes y a quién lo vendes.

Si eres asesor contable, debes transmitir que te encargaras de mantener las cuentas de tus clientes al dia y de
velar por el ahorro.

Si eres un entrenador personal, debes comunicar que pones en forma a tus clientes
Y les das las herramientas para que este afio puedan dar mas de si mismos.

Si eres escritor, debes explicar que escribes relatos de aventuras trepidantes, que convertiran nuestras lecturas
de verano en el mejor entretenimiento.

El principal error al crear tu propdsito de valor es que ser muy extenso.

La mayoria de empresarios, sabe tanto acerca de sus productos que intentan proyectar todo ese conocimiento ya
desde el home de la web.

Sin embargo, los clientes potenciales solo te van a prestar unos pocos segundos de atencion, por lo que debes
de ser breve, directo y claro.
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Por ejemplo:
« Pierde el peso que has ganado durante tu embarazo con nuestro sistema para mamés
o Alquila tu apartamento turistico para tu préximo viaje roméntico en pareja.

« Organiza el catering perfecto y exclusivo para el proximo evento de tu empresa
« Realiza un diagnéstico completo a tu mascota para descartar cualquier problema de salud.

No hace mucho, uno de los empresarios de la incubadora estaba preocupado de que su negocio también fuera

complicado.

Como pintor industrial, realizo servicios a una gran variedad de clientes; desde particulares, a constructoras.

Cuando revisamos cuidadosamente su pagina web, sin embargo nos dimos cuenta de que realmente no se
estaba comunicando nada de valor para cualquiera de sus clientes potenciales.

El Home hablaba de los afios que Ileva en el negocio y de cémo su abuelo fundd la compafiia. Le convencimos de
que debia cambiar el disefio, con la imagen de un chico en camisa blanca, pintando algo y usé el propésito
"Sabemos pintar".

Y por supuesto, afiadimos un botén grande con el lamamiento de accion " Obtén tu presupuesto”.

Caso Practico

Veamos un caso practico de la Incubadora Despegue donde puedes aprender a enfocar el propésito de valory
encajarlo con un disefio que vende.

Se trata del disefio de una landing page realizado para el proceso de venta de la empresa Catering&Eventos, un
negocio de organizacion de catering en Madrid.
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Como ves, se esta hablando directamente a empresas que necesitan contratar un servicio de coffee break para
su evento:

“Disefiamos tu desayuno y coffee break para crear una Experiencia Gourmet en tu evento.”

En todo momento, se refuerza la exclusividad con conceptos como “experiencia” y “gourmet”.

Esto, ademads se refuerza con una imagen de cabecera que permite visualizar el servicio y con un dltimo copy,
con el que se entiende la diferencia entre contratar a Catering&Eventos, respecto a la competencia:

“;Por qué hacer un catering normal cuando puedes crear una experiencia gourmet en tu evento?”

Plan de accion

Redacta un propdsito de valor para tu marcay aseglrate de que es facil de entender Esto es lo primero que
necesitaras para mejorar las conversiones de tu sitio web.

05



2. EL OBJETIVO DE LA PAGINA
WEB Y LOS LLAMAMIENTOS
DE ACCION

Tu web debe incluir un llamamiento de accion claro, enfocado en el objetivo principal.

No hace mucho tiempo, en la Incubadora Despegue necesitamos un servicio de traduccion para unas creativida-
des.

Estuvimos investigando en Internet para encontrar la mejor empresa de traducciones que cumplieran con los
requisitos que necesitdbamos.

Redujimos la bisqueda a dos empresas de traduccion: |a primera empresa, tenia un sitio web visualmente
impresionante, con iméagenes en movimiento y traductores sentados en una oficina preciosa, completando
proyectos.

Las paginas internas de la web nos permitieron leer acerca de sus trabajos y proyectos.

El Gnico problema era que, aparte de un botdn de contacto, no vimos una férmula clara y sencilla para solicitar
un presupuesto. Tampoco terminamos de entender qué diferenciaba esta empresa de la competencia; a parte de
un disefio web bonito.

Decidimos consultar a otra compaiiia de traduccion.

El sitio web de la segunda empresa, no tenia un gran disefio. No estaba mal, pero era poca cosa en compara-
cién con la anterior.

