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MANUAL COMPLETO DE

Embudos de venta

Disena el mejor embudo para convertirdesconocidos en
prospectos y clientes, segun tu tipo de negocio.



. Como sacar el maximo partido a
estemanual?

El objetivo es que utilices este manual cada vez que diseies y crees una
estrategia de marketing digital para tu negocio.

Entenderas a través de este manual, a crear tu
propio embudo de venta como centro de tu estrategia
de Marketing Digital exitosa.

El primer uso recomendado es para que
aprendas qué son y cOmo crear un embudo de
ventas para tu propio negocio.

Luego, puedes usarlo como referencia cada vez
gue quieras crear una nueva estrategia, por ejemplo,
para un nuevo producto o servicio, o simplemente Aprenderas a crear tus propios mapas de valor.

probar una estrategia diferente para tu negocio.
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¢Como sacar el maximo partido a
estemanual?

El objetivo es que utilices este manual cada vez que disefies y crees una estrategia de
marketing digital para tu negocio.

El contenido lo mostraremos de manera
muy sencilla, empezando por los diferentes

combinaciones funcionan mejor para tu tipo

de necocio.

D Finalmente conoceras qué elementos vy
combinaciones funcionan mejor para tu tipo de
negocio.

Conoceras los elementos y cémo combinarlos. Una vez que entiendas los fundamentos,

sera tan sencillo como jugar con bloques.

componentes que puedes utilizar.
Luego conoceras qué elementos vy
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1. undamentos:

Valor
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1.Fundamentos

Valor

La entrega de valor como principal factor del eéxito empresarial

Hay dos bloques fundamentales para el
éxito de cualquier negocio: conocer al cliente
ideal y crear una oferta irresistible. Sin

embargo, esto no es suficiente: hay un

factor fundamental para el éxito.

Imagina que estas en un bar y ves a tu

pareja perfecta, estan hechos el uno para el otro

¢ Queé crees que pasaria silo primero que le

dices es “Te vienes a mi casa’? i .
Probablemente no seria una buenareaccion.
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1.Fundamentos

Valor

La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial

¢Por qué reacciond asi si somos el uno
para

g el otro? La respuesta es sencilla: porque
— no una relacion antes de la propuesta.
. El mismo error cometen la mayoria de las
empresas: intentan vender sus productos o
- \-} servicios a personas que no los conocen.

Intentan vender ANTES de crear una
relacion de confianza con su publico.

La mayoria de las empresas intentan vender desde elinicio.
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1.Fundamentos

\a|

La entrega de valor como principa Qactor del éxito empresarial

Ademas, cuando pides los datos de contacto a un desconocido para venderle, estas

pidiendo algo sin dar nada a cambio.
Por lo tanto, ¢,cOmo debes crear una relacion con tu publico? Entregando valor antes de pedirle

cualquier cosa. Llevando a cabo el principio de reprocidad.

¢Como entregas valor? Debes dar a tu publicoinformacioén valiosa, que
sea:

« Util: debe ayudar atu publico a estar mejor
» Especifica: un problema concreto tiene una solucion concreta
 Relacionada: con tu producto o servicio

e Autoridad: Demuestra que eres un experto en la materia

* Incompleta: que queden con ganas de saber mas
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1.Fundamentos

Valor

La entrega de valor como principal factor del eéxito empresarial
¢Por qué es tan importante entregar valor antes de pedir

algo? Porque al hacerlo lograras 3 cosas:

1. Posicionarte como experto: Ofreciendo informacién
valiosa y de calidad, demostraras que eres un experto

en la materia y al que confiar.

2. Transformar a tu publico: Mediante técnicas de CLIENTE

persuasion explicards que la situacion actual es

mejorable y veran que pueden hacer al respecto. Inclina la balanza hacia tupublico.

3. Principio de Reprocidad: Entregar valor a tu cliente ideal de forma gratuita genera
una deuda psicolodgica de devolverte el favor De forma natural el siguiente paso lo
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1.Fundamentos

Valor

La entrega de valor como principal factor del éxito empresarial

Sin embargo, estas rasuradoras no son tan faciles de usar como las desechables, por lo
gue el publico necesita saber mas. Esta seria la forma de vender entregando valor:
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1.Fundamentos

Valor

L a entrega de valor como principal factor del

O}

Xito empresarial
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Elarticulo demuestra que eres un experto y educa al publico para tomar su decision.

e wine G B S TALENTO
Acelie —@® — e Y DIGITAL

LY rPysMmeE UF




e 1. Fundamentos:

°Escalera d%valor
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Escalera de valor

1.Fundamentos
Crea un camino de venta natural para tusclientes.

¢No es suficiente con entregar valor? Si el
precio de tu producto no es muy bajo, entonces
aun hay una barrera que hay que superar.

Imagina en el ejemplo de la rasuradora, que
el costo de la misma es de $1,000 dolares.

Aungque hayas entregado mucho valor ¢Crees
gue alguien gastaria eso en su primera

rasuradora? Probablemente no.
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El precio esla siguiente barrera a superar.
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Escalera de valor

undamentos
Crea un camino de venta natural para tusclientes.

En cambio, si alguien ha comprado ya algun
producto o servicio de tu negocio y sabe que
€ puede confiar en lo que ofreces, entonces en
ese caso, es muy probable que esté dispuesto a
€ . comprar de nuevo e incluso comprar productos
de mayor valor y mayor precio.

Aqui es donde entra en juego la Escalera de
Valor: basicamente consiste en ofrecer
productos a bajo costo al inicio e ir aumentando
el precio y valor de tus ofertas una vez ya te
Permite que tu cliente de un paso a la vez. compraron.
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1. undamentos

Escalera devalor

Crea un camino de venta natural para tusclientes.
Veamos un ejemplo. Imagina un fisioterapeuta que originalmente vende

como primera opcidn su servicio principal, que cuesta 100 euros:

Clientes.
Venta: €500

Enel ejemplo del fisioterapeuta logra 5 ventas ofreciendo el servicio de 100 euros.
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1. undamentos

Escalera d

Creaun Camlnoge venta eturaapara tusclientes.
Después de crear la escalera de valor, el fisioterapeuta ofrece un masaje descontracturante por 10 euros como oferta

inicial y,una vez que el cliente esta en el masaje, ofrece un precio especial de 80 euros de su servicioprincipal:

ilentes.

Clientes.
Venta: €200

Venta: €800

Al agregar una oferta inicial de menor costo, la venta total aumenta de €500 a €1000.
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Escalera de valor

1. Fundamentos
Crea un camino de venta natural para tusclientes.

Para crear tu propia escalera de valor debes
seleccionar un producto o0 servicio para cada
etapa, aumentando el precio y el valor

gradualmente.
Los productos o servicios deben estar
relacionados, para que comprar el siguiente

sea una decision natural para el cliente.

Debe ir aumentando el valor que entregan
junto con el precio, en el caso del fisioterapeuta

el producto de bajo costo es el masaje y el

principal es el ajuste.
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Escalera de valor

ndamentos
Crea un camino de venta natural para tusclientes.

Una buena forma de empezar la escalera de valor es
con un regalo a cambio de los datos de contacto.

A este regalo lo llamamos “Lead Magnet” que tiene
como objetivo hacerte un listado de clientes
potenciales.

Generalmente utilizamos archivos descargables
relacionados con tu actividad: guias, reportes,

infografias, videos, descuentos, etc. La mayoria de los Lead Magnet son

archivos de valor descargables.
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e 1. Fundamentos:

Embudos de
Venta con Valor
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Embudos de Ventas con Valor

1.Fundamentos _
COmo convertir a un desconocido en cliente

Los embudos de venta trata del proceso de
convertir a un desconocido en un cliente o

en un potencial cliente.

Es el camino que las personas recorren al

descubrir tu empresa, construir una relacion con

ellay convertirse en compradores.

El objetivo y las etapas del embudo
dependera del objetivo de tu estrategia y del
tipo de negocio.

Disefia el viaje con el que conseguiras clientes potenciales y
clientes.
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Embudos de Ventas con Valor

1.Fundamentos
Como convertir a un desconocido en cliente

Los Embudos de Venta son el fundamento
estratégico de todo lo que hacemos en Pyme
UP Esta en el centro de todo.

Y por su puesto, entregar valor es el
punto clave del Embudo de Ventas.

Nos enfocamos en entregar valor, Y @asl los

resultados llegaran de forma natural.

Entregar valor esta en el centro de todo lo que hacemos.
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Embudos de Ventas con Valor

undamentos

Como convertir a un desconocido en cliente

Un Embudo de Ventas con Valor esta formado por 3
partes:

1. Objetivo: el embudo de ventas con valor puede tener 2

objetivos: lograr una venta o conseguir un prospecto
(potencial cliente).

2. Etapas: debes definir cuantas etapas debe pasar tu
cliente ideal hasta que logre

definido.

el objetivo que tienes

3. Elementos: debes elegir como te comunicarads con tu
cliente ideal en cada etapa. Aqui utilizaremos. 3 tipos de
elementos: paginas web, anuncios de Facebook, correos
electronicos.
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Un Embudo de Ventas con Valor esta
formado por un
objetivo, etapas y elementos.
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Embudos de Ventas con Valor

1.Fundamentos
CoOmo convertir a un desconocido en cliente

Objetivo del Embudo de Ventas con Valor:
El objetivo principal es entregar valor, y este debe estar

orientado igualmente a generar resultados para tu
negocio. Por eso hay dos opciones
1. Ventas: una de las opciones es que la venta se genere via

fisicamente de tu empresa. El mejor ejemplo son las tiendas .®

Intertne, sin necesidad de que intervenga una persona

online que venden sus productos a través de internet. Sin
Los mapas pueden incluir varias

embargo, este objetivo también puede servir para otros tipos etapas de venta, upsell 0
de negocios como veremos mas adelante. downsell.
-
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Embudos de-Merntas con Valor

Como convertir a un desconocido en cliente

Objetivo del Embudo de ventas con \Valor:

La misiéon de un Embudo de Ventas con Valor termina
cuando se cumple su objetivo. Yasea porgque la venta se
realiz6 o porque debe continuar tu equipo deventas:

%

2. Prospectos: la segunda opcion es que el Embudo de

Ventas por Valor genere prospectos para que una

persona de tu empresa cierre la venta. Estos prospectos

pueden ser personas que envien un mensaje, que
Una forma de generar un cliente

potencia es agendar una cita o visita llamen por teléfono, que dejen sus datos para
a tu negocio.

ser contactados 0 que generen una cita o reserva para
ir a tu negocio.
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Embudos de Ventas con Valor

1.Fundamentos
Como convertir a un desconocido en cliente

Etapas del Embudo de Ventas con \alor:
El Embudo de Ventas con Valor puede tener las etapas

uno quiera. Existen mapas de 1 etapa y existen otros de 20.
La complejidad del Embudo dependera de lo

dificil que sea vender tuproducto o servicio. @ %

Cuanto mas caro sea tu producto/servicio mas etapas
necesitaremos en nuestro embudo para conseguir convencer a @
nuestro cliente que es lo que necesita. La relacion evidentemente
debe ser mas larga.
g Hay Embudos de Venta con Valor de un

Las ventas online son mas dificiles que las ventas solo paso. Se consigue que el cliente ideal
contacte cono NOSotros.

realizadas por un equipo de ventas. Si quieres fomentar la

venta online requerird mayor esfuerzo.
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Embudos de Ventas con Valor

1. Fundamentos _
Como convertir a un desconocido en cliente

Etapas del Embudo de Ventas con \alor:
Los pasos de un Embudo de Ventas con Valor puede tener un 0 mas objetivos, dependeras de los

objetivos que quieras conseguir. Existen 5 posibles objetivos:

P O €

-l 7

O

Enviar trafico a Entregar Generar Cerrar Generar
una paginaweb. valor. prospectos. ventas. conocimiento.
3y - ?
L s LN EVAL B — redes ‘2= remevoen IR "arrlo—". TALENTO

eelera " =TT Y DIBITAL

LY rPysMmeE UF




Embudos de Ventas con Valor

1.Fundamentos
Como convertir a un desconocido en cliente

Pilares del Embudo de Ventas con Valor:

Cada etapa del embudo esta formada por 3 pilares
fundamentales con el que interactuara tu cliente ideal. Los 3

pilares son:

1. Paginas web y landing page: Tienen diferentes objetivos.
2. Anuncio de Facebook e Instagram: La mejor

herramienta para generar visibilidad a nuestro Embudo de
Ventas con Valor: Facebook e Instagram.

3. Correo electronico: es fundamental para realizar
seguimiento a nuestra lista de prospectos obtenidos en el Los 3 tipos de elementos de un Mapa de Valor.

embudo de ventas con valor.

O ICEMA -, . T|-° TALE ETU
FEMEVAL = e == redas i Fedes Erapn - Al
Ace‘rﬁﬁ%ﬁ - L o B B Y DIGITAL

Yy ry¥ynMme UF




Embudos de Ventas con Valor

1.Fundamentos _
CAmo convertir a un desconocido en cliente

Veremos muchos ejemplos en este manual, pero revisemos uno para aclarar conceptos. En
este Embudo de Ventas con Valor entregamos valor a traves de un articulo en el blog donde

entregaremos el valor y los interesado en obtener méas valor les llevaremos a una pagina de venta donde

k N

O

se hace el cierre.

™ |
Desconocido. ETARA 1: ETARA 2: ETARA 3: OBJETIVO:
Anuncio de Articulo. pagina de venta. Ventas.
Facebook.
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2. Elementos






e 2. Elementos:

°Tipos de elementos




Tipos de elementos

Los bloques con los que disefaras tu Embudo de Ventas con Valor.

Una vez que conoces los elementos que puedes usar
para crear un Embudo de Ventas con Valor, disenarlo es

como armar una figura debloques.

En cada etapa debes decidir qué objetivo cumplir 'y
g <F gué elemento es el mejor para lograrlo.
Como vimos anteriormente, existen 3 tipos de

elementos: web, Facebook y email. Veremos quée
<F g elementos tiene cada tipo, para qué sirven y cuando usar

cada uno.

Los elementos son los bloques con los que
construiras tu Embudo de Ventas con Valor.
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Tipos de elementos

* Los bloques con los que disenaras tus Embudos de Venta con Valor
e Paginas web:

« Existen diferentes tipos de paginas web que puedes

* usar en tu Embudo de Ventas con Valor,
dependiendo de los objetivos que tengas.

. La gran ventaja de una

pagina web es que tienes total

control sobre todos sus

detalles:

 disefio, contenido, etc. De esta forma, puedes crear una pagina
justo a la medida del rol que tendra en tu Embudo de Ventas con

Valor. La Landing Page esun tipo de pagina

Las paginas web se pueden usar para 4 de los objetivos de  web que puedes usar para cerrar ventas

una etapa: @ @ e ;@1 y conseguir prospectos.
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0s de elementos

Los bloques co P n los que disefaras tus Embudos de Venta conValor.

Anuncios de Facebook:

Los anuncios de Facebook son fundamentales por 2
razones. Primero, para los que tienen sitio web sera la fuente
de trafico cualificado para las paginas de tu Embudo de Ventas

con Valor.

Segundo, se puede crear un Embudo de Ventas con

Valor completo s6lo con anuncios de Facebook. Estoes

<

realmente util para quienes no tienen web.

Los anuncios de Facebook para recibir Los anuncios de Facebook se pueden usar para 4 9€ 10S
mensajes son uno de los mas utiles
para un Embudo conValor. objetivos de una etapa:
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Tipos de elementos

Los bloques con los que disefiaras tus Embudos de Venta conValor.

Correo electronico:
La funcion principal del correo electronico es

Realizar comunicaciéon y seguimiento a un prospecto. Es
decir, seguir en contacto una vez que tenemos sus datos.

Tiene dos grandes ventajas: es automaticoy

muy barato. e permite realizar muchos envios sin

tener que dedicarle tiempo ni una graninversion.
Los correos electronicos se pueden usar para 3

de los objetivos de una etapa: La secuencia de lanzamiento esuna

poderosa opcion para cerrar ventas.
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e 2. Elementos:

*Paginas Web
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Tipos de paginas Web:
Existen muchas tipos de paginas dentro de una web y se puede definir cientos de

paginas diferentes. Nosotros por simplicidad, clasificamos a las paginas por el tipo de

contenido. Segun nuestra clasificacion, existen 5 tipos de paginas:

Paginade Paginade Pagina de Paginade
articulo. video. venta. Encuesta.
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educando atu publico y ofreciendo informacién valiosay de

Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de articulo:
Un articulo es una excelente forma de entregar valor,

calidad que te posicione como un experto en tu sector.

Este tipo de paginas contiene un articulo y al final una

llamada a la accion (para registrarse o para saber mas).

DFICEA

Acelera
pyme

Uso sugerido: enviar a desconocidos a leerlo para

posicionarte como experto y educar atu publico.

Tipo de contenido: texto eimagenes. Las paginas de articulo son
— _ _ excelentes para entregarvalor
Objetivos: Entregar valor y crear lista de clientes y generar autoridad.

potenciales (prospectos)
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pé‘ ina‘ de artl’CUIo &3 Telamamos ahora misme de forma gratulta
Como primer ejemplo utilizaremos uno de

Legalitas que lo hace muy bien. En esta pagina se estan posicionando
como expertos resolviendo un problema expecifico.

BCTLL TR SPAMEIN] | TEAEL BTTE LRI RO

De esta manera estan logrando prospectos. @

Los 7 bullcs mds comunes =n &poca d= rebajas

SUPER TIP: cuenta una historia, puede
ser real o ficticia jNo seas aburrido! e e
“rr L r!?
S——— | GRATIS
1 Tergaepmi irmme g6 ki, pues L refoos doias s g” -
s

£ e G encal s punse devsseer i compradoen relalas
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inas Web

La principal herramle ga para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de articulo:

& En este ejemplo esta ofreciendo valor

= i O de cuales son los mejores moviles del

BT T T mercado del momento y posteriormente te

: muestra el coste a través de las
compafias telefonicas.

