25 ELEMENTOS IMPRESCINDIBLES
DE TU SITIO WEB

para conseguir trafico, contactos y ventas
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Introduccion

Todos sabemos lo importante que es un sitio web en la estrategia online de una empre-
sa. Casi todos los negocios, ya sean B2B, B2C, sin fines de lucro, locales o globales
necesitan contar con presencia on line para llegar a los compradores en la era de inter-
net. El sitio web de una empresa es su escaparate virtual.

Sorprendentemente, una encuesta reciente realizada por 1&1 Internet confirmdé que
hasta un 40% de pequefias y medianas empresas no tienen todavia un sitio web. Inclu-
SO si estas en las redes sociales, operar sin un sitio web es una tonteria. Un sitio web
es una pieza esencial de tu estrategia de marketing online.

Si estas pensando en construir tu primera pagina web, o si la que tienes actualmente
simplemente no esta recibiendo el trafico que esperabas, debes preguntarte qué se
necesita realmente para tener un gran sitio web.

Una reciente encuesta realizada por 1&1 Internet confirmé que hasta el
40% de las pequenas y medianas empresas no tienen todavia un sitio
web.

Tener una pagina web por si sola no es la clave para conseguir grandes resultados. En
cambio, supone la capacidad de convertirla en una maquina de inbound marketing. Tu
sitio web tiene grandes objetivos y tiene que usar muchos sombreros.

Un sitio web no sélo tiene que existir, necesita actuar. Hace falta atraer a los visitantes,
educarlos y convencerlos para comprar. Ya sé lo que estas pensando — es mas facil
decirlo que hacerlo.

Hoy en dia, la web es social e interactiva. No es estatica, como la mayoria de paginas
suelen ser. Como tal, una pagina web ya no puede permanecer como una isla aislada.
Ahora tenemos que considerar la integracion de busquedas, redes sociales, conteni-
dos, blogs, y mucho mas en nuestros sitios web. Atras han quedado los dias en que
todo lo que se necesitaba era una URL, bonitos graficos en Flash y una campana de
publicidad costosa para aumentar el trafico en momentos puntuales.

La razén de este cambio se debe principalmente a la evolucién en el comportamien-
to del comprador. Los compradores de hoy desean consumir la informaciéon cuando
quieren y como quieren y, a menudo sin las interferencias de un comercial de ventas.
Y lo mas importante, quieren ser educados y no que se les venda. Como se puede ver
en el siguiente cuadro, los sitios web y los nuevos formatos de contenido de inbound
marketing (tales como podcasts, blogs y redes sociales) se han convertido en un factor
importante en el ciclo de compra.
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También encontraras en el Informe del Estado del Inbound Marketing de 2011 de HubS-
pot que el inbound marketing es mas eficaz para llegar a los compradores de hoy en
dia. Los resultados muestran que el inbound marketing tiene un 62% menos de coste
por contacto en comparacién con el outbound marketing o marketing tradicional.

Lo que puede no ser aparentemente tan visible aqui es el papel que desempenfa tu sitio
web. En realidad es muy grande. En la mayoria de los casos, el trafico de los blogs,
redes sociales, busqueda organica y de pago termina convirtiéndose en clientes poten-
ciales o ventas en tu sitio web. Sin un sitio web que actlie como un campo base online,
es dificil atraer nuevo negocio a una sola fuente.
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Esta es la razén por la que tener un sitio web eficaz es tan crucial, asi como que con-
tenga los elementos clave para conseguir mas trafico, clientes potenciales y ventas.
Asi que, sin mas preambulos, te presento los 25 elementos imprescindibles de tu sitio
web para conseguir trafico, contactos y ventas. Para obtener mas informacion sobre
cada uno en concreto, encontraras los recursos adicionales en la parte inferior de cada
tema. Aprovéchalos si quieres dominar el inbound marketing.
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Una pagina web no es buena si nadie la visita. Por ello, el primer capitulo esta
dedicado a conseguir que te encuentren en internet, lo que cubre la parte
superior del embudo de tu estrategia de inbound marketing. El SEO (Search
Engine Optimization) es imprescindible para cualquier estrategia web, pero
hay que trabajar duro y ser consistente cuando se apunta al primer puesto.
Estos consejos te ayudaran a seguir tu camino hacia el aumento de posicio-
nes en la clasificacion organica (no remunerada) de los buscadores.

