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Un esquema de web que sí funciona 85

A continuación, enumera tus llamadas a la acción. Tu pá-
gina web real puede incluir llamadas a la acción directas y de 
transición (cubriremos las llamadas a la acción transitorias en 
el próximo capítulo), pero por ahora, considera esto como una 
simple muestra de encabezado.

Ahora es tu turno. Completa el cuadro a continuación.

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

Verifica tu trabajo.
Imagínate caminando hacia la cafetería local con el enca-

bezado que acabas de plantear. Toca el hombro de la primera 
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Si es así, esta sección de la página web debe detallar el va-
lor añadido.

Sé específico. Sé visual

El error más grande que cometen las personas cuando se trata 
de escribir su propuesta de valor es que no son lo suficiente-
mente específicas.

Si tu producto ayudará a ahorrarle tiempo o dinero a tu 
cliente, quieres decirlo. Evitar el lenguaje evasivo como «satis-
factorio» o «satisfecho» y en lugar de eso utiliza un lenguaje 
específico como «ahorrarás tiempo este verano» o «tu césped 
hará que tus vecinos sientan envidia.»

También ayuda a ser visual. Por supuesto, las imágenes 
reales que uses en esta sección ayudarán, pero también pode-
mos usar un lenguaje que ayude a las personas a «ver, oler y 
saborear» la vida que pueden experimentar.

«Al volver a casa te encontrarás con una casa limpia y re-
frescante, tanto que te hará sentir que el mismo personal de la 
reina hubiera estado allí». O «¡Llevarás el esmoquin con el que 
te casaste en unas pocas semanas!»

¿Puedes ver cómo este tipo de lenguaje es más motivador 
que «Tu casa estará limpia» o «Perderás peso»?

Aquí hay algunos ejemplos de cómo otras compañías han 
ilustrado el valor que ofrecen a los clientes:
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Ahora es tu turno

Dibuja una sección de guía para tu página web . Siéntete libre de 

usar esta sección del libro como un borrador y luego transfiere tus 

resultados a la plantilla de papel que descargaste en MarketingMa-

deSimple .com para ver cómo todo se une .

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------
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Mantén el plan visualmente simple

Desearás que cada paso de tu plan esté representado por 
una palabra o frase simple. Recuerda, las personas escanean 
las páginas web antes de leerlos, así que haz que tu página web 
sea fácil de escanear poniendo palabras claves en negrita o 
usando viñetas para facilitar la lectura.

También puede usar iconos para cada paso, encabezados 
en negrita y descripciones cortas para que el visitante no tenga 
que quemar muchas calorías mentales para descubrir cómo va 
a llevarlos a su resultado exitoso.

Ejercicio

¿Se puede dividir en 3 pasos el procedimiento para hacer negocios? 

¿Cuáles serían esos pasos? Por ejemplo: 1 . Llamada 2 . Plan 3 . Construir .

A continuación, escribe tu procedimiento de tres pasos: ¿cómo 

vas a llevar a tus clientes a un resultado exitoso?

1)

2)

3)
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Ahora que tienes las palabras que representan cada paso, pue-

des usar una o dos frases debajo de los encabezados para describir 

cada paso . En estas oraciones breves, habla sobre los beneficios 

que el cliente verá si sigue estos pasos o si compartes información 

que aclarará el proceso . Por ejemplo, si el primer paso en el plan es 

«establecer llamada», ¿qué beneficios recibirán de esa llamada? 

¿Les ahorrarás tiempo, descubrirán si encajan bien, obtendrán in-

formación que actualmente no tienen? Si el paso dos en el plan es 

«obtener un plan», ¿dejarán de perder el tiempo, recibirán tu conse-

jo experto y tendrán un camino claro hacia adelante?

Cada paso del plan debe tener algunas palabras que discutan 

los beneficios para el cliente . Tómese un minuto y haga una lluvia 

de ideas sobre los beneficios que obtendrá el cliente cuando dé 

cada paso .

Paso 1 beneficios

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------
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Ahora es tu turno

¿Cómo será la sección de precios de tu página web? Siéntete libre 

de usar esta sección del libro como un borrador y luego transfiere 

tus resultados a la plantilla de papel que descargaste en Marketing-

MadeSimple .com para ver cómo todo se une .

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------
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Sección 9: El fondo del cajón

La sección más importante de tu página web. ¡Porque es donde 
vas a poner todo lo que previamente pensabas que era impor-
tante!