Cada compaiia tiene un link a la

L Fhone 12 Pre Nz desde 11590 suies

sl 59 ¢ 4199 « pagina de contratacion.
SUPER TIP: Los articulos en forma de

listado son muy utiles porque generan

Wadorackan Sl sapasia: B

o curiosidad por conocer el siguiente
e A vt . elemento de la lista (en este caso hace un

listado de moviles).
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de video:
Elvideo es una herramienta fundamental para cualquier

estrategia de marketing. Puedes usarlo para entregar valor o
para vender. Este tipo de paginas tiene un video y una llamada

ala accion.
« Uso sugerido: Usala para vender tu producto o servicio. Si

la usas para generar valor muestra solo una parte del video

y para ver la segunda invita a tu publico aregistrarse.

e Tipo de contenido: video. Las paginas de video son muy
potentes tanto para vendercomo

° H 1 - I
Objetivos: vender, entregar valor y crear lista de oara entregar valor.

clientes potenciales.
€O |
s FEMEVAL = = - e - :Tl_lo_n TAL[— ETO

l‘ed.ﬁ i Frawlr
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inas Web

La principal herramle ga para conseguir prospectos y ventas.

Pagina devideo:

, . . . . thaan1ﬂimthm-lfh1ﬂ:hm_Hmlmpmlm
Las paginas de entrenamientos tipo webinar Nunca o hubiermas maginae.

(como la del ejemplo) son un tipo de pagina de

) DESCUBRE TENDRAS LA
video. En este caso se busca entregar valor y CAPACIDAD DE LLEVAR TU NEGOCIO AL SIGUIENTE NIVEL CON

LAS ESTRATEGIAS ONLINE MAS EFECTIVAS DEL MOMENTO.
realizar la venta en el mismo video. EL LUNES 161

Otra forma de usar este tipo de paginas es
separar el video en dos partes, debiendo ingresar

los datos de contacto para ver lasegunda.

SUPER TIP: Agrega abajo del video un

resumen “vendedor’” de lo que aprenderan

iDespierta la mayor curiosidad posible por ELEE DAL Qb ot i # KRS
saberlo todo! -
Acelera '*ie ——————— N o .\ R S
i

o B mmeme © Y DIGITAL
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inas Web

La principal herramler%\ para conseguir prospectos y ventas.

$Par gue asktir ol curso?

Pagina de video:

¥ ENE

g Uno de los usos mas comunes de las paginas de video son
“ las conocidas como “video sales letter”, es decir, video de venta.
. m . Pueden usarse tanto para cerrar ventas como para
g B conseguir prospectos. En este ejemplo se promociona una
=l
Y s guia para conseguir prospectos.

SUPER TIP: Usa la portada para aumentar la curiosidad. En
S V- este caso se muestra dos videos, uno explicando de que trata el
phespiLads

entrenamiento y otro cuando el feeling que tendras en la formacion

presencial

OFICEA — e ! f|-° TALE ‘i TU
FEMEVAL fi= o = redes b Fierudli Eiria= i ! P 2
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forma tradicional de vender productos y servicios en
Internet. Consiste en convencer a los visitantes que compren

Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de venta:
Conocidas como “Sales pages” o “Sales letters” son la

0 se registren, promocionando los beneficios de tu oferta.

DFICEA

Acelera
pyme

Uso sugerido: Usala para vender tu producto o servicio.
prospectos,

Bmbién puedes usarla para conseguir

promocionando tu “Lead Magnet”.
Las paginas de venta son laforma

Tipo de contenido: texto, imagenes y video. mas antigua de vender eninternet
y siguen vigentes.
Objetivos: Vender y conseguir prospectos.

| m—— 1/ TALENTO
—8— o e Y DIGITAL
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Pag

inas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de venta:
Las paginas de venta pueden combinar

texto, imagenes y video. No tienen un video

principal como las paginas de video, pero si
pueden tener otros: testimonios (como en el

ejemplo), demostraciones, etc.

En el ejemplo se vende un curso por

internet mostrando todos los beneficios,

testimonios y credenciales.
SUPER TIP: No digas todo en detalle, usa el

poder de la curiosidad para motivar lacompra.

DFICEA

FEMEWVAL

Acelﬁﬁﬁ @

o etk
Frapenaal [Cimndn

Serd iy ol i s
52 Cl

oymeuJp

Parketing de Resutodas

Voo un UL a lu prorpecio Crdme

8 (uie = Bajer s e M giiing &5 Hader Fudilres
Carsas de Herksiing Diptal?

el L Ll

| Par Qui Elegir los Cursos de Marketing de
Pyme UPT

%
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Tact cas [ o | iMarketing Online En Estado Vivo! Pagina de venta

e — 13 Foaves obe Bl USRS roiman ot Bl Lcied i Baies Brspraaarial En eI e'em IO Se romociona un
reevescey Jemp P
producto que ayuda a conseguir
— 2 : S B incrementar las ventas de un negocio.
Incrementar las L 2 -
b _ s =5 5 Complementan el texto con graficos e
= imagenes llamativas. Ademas,
— incorporan videos de
expertos recomendando el producto, lo
PR ey gue eleva la credibilidad.

P de o me par camprer Gn ke
Ewviab e Bl Fs 3 Lt Brg mi B el e

§)

SUPER TIP: Una pagina de venta
Teckivo : debe enfocarse en promocionar un solo

producto o servicio.



Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina mixta:
Es una péagina de venta con un video principal al

comienzo. Escomo sifuera una pagina de video con una
transcripcion del video en forma de texto eimagenes.

Esuna de nuestras paginas favoritas, pues tiene elpoder

del video, pero da la opcion a quienes prefieren leer.

« Uso sugerido: Usala para vender tu producto o servicio.

 Tipo de contenido: texto, imagenes yvideo.

* Objetivos: ventas y propectos Las paginas mixtas son una pagina

de venta con un video principal.

OFICE A — i T|‘° TAL[- ;TO
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

AT B LR ra TAE et e Rt T ey St ESTE ENTRENAMIENTO ESTA
4 7 H - [ ACEAD OF WA R T EICIHD AL SIGLAE VEL GO
Padina mixta: LAS ESTRATEGLAS OHLINE MA TIVAS DEL MOMENTE. HWEcHo [TUTR{] PorOUE

= v o b e - T g ] PRI P PR PR Y PR Py (e

Como se ve en el ejemplo, la primera parte

I e i e

de la pagina mixta es igual a una pagina de sy
video, mientras que el resto es una pagina de . e et
venta que muestra lo mismo (0 en mas detalle) T

gue el video principal.
El ejemplo es esta pagina mixta donde

ofrecemos un ebook gratis para hacer

campafias en Facebook Ads. E @ @

SUPER TIP: Asume que el publico no vera 5 0
tu video, de esta forma el resto de tu pagina B A o

TE e e’ b @) e el
'r l 'Ilbi- r|-\.r| ——

sera tan buena como el video principal. T EEEEE ...m_”x
o nie e ol TALENTO
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

1 'our voice and give you the confidence ‘

EXPERT & aleader...
a mass movement of people whose ‘ ert Secrets Has Alrea d}'
can affect... lped Countless People
What If People Would Actually Pay You | Tiscallinga career, where people will - [JeVgelTT1To BUNAT-RL Lol g [o B8

o your advice... 5
je Question Is, Are
YOU Next?"

Meamibars Login Affiates support
For Your Advice?

Find Your Message, Build A Tribe, And
Change The World...

| EXPERT §

[SECRETS]

fES! | Want My FREE Copy
The Expert Secrets Book!

DFICEA
FEMEWVAL

Acelon | "B

Pagina mixta:
En el ejemplo se promociona un

libro. Seve claramente que el inicio de la

pagina es un video principal.

En el resto de la pagina se describen
los beneficios del libro, se muestran

casos de eéxito. Complementando el
texto con imagenes y videos.

SUPER TIP: Si tu pagina es larga,
agrega mas de una llamada a la accion,

no esperes hasta el final.

Y DIGITAL
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de encuesta:
Las paginas de encuestas son fundamentales para

generar conocimiento de los diferentes segmentos que
existen en tu publico.

Una vez que ya conoces los segmentos, puedes seguir
usando la encuesta para segmentar a los nuevos visitantes y

asi poder personalizar su experiencia.

« Uso sugerido: Usala para generar conocimiento.
» Tipo de contenido: texto eimagenes.

 Objetivos: Generar conocimiento y lista de prospectos

:"(;]': @

DFICEA

Acelera
e e

pyme

FEMEVAL = e "

med.es == reies B g -

Las paginas de encuesta son
ideales para segmentar a tu
publico.

N 1. TALENTO
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

Pagina de encuesta:
El ejemplo es una pagina que ofrece

cCursos para mamas que quieren

emprender. Las invita atomar realizar una

encuesta para conocer sus fortalezas.

Al finalizar invita a registrarse para
obtener los resultados de la encuesta, junto

con recomendaciones personalizadas.
SUPER TIP: Crea secuencias de correos

personalizadas segun las respuestas.

DFICE A
FEMEVAL

Acelera
| pyme _@_

What are your
superpowers? Find out
with these free quizzes!

Limgar sbarsryg vl sirs gt anc
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Paginas Web

La principal herramienta para conseguir prospectos y ventas.

SIGLIEMTES DATOS ¥ EMPEZA Comentanos y oprvanes Pég iIna_ de encuesta:
Je guez color e< bu cabello en |a zoma posieno EI eJem plo eS una encueSta . para
teral (zena danante)? hombres que quieren realizar un injerto

de cabello. Se pregunta lo necesario para

o

T Mormel | = realizar un diagnostico personalizado.
Antes de pedir los datos de contacto

‘o @5 tu zons afectada (rona mocepioral? se reallzar una pregunta ablerta’

T FEiA podinf conlacaly § pliAile A

iSRG RO LR

o SUPER TIP: Usa wuna pregunta
: abierta para analizar las respuestas y

Tara Felo y Faliso L]
detectar nuevos segmentos.

Tiene Pelo Raleodo
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e 2. Elementos:

eAnuncios de Facebook



Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Tipos de anuncios:
Facebook tiene muchisimas opciones para crear anuncios, tantas que puede ser

confuso. Sin embargo, tras afios de trabajar con empresas en diferentes industrias y
paises y de realizar pruebas de todo tipo, encontramos que los 4 tipos de anuncios mas

efectivos para conseguir clientes y ventas son:

Trafico web Mensajes Trafico web Mensajes
con video. con video. conimagen. conimagen. _
s redes S B T TALENTO
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Trafico web con video:
Los anuncios de trafico son fundamentales para el

funcionamiento de un Embudo de Ventas basado en paginas
web. Siel anuncio no esta bien hecho, la estrategia fallara.
Al combinarlo con video, te permite pre-vender el

contenido de tu pagina o entregar valor antes de vender.

Uso sugerido: Usalo para generar trafico a una pagina de
valor o para entregar valor antes de una pagina de venta. Q

 Tipo de contenido: texto, imageny video. Los anuncio de trafico web con

video permiten cumplir varios

« Objetivos: Llevar trafico a una pagina, crear valor objetivos a la vez

y generar ventas.

OF ICEA - ‘ T|‘° TAL[- ETO
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Trafico web con video:
Elejemplo es uno de nuestros anuncios

de trafico en el que invitamos a visitar una

, . de una de nuestras
pagina de venta

formaciones.
En el video

generamos curiosidad para lograr mas

entregamos valor vy

visitas a nuestra pagina. En ella se realiza
todo el trabajo de venta.

SUPER TIP: Usa una portada para tu
video que genere curiosidad y motive a

verlo.

DFICEA
FEMEWVAL

Acele ra
€ e ) e

Pymie Ui
I_II:. L arr B - 3 da noviemeed - 28

:Entds en el prablema oastas en ka solucidn® Es mormal gue nos
preocupemos de la situackin atipica que estamas vivienda pera
tenemnos gue actuar ante esta situacdnya que la supersréencia
cha nusstro negaocio sole depende de nosolros

ke gustaria gue aiendieras este video hasia @l final. Que=remos
apsartarie una SOLUCION

PROBLEMA VS SOLUCION

;Donde estas tu?
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Legdlitas Abogados Irafico web con video:
RO RO e e En el ejemplo se promociona

Asesoramiento legal. El anuncio al dar clic

Anficiparse a los conflictos legales te evitara dolores de cabeza, poar aso
nuestro equipo de Fabogados estara siempre contige. En todos tus . . , - .,
#MomentosLegalitas... Jidmanos! envia directo a la pagina de contratacion.

En este caso la funcién del video es cerrar
la venta ANTES de quela persona

visite la pagina.
SUPER TIP: Usa videos en formato
cuadrado para que se Ve€an MEJOr en

dispositivos moviles.

s PEMEVAL B = redes ‘25 rem e - _n_lo—" TAL[— iTU
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Trafico web con imagen:
Los anuncios de trafico web con imagen son mas directos:

debes llamar la atencion de tu publico para que visiten tu
pagina. No puedes entregar valor ni pre-vender en el anuncio,

todo el trabajo es de tu paginaweb.
La ventaja de ser directo es que puedes enfocar todos los

elementos del anuncio a s6lo maximizar una accion: visitas. h
« Uso sugerido: Usalo para generar trafico atu paginaweb. @

« Tipo de contenido: texto eimagen. Los anuncio de trafico web con

.. : L e . . imagen son mas directos.
* Objetivos: Enviar trafico a una pagina.

N
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Anuncios de Facebook
La mejor herramienta publicitaria del momento.

.. Elinicas Dorsia
= pubdicidad

Trafico web conimagen:
En el ejemplo se invita a visitar una

pagina que ofrece laser dermatolégico.

El inico objetivo del anuncio es despertar la curiosidad

del publico para que visiten la pagina web.
SUPER TIP: Usa imagenes de personas, generan una

conexion con tu publico. DEHMATOLOG'CO .

_I iminacson 5r r.J E: poros, Mane h.J W @cna

iTecnologla exclusiva de Clinlcas Dorsial
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

F 'lullmu Ei I:nrtelnnlh

SRR : Trafico web conimagen:
£Pda :If-.ll_e- _uuereuul:l aelas Navidades? Te propanemos ] ] ) o
W5 v o i Py Pt En el ejemplo se invita a regalar un viaje
Kl Descubre un parador con encanta .
- Fie e ety o e oo e s a tu gente querida. En este caso se usan

Mo esperes mids ¥ regala viajes por Mavidsd!

varias imagenes para despertar el interés del

publico ylograr mas visitas.

.SUPER TIP: Lapéaginade aterrizaje tiene que
l I l. . l ( ) [\ hablar exactamente de la mismaoferta que en el
anuncio.
e el B f1°. TALENTO
FEMEVAL = e = redas 'ZES e braps - e N
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A NuRcios de kacebeo@io

Mensajes con video:
Los anuncios de mensaje con video son oro puro para

quien no tiene sitio web. & permiten crear un embudos de
conversion solo usando Facebook.

Con el video puedes entregar valor y vender tu

producto o servicio. Con los mensajes generas prospectos.

* Uso sugerido: Usalo para generar prospectos o para @
entregar valor antes de pedir que envienmensaje.
i TIpO de COﬂtenIdO teXtO, |magen W'deo Los anuncios de mensaje con Video
— SON Oro puro para quien no tiene
* Objetivos: Generar prospectos, dar valor y vender P sitpio we?o.
s @ EHMEVAL € = e = redas 'ZES e braps - ;T|_|_°_° TAL[— ETO
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DFICEA

Acel

Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Mensajes con video:
En el ejemplo promocionamos otro de

nuestros cursos con el objetivo de generar
prospectos y cerrar ventas.

e |

En video

entregamos valor vy
generamos curiosidad para lograr mas

prospectos. E trabajo de venta es de

nuestro equipo encargado de los mensajes.

SUPER TIP: Agrega una llamada a la
accion al final del video que invite a enviar

mensaje.

FEMEWVAL

pr;mr e @ —

Pymic Lp
.\_I!:: 1 @  a de nalenhr ]

SEQRETIDS OO I3 prisshay. . on SmoresanGs como (U Y g0 oue
han pansaguids digitalizar su negacio con dxite. Han cansaguids
oar fin 1a Enartad gue bodos bLiscamios.

;Quieres mas ventas?

Escucha a estas empresas..
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Anuncios de Facebook

DFICE A

LEGO 8
S | L

The perfect reward this half term is 3 LEGO setl

i Send & message 1o et staried!

oo i AT Tl

i

'r.:...i

R ERE Y WESTS
Ralph the LEGO Chathot is | B send Massags
ready o help!

FEMEWVAL

Acelera
pyme _@_

La mejor herramienta publicitaria del momento,

Mensajes con video:
En el ejemplo se invita al publico a
enviar mensaje para ganar un set de LEGO.

En el video se vende el set, para que en el

chat se concrete la venta.
El anuncio se mostré6 a personas que

ya habian recibido valor por parte de la
empresa.

SUPER TIP: En vez de usar un chatbot
capacita a alguien y entrega un guion de

venta.

n-— : == I'Eliﬁ % Foawdes Fup 7-7
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A NuRcios de kacebeo@io

Mensajes conimaagen:
Nuevamente los anuncios de mensaje con imagen son mas

directos: soOlo puedes generar prospectos. No puedes entregar
valor ni pre-vender en el anuncio, todo el trabajo es de tu

equipo de venta encargado de responder mensajes.
La ventaja de ser directo es que puedes enfocar todos los

elementos del anuncio a maximizar sélo una accion: mensajes. h
« Uso sugerido: Usalo para generar prospectos.
« Tipo de contenido: texto eimagen. Los anuncios de mensaje con

.. : imagen son mas directos.
 Objetivos: Crear una lista de prospectos J

i, TALENTO
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Mensajes con imagen:
En el ejemplo se invita a enviar mensaje
a quienes estan interesados en comprar un

servicio corporal. Eltrabajo de cierre es del

equipo encargado de mensajes.
Elanuncio se muestra a personas que

ya visitaron el articulo en el que recibieron

valor por parte de laempresa.