Construye enlaces entrantes

Todos los sitios web en internet tienen el objetivo de alcanzar la primera posicién en los
motores de busqueda, pero debido a que sélo hay un primer puesto por cada conjunto
de palabras clave, no todo el mundo puede conseguirlo. Asi pues, ¢qué hace posible
llegar al primer lugar del ranking? La optimizacién de los motores de busqueda fuera
de la pagina (SEO) es el factor mas importante para el aumento de tus resultados en
el ranking.

El SEO off-page tiene relacion con la construccion de enlaces entrantes. Es decir, esen-
cialmente consiste en conseguir que otros sitios web de calidad pongan enlaces hacia
tu pagina. Los motores de busqueda llaman a esto autoridad o “link juice”. Cuantos
mas enlaces entrantes tengas, mas importante debe ser tu sitio web, por tanto, mas
arriba estaras en el ranking.
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La construccion de links, cuando se hace bien, no es facil, ya que afadir enlaces a
otros sitios web esta a veces fuera de tu control. Estos son algunos consejos para la
construccion de enlaces entrantes:

e Crea contenido de alta calidad, educativo o de entretenimiento. Sia la
gente le gusta tu contenido, es natural que se quiera enlazar con él.

e Envia tu sitio a los directorios on line. Esta es una forma facil de empezar.

¢ Escribe mensajes de invitacion para otros blogs. Supone un win-win para
ambas partes, en el que todos ganan. La gente quiere contenido (de calidad)
extra de otros y, a cambio, es una gran manera de construir enlaces entrantes.

¢ Investiga las oportunidades de creacion de enlaces con otros sitios
web, pero revisa siempre la autoridad de los sitios web de los que estas tra-
tando de conseguir enlaces. Hay muchas herramientas on line que te permiten
comprobar la autoridad de un dominio o pagina, incluida la herramienta de Link
Grader de Hubspot.

* Y no pidas enlaces prestados, ni los mendigues, no hagas trueque, sobor-
nes o compres enlaces.

Optimizaciéon SEO en la pagina

Mientras que fuera de la pagina el SEO es de gran impor-
tancia, no podemos olvidarnos del SEO on-page. Consis-
te en colocar las palabras clave mas importantes entre los
elementos de contenido de las paginas. Estos elementos
incluyen titulares, subtitulos, cuerpo de texto, etiquetas de
imagen y enlaces. Muchas veces el SEO on-page se co-
noce como “densidad de palabras clave”.

Es muy comun ver cémo las empresas hacen muy poca o demasiada optimizacién de
una pagina (relleno con palabras clave). Si bien es importante incluir la palabra clave
tantas veces como sea necesario dentro de una pagina, no hay que pasarse tampoco.
Para hacer bien SEO on-page:

¢ Elige una palabra clave primaria para cada pagina y céntrate en la opti-
mizacion de la pagina para esa palabra. Si saturas una pagina con demasiadas
palabras clave, la pagina va a perder su importancia y autoridad porque los
motores de busqueda no tienen una idea clara de qué se trata la pagina. Esto
es muy comun sobre todo en las paginas principales, en las que se utilizan de-
masiadas palabras clave.



e Pon tus palabras clave principales en el titulo y subtitulo. Estas areas de conte-
nido tienen un mayor peso en los motores de busqueda.

¢ Incluye las palabras clave en el contenido del cuerpo, pero no las utilices fuera
de contexto. Asegurate de que son relevantes con el resto de tu contenido.

¢ Incluye las palabras clave en el nombre del archivo de las imagenes (por ejem-
plo palabraclave.jpg) o utilizalas en la etiqueta ALT.

