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HEY, SOY FLOR

Soy estratega digital, hace 5 afios empecé a trabajar en
marketing digital, sobre todo en redes sociales. Desde 2022
que decidi enfocarme en estrategias y desarrollo web.

Mi propdsito es acompanar a otras mujeres a vivir la vida que
desean a traves de su negocio, con estrategias livianas,
conscientes y desde el disfrute.
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A ESTA GUIA

A lo mejor ya buscaste consejos para crear una pagina de ventas
efectiva, pero la cantidad de informacidén te dejé mas confundida.
Terminas sin saber qué incluiry posponés el cambio, que es justo lo

que querias evitar.
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Si tus visitantes no estan
completando las compras en tu web,
es probable que tu pagina de ventas
no esté funcionando como deberia.
Tanto si vendes a particulares como a
empresas, es esencial tener paginas
web que no sean simplemente
costosas tarjetas de presentacion,
sino herramientas estratégicas para
captar clientes.

La pagina de ventas, también
conocida como “sales page”, es una
pieza clave para cualquier negocio en
linea que quiera convertir visitantes
en clientes.
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Aunque el proceso de disefio y
redaccion puede parecer complicado,
es fundamental para generar
conversiones, es decir, convertir tus
visitantes en compradores. Las
paginas de ventas efectivas tienen
caracteristicas y estrategias
especificas que discutiremos a lo
largo de este workbook.

Segui leyendo para aprender como
crear una pagina de ventas que no
solo atraiga a tus visitantes, sino que
también los motive a tomar accién.
iEmpecemos!




QUE ES UNA PAGINA DE VENTAS?
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Aprenderas a disenar y redactar una pagina de
ventas que capte la atencion de tus visitantes y
los convierta en clientes, maximizando tus
conversiones y ventas en linea.
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QUE ES UNA
PAGINA DE
VENTAS?

Esta pagina es el corazon de tu estrategia
para convertir a los visitantes en clientes, y
su unico propoésito es lograr que realicen una
compra.

La pagina de ventas se distingue por su
enfoque singular: VENDER. Esto significa que
solo tiene una llamada a la accion (CTA).

Olvidate de distracciones como suscripciones
a newsletters, banners llamativos o enlaces a

redes sociales. En algunas paginas de ventas,

incluso se omite el menu de navegacion para

mantener la atenciéon centrada en el botdn de
compra.

Para crear una pagina de ventas efectiva, es
crucial entender lo que tu potencial cliente
esta buscando. Tu pagina de ventas debe
hacer su trabajo al mostrar claramente cémo
tu producto o servicio es la solucion ideal
para su problema o necesidad.

Tu objetivo es destacar los beneficios y
resultados que ofreceras con tu producto o
servicio. Dale a tus visitantes la confianza de
que tu solucion es la mejor opcidn y facilita el
proceso de compra para que no haya lugar a
dudas.

iQue hacer clic en el botén de compra sea el
paso mas natural!
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TU PAGIN

DE VENTAS

COMPRENDE EL PROCESO DE TU CLIENTE

Comprender el proceso que atraviesa tu cliente
potencial al considerar una compra es fundamental
para estructurar y redactar una pagina de ventas
efectiva. Este conocimiento te permite adaptar tu
mensaje y disefo para guiar a tus visitantes de manera
efectiva desde su primer contacto hasta la accion final.

ALINEA LA ESTRUCTURA CON EL RECORRIDO

La clave estd en alinear tu estructura con el recorrido
del cliente, asegurando que cada seccion de la pagina
contribuya a captar su interés y facilitar la conversion.
La redaccion debe ser persuasiva, enfocada en los
beneficios y soluciones que tu oferta proporciona, y
debe incluir elementos que refuercen la confianzay
credibilidad.

CTA CLARAS Y VISIBLES

Cada llamada a la accién (CTA) debe ser clara y visible,
guiando a los visitantes sin distracciones hacia el
objetivo de compra. En resumen, entender el viaje del
cliente te ayudara a crear una pagina de ventas que no
solo atraiga, sino que también convierta eficazmente.



CONOCIENDO A TU

Para captar la atencidon de tu cliente,
empeza demostrando que entendés
sus deseos y aspiraciones. La clave
esta en centrar tu pagina de ventas en
lo que realmente le importa. En lugar
de lanzarte de inmediato a hablar de tu
servicio, primero asegurate de que el
cliente sienta que comprendés sus
metas y suenos.