SUPER TIP: Sivas a usar retargeting (lo
veremos en la siguiente seccion) usa

imagenes coherentes en los anuncios.

FEMEWVAL
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Anuncios de Facebook

La mejor herramienta publicitaria del momento.

Ad ot Fecob-och Tt P g

e — — =_=. Mensajes conimagen:
} 3 T - En el ejemplo se invita a enviarun
. 4 —t— > 7 mensaje para recibir una promocion de un top.
= =] | =Bl i El anuncio esta dirigido a un publico que ya
= _ habia recibido valor por parte de la empresa.
g i aatie - = De ahi nos lleva al comportamiento basico del
ey - — ﬂ PR ﬂ. usuario a la comprar de la oferta.
: SUPER TIP: Usa imagenes con alto contraste
> o para captar la atencion de tu publico.
.
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e 2. Elementos:

*Reta rfeting
o'e



Retargeting

Encuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.

El poder del retargeting:
Una de las razones por las que Facebook

es la mejor herramienta de marketing del momento
es el retargeting. Consiste en poder mostrar

Tianda
.. Fublicidwd
B IaaC0 hem

a AbFn g App i CEERSE ¥ Sesu b nseilia gran
sl moc o du Fade

bodpgu

HINI - Chaguuia Tisa

SO E PR T

L 8 & 8 &3

R R

e

anuncios a las personas que han interactuado
con tu empresa (han visitado una pagina web,

visto un video, te siguenenlas RRSS,etc.).

L
La probabilidad de que una persona que ya TN
interactué con tu empresa compre tu producto/
servicio, es mucho mas alta.
ik, Shee Now
by FEMEVAL = = = redes '5.-....”......* - ‘lrl_[:’ TALE "ETU
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Retargeting

Encuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.

Centro Integral Salud Centra Integral Salud v
s sl ¥ e Fundamental ara___conectar
g:‘am;;::z:::ﬂ?;linﬂf?&;fgn*:;i;cf;;ﬁum = F Tienes preguntas sobie 1a M Lipo etaQaS de tu Embudos con \Valor:
braiamianta 65 para § 1“_" Lipg Enrmailra 5 Enzimatica® Da chic en &l boton v hablamos por
i d b s 7
2o st e ST : / £ . Al poder detectar qué personas
W :(GRASA aui ) - realizaron una accién, puedes unir

EL EJERCICIO
NO QUITA?

diferentes etapas de tu Embudo de

L (EUNAS QUE

MINI LIPO
ENZIMATICA

Ventas.

EL EIERCICIO
MO REDUCE?

Sabemos que es | enenesprsgunasz En el ejemplo, si envias a personas

ablamos por Indo ;

Tratamisnte complementario
Conofe Foesira Kini Lipo Enomatica VEr mas

dificil a leer un articulo, puedes mostrar un
. . anuncio a quienes lo leyeron para

continuar con la estrategia.
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Retargeting

Encuentra a las personas que han interactuado con tuempresa.

Clave para crear Embudos con Valor sin sitio web:
Facebook te permite detectar qué personas vieron tus videos, enviaron mensaje o
interactuaron con tu pagina. Esto es clave para que puedas crear Embudos de Conversion sin

usar sitio web, sb6lo con anuncios de Facebook. En este ejemplo la venta se cierre en

Messenger o a traves de generacion de clientes potenciales:

©

Desconocido ETARA 1: ETARA 2: OBJETIVO:
Anuncio de valor Anuncios deventa  Prospectos.
OF ICEMA ARG BRI — redes ‘5 e - l‘rl_lin TALE ‘:!TU
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e 2. Elementos:

eCorreo Electronico
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Tipos de correos:

Muchas veces no lograras cerrar la venta en la primera interaccion con un potencial
cliente. Sin embargo, si logras conseguir su email, puedes realizar seguimiento y tienes

“infinitas” oportunidades para volver a intentarlo. Existen muchos tipos de correo, pero

segun nuestra experiencia, los mas importantes para un Embudos de Venta son:

Y ¥ X4 K X

Correo de Secuencia Secuencia de Secuencia de Correo de
bienvenida. De valor. lanzamiento. oportunidad Gnica. segmentacion.
e rodes ‘G W 4% TALENTO
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Correo de bienvenida:
Elcorreo de bienvenida es el primer email que recibe un

prospecto al registrarse en tu pagina web. Debes crear una
conexion con esa persona y hacerla sentir que te conoce.

También debes entregar lo que sea que prometiste

cuando se registro (probablemente un Lead Magnet).

* Uso sugerido: Usalo para generar una conexiéon con tu A

prospecto y para conseguir mejor entregabilidad de tus

Elcorreo de bienvenida esel inicio

futuros correos. P
de la relacion con tu prospecto.

* Objetivos: Dar varlor y generar conocimiento.

L ¥ 1% TALENTO
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Correo de bienvenida:
El correo de ejemplo es de una empresa

de Marketing Digital. En él se presentany

escriben de su misién como negocio.

Luego indican qué es lo que se recibira
en los siguientes dias. Esto genera

expectativa por recibir esos correos.

SUPER TIP: En la bienvenida puedes

invitar a que te respondan el correo, esto
mejorara la entregabilidad de tus emails y te

dara conocimiento sobre tu publico.

FEMEWVAL

@

Asunto: Bienvenido a Pyme UP
Hola Juan Carlos,

Te quiero dar la bienvenida personalmente a Pyme UP, la comunidad espafiola de fans y usuarios de
#EmpresariosDigitaltes.

La empresa por excelencia para crear y aprender a disefar Funnels y vender tus productos o servicios
online sin perder dias enteros en estrategias que no funcionan.

En Pyme UP:
- Encontraras en una solo sitio todo lo que necesitas para tener éxito en Internet.
- Aprenderas a crear funnels sin ninguna competencia técnica o de programacion.
- Podras comenzar a vender online de inmediato tus productos y servicios.

- Lograras realizar tu funnel en un tiempo record.

En los préximos dias te enviaré informacién interesante y (til.

STAY TUNED

jHasta pronto!

e e Y DIGITAL
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Wigicoma frand, 1o cur parade
Pragang 50 vided accolades
ake & miove waln your 1eas

Crange the ohlors. make &m green
Have mo camera? Have na fear
ner mancty ool e here
WeLhi JuSl O WaDoam and your Eiresn
YO IEplopE Now 3 Sa-maiine

Tricks and fips, tneyTe whet e do Do

Head oo kgarn soma!hing rey

Creslid B G0 TreEsad FIYIMES £ TiTe 10 D
J E

LS. Camera; dchonl Leds |urnd ml

FEMEWVAL
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FRILD wEbs iwionals that are fun o Ligest

Vi'e hope voul' e ingpired. we made Maim Mor ve

Correo de bienvenida:
Este ejemplo es de Wistia, una

empresa de almacenamiento de videos
en laweb como Vimeo o Youtube.

Usan un mensaje en rima para
presentarse, contar lo que hacen e
invitarte a que empieces a usar sus
servicios.

SUPER TIP: Usa parrafos cortos y

separados para facilitar la lectura.

‘- N T I'Elil.ﬂ".i- 'gl-ulr-\.blllurﬁ- !
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Secuencia de valor:

Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

La secuencia de valor corresponde a una serie de correos
donde entregas valor relacionado a tu producto o servicio

ANTESde vender.

En la posdata puedes agregar un link para la gente que

esta lista para comprar, pero sin que se pierda el sentido de la

serie.

DFICEA

Acelera
pyme

Uso sugerido: Usalo para entregar valor a tus prospectos

y prepararlos para la venta.

Objetivos: Dar valor y vender.

FEMEWVAL

@

7 Y N\

La secuencia de valor prepararatu
camino para futuras ventas.
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Secuencia de valor:
El correo de ejemplo forma parte de

una de nuestras secuencias de valor: Tu

publico ideal.
Es una serie de 5 correos donde
damos consejos gratuitos para que

nuestros prospectos encuentren su

publico ideal en Facebook.

SUPER TIP: El valor que entregues
debe ser de calidad y dtil, pero

iIncompleto

Haola Lucial

En los proximos 5 correos voy a darte 5 consejos fundamentales para encontrar a tu
publico ideal.

Con lo que aprenderas con estos consejos, podras superar al 90% de las
empresas en elegir bien a tu plblico en Facebook.

Hoy quiero profundizar en uno de los mas importantes y que puede marcar un
antes y un después para tu negocio:

TU PUBLICO DEBE SER ESPECIFICO

Esto quiere decir que debes elegir un nicho en tu mercado y especializarte en
atenderlo mejor que nadie.

iNo queda claro cémo funciona o para qué sirve? Permiteme contarte una
historia.

Uno de nuestros principales clientes es Centro Integral, una clinica de belleza en
Guadalajara, México.

Uno de sus servicios mas exitosos es un tratamiento corporal para eliminar grasa
localizada. Pero no siempre fue exitoso.

De hecho al comienzo, la respuesta era muy baja y las ventas no justificaban
la inversion en publicidad.

Al revisar las causas, nos llamo la atencion |a eleccion del publico: mujeres de
Guadalajara, mayores de edad e interesadas en la belleza.

Claramente este es un publico demasiade amplio y por eso la publicidad no era

IQue queden con ganas de Saber més| efectiva: los anuncios eran vistos por personas que no estaban interesadas. -
orica . TALENTO
redes * == Fndes Ewopas !
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

hnbes for '|'.:-_'..|r,::: oLt Ok Funnels

&3 3 freelancer of agenmcy owner, It 16 citica 1o get OUT of the “ace
b thi boticer™ agairst other competitars, and charpe wihat vou'te
woah.. rignt=

in fact

[Hel ¥0u) 582 Joe Buimich's increaitle- s5ony yes?

He's a markesing agency entreprensir whe's getting resuts with his
Clickrunnels sakes funinal. {like, oairing clients who happily pay

=3t PER MONTH to work with him !

Taka g ook

T | click funneic

FEMEWVAL
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Secuencia de valor:
En esta secuencia de correos, la

empresa ClickFunnels (plataforma para

crear embudos de venta) envian

diferentes casos de estudio.
Los casos de estudios son
personalizados en base a una encuesta

gue se responde indicando tu tipo de

negocio.

SUPER TIP: Complementa tus
correos de valor con videos y
paginas web.
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Secuencia de lanzamiento:
La secuencia de lanzamiento es una serie de correos en

los que se genera expectativa entregando valor y pre-
vendiendo tu producto o servicio.

En la mitad de la serie se anuncia la venta y se sigue con la
parte final de la secuencia para concretar la mayor cantidad

de ventas posible.

« Uso sugerido: Usalo para vender tu producto o servicio.

 Objetivos: Dar valor y vender

P €

FEMEWVAL
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La secuencia de lanzamiento
genera expectativa para lograr
mas ventas.
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Correo Electronico

Secuencia de lanzamiento:
Este es un ejemplo de una de nuestras

series de lanzamiento a un webinar en la que

vendemos al final uno de nuestros cursos.
Son una totalidad de unos 25 correos

electronicos cada una con una finalidad muy
concreta. Precalentamiento, captacion, para los
gue no asisten, para los que asisten pero no ven
la oferta y para los que ven completo el webinar
pero no compran.

SUPER TIP: Antes de empezar un

lanzamiento  hay que alimentar nuestra

base de datos a través de la
newsletter.

DFICEA
FEMEWVAL
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Dianiel, : ; . ; \ P . . .
Ilrn gqolng to Eenqbynu a lot of emails. If that's not cool with you, Secu en Cla d e |an Zam |ent0_
Look at this note | got recently. Whenever someone please uNSUbscIie. . . . .
unsubscribes from my email list, they can leave a reason: | will hold you accountable for taking action. If you don't like En este ejemplo Ramit Sethl rea“za una
I really like Ramit but he is too much of a perfactionist. It is that, scroll fo the bottom of this email to remove yourself. Serle de 6 COI‘I‘GOS para Vender uno de SUS
exhausting to read about every day. Bring your actions And starting next weelk, I'l be selling my Earnik course. It's not
down to common-people level. Very few people would read i the cheapest on fne market, but it gets the best results. If that prod uctos.
{or have fime to read) & books to prep for a webinar." makes you uncomfortable, you know where the door is.
—HKate N. As you can tell, | refuse to pander to people who don't take
And you know what? She's RIGHT! action. Thats a waste of everyone's time. En el primer correo anuncia los 6
Very few people would spend the time reading 6 books to pre This list — and these emails — are for the small group of . , ;. ,
Y Tew peop _ ) P L g o P _p people willing to do what it takes to get massive results. ema”S que ”egaran en IOS pI‘OXImOS d|aS y
for a free 1-hour webinar. And even fewer would write about it . . ., . . .
to hundreds of thousands of people. My material isn't for her. Here's what you're getting this week: aclara que al finalizar abrira las INSCripciones
If you think I'm going to dumb down my material, or pander to « Today: Time management for Top Performers
the lowest common denominator, you're wrong. There are « Day 2: The Rumpelstiltskin Effect: Turning art into para Su prOd UCtO .
plenty of other sites like that money (including & 90-min video)
My advice goes beyond trite tips like saving 10 cents a week + Day 3-Eliminating the cloaked fears holding you back SU PER TI P: Usa Ia Serle de Ianzamlento
» Day 4. Specific techniques to find your first profitable
clipping coupons. That's how I've managed to write a New York idea
Times best-seller . and build a site with one million monthly « Day 5: From the vault Word-for-word scripts to close para mostrar testimonios o casos de éxito
readers. And I'm geoing to continue delivering life-changing your first $1,000+ deal
content. « Day & EarniK sample lesson — finding your target que respalden |O que OfreceS
| — ; market '
Today, I'll show you time-management techniques to
digest the flood of life-changing material you're about to After that, 'l open up Eam1K
receive. ’ o
oicais f2. TALENTO
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Secuencia de oportunidad Unica:
Si tienes alguna oferta especial, la serie de oportunidad

Unica es la que debes usar para promocionarla. Es muy util
para ofertas del estilo “Black Friday”.

&

Puedes usarlo para lograr que los prospectos que no han

comprado después de las primeras series, tomen accion al A

ofrecer un precio unico.

Uso sugerido: Usalo para promocionar ofertas especiales : : .
La secuencia de oportunidad Unica

estilo “Black Friday”. seusa para promocionar ofertas
especiales.

 Objetivos: Vender

— o — P /7. TALENTO
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Secuencia de oportunidad unica:
Este es un ejemplo de una empresa en

EEUU, en la que anuncian una oferta especial.
En este correo anuncian los descuentos y
generan expectativa para el dia siguiente en
gue se abre la oferta.
SUPER TIP: Explica el motivo de la oferta.
En el ejemplo es una PRE-VENTA exclusiva para

clientes.

DFICE A
FEMEWVAL

Acelﬁﬁﬁ .

{Hola RAUL!

£0ué tal mi ebook con sampios de anuncios en Facehook & instagram ¥
Ezpars que b haya sarvito y Sobne 1odo Byudado con bus camparnas.

Tambitn aprovecho o cormeo para hacerie una pregunéa smph:
ATa gustaris aprender més de publicidsd en Facebook @ Insiagram?

Si og asi, aplntate 3 mi curss bésico de Fecebook & instagmam Ads que
InCluym 135 SKLiBmIES B0 nas:

« L& impariancia da ireertie &n gublicidad sn Facebooh

& Los barmnos gue lisnes gue dominar de publicidad

s Las funcionalidades basicas do Fecebook & Instagram Ads

« Las luncionalidades avanzanas para comverlir mas

« Ejemplos de buenas campaias y anuncios

» Wideo fuorial de como crear una gran camparia de Facehook oplimizada

« Super \gcticas para Facebook & Instagram Ads

« L relo para gus mmplementas j'{H!ﬂBI'QEE 15 primeros resullados

" -Eupﬂl' Chacklist para crear una campaia de rafco 8 o owab con al
Prrasar Edilor da Facehook (Archivo descargabla)

>» Har elic aqui v aplintate GRATIS & mi curas bésico da
Facebook & Instagram Ads <<

A filnd” 580 BT saSSEn Tl TR e QA U SOmBd O il odakdl A Svsa

PO: & va conooss la plataforma y guieres proflundizar pora convardire on wn
Bxparic an anuncios do publicidad apintate al curse mis compéaio del
mercedo ¢ Facabook & insiagram Ads (100% practico v estralegico).

A rvés de esle pniace fendrds o descuema or 347 doimes

Ui sliaz,
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

e e i i Fae TG 0E, Hoem Armancs B enpeal kel anvenl, Foa
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Ry
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Secuencia de oportunidad unica:

Este es un ejemplo de una de series
nuestras de oportunidad unica

donde promocionamos una oferta

especial por tiempo limitado.
En este caso usamos esta oferta para

convertir en cliente a prospectos que no
habian comprado hasta ese momento.
PRO TIP: Si vas a dar un buen

descuento, pide a cambio un testimonio.
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Correo de segmentacion:
Una vez que terminaste con las secuencias de correos

iniciales, debes decidir qué seguir ofreciendo atu prospecto.

El correo de segmentacion te permite preguntar qué es lo
gue les interesa y personalizar la estrategia para que cada

prospecto reciba correos relevantes.

« Uso sugerido: Usalo para saber qué es lo siguiente que

tienes que ofrecer a tu prospecto.