¢ Incluye las palabras clave en la URL de la pagina y mantén las URL limpias.

e 'Y, por ultimo, escribe para los seres humanos en primer lugar y para los motores
de busqueda en segundo. Prepara siempre tu contenido para tu audiencia y
luego optimizalo para la busqueda. El contenido escrito en el orden inverso no
va a leerse de forma natural y tus visitantes se daran cuenta.
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Etiquetas de titulo y meta tags

Si bien este puede ser el componente menos sexy de SEO, es una cuestion absoluta-
mente imprescindible. Un Meta Tag es una linea de cddigo contenida en el fondo de
una pagina web. Los motores de busqueda miran los meta tags para aprender mas
acerca del tema de la pagina.

Los meta tags no tienen tanta importancia en SEO como antes, pero siguen siendo
muy importantes. Hace un tiempo, los sitios web abusaban de las etiquetas para au-
mentar su posicionamiento mediante la inclusion de demasiadas palabras clave. Ahora
en cambio los motores de busqueda son mas inteligentes y dan mas peso a los enlaces
entrantes y al contenido de la pagina para posicionarla en su lugar.

Sin embargo, todavia tienen un papel importante en una estrategia de SEO. Asegurate
de utilizar meta tags en todas tus paginas.



Si no eres un guru de la web, la mayoria de los editores de sitios web y sistemas de
gestidon de contenidos te permiten editar facilmente las etiquetas meta sin conocimien-
tos de cédigo. Si no tienes un editor web, sélo tiene que abrir el archivo de la pagina
web (que terminan en. Htm,. Html,. Asp o. Php) en el bloc de notas o un editor de texto
plano y veras los meta tags cerca de la parte superior de el documento.

Aqui tienes un ejemplo de como aparecen los meta tags en un documento HTML

e Titulo: El titulo de la pagina se ve en la parte superior de un navegador web y
también el titular principal aparece en los motores de busqueda. <title> HubS-
pot Inbound Marketing Software </ title>

e Descripcion: incluye una descripcion concisa de la pagina.

<meta name = “description” content = “Deja de empujar. Comienza a participar.
Deja de interrumpir. Comienza participar. HubSpot Inbound Marketing Software

1

.

WrSrroS rpeel > Hub Spot Inbound Marketing Software
Description tags are www_hubspot com/
displayed in search It's time to reshape the way we think about marketing. Stop pushing. Start attracting.
engine results Stop interrupting  Start engaging HubSpot's Inbound Marketing Software ...

e Palabras clave: Palabras que identifican de qué se trata la pagina. Consigue
reducirlas a menos de 7 palabras clave por pagina. Las palabras clave en los
meta tags no son visibles en los resultados de los motores de busqueda como
el titulo y la descripcion.
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Mapas del sitio XML

El incentivo general detras de un mapa de sitio XML es ayudar a los rastreadores de
motores de busqueda (o “arafas”) a havegar a través de tus paginas de manera mas
eficiente. Un mapa de sitio XML es simplemente un archivo xml que contiene una lista
de todas tus péaginas y cuando se han actualizado. Es muy parecido a un mapa del
metro. Muestra la estructura de tu sitio web y donde residen tus paginas.

Crear un mapa de tu sitio web es facil. Puedes encontrar generadores de papas de sitios
web on line que crean dicho archivo xml de forma automatica. Una vez que lo tienes,
solo te hace falta cargarlo en el directorio raiz de tu sitio web (por ejemplo www.website.
com/ sitemap.xml).

|qu&4

= = &

Si tu sitio web se actualiza con regularidad, es una buena idea actualizar el archivo xml
al menos una vez al mes para que los motores de busqueda dispongan de los datos
mas frescos.

Afadir un mapa de sitio XML es un componente que se suele pasar por alto, porque no
es un factor decisivo en la mejora de tu motor de busqueda.