Focalizate en los “deseos” del cliente,
que son los objetivos que quiere
alcanzar o las mejoras que busca en su
vida. Si logras que el visitante de tu
pagina sienta que entendés sus
aspiraciones y que estas alineado con
lo que busca lograr, habras creado una
conexion significativa.

Usa un tono auténtico y cercano que
refleje una verdadera comprension de
sus motivaciones y ambiciones.
Emplea frases que conecten con sus
deseos, como:

» “¢sTe imaginas logrando...?”
» “;Alguna vez sonaste con...?”
 “;Te gustaria poder...?”

Al centrarte en estos aspectos, estaras
preparando el terreno para presentar
tu oferta como la solucion ideal para
alcanzar sus metas, creando una base
solida para una conversion efectiva.



AHORA ES MOMENTO DE
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Tenés la oportunidad de mostrar
como tu producto o servicio puede ser
la clave para transformar la situaciéon
de tu cliente.

Describi tu oferta como la solucion
para que tus clientes alcancen sus
deseos mas importantes y vean
mejoras concretas en sus vidas.

Tu servicio es la solucién ideal para
llevar a tus clientes del punto A al
punto B.

Enfocate siempre en el deseo,
manteniendo un tono positivo que
refleje como tu oferta puede cumplir
con sus aspiraciones y ayudarles a
alcanzar sus metas mas deseadas.

Usa frases como:

» “:Qué pasaria si te digo que esto
puede hacerse realidad?”

* “Tengo una solucidon que puede
ayudarte a alcanzar eso...”

* “No tenés que seguir esperando
para...”

Mas alla de describir las caracteristicas
de tu producto, es fundamental
resaltar los beneficios concretos y la
transformacion positiva que
experimentaran. Conta como sus vidas
cambiaran una vez que adquieran tu
oferta.

Detalla el impacto positivo que tendra
en sus rutinas, en su bienestar o en la
realizacion de sus suenos. ¢Qué
diferencia marcara ensudiaadiay
como mejorara su situacion actual?




POR QUE zz&#

Cuando compramos online, la confianza es fundamental. Si no sentimos
que el vendedor nos transmite seguridad, es dificil que avancemos en la
compra. Lo mismo le sucede a tu cliente potencial: necesita estar
convencido de que esta tomando la decisién correcta. La transaccion en
linea, al ser impersonal, puede aumentar la inseguridad.

Para generar esa confianza, hay varios elementos que pueden ser clave.
Aunque no todos son aplicables a todas las situaciones.

CONTA QUIEN SOS

Comparti tu trayectoria y lo que te avala. Conta tu
experiencia, formacion y cualquier detalle relevante que te
posicione como un experto en tu campo. Mostrar como
llegaste hasta aqui, tu historial con clientes destacados o
cualquier aparicion en medios puede ayudar a construir
credibilidad.
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02 INCORPORA TESTIMONIOS Y PRUEBA SOCIAL

Los testimonios de clientes satisfechos son una
herramienta poderosa para ganar confianza. La prueba
social muestra que otros ya confiaron en vos y quedaron
satisfechos. Pedi opiniones a clientes anteriores y, si es
posible, inclui capturas de mensajes positivos, videos de
testimonios o resefas en redes sociales (con permiso,
por supuesto).

INCLUI UNA SECCION DE PREGUNTAS
O3 ) FRECUENTES

Una seccion de preguntas frecuentes bien planteada puede
ser esencial para resolver las dudas que pueda tener tu
comprador sobre tu empresa o servicio. Sé estratégico al
incluir unicamente la informacién que consideres que
ayudara a reducir las objeciones y aclarar las inquietudes de
tus potenciales clientes.



ENFOCATE
EN TU
AUDIENCIA
IDEAL

Filtrar a tus clientes ideales es crucial.
Ningun producto o servicio es adecuado para
todos, y enfocar tu oferta en un tipo
especifico de cliente asegura que quienes
compren realmente se beneficien de lo que
ofreces.

Descartar a quienes no encajan con el perfil
de tu cliente ideal es beneficioso para todos.
Para ayudarte en este proceso, muchas
paginas de ventas incluyen una seccion
titulada “Para quién es este
producto/servicio”.

En esta seccidn, se detalla quién puede
aprovechar al maximo tu oferta y quién
podria no encontrarla adecuada.