* Objetivos: Generar conocimiento

DFICEA

Acelera
pyme
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El correo de segmentacion te
permitira personalizar tu
estrategia.
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

Correo de segmentacion: = %
Este es un ejemplo de una empresa de ¥ Mantis Research | Buzzsume

Marketing Digital que envia una encuesta para T —

saber como sus clientes usan la investigacion para
Last year, we published a first-ever report about how marketers are using
generar contenido. original research for content marketing. Now, we're getting ready to do it again.

) ] Can you help us?
Dependiendo de lo que se responda, tienen

una serie de productos y servicios que pueden Please take less than five minutes to answer a short survey to let us know if
and how you are using original research. Not using research? We want to know
ofrecer. that too!
SUPER TIP: Explica el motivo de la encuesta. TAKE THE IR >

En el ejemplo es para una investigacion, pero

podria ser “¢ Qué quieres aprender ahora?”.
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Correo Electronico

El dinero esta en el seguimiento.

DFICEA

Acelera
pyme

Hey Daniel,
Are you curious how to be more productive?

| want to hear from you, then I'm going to write back tomorrow

and share some of the productivity processes 've put in place.

| set up a survey. It'll only take you 10 seconds.

Click here to answer the question!

I'll follow up tomorrow.

Thanksl

FEMEWVAL
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Correo de segmentacion:

Este es otro correo de Ramit Sethi donde
invita a responder una breve encuesta para

saber qué acciones realizan sus clientes para
ser mas productivos.

Nuevamente, dependiendo de lo que se
responda

personalizara los  siguientes

correos Yy ofertas.

SUPER TIP: Muéstrale a tus prospectos
que la informacién sera muy valiosa para ti.

Incluso puedes pedirlo como ayuda.
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3. Tipos de
embudos de venta






3—-Hpos-de embudos de venta-ecer-valor
Introduccion

¢ Queé tipos de embudos de venta puedes utilizar para captar clientes?
Combinando los diferentes elementos que ya hemos visto anteriormente, puedes

crear multiples Embudos de Venta. Estos 5 que te voy a ensefiar a continuacion son los que

disponen de una mayor efectividad

' | - 17
' - r
— ]
Base de datos: Conseguir Cita: Enviar Mensajes: Cerrar \enta: Encuesta:
Captar mails a Captaleadsy ~ Generarprospectos  Cerrar ventas ~ Generar
través de tu correo agenda una reunion con un mensaje a través de informacion
electrénico directamente internet de interés .
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3. Tiposdeembudos de venta con valor:

Genera tu base
de datos

DK

v




3.Tipos deembudos de ventas con valor

Newsletter

Crea tu propia base de datos de clientes potenciales

Descripcion:

Estos embudos de venta con valor persiguen que un usuario

se registre dejando su correo electronico. 1.~ Campana de Facebook con el objetivo de que

lean el articulo
Nuestro objetivo sera venderles nuestros productos o

iy . . 2. Post con un alto valor que invite a registrarse a
servicios a través del mail.

nuestro potencial cliente
Una vez se registren los redirigiremos a una pagina de gracias

. Correo automatizado para dar la bienvenida
para tratar de venderles el primer elemento de nuestra escalera

de valor. 4. Secuencia de mails posteriores
* Elementos: 5. Landing que promocione nuestra oferta para
 Objetivo: Leads (correos). conseguir la primera conversion (venta)
 Etapas:

et o W 45 TALENTO
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Newsletter

Crea tu propia base de datos de clientes potenciales.

Etapas ejemplo basico:
ORI OR 4

1. Enviatréafico a tu pagina web: envia a
cuantos mas clientes potenciales
mejor a través de campafas de
trafico de anuncios de PPC

2. Articulo: donde se entrega valor y se
invita a descargar Lead Magnet.

3. Correo automatizado para dar la
bienvenida

4. Secuencia de mails posteriores

5.Landing conversion: Landing que
promocione nuestra oferta para conseguir la
primera conversion (venta)
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Newsletter

Crea tu propia base de datos de clientes potenciales.

(D A @ o0 @ Etapas ejemplo intermedio:

1. Enviatrafico a tu pagina web: envia a
cuantos mas clientes potenciales mejor
a través de campafas de trafico de

anuncios de PPC
2. Articulo: donde se entrega valor y se

invita a descargar Lead Magnet.

3. Landing con un video: se promociona
primera

oferta de la escalera devalor.

4. Correo automatizado para dar la
bienvenida

Secuencia de mails posteriores

6. P&gina mixta: se promociona primera
oferta de la escalera de valor.

OFICEA — e ! f|-° TALE ‘i TU
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Newsletter

Crea tu propia base de datos de clientes potenciales

D O O

G
L M ®) oferta de la escalera devalor.
4. Correo automatizado para dar la bienvenida
® 4 4 © . Secuencia de mails posteriores

Pagina mixta: se promociona primera oferta de

la escalera de valor.
7. Anuncio de remarketing: para aquellos que

@e @ @ visitaron la pagina web pero no se registraron

OK
8. Péagina de conversion: donde se promociona el
N o ad S
VN ==

Lead Magnet para que seregistren.
s FEMEVAL = S = redas ‘S5 reies Brapen - ;T|_|_°_° TALE NETO
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Etapas ejemplo avanzado:

1. Enviatraficoa tu pagina web: envia a cuantos

a mas clientes potenciales mejor a través de
campafias de trafico de anuncios de PPC

3. Landing con un video : se promociona primera

o Ol




3. Tipos de embudos de venta con valor:

Agendar una
llamada o cita

iEiE




3.Tipos deembudos de ventas con valor

Llamada o cita

Logra que tu cliente se ponga en contacto contigo

Descripcion:

Este tipo de embudo persigue que un
potencial cliente deje su teléfono para

concretar una llamada o agende una cita a
través un calendario.

Es imprescindible que dejen el teléfono ya
gue de los contrario no podras hacer un
seguimiento de la cita

Con el fin de que tu potencial cliente tome
accion es recomendable hacer alguna oferta a

la hora del registro.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelon | "B

 Objetivo: leads (agenda/teléfono).

 Etapas:

1. Campana de Facebook que haga entrar a
potenciales clientes a tu articulo.

2. Articulo que entrega valor e invita a ver video.

3. Landing de video que promociona la cita e
invita a registrarse.

e Elementos:

T TALENTO
Y DIGITAL
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Llamada o cita

Logra que tu cliente se ponga en contacto contigo

Etapas ejemplo basico:

@ 1. Campaiia de trafico
Facebook Ads: visiten el

E a ' anuncio.

: - 2. Articulo: donde se
— entrega valor y se invita a

ver video.

=

3. Pagina de video: donde

se
promociona la cita y se

invita a registrar teléfono.

OFICEA — ‘ lf’|_o TALE ‘é TU
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Llamada o cita

Logra que tu cliente se ponga en contacto contigo

Etapas ejemplo intermedio:
1. Anuncio trafico web: para que visiten el

articulo

2. Articulo: donde se entrega valor y se

invita a ver video.
3. Pagina de video: donde se promociona

la cita y se invita a registrar teléfono.

4. Anuncio de retargeting: para quienes

leyeron el articulo y no vieron el video.
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Llamada o cita

Logra que tu prospecto llegue ati.

Etapas ejemplo avanzado:
@ A @ @© 1. Anuncio trafico web: para que visiten el

l_)._) - @ articulo
2. Arti

Articulo: donde se entrega valor, se invita a registrarse y a ver

video (el video debe entregar valor en este caso).
3. Pagina de video: donde se promociona la cita y se invita a
l registrarteléfono.

4.Correo de bienvenida

S Secuencia de valor: donde se promociona |5 citg y se invita a

@ ° @ @e ver el video.
- a 6. Anuncio de retargeting: para quienes
leyeron el articulo y no vieron el video.
EIE“EIEFE FEMEVAL fli= == — redas -g.............m - =T|_|_°—° TAL[- ;TO
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e 3.Tipos deembudos de venta con valor

Enviar Mensaje




3.Tipos deembudos de ventas con valor

Mensajes

Conseguir que tu cliente te mande un mensaje a traves de las campanas de Facebook Ads

Descripcion:
¢No tienes web? No pasa hada. Las

campafias de Facebook Ads te permiten la

posibilidad de que un usuario S® PONga

directamente en CONtACt0 contigo @ traves de
WhatsApp.

Tu objetivo debe de ser, en primer lugar,
conseguir su nimero de teléfono y, a posteriori,

agendar una cita o realizar una venta.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelera @

pyme

Objetivo: Leads (mensaje).
Etapas:

1. Campafia de Facebook que entregue
valor y haga que tu cliente contacte
contigo a través de un mensaje de
WhatsApp.

2. Campanfas de remarketing a quienes

vieron tu video y no contactaron contigo.

Elementos:

D!
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Mensajes

Conseguir que tu cliente te mande un mensaje a traves de las campanas de Facebook Ads

Etapas ejemplo basico:
1. Anuncio de mensaje con video:
entregando valor e invitando a enviar

mensaje a quien esteé listo para saber

mas.
2. Anuncio de retargeting: para quienes

vieron el video y no enviaron mensaje.

g FEMEVAL = S = redgs ‘== e Pk ! L_.Tﬁ‘-" TALE 'ETU
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Conseguir que tu cliente te mande un mensaje a tr

DFICEA

Acelera
pyme

3.Tipos deembudos de ventas con valor

Mensajes

O

FEMEWVAL

@

és de las campafas de Facebook Ads

Etapas para llegar a la conversion:
1. Anuncio de mensaje con video: creamos un
video que entregue valor e invite al usuario a

que contacte con nosotros a través de un
mensaje de WhatsApp para solicitar mas

informacion.
2. Remarketing: encontraras usuarios que vean
tu anuncio y no clicken para solicitar info.

Prepararemos alguna oferta especial que haga

que esta vez si se pongan en contacto con
NOSOtros.

3. Segundo anuncio de remarketing: tendremos
una segunda oferta para aquellos usuarios que

vieron nuestro primer anuncio de remarketing y no
nos dejaron el contacto.
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3. Tipos de embudos de venta con valor

Cerrar ventas

€



3.Tipos deembudos de ventas con valor

Cerrar Venta

Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Descripcion:

Este tipo de embudo de ventas es el mas
importante ya que es donde se produce el

cierre de la venta.
Con este sistema conseguiran leads,
clientes y ventas de manera recurrente y

automatizada.

Para realizar un embudo de ventas que

genere clientes de manera automatizada
deberas invertir mucho tiempo en diseiar la

estrategia y definir todos los elementos de para
implementarla.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelera
e e

pyme

© 0 M N

7.

Objetivo: Cierre de ventas.

Etapas:
1.

Anuncio de Facebook que lleve trafico a tu web
Entrega valor y haz que tu cliente potencial se registre
Primera landing con of

Segunta landing con video

Correo automatizado dando la bienvenida

Secuencia de correos automatizados para conseguir la
venta

Pagina mixta con oferta principal

Elementos:

B

BE
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Cerrar Venta

Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Etapas ejemplo basico:

1. Anuncio trafico web: deriva trafico para que
visiten el articulos

2. Articulo: donde se entrega valor y se invita a

descargar Lead Magnet.
3. Pagina mixta: se promociona primera oferta de

la escalera devalor.
4. P&agina de video: se promociona segunda oferta
de la escalera de valor(upsell).

Correo de hienvenida

Secuencia de lanzamiento

Pagina mixta:se promociona oferta principal.
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Cerrar Venta

Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

3.
4.
5.
(v <
8.
X

DFICEA

Acele ra
€ e ) e

2.

Etapas ejemplo intermedio:
1.

Anuncio Facebook Ads: para que visiten el
articulo

Articulo: donde se entrega valor y se invita a

descargar Lead Magnet.
Landing con oferta: se promociona primera

oferta de la escalera de valor.

Pagina de video: Se ofrece una segunda oferta

que complemente la primera oferta (upsell)

Correo automatizado de bienvenida
Secuencia automatizada de correos

Landing con oferta: se promociona oferta
principal.

Anuncio de remarketing: para quienes leyeron

el articulo y no seregistraron.
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3. Tipos de embudos de ventas con valor

Cerrar Venta

Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

@ €

DFICEA

Acelﬁ!ﬁﬁ @

Etapas ejemplo avanzado:

1.
2.

Anuncio FacebookAds: para que visiten el articulo
Articulo: donde se entrega valor y se invita a

descargar Lead Magnet.
Landing con oferta: se promociona primera

oferta de la escalera de valor.

Pagina de video: se promociona segunda oferta

de la escalera de valor(upsell).

Correo de automatizado de bienvenida
Secuencia automatizada de correos

Landing con oferta: se promociona oferta
principal.

Anuncio de remarketing: para quienes leyeron

el articulo y no seregistraron.
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Cerrar Venta

Consigue leads, clientes y ventas de forma masiva y automatizada.

Etapas otro ejemplo basico usando

video en Facebook:

1. Anuncio de Facebook Ads: lleva trafico a tu pagina web

0,

y entrega. Debes invitar a tus visitantes a solicitar mas

informacion

2. Landing con oferta: Pone en conocimiento de tu cliente
potencial la oferta de tu primer peldafio en la escalera
de valor.

3. Landing con video: A través de un video muestra

tu segunda oferta (upsell)
4. Remarketing: para aquellos usuarios que han visitado tu
landing o han visto el video y no han dejado sus datos de

contacto.
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3. Tipos de embudos de ventas con valor

Encuestas
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Encuesta

Consigue informacion valiosa para llegar a tu cliente

o « Objetivo: Informacién que se
Descripcion: traduzca en ventas.
Con este mapa de valor conseguirdn un gran
volumen de informacién de tu potencial cliente. Te * Etapas:
1. Campafna de Facebook para realizar una encuesta.

. - ) Pagina de encuesta ofreciendo Lead Magnet
de tu publico objetivo. " 0 que se derive al plugin de joinchat

Dicha informacion sera tu principal instrumento

servira para conseguir una segmentacion precisa

Landing que ofrece la primera oferta

para llegar a aquellas personas que compraran tu _ _ _
4. Correo automatizado de bienvenida

producto o servicio.
PRO TIP: Las camparias de captacion de clientes * Elementos:

potenciales son ideales para aquel as personas que no

disponen de un sitio web. ' p—— } ‘
= X
&
—
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Encuesta

Consigue informacion valiosa para llegar a tu cliente

Etapas ejemplo bésico:

@ € 1. Anuncio trafico web: para que realicen
2.

3. P&gina mixta: se promociona primera
oferta de la escalera de valor personalizada

® ....

encuesta

Pagina de encuesta: donde se recopila el
conocimiento y se invita a descargar Lead

Magnet.

segun respuestas.
4. Correo de bienvenida con los resultados

de la encuesta y Lead Magnetprometido.

B — rodas ' ruiEvopin Eal
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

Encuesta

Consigue informacion valiosa para llegar a tu cliente

1. Anuncio trafico web: para que realicen

encuesta
m —% 2. P&gina de encuesta: donde se recopila el
AL : conocimiento y se invita a descargar Lead

Magnet.
3. P&gina mixta: se promocionaprimera
oferta de la escalera de valor personalizada

segun respuestas.
4. Correo de bienvenida con los resultados

de la encuesta y Lead Magnetprometido.

5. Anunciode retargeting:para quienes
visitaron pagina pero no contestaron la
encuesta.
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3.Tipos deembudos de ventas con valor

uesltd

Consigue informacion vcﬁosa para llegar a tu cliente

Etapas ejemplo avanzado:
1. Anuncio trafico web: para que realicen encuesta
2. Pagina de encuesta: donde se recopila el

conocimiento y se invita a descargar LeadMagnet.
3. Pagina mixta: se promociona primera oferta de la

escalera de valor personalizada segunrespuestas.

4. Correo de bienvenida con los resultados de la

encuesta y Lead Magnetprometido.
5. Secuencia de lanzamiento: personalizada segun

respuestas

6. Pagina mixta: se promociona oferta principal
personalizada segun respuestas.

7. Anuncio de retargeting: para quienes visitaron
pagina pero nocontestaron la encuesta.
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4.Caso:ElValorDigital






4. Caso: #EmpresarioDigital

Estrategia de
captacion

vV 7
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Estrategia de valor

~ 4.Caso: #Em resarioDigit_aI_
COmo conseguiremaos nuestros objetivos (ventas)

Te vamos a poner como ejemplo nuestro propio
método de captacion de leads. En este caso vamos a poner
uno de las cientos de estrategias que creamos para

conseguir llegar a nuestro publico objetivo: empresarios D 9 r ‘ '| e U D

1. Crear una escalera de valor para nuestro curso. Marketing de Resultados

2. Usar un ebook para entregar valor y conseguir El objetivo era conseguir a
lead gerentes que se unieran al
eaas. #EmpresarioDigital

3. Ofrecer formacion gratis en marketing online

de la escalerayluego vender el Master
4. Usar secuencias de correo para ofrecer el curso

completo.
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Estrateqgia de valor

~ 4.Caso: #EnYpresarioDigital |
COmo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)

Lo primero que definimos fue la escalera
de valor. Lo que hicimos fue disefar una

€ estrategia para captar potenciales clientes a

\mm NIP

PRODUCTD PRINCIPAL

E través de lead magnets gratuitos. Ademas, te

L= s _ ofrecemos la oportunidad de complementar

% E .‘EEEE la formacion del ebook con una formacion de
7 €€ 2 horas totalmente practica.

...E.... € De esta manera dabamos a conocer el

€0 . curso y, como sabiamos que los dos primeros

PRECIO médulos eran excelentes, generabamos el

deseo de saber mas.