Redireccionamientos 301

Todos hemos experimentado algun momento en que hicimos clic en un enlace de una
pagina web que estaba roto. Normalmente, ves un mensaje “404” o de “Pagina no
encontrada”. Muchas veces esto sucede cuando una pagina se traslada a una nueva
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direccién URL y el antiguo enlace no se ha dirigido a la nueva pagina. Piensa en la pér-
dida de oportunidad cuando tus clientes o posibles compradores quieren informacion
que no pueden localizar. Si decides mover una pagina en tu sitio web, asegurate de que
utilizas un redireccionamiento 301 permanente, un método utilizado para cambiar una
direccién URL anterior a una nueva.

Ademas de mantener contentos a los visitantes que navegan por tu sitio web, los redi-
reccionamientos 301 permanentes son importantes para el SEO. Cuando un usuario no
puede encontrar una nueva pagina, tampoco puede un motor de busqueda, de modo
que se perdera cualquier estado SEO que la pagina antigua tenia. Para conducir el SEO
hacia las nuevas paginas, configura una redireccion 301 para las paginas que se han
movido de manera que los motores de busqueda sepan dénde encontrarlas.

Traffic and Links
o |

So By Oo

j .
|n—§ ~
"'-.._::\\
e 301 Hadirnﬁt\

~: | New URL
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Ahora que estas generando buen trafico y te encuentran on line, tu préximo
objetivo es conseguir que el trafico permanezca en tu pagina web. Depende
del sector, pero la mayoria de los sitios web tienen una tasa de rebote pro-
medio de 30-60%. Esto significa que una gran mayoria de los visitantes que
entran en tu sitio web lo abandonan sin navegar por él para irse hacia cual-
quier otra pagina. Y en muchos casos nunca volveran. jAy! Estos son algunos
consejos que debes considerar para mejorar la experiencia de usuario y re-
ducir el porcentaje de abandonos.

La primera impresion

Tu pagina web representa lo que eres y lo que ofreces. Cuando la gente la visita por
primera vez, lo que esta pensando es:

Lo
* ; Es esta pagina creible? .
* ;Es digna de confianza? Lo et it E5Si0H
¢ ;Es una empresa profesional? ki '
¢ ; Es esta compania estable?
¢ ; Este sitio me hace sentir como en casa?
* ;Estoy en el lugar correcto? -

Necesitas preguntarte a ti mismo todas estas preguntas en el disefio de tu sitio web.
Hoy en dia, el disefio puede no ser el factor mas importante en una pagina web en
general y, a menudo, la gente pone demasiado énfasis en como un sitio se ve en lugar
de cémo funciona, porque juega un papel importante en conseguir una buena primera
impresion.

Por ejemplo, en un profundo estudio de la Universidad de Stanford y Consumer Web
Watch titulado “;Como evalluan las personas la credibilidad de un sitio web? Los re-
sultados de un estudio a gran escala” se descubridé que el disefio de una pagina web
era mas importante que otros indicadores de credibilidad como tener una politica de
privacidad, premios o certificaciones. P-44 Technologies hace un gran trabajo al resu-
mir este estudio.

“Los visitantes primero evallan el disefio general de un sitio, incluyendo su uso de ele-
mentos multimedia”. Beau Brendler, director de Consumer Web Watch sefald: “Aunque
los consumidores mantienen que juzgan el contenido, estos estudios demuestran que
juzgan la estética y se sienten atraidos por los efectos visuales”. Asi, después de de-
dicar todo el esfuerzo a desarrollar contenido de calidad que los visitantes no pueden
encontrar en ningun otro lugar en la web, ¢ significa esto que nada importa mas que un
esquema de color bonito y atractivas animaciones en flash? Afortunadamente, no es

14



asi. El estudio de Stanford sefialé especificamente que mientras que el disefio de un
sitio es el primer indicador de la calidad, no es el Unico: “... el disefio visual puede ser la
primera prueba de la credibilidad de un sitio. Si falla en este criterio, los usuarios web
son propensos a abandonar el sitio y buscar otras fuentes de informacién y servicios “.