Y, sin embargo, en la parte derecha del home, nos llamé la atencion una frase simple: " Tus traducciones
perfectas y en tiempo acordado o te devolvemos el dinero”.

Luego, habia un boton que simplemente decia "Solicita tu presupuesto”.

Por supuesto, escogimos a la segunda compafiia para encargar nuestras traducciones.
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Es sorprendente cudntas compafiias no piden claramente la conversion.

Caso practico
Vemos un caso practico de la Incubadora Despegue, en el que se puede apreciar la importancia de indicar qué
accion debe hacer el usuario.
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En este caso, te mostramos la landing usada para el proceso de venta de la Clinica Dr. Granado-Tiagonce; una
clinica de cirugia estética en Madrid.

Se trata de un negocio donde no sélo hay que ser explicito con el llamamiento de accién, también se debe tener
en cuenta que en este modelo de negocio generar confianza por parte del usuario es critico.

En todos los [lamamientos se deja claro que la accién es solicitar una cita con el Dr. Granado en su centro.
Ademas, se refuerza la credibilidad con los valores de la clinica donde la experiencia y la trayectoria en todos
sus casos de cirugia les avalan.

Plan de accion

El llamamiento de accién en tu Web, debe ser directo

Debe ser una solicitud para hacer un pedido o la compra directa, en base a la métrica que conduce el negocio.

Si la métrica que conduce tu negocio requiere de una consulta previa, indica al potencial que haga una solici-
tud para programar su cita o para tener un asesoramiento telefonico.

Sea el [lamamiento que sea, ese boton deberia ser el foco principal de tu sitio web.

Considera hacer un disefio de boton en un color brillante o situarlo en la parte superior derecha de tu sitio web.

Y aseglrate de que estd en cada paginay que los clientes nunca van a estar demasiado lejos para poder
presionarlo.

Te sorprenderia saber cuantas ventas estas perdiendo porque estas haciendo
Que tus clientes trabajen demasiado para comprar lo que realmente necesitan y que td les ofreces.

Ejemplos de llamamientos de accion:
e Compra ahora
e Haz tu reserva

e Solicita tu presupuesto
e Reserva una cita
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3. LA IMPORTANCIA DE LA
OPTIMIZACION DEL DISENO
WEB Y PRUEBAS A/B

Tu sitio web debe mostrar visualmente el éxito que tu cliente experimentara si usa tu producto o servicio

Al elegir imagenes para tu sitio web, los empresarios suelen escoger imagenes que representan quiénes son
cOmo empresa.

Pero, recuerda, el objetivo de una pagina web no se trata de mostrar la empresa, sino de hablar al cliente.
Todo en tu web debe disefiarse con el cliente en mente.

Por mucho que quieras mostrar la fachada de tu edificio o imagenes del CEO con sus hijos, se debe evitar caer
en este tipo de tentaciones.

En lugar de esto, se deben usar imagenes que cuentan la historia de cdmo mejorara la vida de los clientes
potenciales sin compran nuestros productos y servicios.
Muestra imégenes de gente feliz con tus productos.

Entiende la diferencia entre Problemas Externos y Problemas Internos

Uno de los cambios de enfoque es que los clientes compran soluciones para solventar problemas internos, no
externos.

Lo que queremos decir con esto, es que cualquier problema externo- ya sea un grifo con fugas o un neumatico
pinchado- manifiesta un problema interno; frustracion, confusion o, incluso, la sensacion de que "no tengo lo
que necesito".

No te equivoques, tus clientes compran tus productos para aliviar una tension interna.

Y cuando muestras imagenes de personas a las que has ayudado, tus clientes querran contratar la misma
experiencia.
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Implementa un sistema de Pruebas A/B

Teniendo esto en cuenta, sabemos que es dificil acertar a la primera.

Es decir, cuando uno se pone a escoger imagenes no siempre escoge la que tiene mas potencial en un primer
momento.

Por eso, es importante crear sistemas de medicién para entender qué tipo de imagen convierte mejor en tu
pagina.

Las pruebas A/B en las que se divide el trafico de tu sitio, para llevarles a dos paginas con una pequefia
variacion en el disefio, son la mejor manera de optimizar hacia las conversiones.