Escalera de valor para elcurso
MetodologiaAcelerador de Ventas ®
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Estrateqgia de valor

4, Caso: #EmpresarioDigital

COmo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)

i i i Py U
La prioridad para nosotros es dar valor a D Pl
e . . . s ;s = Hioda empresanc
nuestro publico objetivo a traves de 40 paginas g e
de teoria sobre cOmo hacer campafas COMO CHEAR CAMPARAS DE
P FACEBOOK ADS
de Facebook Ads efectivas. RENTABLES
FLATES LIMITADAS!
2 HODRAS DE
Sabiamos que este era un problema -
. . . EBDON
comun y con un impacto negativo importante e

GRATIS

en los resultados de captacion de nuestro E

publico potencial.

Nuestro Lead Magnet era una
guia completa del ebook.
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Estrateqia de valor

~ 4.Caso: #EmpresarioDigital
COmo conseguiremos nuestros objetivos (ventas)

Finalmente, creamos una lista de los elementos que necesitdbamos para nuestro

embudo de ventas (que revisaremos en detalle en la siguiente seccion). Los elementos

|

gue utilizamos fueron:

=

, —

—

e
——

Trafico P4gina Pagina P4gina Correo de Correo Correos de
Web con de mixta de video bienvenida de Valor lanzamiento
imagen articulo
s FEMEVAL = T = redes ‘== FudeFeope - ;T|_|_°_° TALE NETO
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4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos
estratégicos




4.Caso: #EmpresarioDigital
Elementos

Los componentes de nuestro

Crbhaada A aoantac coaon \/aloyr

| RV ivivivaw L w CTTcCaAS CUTT vaaroT .
i pyme Up -
LD fridag

Anuncio de Facebook:

. . . Hola emmpregario
Creamos un anuncio de trafico al sitioweb

Agrende a crear campaflas en Ve mas

gue ofrecia un ebook gratis. COMO CREAR CAMPARAS DE

., FACEBOOK ADS
Para llamar la atencion de nuestro ey
publico utilizamos una imagen del ebook. e oedheunkm

) ~ & HORAS DE

Junto al texto pusimos botones para que la f Funht:_cli:'m Con este anuncio invitdbamos a
conversion fuera mayor. . EBOOX Ira que el usuario se

registrara en una landing page
para recibir el ebook

W PY MELIF DO

SOLO TIEMPO LIMITADO
DESCARGA GRATUITA
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4.Caso: #EmpresarioDigital
Elementos

Los componentes de nuestro Embudo de Ventas con Valor.

Landing:

Como hemos visto anteriormente, esta landing page hablamos de como vamos a conseguir
clientes . Con esto nos posicionamos como expertos y generamos interés por saber mas.

el chocerhe | Gk ? Girme e comiteds nueete vigs smzeesans] s ien peos mere.

e o Con lo cual la descarga de la guia

DESCUBRE TENDRAS LA complementaria era totalmente natural.
CAPACIDAD DE LLEVAR TU NEGOCIO AL SIGUIENTE MIVEL CON
LAS ESTRATEGIAS DMLINE MAS EFECTIVAS DEL MOMENTO.

Una de las claves del éxito de este

EL LUAMES 14 DF MOAMIERRRE 8, LES COREEMZLEL BAPTR
EVERN DE PABERT MG (I SLIRE B B P A0S OF HAB LS HIS KA

articulo es que lo escribimos contando

una historia (ficticia en este caso).
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Elementos

4. Caso: #EmpresarioDigital
Los componentes de nuestro embudo de ventas con Valor.

| S 1 T T M A I NS T N 2 AL AT P
By et e

Pagina mixta: e e ¥ Eow
HUNDO CETA s BL&E0

En esta pagina ofrecemos acceso a un entrenamiento gratuito
de cémo digitalizar tu negocio, mostrandolo a los visitantes

gue ya habian visitado uno de nuestros articulos.

2 ® [

La primera parte de la pagina es el video de venta
y en la segunda parte se describe el entrenamiento

con mucho mas detalle.

ST el e T Dol vle e v PR aleh 25T

ESTE ENTAEMAMIENTD E5T

El botén de inscribirse aparece a lo largo de toda la pagina pecen ST o v P ]
porque cada usuario tiene su momento a la hora de tomar e e s Ea; —
la decision. S E T
by FEMEVAL = = = redes 5................ - _T|_|°_° TALE ETU
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Elementos

4. Caso: #EmpresarioDigital

Loc comrmmnonontoc At‘\ nuonctro

LUO UUITI IPUI ICTTLOCO UL TTULOLT U

Embudo de Ventas con Valor.

Pagina devideo:

Luego, en la pagina siguiente damos
el acceso al Training y ademas le
#EMPRESARIODIGITAL T damos los resultados que obtuvieron

ESTAS S0M LAS PRUERAS DE QUE
LA REALIDAD DIGITAL EXISTE

iEnhorabuenal

Tu plaza ests reservada en el prosimo webinar

otros empresarios utilizando esta

metodologia.
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4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos

Los componentes de nuestro embudo de Ventas con Valor.

Correo de bienvenida:

Bianvenide a i insireecidn, mi emghes afio-amigo. Fevisa que o cormea no esb an spam, sl es asl, mudveio a la bandaja En el correo de blenvenlda Ie
principal ..
Estoy muy emcconado porgue hayas deciddo apunlane @ esle aclsve expresamos nuestro ag radeC|m|ent0 y IO
traming grafusio 2. Homas creado un cancd oo Telegmam donde punbosremas oda 1a
irfarmackin rel cioncds dal curso, erin escienda de ko comin, Eais mucho que le vamos apoder ayudar_ De

Esperc que sste webnar sea of momento en que mires atrs v digas “ese  MAFCAMS UN antes y un después de la digilalizacian de miles de empresas . )
fue el el momento en que 485 Cosas empezaron a cambiar en mi esta manera ampliamos la expectativa

Entace: >=Lineta n rpigsing canai->
!'HEKISI:I'... racias & poder da la B’EI]'E[El'glE.
g Mota: Telegram es como Whalsdpp, 0% lenes que descarganek y

. podeks empezar a dickutario de lo que le puede ayudar este
Lot sacretos para crear funnel gue conacten con tus clientes y

vendan de forma 100% automatica”™ serd el lunes 16 de REVIEMBIE 8 5 voror i remin semncial aar .

i A Toorien i M M GRS R0 m . T e e entrenamiento.

Panama 1300 am hoaras, en Chile ¥ Ureguay a las 1500 horas y en Cuar que asiEs Io mas propereds cuendn aoudes o webinar, por as0 e , L.

Puero Rico a las 14:00 horas. creadn eibe VIDED pals axpicars un Ucn para sabes cimo espian 08 Ademas le invitamos a que entre en

Anigask de la compelancia y ol pissdan ayidarhs an U negecia,
Paro antes de que Bagus ase dia hay Aigunas cos3s qUe g que s sl o : nuestra comunidad donde le ayudaremos
HH:EE: LEC oL e SSOET CRLTEC S EC80 508 SrEEs O B O EESanci Y

CONo Dusos Eysdanmes-

. : en todo el proceso de transformacion
T MUy Imptaee: Expera pue te sirva de anbicipo a fodo o que vas a aprender en el webinar

digital..

24 horas anbes de la hora ded wehiree, mecibisds el enice para poder
aceeder, |Estae muy aenio 3w Eandefa de entragal

W a ser emooonan b

SLETRETMAREEL on oloornd U

e e . B 4l TALENTO

I'Ed.ﬂ's. Sr= Forwtes Fuvipeire
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‘EFemMerntos

Los componentes de nuestro embudo de ventas con Valor.

Secuencia de valor:
Después de la bienvenida, enviamos una

serie de correos donde damos
consejos gratuitos y asi iremos calentado a

nuestro publico antes del entrenamiento.
También iremos informando a nuestro publico
de la fecha del training para que se lo vayan
agendando y después del entrenamiento
escribiremos una secuencia de emails tanto a
los que han visto el Webinarcomo a los que

no.

Hola, ermpeeserid o ps

En ¢ hores br esity stpersredn fare comendar un camrg unios

Carnl 0000 e ol st b corwotacdes pars Bvin tarche & les 19000 unbs & Pyme LR

M BE e niEs DA REE AT g anied o pala® L unas Eare mimbidn és n PEenn pan

para ti yun pran saho para T rEgncia

El st haora |a digiializacian y haoia la sabvackon scondmics defngia.

M wae imapind que higbers peesd o o Aremnong hibersdecidicls nn sabe ded mdsik lings

Tarzpoco mme rraging que o deddes no acudie & la cta de dentra d= T homas

Posibierenie alzo grende te perderas o o 'o haces.
Hara c=l wehinar 1900 hara Expafala

Enlace al wehinar
D e e 7 hionds (i smio s | s e [ bmer gran paso
El primesr pass o un gran saio para i "I:'g:lii:l.
Proparatn y no o abidie
Jemie Hawarmo

FO: T espatio dencr de 7 horas

'

LE g

Hat Nidechs et Sl O erils il dslllona i o Fury qui aleera Coresn 16
warrwiow Sare i funne] gus coresEn Eon e desde g eeden

[ Ens han drdngtada mucho aprerefiencn
W e b he peeardo comn lom mi fes: hacienan &= prole
Parg & pesar e goe ha sdag Sarakirerabie 1pliahs Jlauen para gue feers
parfeca. T
Ao i P Creado una pEging odnde subdes ver L grabacadn ol eebinas (por
Ol 0 QAT dEpieh i aleTairaslo ol Oud o e n merd]

g PEalincan v febre toka 1o gue b i
fApaga todla, cojE pape y Eal y prrparats 8 de i ol etk ma pars
LOMSEEU I PUTE Clente, crepr ea coemuridad de Asles wegedores y molipicar
Ins resitaion de Te regcing

£ o e i 3 Tunnela nanear |
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4. Caso: #EmpresarioDigital

Elementos

Los componentes de nuestro Embudo de Ventas con Valor.

Filar 1da 6 La Oferta T wecbsa s

Dawriel Wilkon - 2an = Tr paiors shal zorr Wi 1 12110 T

Hola Damsgi

LSabes e W prodicio ¢ Senvicio @S increible, pene no iogras que
b publico =& 08 cuenta de ke genkal Que e57

El error que ia gran mayaia comele e promociosarn dirsclaments
on OB O SR MICHY] LS caractanrshicas odma funcons, afc

Sin embano, esto & 1 pablico MO & nlereas A que me refien?

Tisnas gua taner claro gua o ONECD qun b interesa a fu patilicn
3 ESAAT MEjor, Y8 SE8 S0lucinranh Algo que me &S qusta u
ablemende alge qus desean

Esta as La clave: lo anico gua e inbaresa & tu pablico @5 como b
prodfucio o Seredicio oS Avuderd 8 eglar meajct

Por gemple, 3 b realmants no fe inferesa nuasia Malndalogis ANTI
LIKES, ko gue te inleresa eg chmg e ayudara 8 CONSEGLER
YEMTAS

Parma lograr lo antenor, debes conocer en profunsdsdad a tu
pelriHEC o

o lual 85 sy Siluacdn nickal con respacio 3 b gl fu
Drooucen o senicka haoeT

LR TG CRiBEn spAcionar ¢ edminar? ii-.:ﬁ Ies hace talla™

w ¢ 0uE == o gue quisien lagrar?

Una vez que tienes esa informacion puedes comenzar a convertir
tu‘ producto o servicio en una OFERTA IRRESISTIBELE PARA TU
PUBLICO.

Para eso, debes conocer y dominar 4 factores:

1. Factor Relevante: Por qué tu producto es relevante para fu
publico y como usarlo a tu favor.

2. Factor Emocional: Como usar el poder de las emociones para
conectar con tu publico.

3. Factor Unico: Como diferenciarte de tu competencia, incluso situ
producto/servicio &5 muy comun.

4, Factor Atencidn: Como hacer que tu producto/servicio resalte a
la vista de tu plblico.

¢ Te das cuenta de gue puedes convertir tu producto o servicio en
una oferta irresistible sin tener gue modificarlo?

En el siguiente correo te explicaré el segundo pilar de la
metodologia: El Plblico.

Aprenderas como mostrar tus anuncios a las personas gue ya estan
interesadas en tus producios 0 Servicios.

Hablamos pronto,

Daniel

Secuencia de lanzamiento:
En la secuencia de lanzamiento

vendemos el curso completo. En cada uno
de los 6 primeros correos entregamos
valor con respecto a los 6 pilares de la
estrategia. Cada pilar corresponde a uno

de los moédulos del curso.

Finalmente se envia una serie de
correos para motivar a la compra, enviando

a los interesados a la pagina de venta.



4. Caso: #EmpresarioDigital

Los componentes ge

Padina mixta:

Después del lanzamiento hacemos el cierre de las ventas en nuestra
pagina mixta en la cual tenemos un webinar y por escrito también

desarrollamos el valor.

En ella explicamos nuestra metodologia,

beneficios y por sobre todo: mostrando por qué es

danica.

resaltando todos sus

una prupuesta

Ademas agregamos testimonios con la prueba social de que es real

y asi, generar mas confianza.

DFICEA

A:Elera FEEMEVAL

DUME | e @ —

ementos

nuestro Embudo de Ventas con Valor
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4. Caso: #EmpresarioDigital

Los componentes Eelneemgwmugg%éVentas con Valor.

UD !lernﬂ Up W

Te prezentamos el Master para FPymes y
Autdnomos 2Empresadioligital.

Anuncio de retargetin
Finalmente, en el anuncio de retargeting
promocionamos el cierre de la entrevista para entrar en

nuestro Master.

Hay una fecha limite para acceder para que se
registren cuanto antes. Les hacemos un seguimiento a
través de campafias de remarketing para ayudarles a tomar la
decision de reservar la entrevista.

HASTA EL PROXIMO 22 DE
OCTUBRE A LAS 23:59

LR TR T A E",:]'-T-FEI—-IG

b — b

WAL FY MELIP.COM
Ciorra tu mninrevista. SOLMCITAR CITA |
Ciferta vilida dia 22 a las 2354 e
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e 4. Caso: #EmpresarioDigital

*‘Embudo de ventas
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4-Gaso: #EmpresarioDigital

Embudo

¢Cual fue el embudo de ventas utilizado?

Etapas del mapa del Embudo con Valor:

1. Anuncio trafico web: para que visiten el articulo
donde ofrecemos el valor.

2. Articulo: donde se entrega valor y se invita a

descargar nuestra guiacomplementaria gratuita.
3. Pagina mixta: se promociona primera oferta de la

escalera de valor: el productol.

4. Pagina de video: se promociona segunda oferta

de la escalera de valor (upsell): el médulo 2.

Correo de bienvenida
Secuencia de valor

Secuencia de lanzamiento

o N o O

Pagina mixta: se promociona el curso completo de
maximo valor.

9. Anuncios de retargeting: para quienes leyeron el
articulo y no seregistraron.

OFICE A — i T|‘° TAL[- ;TO
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5. TIpos de negoclo
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Clasificacion

Existen muchas formas de clasificar
un negocio, pero el tipo de Embudo de
Ventas que un negocio necesita

depende basicamente de dos cosas:

qué vende (productos o servicios) y
como lo vende (online o presencial).

esas Yy otras

Considerando _ e
mejor clasificacion

caracteristicas, la
(para saber qué mapas necesita) es la

gue se muestra en laimagen.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelﬁ!ﬁﬁ @

5.Tipos de negocio

;Qué tipo de negocio tienes?

ONLINE @
[ ]
=

@ [ Infoproductos

E Ecommerce

Afiliados
% PRODUCTOS

Servicios
Profesionales

Local
fisico

PRESENCIAL

BT — redes ‘2= rwe frapen B4l _,nf—n TALENTO
o e Y DIGITAL
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CIaS|f|caC|on

Tipos de negocio
(,Que tipo de negocio tienes?

Infoproductos:

Los infoproductos son productos digitales (no fisicos)

gue contienen algun tipo de
informacioén basada en el conocimiento y experiencia del

desarrollador.

El ejemplo mas comun son los cursos digitales. Otros
son: ebooks (como este), audiolibros, subscripciones a

comunidades privadas, etc.

Si vendes productos digitales (no

fisicos), este es tu tipo de negocio.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelera
e e

pyme

Ke
=

Los cursos online son el tipo
mas comun de infoproductos

Y DIGITAL
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CIaS|f|caC|on

5.Tipos de negocio
¢Qué tlpo de negocio tienes?

Ecommerce:

Ecommerce es la venta de productos
fisicos a través de Internet, como los que se

venden en Amazon, Shopify, eBay; etc.

Puede ser que vendas en una de estas
plataformas o en tu propia tiendaonline.
’ Si vendes un productos fisicos (no
digitales) en Internet, este es tu tipo de
Sivendes productos fisicos a

través de Internet, eres
Ecommerce

negocio.

Acelera | " o T mm— i TALENTO
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Cla3|f|caC|on

Tipos de negocio
(,Que tlpo de negocio tienes?

Afiliados:

Los afiliados venden productos a través de Internet a
nombre de terceros, es decir, no tienen un producto
propio. Actuarian como agente comercial de una empresa
utilizando internet como plataforma de venta.

Por lo tanto, el afiliado se encarga de la promocion del
producto o0 servicio y la empresa se encargaria de proveer el
producto o servicio.

El afiliado puede trabajar con cualquier tipo de producto, ya
sea productos fisicos o digitales. E incluso puede trabajar para
una sola empresa o para varias. Sipromocionas productos a

i i nombre de terceros, eresAfiliado
Si promocionas productos a nombre de terceras

empresas, este es tutipo de negocio.

Acelera | " o —mmn—— i TALENTO
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Cla3|f|caC|on

Tipos de negocio
Que tlpo de negocio tienes?

Servicios profesionales:

Hay muchos tipos de profesionales que pueden
oferecer sus servicios tanto de forma presencial como
online pero teniendo en comun un contacto directo y
personalizado entre el profesional y el cliente.

Estos profesionales podrian ser: abogados,
disefiadores, meédicos, dentistas, agentes de
seguros, agentes, inmobiliarios, asesorias,
arquitectos, etc.