Consejos para un buen disefio de una pagina web:

e Uso correcto de los colores: utiliza los colores adecuados para tu publico y
para llamar la atencién sobre elementos seleccionados. No trates de hacer que
todo resalte. El resultado sera justo el contrario — que nada destacara. Evita las
mezclas cadticas de colores en tu sitio web y en su lugar elige entre dos y cua-
tro colores para tus plantillas y elementos de marketing.

* Animaciones, gadgets y recursos: evita todo lo innecesario. El uso de ani-
maciones Flash, solo porque molan, es una estrategia equivocada. En la mayo-
ria de los casos es mejor no usar fondos animados o musicas de fondo. Utiliza
sélo estos recursos de comunicacién y animaciones para dar soporte a los
contenidos e informacion.

* Diseno: crea una estructura de navegacion clara (consulta el apartado Navega-
cién) y organiza los elementos de la pagina a modo de red (en lugar de espar-
cirlos al azar). Ademas, jno tengas miedo de los espacios en blanco y evita el
desorden!

* Tipografia: asegurate de que tu web es legible. Utiliza fuentes, tamafios y co-
lores que son faciles de leer. Para que el lector pueda escanear la pagina con la
mirada de forma mas facil, utiliza listas con vifietas, encabezados de seccioén, y
parrafos cortos. Si tu sitio esta en inglés, asegurate de que la informacién fluye
de izquierda a derecha y de arriba a abajo.

Si bien el disefio es importante, no olvides que la oferta de un gran contenido es lo que
los visitantes buscan en Ultima instancia. Una web bien disefiada puede convencer a
tus visitantes de fijarse con mas detalle, pero no la veran dos veces si el contenido no
es util y esta bien organizado. Después de todo, nunca tendras una segunda oportuni-
dad para causar una buena primera impresion.

Mantén la consistencia

Lo mejor es que mantengas los elementos de forma consistente pagina tras pagina en
todo tu sitio web. . Se entiende como elementos aspectos como los colores, los tama-
nos, el disefio y la colocacién de esos elementos. Tu sitio tiene que tener un buen flujo
de pagina a pagina. Esto significa que los colores son los mismos, asi como las fuentes
y la estructura de disefo. La navegacion debe permanecer en la misma ubicacién de la
plantilla a través de toda la pagina web.

15
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En cuanto a la estructura de disefio, por lo general existen tres disefios de pagina para
la mayoria de sitios web: uno para la pagina principal, uno para paginas de contenido
y otro para paginas de formulario. Por ejemplo, tu pagina de inicio tendra un disefio
diferente a una pagina de destino de una campana de PPC (pay per click). Mantén los
elementos en estos disefios de forma constante. Esto hara que tus visitantes no se
sientan perdidos.

Utiliza las imagenes adecuadas

Las imagenes pueden ser un potente elemento para cualquier web, pero es necesario
utilizarlas de forma inteligente. Por ejemplo, piensa en las fotos de catalogo. Este tipo
de fotos se ve en todas partes, ya que son de facil acceso y bajo coste. Pero, ¢son
buenas para usar?

Marketing Experiments realizé una prueba que compara el uso de fotografias de cata-
logo versus imagenes reales en una pagina web, asi como sus efectos sobre la genera-
cién de oportunidades. Lo que encontraron fue que las fotos de gente real superaron a
las de catalogo en un 95%. ¢ Por qué? Debido a que las imagenes de catalogo tienden
a ser irrelevantes. jResiste la tentacion de uti-
lizar fotos de gente de negocios con sonrisa
falsal

| am a happy
customer!