Para ello, es basico ayudarse con una plataforma de analitica web, como Google Analytics; donde se pueden
crear embudos de conversion, en base a objetivos para optimizar el disefio y tener |a version ganadora.

Caso Practico

Veamos un caso practico de la Incubadora Despegue, donde se ha implementado un pop up para la tienda
online La casa de la barba.

Este Ecommerce tiene muy buenos niimeros de trafico web cualificado de potenciales que visitan la tienda
online.

En Despegue vimos que era necesario implementar un pop up para retener un porcentaje de este tréfico, en
emails de potenciales para su lista.

Se crearon dos versiones de pop up’s, con dos copys diferentes y misma imagen, que se mostraban como
version Ay B al 50% del trafico que entra en la pagina.

Copy A:
Haz tu primera compra con un 10% de descuento. Enviamos el cupdn a tu direccion de email.

Copy B:

iAhorra en tu primera compra! Te enviamos un cupdn del 10% de descuento a tu email.
Y esta es la version ganadora:
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iAHORRA EN
TU PRIMERA
COMPRA!

TE ENVIAMOS UN CUPON
DEL 5% DE DESCUENTO
ATU EMAIL

ESCRIBE TU EMAIL AQUi

.

B #cento 1a poiitica de privacidad

El copy del pop up B convierte al 12,5% del trafico en emails de potenciales, ganando al copy de la version
A (9%).

Esto significa, que se estan registrando en la base de datos del negocio un 12,5% del tréafico que entra. Y esto,
supone un activo importante para el negocio.
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4. ELCOPY Y LA
COMUNICACION EN TU WEB

Tu sitio web debe tener copys claros y definidos, relevantes con el mensaje de tu marca.

Puedes crear un libro de estilo, como el documento que asegurara que todo el equipo sigue la misma linea en
los copys.

La mayoria de las empresas han intentado tantos diferentes estilos de copys , que su comunicacion se ha
convertido en algo abarrotado y confuso.

Un libro de estilo, significa que sabes exactamente quién eres y qué ofreces a tus clientes en cada una de las
comunicaciones que usas para las diferentes plataformas y campafias. De este modo, siempre mantendras una
personalidad reconocible.

Caso Practico

Analizamos un caso practico de la Incubadora Despegue, donde resolver los miedos y preguntas del potencial es
fundamental para tener el éxito con las conversiones.

Se trata de Todochofer, un negocio en la comunidad de Madrid en el que un conductor profesional se acerca a
dénde ti estas para conducir tu coche por ti.

La particularidad es que el conductor se desplaza en una moto plegable hasta tu ubicacion y la guarda en el tu
maletero hasta llegar al destino.

Aqui hay que explicar al potencial este sistema y reforzar en la necesidad de contratar este servicio en el caso
de que td no puedas o debas conducir.
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“;Necesitas un conductor?”
“Si bebes, danos las llaves y despreocipate”

“Si tienes una empresa”
Como ves, en cada categoria se habla de las diferentes situaciones en las que contratar a

un conductor es la solucién a tus problemas. l
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Los 8 elementos criticos que debes tener en cuenta para tu libro de estilo.

Responde a estas cuestiones:

1. ;Qué quiere tu cliente?

2. ;Cudl es el problema externo que deben solucionar?

3. ;Cual es el problema interno? (;Como le esta haciendo sentir el problema externo?)

4. ;Qué proposito de valor puedes crear para empatizar con el problema interno del cliente?

5. ;Por qué eres una autoridad para resolver el problema de tu cliente?

6. ;Cudl es tu plan para aliviar el miedo y la confusion de tus clientes?

7. ;Cuél es la llamada directa a la accion?

8. ;Como mejoraré la vida de tu cliente si resuelve su problema?

Encuentra las respuestas para mejorar tu copy y comunicacion en la web

La respuesta a estas preguntas proporcionara todo el material que necesitas crear en tu sitio web y, a mayores,
en tus envios de correo electrénico, presentaciones de ventas e, incluso, tu filosofia de marca.

Las respuestas a estas preguntas son exactamente lo que tus clientes estan buscando.

Si les proporcionas respuestas claras, los clientes potenciales sabran que tienes lo que necesitan.
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9. LA CREDIBILIDAD Y LA
AUTORIDAD EN TU NICHO
DE MERCADO

El potencial que entra en una pagina web necesita sentirse seguro acerca de la credibilidad y confianza que le
genera una marca que atn no conoce.