Sivendes tus servicios Si ofreces tus servicios profesionales, ya sea
profesionales este estu tipo

de negocio . i i i
g online o presencial, este es tu tipo de negocio.

OFICE A — g L T E
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Clasificacion
5.Tipos de negocio
¢ Qué tipo de negoclo tienes?

Locales fisicos:
Local fisico son los negocios que entregan sus

servicios 0 productos en un lugar fisico.
Algunos ejemplo son: restaurantes, gimnasios,

spas, tiendas de ropa, fisioterapeutas, poddlogos,
médicos estéticos, dentistas, farmacias, nutricionistas,

etc.
Si vendes productos o servicios L .
Sitienes un local fisico, estees
profesionales, en una oficina o local comercial tu tipo denegocio
entoces tientes un negocio en un local fisico.
: |
i FEMEVAL = e = redas 'ZES e braps - - -T|_l°_° TALE ‘-'ITU
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Clasificacion
5.Tipos de negocio
¢, Qué tipo de negocio tienes?

Lo que viene...
De aqui en adelante aprenderas a como disefar tu propio Embudo
de Ventas con Valor para el tipo de negocio que tienes.

Aprenderas las estrategias que debes sequir para cada tipo de

negocio y sabras cuales son los embudos de ventas que se
adapta mejor.

Veras ejemplos reales y consejos para cada tipologia de
negocio.

Aprenderas los fundamentos estratégicos para cada tipo de

DFICEA
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e 4.Tipos de negocio

°Infoproductos

P



Infoproductos

0s de negocio
Productos digitales online
Este es el tipo de negocio tiene una gran

Cend Mz Your Addrere...
. . Tl bl tevurh o FREE sopy o mg braiad svs
flexibilidad para crear o modificar los contenidos y
elementos de la estrategia.

bl o] o e i AP

& ooon
Clave del éxito: La autoridad como experto

es fundamental en este tipo de negocio ya que & Fy R e ey e s

se basa en la experiencia y conocimentos del
experto.

5 IR 1T Ll t .-! 1) .-'
e 10 el .-' Ifr:ruw-null pnﬂr |:|
i:-'imb-:lth-r.ludl:’l.lml-l =lr:-=lhm-:=:'iu sab dur m el bre oo
Fon Pl yoir detels m balos_

e QT

: Pl I
I ‘I’EIIIEEI'H'E H‘I"FH'EEECIJ-'I' FOARTT
L]

SRR 1o b Bl

- _ . Tw -
- ] K y
|
PRO TIP: Es fundamental que el primer producto de la
Ejemplo deun libro

escalera de valor que entregues debe ser de un valor muy digital en oferta

alto para que asi te ganes la autoridad como experto

Acel era @
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Infop

roductos

5.Tipos de negocio

Productos digitales online

E BOOK EFI.ATIS

L GUnEH BT | EWME R T

Un e-book gratuito esuna
excelente forma de dar valor.

DFICEA

Acele ra

FEMEWVAL

@

Valor:
Como vimos al inicio de este manual, el valor

se entrega en forma de informacion valiosa.

En este caso de infoproductos es muy sencillo,
ya que el producto esta compuesto de

informacion y contenido, simplemente debes
extraer una pequefia fraccién del

contenido y entregarlo en forma de articulo,

video, como un mini-tutorial, un mini-
entrenamiento gratuito o como mostramos en

este ejemplo un ebook gratuito.

oi.. TALENTO
Y DIGITAL
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Inf()Sng ductos

. Saenegocio
Productos digitales online

Escalera de valor:
Para disefiar tu escalera de valor es bastante sencillo ya que

5. Usa datos demograficos: 6, Usa calggerias de Facebok:

Bhaa A R R

puede dividirse facilmente en partes. Por ejemplo, si tienes
una formacion digital puedes dividirlo en modulos, un ebook

puedes dividirlo en capitulos, etc. De esta manera consigues un

T
Caa  CgTibesh

Camaks A

producto con un precio de compra bajo para el inicio de tu escalera.

Encuanto al Lead Magnet, simplemente debes
complementar el valor que decidiste entregar en el punto
anterior. Si fue un articulo, ofrece una guia, si es un video, ofrece una

segunda parte, etc. con el objetivo de que se registren y puedan consumir Ejemplo de Lead Magnet para

un producto tuyo y te ayude a generar la autoridad como experto. nuestro curso online.

m i TALENTO
Acelera @ _ SRS Y DIGITAL
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Infopreauetos

Productos digitales online

Tipos de Embudos de Venta:

Los Embudos de Venta recomendados para este tipo de negocio, la venta de

Infoproductos son:

< lv
) " 4
- -
Construir Lista: Cerrar \enta: Encuesta:
De clientes Cerrar ventas Conseguir
potenciales con su Digitales conocimiento.

email



Infoproductos

0s de negocio
Productos dlgltales online

El objetivo de este embudo de ventas es

coseguir la autoridad y posicionamiento como

experto ANTES de vender tu producto.

Generamos valor a través de un articulo,
ebook, entrenamientos gratuitos y luego les
sigues dando valor a través de secuencias
de correo.

Finalmente realizas la venta a través de un

GRS TR MG  Poclier U 2

Créate una lista y posicionate
como experto.

OF ICEA - e ¢ f|-° TAL[- ETO
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Infoproductos

0s de negocio
Productos dlgltales online

Cerrar Venta:

Siya optimizaste tu embudo de ventas para
conseguir tu lista de prospectos significa que
puedes empezar a venderles desde que se
registran.
Para esto hay dos puntos fundamentales.
Primero, el valor que entregas al inicio del |

embudo debe ser de muy alta calidad para ganar \L
la autoridad y posicionarte rapidamente como

experto en la materia.

Segundo, la oferta de bajo costo debe ser

_ Automatiza la venta detu
tan atractiva que el prospecto no tenga que producto.

ensar demasiado para compratr. s
D ICEA p p p - ‘T|_l°—n TAL[- \'.ITO
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Infoproductos

0s de negocio
Productos dlgltales online

Encuesta:

Usar este embudo de ventas al inicio

de la estrategia para recopilar informacion
gue te ayudara a optimizar el proceso de venta

a través de las dolor y objeciones de tus clientes.
De esta manera también sabras los
diferentes tipos de clientes potenciales tienes y

asi que vender a cada uno de ellos.
Puede que al inicio no logres tantas ventas

y no recuperes la inversion de la publicidad,

pero el valor de la informacidén que conseguiras

Comienza con la opcién basica

es mucho mayor.

CHICEA — R L T|‘° TAL[- ETO
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Infoproductos

0s de negocio
Productos dlgltales online

Elementos:
Ahora revisaremos los elementos que debes usar en tus embudos de ventas con

valor si tu tipo de negocio es infoproductos. Te daremos consejos para cada uno y

veremos algunos ejemplos:

— Te |l —
= i
P T—
Anuncio Articulo Pagina Encuesta Serie de
de trafico mixta lanzamiento
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Infoproductos

0s de negocio
Productos digitales online

Anuncio de trafico:

. ., o D Cicy P i
Este es el anuncio que enviara atu publico a e =
. ' ecion Empresaiod
ATsnearka rs imisTier cassmr ks dscili lnderon s T

ver tu articulo. Hay dos puntos claves.

PROBLEMA VS SOLUCION

El primero es la relevancia: tu anuncio debe
mostrar el problema que resolvera tu articulo,

Atencidn

training, ebook, video, etc. generando la suficiente

n THAINING

curiosidad necesaria para que quieran saber mas.
La segunda clave es la coherencia: tu

L Ddrpde asths 10T

Y YRR Dol WA PRI 0N
Itvebrn CHATIS [ i e b B M | WWﬂ AT BT TR

anuncio debe ser similar a lo que veran en la i

pagina de aterrizaje, intenta usar la misma imagen y _ _
En el primer anuncio tocamos el dolor de nuestro

titulo de tu articulo. cliente y en el segundo invitabamos anuestro
cliente ideal ainscribirse anuestro  entrenamientogratuito.

Acelera | **uov B redes = reesivs 1 i TALENTO
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-JD Fyma Lip

Cdmo e consgaguido una academia de nglés
facturar mads de 16300€ con 1an solo 2314 de
Inwarzite en dpaca de coavid . e mida

LA, ACALTERMLA IFE INCLES

INVERSION DE 231€ SE
COMVIERTE EN 16.800€

MASTER CLASS GRATIS

WY PYMELRTOM
Mastorclass GRATIS

Comsigue ciemies desde of pima

DFICEA

Acelera
pyme

FEMEWVAL

@

AEGESTRAATE |

Infoproductos

Productos digitales online

Articulo:

Como comentabamos anteriormente, en el articulo debes

ayudar a resolver un problema muy especifico.

Sivendes un curso online, debe ser un problema
gue forme parte de tu formacion. Sies un training, ebook, etc.

debe formar parte de una seccion dentro de tu formacion.
Siempre debes dejar ganas de saber mas, no entregues

demasiado.

En este caso ofrecemos un training gratuito tocando los puntos de
dolor y ensefiando de cdmo una academia de inglés a consguido
esos grandes resultados .

oi.. TALENTO
Y DIGITAL
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Infoproductos

0s de negocio
Productos digitales online

EXPERT t Secrets Has Already

Pagina mixta. 2d Countless People
Mamibere Login Afffiates Sirpepeert J
Un error comiun ©S pPensar que un ound The World...

costo no debe ser What If People Would Actually Pay You :ll uestion |S, Are

producto  de  bajo il YOU Next?"

promocionado. Por muy barato que sea, o
debes convencer a la gente de que lo e Yo i uild A Tbe. And
compre.

Haz ver la oportunidad como imperdible

y usa la curiosidad para motivar a la accion.

A 1 Want My FREE Copy
e Expert Secrets Book!

En el ejemplo se promociona un libro “gratis”

en el que pagas el envio.

Acelera “@ mmme— i TALENTO

pyme T ‘T DlG TAI—
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Infcs)productos

Produ t%g igiQaﬁgsooCrllﬂne

"How to Start and Grow a Profitable |

Online Course Business.” | \Where Should We Send a Link to
the Training? Enter Your BEST Email
So You Get it!

danielfgrnailoom

WTCh D] SERcTigs Yo7

My Cousge & salling But | cant scals

Please Choose
[ can't decide what course to create,
I chose my course idea but not sure how to start
I hane & oourss but it's not selling,

My cowrse is selling buk [ can’t scabe,

Ejemplo pagina encuesta:
https://soldoutcourses.com/ondemand-1

DFICEA
FEMEWVAL

Acelﬁﬁﬁ @

Pagina de encuesta:

Tu encuesta no tiene que (ni debe) ser
larga. En el ejemplo, con una sola pregunta

pueden saber en qué segmento estas.

En ese caso es un entrenamiento gratis
en el cual se entrega valor para luego vender

un curso en linea.
Enla pregunta el autor identifica en qué

etapa del proceso esta cada visitante.

= T = redes == ree oo . =- L_,Tﬁ-n TALE ‘ETU
s s Y DIGITAL
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Productos fisicos online

Dado que en general se venden productos de bajo
costo con respecto al resto de los tipos de negocio, la
etapa de entregar valor no es tan relevante en este

caso, comparada con la etapa de venta.

Clave del éxito: Cada producto o linea de

productos debe tener una pagina de venta detallada.

Debes promocionar los beneficios, agregar imagenes .""‘-"
' ' ' 90 g - ) Dy
de calidad, videos demostrativos, etc. o !hi ® if' h
PRO TIP: Cuando estés en la etapa de venta NO e : ;
envies trafico a un catalogo, hazlo a una pagina de B L L'J Mua

venta. Muchas opciones paralizan la decision. : : ]
Ejemplo de una tienda en linea.

OF ICEMA _ ) - T’|-° TALE ETU
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Comparativa de ks mejores marcas de proteina

o R T Valor:
Las 5 Mejores Proteinas del Mercado
[2020] - Guia Definitiva q e _ En caso de ecommerce, una buena forma de
| e entregar valor es una guia J€ recomendaciones
B m— -
de compra, es
- l -
- | . . .y, T
- B decir, ayudar a la decision de compra de tu publico. De
s I s . _ esta misma manera también te estaras posicionando
I SR .. e COmMO un experto.
e i g Esto puedes hacerlo en forma de articulo o en un
s e - video donde muestres en directo las recomendaciones.
i
Ejemplo articulo de recomendaciones: En este caso hace una comparativa de precios y
https://fuertesingym.com/mejores-proteinas/ calidades en las proteinas del mercado
b FEMEVAL = :-.. = rpd.as -5. ,,,,, Eura A - LIT|_|:'D TALEHJTU
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Escalera de valor:

Crirsiegis dd mpdememincils pon Deoe o par sbigbece

Para los ecommerce crear la escalera de valor es posible  Suslementacidn y CrossFit: la mejor esirategia. e _—
que no sea tan obvia. En cambio, Si tienes Productos e i e TS =S e

complementarios o formados por componentes, si que e SO a0 A Meatnite S >

puedes crear una. R

En cuanto al Lead Magnet, puedes crear una guia
que profundice en el como usar, las ventajas que te

ofrece, etc. mediante un articulo o video.

, , , TF B2 @ =8 =
Agqui puedes observar un articulo que te da la guia que se R et e —
debe utilizar dentro de un entrenamiento de CrossFit y Ejemplo de un producto con

ue suplementos alimenticios deberiamos tomar para componentes para usar enuna
9 p P escalera de valor.
mejorar el rendimiento.
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Tipos de Embudos de Venta con Valor:

En cuanto a los Embudos de ventas con Valor para los Ecomercce, los indicados para

ecommerce son.

O Y
N " 4
- -
Construir Lista: Cerrar \Venta: Encuesta:
Generar prospectos Cerrar ventas Generar
con su email por Internet conocimiento.
Ace R E— it TALENTO
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Con este tipo de embudo puedes vender tus
productos de manera secuencial sin enviar al publico

l directamente a un catalogo de venta.

Primero ofreces informaciéon de valor gratuita a
través de un anuncio.

Alos interesados les das las bienvenida y les sigues
dando valor hasta que decides hacerle oferta.

Ademas puedes usar un correo de segmentacion

para definir la siguiente oferta.

bl
Luego sigues repitiendo el proceso.

Creauna lista paravender diferentes
/7. TALENTO

~AA i AtAA

IR - -
fli= o = rgld.gs ‘== Fevies Foop

Acelera S-S e -
€ —@— Fands Eurspss. s Desamalis Reglasal ‘f DIGTAL
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Cerrar \Venta:
Si tienes un producto estrella y de bajo

costo, puedes usar este tipo de embudo para

venderlo de inmediato después de entregar valor.

El valor que ofrezcas debe estar relacionado
con ese producto para que la venta seanatural.

Ademas, debes agregar un producto de mayor
valor como upsell para aquellos que deseen
seguir comprando.

Comienza con la venta detu
producto estrella.

OF ICEA — -
FEMEVAL = e = md.ﬁ'g ................
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Encuesta:
Con las compras histoéricas puedes identificar

grupos de productos que se compran juntos o que
la misma gente compra.

Con esta informacion puedes identificar

segmentos de clientes y crear una encuesta al
inicio de tu embudo de ventas para que tu

publico seleccione el tipo de productos que le
interesa comprar.

Después de la encuesta los envias al embudo

Comienza con la opcién basica

del producto estrella del segmento que
corresponda.
EIE“EIEFE FEMEWVAL = = = redes -g.............m - =T|_|_°—° TAL[- \‘.ITO
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Elementos:
Ahora revisaremos los elementos que debes usar en tus embudos de venta con valor

si tu tipo de negocio es ecommerce. e daremos consejos para cada uno y veremos

algunos ejemplos:

. Serie de Correo de
Anuncio Articulo Pagina Encuesta : C,
. ; lanzamiento segmentacion
de trafico mixta 9
b FEMEWVAL & - ::l-" = red.es # ,,,,,,,,,,,,,, e - ‘Iirﬁq TALE‘ETU
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DFICE A

5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Anuncio de trafico:
Esto es un anuncio que te redirigird a un

articulo donde entregamos valor a nuestro
cliente.

Como vimos para el caso de Ecommerce, en
este caso ayudamos a saber diagnosticar

posibles problemas y después ayudarle con

nuestros productos.

De esta manera el publico sabe donde

va y la probabilidad de venta es méas alta.

FEMEWVAL

Acelﬁ;ﬁﬁ -

MO | esiEaic Miden Pernaiskgice

Fubiipwied
i i A e Ry W e R e R B B e
PO POA RS RTINS L W MR OGO SO MR L O Dae
el Frurer w rpbieee e presia B reg il
Tl TROLNRETE § Wil (e i L Pl [T ik SR 5
ECORLTEY LB CHAES

Falae w3 BehROTENE e i T cabell ol EiE

3 ENFEAMERADES GJE TW
CABELLD PUEDE DIAGHNOSTICAR

W0 rarisiz dedco lemndigicn Mui e

Ejemplo anuncio para conectar con
tu publico objetivo
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

ECberay mlapr tiooe do pirbura pera madera?

Articulo:

Otra buena forma de entregar valor es explicar el
valor que aporta cada uno de los productos, es decir,

explicar los beneficios y como se aplica de cada uno para
gue el cliente decida cual es mejor paraél.

En el ejemplo, una empresa de productos de pintura

s oy o o e muestra diferentes articulos y cual es el producto que

el oo ]

debemos seleccionar dependiendo de la superficie.

Enorerira wes ko e penation pare
i prosyeciz e Leros Herin

Ejemplo articulo de revision: hitps://
comunidad.leroymerlin.es/t5/Bricopedia-
Decoracién/Cémo-eleqir-tipos-de-pintura-
para- madera/ta-p/224212

coicma isman BT — redes == i I ijﬁ*' TALEH"!TU
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Pagina mixta: I Solo se le acerca
o nuestru anterior chlp

Una de las ventajas de tener este tipo

de negocio es que puedes aprender de

los mejores: Apple.