Esta claridad no solo ayuda a tus potenciales
clientes a reconocer si tu propuesta es la
correcta para ellos, sino que también te
permite atraer a aquellos que realmente
necesitan y valoran lo que ofrecés.

Al final, este enfoque contribuye a una
experiencia mas satisfactoria tanto para
ellos como para vos.




EL PAPEL CLAVE DE LA
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Estos elementos son cruciales porque son los encargados de motivar a
tus visitantes a dar el paso final y realizar la accion deseada. Tras
presentar el problema, ofrecer tu solucién, establecer tu credibilidad y
resolver cualquier inquietud, ahora es el momento de cerrar la venta.

Un buen CTA debe ser imposible de pasar por alto y debe usar un
lenguaje claro y motivador. Asegurate de que el botén o enlace sea
prominente, con un disefio atractivo y un color que destaque sin romper
la armonia de tu sitio. La accién a tomar debe ser evidente:

* “Suscribirme”
* “Me sumo al curso”
* “Quiero mi guia gratuita”

Es un buen momento para reforzar la oferta que estas haciendo. Resalta
qué obtendran a cambio de su compra, como mejorara su situacion y
qué valor les aportara.

Usa frases simples y directas para transmitir esta informacion. Ademas,
dividir la oferta en puntos clave con iconos o graficos puede hacer que
sea mas facil de digerir y aiin mas atractiva.

FLOR DE RAFAEL WORKBOOK
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PARA AUMENTAR EL VALOR

Los bonus son una excelente manera
de elevar la percepcion de valor de tu
oferta sin recurrir a descuentos.
Actuan como un incentivo adicional
que puede hacer que tu oferta se
sienta mas completa y valiosa a los
ojos del cliente.

Para cursos o servicios, los bonus
podrian ser elementos que
complementen tu oferta principal,
como un ebook con ejemplos
concretos y estrategias practicas que
ayuden a los clientes a aplicar lo
aprendido.

También podrias incluir plantillas de
trabajo que faciliten la implementacion
de las ideas.

O una sesiodn extra con vos para
resolver dudas y proporcionar
orientacion personalizada.

Esta estrategia no solo enriquece tu
propuesta, sino que también hace que
tu oferta sea aliin mas atractiva para el
cliente.

Los bonus pueden jugar un papel
crucial en el proceso de decisidon de
compra. Al proporcionar estos extras,
demostras que estas dispuesto a ir mas
alla para ofrecer una experiencia
completa y satisfactoria. Esto puede
aumentar la confianza del cliente en tu
oferta y hacer que se sienta mas
seguro al tomar la decision de compra.






DISENO CON PROPOSITO

Elegi una tipografia que sea facil de leer y
que refleje la personalidad de tu marca. La
paleta de colores debe estar bien
pensada: utiliza colores llamativos para
resaltar las partes importantes y colores
mas neutros para las secciones que
requieren menos atencion. Organiza la
informacion en bloques o secciones
claramente diferenciadas.

Un diseno limpio y organizado no solo
mejora la experiencia del usuario, sino que
también refuerza la profesionalidad de tu
marca. Asegurate de que cada elemento
de la pagina, desde los botones hasta los
espacios en blanco, tenga un propdsito
claro y contribuya a una experiencia de
usuario positiva.

MARCA EL CAMINO

Hacé que el camino sea lo mas claro posible
para quienes visitan tu pagina de ventas. Es
fundamental que tu cliente potencial pueda
encontrar, de un solo vistazo, toda la
informacién que necesita a través de titulares
concretos y efectivos. Estos titulares deben
ser sencillos, directos y facilmente
comprensibles.
La mayoria de las personas escanean las
paginas rapidamente, asi que es crucial que
los puntos clave de tu producto o servicio
sean visibles y accesibles incluso para quienes
leen en diagonal. Tu objetivo es captar su
atencidén rapidamente y mantener su interés,
asegurandote de que comprendan los
beneficios principales con solo un vistazo.