Puede que el copy encaje con su problema o deseo, que la ruta de navegacion sea sencilla pero ;Como asegu-
rarse de que la empresa que hay detras es de fiar?

A dia de hoy, con la enorme competencia que han cualquier mercado, hay que asegurarse de que generamos
una mayor credibilidad y confianza que la competencia; lo que nos convierte de forma automatica en una
autoridad en el nicho de mercado.

iEs posible mejorar en tu pagina la credibilidad para poder ser una referencia en tu mercado?

Hay varios recursos que ayudan a mejorar la autoridad en tu pagina web, que en Despegue desglosamos a
continuacion:

Testimonios de Clientes Satisfechos. Como usuario no hay nada mas tranquilizador que encontrar, en la
pagina web en la que estas pensando hacer una conversion, testimonios de personas reales.

Por un lado, sabes que mas gente esta contratando ese servicio o comprando ese producto.

Por otro lado, te aseguras de que el servicio 0 el producto ha sido comprado por més gente y han quedado
contentos con los resultados.

Para cualquier negocio es importante facilitar a los clientes la opcion de dejar comentarios en una pagina
especifica de la web para que nuevos clientes se animen a comprar.

Lo més habitual es que, cuando un cliente ha quedado contento con la compra, esté encantado de compartirlo
con los demds, dejando una resefia.

Hay que tener en cuenta con esto que cuanta mas credibilidad genere el testimonio, mas conversiones van a

producirse. No es lo mismo tener simples comentarios de usuarios, que una resefia con la imagen y el nombre
real de la persona que la hace.
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Logos de las empresas con las que has trabajado. Para paginas web enfocadas en b2b, siempre existe la
opcidn de colocar los logos de empresas que han contratado el servicio o comprado el servicio.

Ver las grandes marcas (o pequefias) entre la clientela fiel de un negocio siempre es un trampolin para hacer la
conversion.

Por eso, si ya desde el home puedes colocar un bloque en el que tienes las diferentes marcas que te estan
comprando, hazlo porque esto dara un impulso a tu nimero de conversiones.

Contenido de autoridad. La creacion y difusion que hagas de contenido de autoridad es otro elemento que
refuerza la credibilidad.

Si en tu nicho puedes crear de forma periddica contenido especializado sobre tus productos, esto va a hacer que
los clientes potenciales descubran cuanto sabes acerca del tema.

Atodos nos gusta comprar a expertos, por eso tener un blog desde el que compartes tu sabiduria y que,
ademas, es un contenido que ayuda porque resuelve los problemas de los potenciales o es interesante, no dudes
en ponerlo en marcha.

Ademaés, puedes hacer una buena difusion de este contenido, promoviéndolo entre tus listas de emails y redes
sociales; para asegurarte de que tus esfuerzos son vistos por los potenciales y se rentabilizan.

Caso practico

En Aldea Tejera Negra, que ha participado en la Incubadora Despegue, es fundamental contar con testimonios
de las parejas que ya han organizado su boda con ellos.

Se trata de uno de los dia mas importantes para cualquier persona y el potencial, necesita tener feedback de
personas reales que se han casado en Aldea Tejera Negra.

Por eso, en Despegue, creamos ya en Home de la pagina web un bloque dedicado a parejas que se han casado
en Aldea Tejera Negra y que han querido compartir su experiencia:
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Mas de 400 parejas
han celebrado sus bodas con nosotros

Aldea Tejera Megra: la més original de |as Fincas para bodas Madrid

Espe y Javi Maca y Emi Maria y Chema Arantxa y Pablo

Ll 4 La msgis que

a3 Seqgulr leyends [ - ] Saguir leyenda a Segulr leyendo [ - ] Saguit leyenda

Si en tu negocio, puedes afiadir opiniones y testimonios, no dudes en hacerlo porque es el empujon que el
cliente potencial necesita para decidirse a hacer la conversion.

Ponemos punto y final a este Guia con los 5 elementos Claves para Transformar tu web para generar mas
ventas.

Esperamos que este sea el primer paso para dar el salto en ventas que tanto necesitas.

Un saludo,

El equipo de la Incubadora Despegue
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