Revisa cOmo son sus paginas de venta,
como resaltan los beneficios de sus

productos, usando imagenes y videos de En el agua
se sale. Ejemplo pagina mixta:
https://www.apple.com/es/iphone-

alta calidad para enamorar al publico. T
———— 12-pro/

DFICEA
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http://www.apple.com/es/iphone-

5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Pagina de encuesta:

Muestra un listado los diferentes
tipos de productos y facilitaras la
decision de tu cliente.

De esta forma podras ofrecer

una experiencia de compra mucho
mas atractiva a cada persona

dependiendo de sus respuestas.

Por supuesto, esto aumentara la

probabilidad de vender.

Ejemplo pagina encuesta

‘E::-élera i RS — redes 2= oo [ fl== TALENTO
pyme
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Secuencia de lanzamiento:

En tu secuencia de lanzamiento puedes dar
mayor importancia al beneficio de tu producto en
cada uno de los correos.

Debes mostrar a tu publico como tu
producto mejorard su calidad de vida
con sus diferentes caracteristicas.

En el ejemplo, una empresa de cubiertas
para piscinas muestra los diferentes tipos

de cubiertas y qué beneficios tiene cadauno.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelﬁﬁﬁ @

e S
o
:

CUBIERTAS ALTAS FIMAS CUBIENTAS ALTAS TELESCORCAS CUBIERTAS ALTAS FIMS CLBIENTAS ALTAS TELESCORICAS

®  VEnsonhos B veeoDio f  vensonees fl  vensopim

Ejemplo serie de lanzamiento
Ecommerce
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5.Tipos de negocio

Ecommerce

Venta Productos fisicos online

Correo de segmentacion:

Este es un ejemplo de una marca de ropa
gue luego de realizar una secuencia de venta

pregunta a su publico con qué hombre se

identifican mejor en cuanto a su estilo.
Dependiendo de la respuesta, cada

persona recibira nuevas ofertas relacionadas

al estilo elegido.

Ejemplo de correode
segmentacion

= e iz Bl TALENTO
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4. Tipos de negocio

Afiliados

oo



5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocion y venta de productos de terceros

Dependiendo si vendes productos fisicos o
digitales, la estrategia para este tipo de negocio es

similar ala de Ecommerce o la de infoproductos.

Clave del exito: Debes elegir el programa de
afiliados correcto. El primer elemento clave es que

sea una empresa exitosa con una solida estrategia

de marketing. El segundo es que no haya

demasiada competencia, pero tampoco muy poca.

SUPER TIP: Prueba con diferentes programas
de afiliados. Elige uno, crea una estrategia para esey
déjala funcionando, luego pasas al siguiente.

DFICEA
FEMEWVAL
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e e

pyme

Las § mejores plataformas ecommerce Piatmicrrre Fraciz tretcarte pars Trincs
de Espana v 1 N
P Eimily Soetitan | 30062000 | Efsuetio Eo wk
| shopify i Be kg CIEINTH
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Ejemplo de un programa de afiliados.
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocion y venta de productos de terceros

Comparativa mejores mochilas impermeables de 2020

¢ @

Ll ]

traagru '

rrecia LB Yer e | L8 verineris | |8 v e

Yalararisnes

i es

rime

Frsc 4.4 § [ ¥ | HE g - LR
Thmergurs = i wad%em HMyMrgdlom ifn il em BrH g om
Frai ba B vVar v | I & Var Ireos I I| & Nar Mrecis I| A e yeos

Ejemplo articulo de revision de productos:
https://mejoresmochilas.org/impermeables/

DFICEA
FEMEWVAL
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Valor:
Sivendes productos fisicos, al igual que en

el caso de ecommerce, una buena forma de

entregar valor es la comparativa de

diferentes yroductos, es decir, ayudar a la

decision de compra de tu publico. De esta

manera también estaras posicionando como

experto.
En el caso del ejemplo, estd pagina esta

afiliada a Amazon con la ventaja de poder

trabajar con diferentes marcas a la vez.
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocion y venta de productos de terceros
2KON
Escalera de valor: 9

Aqui hay dos elementos importantes. Primero, es
posible que no tengas demasiada flexibilidad para

Guia gratuita:

y 10 aspectos a tener

crear una escalera de valor, dado que el producto no : ] en cuenta para elegir
un nuevo ERP

es tuyo. Sin embargo, puedes crear tu propio

Lead Magnet para crear una lista de prospectos

y luego enviar la secuencia de correos de venta.

Segundo, dependera de si vendes productos

fisicos o digitales. Si son fisicos, revisa el caso de ...
Ecommerce. En caso contrario revisa el caso de Ejemplo de un Lead Magnet para
b FEMEWVAL - :1_‘:_ = red.es -g..“.,._,,_,,,_,., - ‘Iirﬁ? TALE "ETU
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocidn y venta de productos de terceros

Tipos de Embudos:
En cuanto alos Embudos con Valor recomendados para este tipo de negocio, de

los 5 tipos que revisamos, los indicados para afiliados son:

7V N\

Construir Lista: Cerrar \Venta:
Generar prospectos Cerrar ventas
con su email enlinea
oFiCEiA AR O BT — redes ‘2= rwe frapen - i_‘fﬁq TALE"ETU
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocion y venta de productos de terceros

Construir Lista:
Con este tipo de embudo de venta puedes

vender diferentes productos de manera secuencial.
Primero ofreces productos relacionados al que les

intereso al inscribirse y luego puedes

usar un correo de segmentacion para

definir la siguiente oferta.

Luego sigues repitiendo el proceso y puedes

vender productos de diferentes programas de

afiliados, siempre que estén relacionados.

Creauna lista paravender
diferentes productos.

OFICEA — e ! f|-° TALE ‘:! TU
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocidn y venta de productos de terceros

O OS0 O &,

Cerrar Venta:

En este caso tu te encargas de realizar el
proceso de venta, pero la compra se realizara
en la pagina de la empresa dueiia del
producto.

Esto dificulta realizar opciones de upsell.

Por lo tanto, el procedimiento seria: entregar
valor, capturar prospectos para vender por
correo e intentar vender para que vayan ala

pagina de pago de laempresa.

Debes realizar la venta, pero la
compra serealiza en la paginade
la empresa.

OFICEA — e ! f|-° TALE ‘é TU
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocidn y venta de productos de terceros

Elementos:
Ahora revisaremos los elementos que debes usar en tus mapas de valor si tu tipo de

negocio es afiliado. Tedaremos consejos para cada uno y veremos algunos ejemplos:

Anuncio Articulo Pagina Serie de Correo d_e,
de trafico mixta lanzamiento segmentacion
DFICE A FEMEWYAL i_ ::L" — rEd.'E'E- g llllllllllllll 1 - L|T|_l:° TALE‘ETU
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocion y venta de productos de terceros

Anuncio de trafico:

Este es el anuncio que enviara a tu publico a A
ver tu articulo de comparativa.

Como vas a comparar diferentes

productos, puedes aprovechar un anuncio

de carrusel (secuencia de imagenes) para

[y .

mostrarlos.

De esta manera llamas la atencion, eres
coherente con lo que contiene tu pagina de

Ejemplo anuncio de carruselpara

aterrizaje y atraerds a las personas segln el mostrar diferentes productos

producto que mas llame su atencion.

DFICE A

fi= o = redas '=5E e P ! L_lrﬁ'ﬂ TALE‘iTU
Acelfim: —@— e T Y DIGITAL

LY rPysMmeE UF

FEMEWVAL




Los 7 mejores plensos para perros
de 2020

1ius e i r i e mids pula? [rroder]

El mejor pienso para tu perro

| = I-.qu:lrﬂ's rll!rﬁ.ﬁ'l Bara
perres e colded preclo yva

5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocion y venta de productos de terceros

1. ACANA

Arang B2 une de o meiores plensey
poird  perTos Gue exizen en & mefmodo
mEna Foora parmd da fa Gamd
Preamlisn porgue Doolos Sus
shales ponclose 300 sgans para =i
FIRUITH NUmano. o Harariliy A

Koo Los mimns

1recd 1T elivads dperts rolelis y aitd
libre de cermals ¥ glUTEN, aurcuu iq

ifis i LA L%
waita nada. Toedes las demds sorles do
Aama conss Pacifica, Wild Pralrin. et &)

gus asgdn Ubre de eorsades. Ls rame ndizeety prodisne de gransas 4

ANCNOE CTRO0E 7 DT, Y ) RSt O
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ol bl PR LOSIEMD. AN Mo

Ejemplo articulo de revision de productos:
https://mismininos.com/mejores-piensos-

DFICEA

Acelera
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para-perros/

Articulo:

Como mencionamos anteriormente, en el
articulo puedes hacer una comparativa de

diferentes productos relacionados, para

asesorar atu publico en su compra.
Con esto no solo te conviertes en un

experto, también en un aliado, que busca
ayudarlos a comprar el producto ideal. Esto

aumenta la confianza y disminuye las
barreras psicoldgicas que impiden realizar

la accion de compra.
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Como la compra se realizara en la
pagina de la empresa, debes asegurarte de

gue la decision ya esté tomada ANTES, es

decir, en tu pagina mixta.

Usa todo el marketing de la empresa
gue puedas (testimonios, fotos y videos de
calidad, etc.) y compleméntalo con tus
propios conocimientos para crear una
pagina de venta irresistible.

DFICE A
FEMEWVAL

Acelera
pyme _@_

5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocioén y venta de productos de terceros

e

Seprograma soin. Ahon eregla

Ejemplo pagina mixta para un producto fisico:
https://store.gooale.com/mx/product/nest learni

thermostat 3rd gen?hl=es-MX
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5.Tipos de negocio

Afiliados

Promocidn y venta de productos de terceros

Secuencia de lanzamiento:

La secuencia de lanzamiento que uses

dependera de si vendes productos fisicos o digitales.

En el primer caso puedes usar los

consejos de Ecommerce y resaltar

Los beneficios del producto en cadacorreo.

Si vendes un producto digital, entonces puedes
usar los consejos de infoproductos y dar un adelanto

de lo que aprenderan en cada modulo/capitulo.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelﬁ!ﬁﬁ @

Mira todo en tu pantalla.

Prasemtamos e Nest Hub. M
Bl mares digital con teepelagia da Uitima Tha liying romm lghte am =n
generaclon N N T L T

Mads g Ao i rvis: an oeresr
1 dm L s s,

Ejemplo serie de lanzamiento paraun
producto fisico.
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e 4.Tipos de negocio

eServicios Profesionales



SerV|C|os Profesmnales

Tipos de negocio
SEI’VICIOS tanto online como presenCIaI

Hay ciertas diferencias con los tipos de negocios antes @ i SEUALAAD CEHTACED MM ON b e e )
comentados, en el caso de los Servicios profesionales el m
objetivo del Embudo de Ventas con Valor sera concretar it el e E 3 iUn abogado 72

) , . . siempre gue o Sinunea me
citas. Las ventas se cerraran en la propia cita, no en las necesites. ; meto en lios,
etapas del embudo. o Pero cuando

. : . me despidieron,
Clave del éxito: Generar un sistema eficiente de S acudi
., . : © " s04 - a profesionales,
captacion de prospectos, es decir, que te permita
convertirlos en citas reales. ‘,'ggg
N
SUPER TIP: Contrata y capacita a una persona que P Aoy 7N 2 horas CEP 8o
Wi -'IlllmIt:-:Ias Earm-‘lnﬁndnmntm X urgencialegal abogados

se encargue de gestionar los prospectos.
Debe haber otra persona que se encargue de cerrar las

ventas de las citas. Un bufete abogados son un ejemplo

de este tipo de negocio

- S TN — v TALENTO
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SerV|C|os Profesionales

Tipos de negocio
Ser\/ICIOS tanto online como presenCIaI

Valor:

Ahora tenemos dos opciones. La primera es
ofrecer una oferta irresistible (gancho) para que

Como auténomo, ;puedo deducirme los regalos de Navidad?
18 diciembire 2000

La Mavidad ez una dpoca en las muchas personas
aumentan sus gastos, tales comne regalos,
imataciones, dedicatorias o celebr acwranias, va sea
por placer o por COmMpromisa,

las personas acudan a una cita donde por

a I-: £ -ﬁu’.l’. la LL";.- acerca de aquedlos bastt.s i
puedes deducirte v cudes somn los requisitos gue
et curniplin |08 pastos para temar |2
corsaderacidn fiscal de serdeducibhes, sobre todo an épocas festnas, como la Mavdad

ejemplo ofrecemos un asesoramiento vy

valoracion personalizada vy gratuita.

:Qué tiene que cumplir un gasto para que sea deducible? .,
1 Queestén vinculados a la actividad econdmica desarrollada, esto s, gue sean progios de la La Segunda OpCIOn €s Ofrecer VaIOr antes de

actividar pedir agendar una cita.

2 Cue seencuentyen justificados.

3 Que se hallen registrados en la contabilidad o en los libros-registro que con cardcter Puedes eSC”blr L.Jn artICUIO Ofre.CIendO algun
obligatoria deben llevar ios contribuyentes que desarrollen actividades eoondmicas consejo valioso relacionado con la cita.

Ejemplo articulo de consejos: hitps://
legalitas. ! ldad/navidad-
gastos-deducibles-autonomos
oHiCms e . S En iirﬁq TALE‘iTU

fi= o = rgedas = Fortek Fropor
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http://www.legalitas.com/actualidad/navida

Servicios Profesionales

~ 5.Tipos denegocio _
Servicios tanto online como presencial

Escalera de valor: o o .

Aqui puedes ofrecer diferentes paquetes. Por s s i s s s £5CAI€7A d@ valor para un dentista
ejemplo, un dentista puede ofrecer el servicio de 12 _'"“ A 2
revision y limpieza dental gratis y asi posicionarse T SEARS g ) % [
como experto. De ahi empezar a ofrecer servicios % % J
mas altos de la escalera segun las necesidades del ;E é ¢
paciente. ; =

E 5 meses de revisiones

Como oferta irresistible o lead magnet, £oof s
puedes ofrecer una resivion gratis o un e de et i Bacolons Precio ]
descuento a cambio en algun servico a cambio i Rl
de que reserven una cita. Ejemplo de un Lead Magnet y escalera

de valor para un dentista.
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SerV|C|os Profesmnales

Tipos de negocio
SerVICIOS tanto online como presenCIaI

Tipos de embudos de venta con valor:

En cuanto alos Embudos de venta con Valor recomendados para este tipo de

negocio, de los 5 tipos que nombramos, los recomendados para servicios profesionales

son:
Construir Lista: Conseguir Cita: Enviar Mensajes:
Generar prospectos ~ Generar prospectos  Generar prospectos
con su email con una cita con un mensaje
: “h1
AR FEMEVAL fi= o = rgedas 'gu-.u..m.-.." - ll':n_lo_q TAL[— LITO

eelera " 2T YDIBITAL
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SerV|C|os Profesmnales

Tipos de negocio
SEI’VICIOS tanto online como presenCIaI

Con este embudo puedes crear

una lista de prospectos para generar

citas en un futuro.

Puedes €nviar correos para

entregando valor para alimentar

la base de datos de prospectos,

posicionarte como experto y

Creauna listapara transmitir las ventajas y beneficios

concretar citas. o
de tus servicios.

i FEMEVAL RS . redes = reasevores B :Tl_lo—" TAL[— iTO

—
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SerV|C|os Profesmnales

5.Tipos de negocio
Servicios tanto online como presenC|aI

Consequir cita:

Es un embudo de ventas con valor ideal para
los que prestan servicios profesionales. El

objetivo es generar la mayor cantidad de @ Py, L7 A®) @ £

prospectos, para que tu equipo encargado

los contacte y consiga la mayor cantidad

de citas posible.

Consigue prospectos para

Para que funcione, el prospecto debe

concretar citas.
ingresar su numero de teléfono para ser
contactado. Es fundamental entregar valor y
usar una oferta irresistible (gancho)para incentivar a que lo
hagan.
“h1
e FEMEVAL B~ S = redas ‘5= e g Al "-_rrlo—“ TALE JTU
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Servicios Profesmnales

5.Tipos de negocio
Servicios tanto online como presenCIaI

Enviar mensajes:

Este embudo de ventas es similar al
descrito anteriormente, con la diferencia que no pides el
numero de teléfono, ya que las citas se concertan por

mensaje instantaneo.

Un beneficio destacable de este tipo de embudos es
gue enviar un mensaje es mucho menos
invasivo que entregar

el teléfono, por lo que el % de prospectos captados sera

mas alto. Otra ventaja es que no necesitas pagina web.

Consigue mensajes para
concretar citas.

OFICE A — i L T|‘° TAL[- ETU
FEMEWVAL = e = redas 'ZES e braps - i L
Acelgrn| @ —TiET T YWDIGITAL
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SerV|C|os Profesionales

Tipos de negocio
SEI’VICIOS tanto online como presenCIaI

Elementos:
Ahora te mostraré los elementos que debes de usar en tus embudos de venta con

valor si tu tipo de negocio es servicios profesionales. Te aconsejaremos en cada uno y

veremos algunos ejemplos:

7Y N
Anuncio Articulo Pagina Serie_de
de mensajes mixta lanzamiento
e Pl MEVAL fi= o = rgedas g SR - - :T|_l°_° TAL[— ETO

eelera " 2T YDIBITAL
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SerV|C|os Profesmnales

POS de neg OCIO

SEI’VICIOS tanto online como presencial

Anuncio de mensajes:

Este anuncio tiene dos objetivos, el
primero es entregar valor en este caso con el

contenido del video. De esta manera te posicionaras
como experto y despertaras el interés de potenciales

clientes. El segundo objetivo es conseguir para los que ya
estan listos en dar el siguiente paso, contacten a través de

un mensaje y tu equipo lo convierta en una cita.