Muchas páginas web tienen demasiados iconos y opciones 
en la parte superior de la página. Recomendamos encarecida-
mente colocar la mayoría de estas opciones en la parte inferior 
de la página web en lo que llamamos el fondo del cajón.

La razón por la que no deseas tener demasiados enlaces en 
la parte superior de la página es porque harás que un cliente 
potencial experimente fatiga en las decisiones. Los enlaces más 
importantes son para su llamada directa a la acción y su llama-
da a la acción de transición, que trataré en el próximo capítulo.

La gente va a desplazarse a la parte inferior para encontrar 
un enlace a las oportunidades de empleo, información de con-
tacto, e incluso «sobre nosotros», por lo que reservar la parte 
superior de la página para los que todavía no se han compro-
metido te proporciona tiempo.

Mueve el contacto, las preguntas frecuentes, las oportunida-
des de empleo, etc. al final de la página para que, si la gente quie-
re encontrarlas, puedan hacerlo. ¡Usa tu fondo del cajón para 
limpiar el desorden!
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Un ejemplo de párrafo explicativo

En ______________________________ [nombre de tu empresa]  

sabemos que vosotros sois el tipo de personas que  

quieren ser ________________________ [identidad aspiracional . 

¿Qué tipo de persona quieren ser?] .  

Para ser así, necesita __________________________________  

[En lo que respecta a tu producto, ¿qué quiere tu cliente?] .  

El problema es _______________________________________  

[¿Cuál es el problema físico que los detiene?],  

Lo que le hace sentir __________________________________  

[¿Cómo les hace sentir ese problema?] .  

Creemos ______________________________  

[¿Por qué es simplemente incorrecto que alguien deba lidiar  

con ese problema?] . Entendemos ________________________  

[Incluir una declaración empática] .  

Por eso nosotros _____________________________________  

[Demuestra tu competencia para resolver tu problema] .  

Así es como funciona _________________________________  

[¿Cuál es tu plan de tres pasos: paso uno, paso dos, paso tres] . 

Entonces _________________________ [Invítalos a la acción],  

para que pueda parar__________________________________  

[¿Qué cosa negativa sucederá o continuará sucediendo si no 

hacen un pedido?] Y comenzará _________________________  

[¿Cómo será su vida si hacen un pedido?] .

Escribe y reescribe tu párrafo explicativo hasta que sea fá-
cil y tenga sentido. Notarás que lo que realmente has hecho 
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-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------
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Sección 4: Define lo que está en juego

¿Qué está en juego si hacen caso o no a tus consejos? ¿Qué se ga-

nará o perderá si no toman medidas sobre lo que usted ha reco-

mendado?

Párrafo 1: Enumera las consecuencias negativas que podrían ocurrir 

si no actúan según su consejo, seguido del final feliz al que pueden 

llegar si lo hacen .

Párrafo 2: Invítalos a la acción . ¿Qué deberían hacer a continuación?

Esta es una plantilla básica para crear un PDF generador 
de potenciales contactos comerciales, pero que funciona bas-
tante bien.

Aquí está el texto real de un PDF generador de potenciales 
contactos comerciales que creamos para una compañía falsa 
de bicicletas eléctricas. Utilizamos esta misma plantilla:
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de lo contrario, la historia a la que estás invitando a la gente se 
volverá confusa.

Aquí hay otro guion del Guion de Marca que puede usar 
en la segunda reunión.

También puede descargar nuevas plantillas de papel en 
www.MarketingMadeSimple.com de forma gratuita.

En ______________________ [nombre de su empresa] 

sabemos que eres el tipo de persona que aspira ser 

________________________ [identidad aspiracional].  

Para ser así, necesitas __________________________  

[lo que tu personaje quiere]. El problema es 

____________________________ [problema externo],  

que te hace sentir _____________ [problema interno].  

Creemos _____________________________________  

[planteamiento filosófico del problema].  

Entendemos __________________________ [empatía].  

Por eso nosotros ____________________ [autoridad].  

Este es el plan ________________________________  

[plan: paso uno, paso dos, paso tres].  

Entonces ___________________ [llamada a la acción], 

para que puedas evitar __________________ [fracaso] 

y comenzar _____________________________ [éxito].

Una vez que hayas completado el guion, léelo en voz alta 
para asegurarte de que tenga sentido y suene natural.

Muchas veces, lo que queda bien por escrito no suena bien 
cuando se lee en voz alta. Aprovecha esta oportunidad para 
cambiar algunas palabras y hacer que suene genial.

Este guion del Guion de Marca ahora podrá actuar como 
un gran filtro para el resto de tu contenido.