(2

FLOR DE RAFAEL WORKBOOK



EJERCICIO #1

PONGAMOS EN PRACTICA HABLARLE AL DESEO DE TU CLIENTE IDEAL

EN LA PRIMERA COLUMNA ESCRIBI CUAL ES SU DESEO Y EN LA SEGUNDA COMO
LO RESUELVE TU SERVICIO O PRODUCTO

CUAL ES SU DESEO COMO LO SOLUCIONAS

EJ.: PIERDE CLIENTES POR NO RESPONDER A
TIEMPO POR ESTAR HACIENDO OTRAS
TAREAS DE SU NEGOCIO QUR TAMBIEN
REQUIEREN DE SU ATENCION

EJ.: CREAMOS UNA PAGINA DE VENTAS
CON TODA LA INFORMACION Y
AUTOMATIZAMOS EL EMBUDO DE COMPRA



EJERCICIO #2

HABLEMOS DE VOS
ESCRIBI QUIEN SOS, TU EXPERIENCIA, QUE TE GUSTA HACER, TU PROPOSITO Y

DATOS DIVERTIDOS QUE TE GUSTARIA COMPARTIR PARA CONECTAR CON TU
CLIENTE

SOBRE Mi



EJERCICIO #3

JUNTANDO TESTIMONIOS DE CLIENTES

LOS TESTIMONIOS SON FUNDAMENTAL PARA CUALQUIER NEGOCIOS, SI TODAVIA
NO LO HACES, PROPONETE A PARTIR DE AHORA PREGUNTARLE A TUS CLIENTES
CUAL FUE SU TRANSFORMACION (TAMBIEN ES ALGO QUE SE PUEDE
AUTOMATIZAR)

CLIENTE: NOMBRE | NEGOCIO |

ENLACE A REDES O A UNA FOTO TESTIMONIO



EJERCICIO #4

CUALES SON LAS PREGUNTAS DE TUS CLIENTES?

SINO LAS TENES ESCRITAS I?ODES REPASAR CHATS Y CORREOS PARA VER LAS
MAS FRECUENTES O PODES APROVECHAR PARA CONOCER SUS DUDAS Y
ESTABLECER CONTACTO NUEVAMENTE

PREGUNTA RESPUESTA



EJERCICIO #5

FILTRANDO A TU CLIENTE PERFECTO

SABER A QUIEN LE RESOLVEMOS UN PROBLEMA ES FUNDAMENTAL, EN ESTE
CUADRO TE ANIMO A ESCRIBIR A QUIEN QUERES ATRAER Y A QUIEN NO

ESTO ES PARA VOS §I... ESTO NO ES PARA VOS Sl...



EJERCICIO #6

OBEJTIVO Y LLAMADAS A LA ACCION

EN PRIMER LUGAR, ESCRIBI CUAL VA A SER EL OBJETIVO DE TU PAGINA DE
VENTAS. EJ. : VENDER EL CURSO X

EL OBJETIVO DE LA PAGINA ES...

LUEGO, ESCRIBI UNA LISTA DE POSIBLES LLAMADAS A LA ACCION. ESCRIBI
TANTAS COMO SE TE OCURRAN.

LISTA DE LLAMADAS A LA ACCION



EJERCICIO #7

BONUS

PENSA UNA LISTA DE BONUS QUE PODES SUMAR PARA DARLE MAS VALOR A TU
SERVICIO/PRODUCTO. PUEDEN SER COSAS QUE YA TENGAS CREADAS, NO TODO
TIENE QUE SER CREADO DESDE CERO.

POSIBLES BONUS



POR COMPLETAR ESTA GUIA.

Para ayudarte a afinar atin mas tu
mensaje y maximizar el impacto de tu
pagina de ventas, te invito a agendar
una llamada de claridad gratuita.

Durante esta sesion personalizada,
exploraremos como puedo ayudarte a
lograr:

* Tus objetivos de negocio y cémo tu
pagina de ventas puede ayudarte a
alcanzarlos.

* Estrategias especificas para
optimizar los textos y la estructura de
tu pagina para aumentar las
conversiones.

» Respuestas a cualquier pregunta que
tengas sobre estrategias digitales y
disefio web.

No te pierdas esta oportunidad.

QUIERO AGENDAR

FLOR DE RAFAEL
ESTRATEGA DIGITAL |
CREADORA WEB



https://calendar.app.google/JC9PweNoNszBU1Mr8

 tacins

AHORA ES MOMENTO DE PONERTE EN
ACCION Y ESCRIBIR TUS PAGINAS DE VENTA

FLOR DE RAFAEL
ESTRATEGA DIGITAL |
CREADORA WEB

WWW.FLORDERAFAEL.COM

@FLORDERAFAEL.WEB
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