En el ejemplo una empresa de diseno web

entrega consejos gratis para dar valor.

DFICE A
FEMEWVAL

Acelﬁﬁﬁ @

KP Kreative shared a link. s
@ _-'_E-.-.r|:_|-_.';..-| [ﬁ

Perfect Website Design Tips

Connect in Messenger & Send Message

s Like P Comment # Share

Ejemplo anuncio para entregar
valor y conseguir mensajes

RS — redas ‘== e bvo _! : Tﬁo TALENTO
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SerV|C|os Profesmnales

Tipos de negocio
Servicios tanto online como presencial

(Es delito cobrar un décimo de loterfa encontrado en la calle?

L7 doeemcrg AL

ot i oo b kil and, o D Qo Nbercaa
&t .£,.<"'.-\J\... &4 laloberia de Mavadad v 55

24 PeChs | ega les par l f151
ccnoariinog ton piras peesnnas desgoen

Articulo:

Como mencionamos anteriormente, un
articulo dando consejos valiosos relacionados a

|"T.Jl. i P e e r:-'“.-\.l F= ITES i CaMA £
detale e nofros cors o s 3 oo boo s I"'r e
A |—-.-|!-|-I|||||||-" T SEEY

tus servicios es una excelente forma de dar

s banke, duieton Cioriam hepinicdas et
paradacas conrERteon & fdﬂmmﬂﬂm;;q.ﬁ'tmbﬂmlim s do ok
uadad el ko ad & n'ddchmmnnmtnrmtu’enbﬂ'nnﬂmmllutem Sl o at]]

R valor.

Nt hago w me roban un décimo de koteria . ) .
I‘H-'-ﬂ:'-:lu-:uw--l':-lr;l;l J-*---rrll l-r;-'-l-:l:d.-ﬂ.""l-=---'.'.l:-.'-ll-.'l *-fl i En el e]emplo, un bUfete de abogadOS aCOnseja Sl

o oo me hen porbac: mese decrmno conereto, peefecksmenche dent Rosdo cone mdmorn de

iy v, s o haca e okl ldelme, i .. nBray es delito cobrar un décimo de loteria encontrado en la

Hl‘.‘l-ldll‘l aruilar e tE'Hﬂ:ﬂ.l:Il e e D, e el @ il e Pl o ok vl Comn
I i b=t o Db e e s oL v 28 Lot et e e v Il o e e o s v i ccEncs o b i

ki o i n s Bkl portaden, calle. Posteriormente te invitan a insertar

o A e censiem A Lren perimerre 2 L g e e N Qe SerTeEnansll it B S neeenar

rlplr;rl#.lnd.hlfpﬂul.:m pow s et el del focometidn. Eybe v g wer gnpce oe.
wupisreios oo opa el e cheim T e corne med el caiieler paraiepe of pogpacie dicha

s tus datos para ser contactado por un especialista.

Elmpaete a cobear e mubIEaenbe, §esengie O o CooeekDa ool | ek kb fpe so £ e
[F RS i o i e e e i o L s b

Y Hacer 51 s commartido un décime premiado v ol soseder quiere Ej€MPlo articulo de consejos:  https://
T R www.legalitas.com/actualidad/cobrar-
decimo-loteria-robado
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http://www.legalitas.com/actualidad/cobrar-

Servicios Profesionales

5.T|Pos de negocio
online como presencial

Servicios tan

Pagina mixta:
En esta pagina debes vender
tus servicios, intentando concertar

TE LLAMAROS GRATIS

Diétjamses lus dates ¥ un Agenis da
MAPFRE s& pandrd on coriacta contige

" [ P
MoaaTre

la primera cita. Por ejemplo, si

ofreces seguros de vida,
debes

mostrar los beneficios que
aporta a

iy Pl ©

tu publico.
La llamada a la accidon debe ser

pedir que dejen sus datos para ser
contactados y asi agendar una cita.

Ejemplo p&gina mixta para servicios de consultoria: https://
www.mapfre.es/sequros/particulares/salud/sequros-de-salud/

B assslll  al- TALENTO
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http://www.mapfre.es/seguros/particulares/salud/seguros-de-salud/

Servicios Profesionales

pos de negocio
Servicios tanto online como presencial

ioOLO AHORA!

La oferta redonda en tu
Seguro de Coche:

oD%
DTO.
E==5

jhfeg#n brgeed 0209209090900 lsislwes

Ejemplo serie de lanzamiento para un
compafia de seguros

DFICEA

Acelera FEMEWVAL

pyme _@ —

Secuencia de lanzamiento:
La secuencia de lanzamiento puedes usarla para
resaltar diferentes beneficios de @gendar una cita

contigo.

Debes mostrar a tu publico como tu

servicio mejorara su calidad devida.

En el ejemplo, como una compaifia de seguros
usa una oferta irresistible de agendar una cita:

"Empieza el aino ahorrando”.

T TALENTO
Y DIGITAL

LY rPysMmeE UF
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e 4.Tipos de negocio
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

En el caso de los locales fisicos el objetivo del
Embudo de Ventas con Valor sera atraer visitas al local
fisico. La venta se cerrara en el local, no en las etapas

del embudo.

Clave del éxito: La atraccion de tu la oferta de tu
negocio debera ser mayor a la resistencia que genera la
distancia por desplazamiento de tu publico. Por lo
tanto, a mas atraccion generada, mas kilometros estara
dispuesto a hacer el prospecto.

PRO TIP: Elige un nicho concreto para un publico
concreto y crea una oferta tan

irresistible para ellos, que la distancia no sea un Un restaurante esun ejemplode
problema. este tipo de negocio
) “Ai
CHICENA FEMEVAL fi= = = redes 'gu-.m.r.....m - '._:Tl_:_q TAL[‘ ;_ITO
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Falzos mitos sakbre 1a caida de

:
W oo cabello

Wl

Fit e b i e e W s i s

D T T e
i el e Li ol =

Primera Consulta

2 Sesiones de tratamiento ﬁ

GRATIS v _ ) - »

Ejemplo de un articulo clinica estética:
i, s i https://www.svenson.es/todo-sobre-el-
elo/caida-del-cabello/falsos-mitos-sobre-
la- caida-del-cabello/
Acel era @

Valor:

Aqui tienes dos opciones. La primera es ofrecer

un incentivo (gancho) para que las personas concreten
una visita y el valor sera entregarlo en el local, por

ejemplo realizando una consulta personalizada y 2
sesiones de tratamiento gratis para un servicio o

demostracion de producto.

La segunda seria ofrecer valor antes de pedir agendar

una cita o realizar una visita. Para ello puedes escribir un
articulo o video con informacion valiosa con respecto al

producto o servicio que ofreces..

oi.. TALENTO
Y DIGITAL

LY rPysMmeE UF
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http://www.svenson.es/todo-sobre-el-

5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Escalera de valor:

Siofreces servicios, puedes crear una escalera
de valor paguetizando los servicios. Si ofreces productos,
puedes ofrecer un producto estrella a un precio bajo y

después ofrecemos productos de mayor valor.

En cuanto a la oferta irresistible (Lead Magnet),

puedes ofrecer un descuento a cambio de que

agenden una cita o visiten tu local.
Otra opcion es ofrecer una guia con informacion valiosa 'y

gue pre-venda tus productos o servicios.

DFICE A
FEMEWVAL

Acelﬁ;ﬁﬁ -

Claim Your FREE eBOOK Right Now!

THE BN, TR A
Wids 10 LDRE s el

T=GAB RIEL

Ejemplo de un Lead Magnet para un
gimnasio.
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Tipos de Embudos:
En cuanto alos Embudos de Venta por Valor recomendados para este tipo de

negocio, de los 5 tipos que revisamos, los indicados para locales fisicos son:

Wi=::= MO

Construir Lista: Conseguir Cita: Enviar Mensajes:
Generar prospectos ~ Generar prospectos  Generar prospectos
con su email con una cita con un mensaje
oFiCEA AR O BT — redes ‘2= rwe frapen - iifﬁq TALE "ETU
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Construir Lista:
Con este tipo de embudo puedes

crear una lista de prospectos para
generar futuras citas o visitas y asi

posteriormente cerrar ventas.

Puedes nutrir tu lista enviado

Crea una lista para
concretar citas o visitas.

DFICEA

Acelera
pyme

FEMEWVAL

@

correos convalor, y asi
posicionarte como experto vy
promover los beneficios de tus

productos o servicios.

oi.. TALENTO
Y DIGITAL
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

consequir cita:
Este tipo de embudo es ideal para locales
fisicos. EI objetivo es conseguir el mayor

namero de prospectos de calidad, para que @ o @ A4S, @ ©

el equipo encargado los contacte y

concrete la mayor cantidad de citas o

visitas posible.

gue funcione, el prospecto debe Consigue prospectos para

Para concretar citas o visitas.

. Su numero de teléfono para ser
facilitar

contactado. Por eso es fundamental entregar
valor y usar una oferta irresistible para
incentivar a que lo hagan.

O ICE A -y il ‘Tl_° TAL[- ETO
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Enviar mensajes:
Este tipo de embudo es parecido al

anterior, pero aqui no pides el numero de

teléfono, porgue las citas o visitas se

concretan por mensaje.

El principal beneficio de este tipo de

embudo es que enviar un mensaje

es mucho menos invasivo que
facilitar

Consigue mensajes para
concretar citas o visitas.

DFICEA
FEMEWVAL

Acelﬁ!ﬁﬁ @

el teléfono, asi que el % de prospectos
sera mas alto. Otra ventaja es que no

necesitas pagina web.
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Elementos:
Ahora veremos los elementos que debes usar en tus embudos de venta con valor si

tu tipo de negocio es local fisico. Te daremos consejos para cada uno y veremos algunos

ejemplos:
prd
e
Y N
Anuncio Articulo Pagina Serie de
de mensajes de venta lanzamiento
b FEMEWVAL - :1_‘:_ = red.es -g..“.,._,,_,,,_,., - ‘Iirﬁ? TALE "ETU
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Anuncio de mensajes: - ‘
Este anuncio tiene dos objetivos, el

primero es entregar valor con el contenido
de la imagen. De esta manera te posicionards como

experto y despertaras el interés de potenciales clientes.
El segundo es conseguir que los que ya estan listos para

dar el siguiente paso, envien un mensaje para que tu e

equipo lo convierta en una cita o visita a tu local.

En el ejemplo una fruteria ofrece un - —

descuento para este mes. _ _
Ejemplo anuncio para entregar

valor y conseguir mensajes

OFICEA — i I‘fTo TALE ‘:! TU
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

cl:ﬂ'rlu entrenar a un perro en 10 PE:E’UE

a o e o Vi L e G

r" Ver fichas de g
Perraos Tt

Mo hay nada mas frustrante v pelgrosa gue un

perrg que no obedezca. Te planteo una
situacon: miras e reloj y te das cuentas de que
;e de paseo una hora, Tu cachomo ha
cormido muwchisima detras de su peleta, ha

g ado con obros amigos peludos y estd en
estos momentos, echado en el suelo conla
engud fuera, Piensas que ha llegada el
mamento de volver a casa, lo liamas, pero no se
mupeve, De hecha, spoya la cabeza e el Suelo misntras te sigus micandd, 2Podria ser qud
no te hubeese ceda? Vueles a llemarloo

Ejemplo articulo de consejos: https://_entrenar-a-
un-perro-en-10-pasos-20334.htm

DFICEA
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Articulo:
Como ya hemos mencionado,

Realizar un articulo dando consejos .
valiosos

relacionados a tus productos o servicios es una
manera excelente de dar valor y posicionarnos

como un experto.

En el gemplo, una empresa que gue vende
productos para mascotas da consejos sobre
como entrenar aun perro. Esto incrementa la
confianza e incrementa la probabilidad en comprar sus

productos para perros.
S — redes ‘2= et I ‘_Tﬁo TALENTO
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5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Pagina de venta: 1] . h v
I A0 (
El obtetivo de esta pagina no es vender tus ettt
servicios o productos, sino para conseguir la LG FLASTICA
isi i ici LIPOSUCCION
visita. Si vendes servicios, puedes ofrecer un  LIPGSUCCION
alta Definicion

diagnostico personalizado y gratis, debes mostrar

MENDS GRASA
&S FIRMEZA

[Toeaie pdgunm oo i) BI1% B Fer i s

666, [

IKCLUYE TEST PCR PARA B Chnmsorectn e g sradiie
DETECCION DELCOVIOLE B bl g mrha ] g b i
g e Ll b ] ]

los beneficios que tendra para tu publico.

I._,:':'.‘.‘.‘.::.‘1:’.’.‘;‘.’:1:::.“..'.;'::.‘:.ZT..
Si vendes productos, puedes promocionar una

linea de productos o algtn producto estrella. Ejemplo de una clinica de medicina estética:
https://cutt.ly/PikfOmS
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Keelera "t e YW DIGITAL

Eodtl s il
Y Py sME UF




KUEES e oo Bapa 1340

5.Tipos de negocio

Local Fisico

Para servicios o productos presenciales

Saca toda la ropa y comienza de
cerod

Wil i @i AT PO R R kel Toapras fcaela Ls
ropay decide con gué te qeedas y oo gud mo (un
e e el Al Fairats imd il de Waibe Konos)
Reilarda et b roDa qlee decimas descarmar, puisies
clorwr s neegalar e Slempre podemas dade e

FELUNEO Vioa)

Lespies, Gebas comenzar por clashoar ba mpa
aoceroriog por Gpa y IEmpas sl Asl podrds oeddir
it solurkan e almacenape e agapta megr A liyaiu
Fopsa; A, sstanie O cajdn. En e caso, 1o mosiraming
|n sahsoam para un westides abiercn BLYARLI
personalizads an ol quo & han inenoducion
mapanrtarisments bakdas v dos cajomes. :Dus e

Par et Epaciots, jwerdad?

Ll Fifieido &0 | peeis y Grdlen @n & af i red 8 oad

O e Que oz ds o CuRas oon el Que mejor §e

aapta s, @ieces plasearte cambladio o hacens-de
OB U i, gD m sefEs tu armarks ideal 7

Fersonallza tu armaris cen & sntems TLVARL)

Ejemplo de lanzamiento

para una tienda demuebles
https://www.ikea.com/es/es/ideas/rebajas-de-enero-como-

ordenar-el-armario-y-conseguir-mas-espacio-

pub42ala73l

Secuencia de lanzamiento:
En un lanzamiento puedes tocar

primeramente el dolor de tu cliente y
mostrarle los productos que tienes y como
se usan para solucionar su problema.

Asi mostraras a tu publico como
tus productos o servicios mejoraran su

calidad de vida.
En el ejemplo, una tienda de muebles

envia consejos de como puedes organizar

tu armario de ropa.


http://www.ikea.com/es/es/ideas/rebajas-de-enero-como-
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6. Siguientes pasos

Crea tu Embudode Valor con
Valor

Complementa y profundiza tu aprendizaje

Crea tu propio Embudo con \Valor:
Con lo que aprendiste en este manual, BSm MQ'

. g% ollo
puedes empezar a crear tus propios Embudos
con Valor. Si quieres profundizar en el contenido de

este manual, te invitamos a comprar el curso que

necesitas para definir de manera correcta quién es tu

cliente ideal. /J[I

Por haber comprado el manual puedes acceder a esta

formacion por un precio especial. Conoce la oferta Accedea los videos por un precio especial aqui:
aqui: https://formacion.pymeup.com/mini-curso-publicos/
https://formacion.pymeup.com/mini-curso-publicos/ .
b FEMEWVAL = = red.os 5"""-"""“' - _T|_|°—b TALE \-ITU
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cQuieresisaber mas?

Crea una estrategia que genere clientes y ventas

cAhora gue sigue?
Para que tu Embudo con Valor funcione

necesitas complementarlo con una soélida
estrategia de marketing.
Esto incluye: crear una oferta irresistible, encontrar
a tu publico ideal, crear campafnas de Facebook
gue venden, etc.

Si quieres aprender eso y mucho mas, te

invitamos a conocer nuestra metodologia
ACELERADOR DE VENTAS ® aqui:

| m . : jologia-
acelerador-de-ventas/

DFICEA
FEMEWVAL
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Conoce nuestra Metodologia Acelerador de Ventas ®:
https://formacion.pymeup.com/metodologia-acelerador-de-ventas/
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Este manual es solo para fines de investigacion. Todas las paginas web y la publicidad usada
como ejemplo son propiedad de los propietarios originales. Puede tomar prestadas las "ideas" en
estos anuncios y paginas, pero NO puede utilizar los ejemplos reales.

No tiene derechos de reventa o derechos de obsequio sobre ninguna parte de esta publicacién.
Solo los clientes que hayan comprado esta publicacion estan autorizados a verla. Ninguna parte de
esta publicacién puede ser transmitida o reproducida de ninguna manera sin el permiso previo por

escrito del autor.
Todos los nombres de productos, logotipos e ilustraciones son derechos de autor de sus

respectivos duefios. Ninguno de los propietarios ha patrocinado ni respaldado esta publicacion.

Si bien se han hecho todos los intentos para verificar la informacién proporcionada, el autor no
asume ninguna responsabilidad por errores, omisiones o interpretaciones contrarias sobre el tema en

este documento. Cualquier desacuerdo percibido de personas u organizaciones no es intencional. El
comprador o lector de esta publicacibn asume la responsabilidad del uso de estos materiales e
informacién. No se hacen garantias de ingresos. El autor se reserva el derecho de realizar cambios y
no asume responsabilidad alguna en nombre de ningan comprador o lector de estos materiales.

© 2020BUSINESS SOLUTIONS PYME UP, S.L. (TODOS LOS DERECHOSRESERVADOQYS)
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