En conclusién, intenta colocar imagenes
significativas en tu web. Cada imagen esta
transmitiendo a tu publico un mensaje sub-
consciente para tu publico y, a veces, el
resultado es diferente de lo que se podria
esperar. Te recomiendo echar un vistazo a
otro estudio realizado por Marketing Experi-
ments “Imagenes vs Texto: cdmo conseguir
un equilibrio en el aumento de la conversién
del 29%.”
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Navegacion

Tal vez uno de los mayores factores para mantener a los visitantes en tu web es tener
un buen y sélido sistema de navegacién que soporte todas las preferencias de bus-
queda. De hecho, mas de las tres cuartas partes de los encuestados de un estudio
reciente de HubSpot dicen que el elemento mas importante en el disefio de sitios web
es la facilidad en la busqueda de informacion.

The website has The website
Sieei) makes it
10% easy for me
to find what
The website I want
i 76%

n=174 Consumers(do not work in marketing or at 8 marketing agency)
Liker s ? You'll igwe the Science of Webiite Redesign webinar hitp//HubSpot com/Webscl

Si las personas no pueden encontrar lo que estan buscando, se daran por vencidas y
se iran. Entre los factores mas importantes en la navegacion de un sitio se encuentran:

e Mantener la estructura de tu navegacioén primaria sencilla (y cerca de la parte
superior de la pagina).

¢ Incluir la navegacion en el pie de pagina.

e Utilizar el hilo de Ariadna en cada pagina (con excepcion de la pagina principal)
para que los visitantes sean conscientes del camino realizado durante la nave-
gacion.

e Incluir un cuadro de busqueda en la parte superior del sitio para que los visitan-
tes puedan buscar por palabras clave.

* No ofrecer demasiadas opciones de navegacién en una pagina.

* No complicar las cosas demasiado - en la mayoria de los casos lo mejor es
mantener la navegacion a no mas de tres niveles de profundidad.

¢ Incluir enlaces dentro de los textos contenidos en la pagina y dejar claro dénde
van esos vinculos. jEsto también es muy bueno para SEQ!
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Evitar el uso de JavaScript complicado y sobre todo Flash para la navegacion.
Recuerda que muchos teléfonos méviles no admiten Flash (todavia), por lo que
si lo usas tu visitante no sera capaz de navegar por la web. Lo mismo se aplica
a los navegadores web que no cuentan con una version actualizada de flash
instalado.

La regla general con una estructura de navegacion adecuada es simple: no hagas que tus
visitantes tengan que pensar dénde tienen que ir y como llegar alli. Que sea facil para ellos.

Flash y Animacioén

La animacién Flash puede captar la atencién de la gente que visita tu sitio, pero tam-
bién puede distraerles. No s6lo sucede que las aplicaciones moviles carecen de la ca-
pacidad para ver la animacion flash, también muchas personas no quieren ser moles-
tadas con ruidos inesperados y animaciones. Mantén la animacion al minimo y utilizala
solo cuando sea necesario.

Si estas enamorado de Flash o requieres animaciones, considera cambiarte a HTML5 en
su lugar, si es posible. Es una gran alternativa a Flash compatible con los havegadores.

Adobe's Flash Player is required to view this content.

Download Flash Player

18



Accesibilidad

Asegurate de que cualquier persona que visita tu web la puede ver correctamente, in-
dependientemente de qué navegador o aplicacion esté utilizando. Para conseguir un
volumen de tréafico significativo, tu sitio web tiene que ser compatible con multiples na-
vegadores Yy dispositivos. Con el crecimiento de uso de los teléfonos méviles y tabletas,
las personas estan navegando por internet mas que nunca. Asegurate de obtener estas
visitas al permitir que todos vean el sitio, sin importar en qué sistema lo estan ejecutando
0 qué navegador usan.
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PARTE 3

CONTENIDO




El contenido es uno de los aspectos mas importantes de cualquier pagina
web. Con el auge del inbound marketing, el contenido se ha convertido en
el principio y el centro en la mente de los profesionales de marketing. Es lo
que tanto los motores de bisqueda como la gente estan buscando. Es lo que
impulsa a los visitantes a tu sitio y convierte prospectos en clientes poten-
ciales. Echa un vistazo a estos elementos imprescindibles para la creacion
de contenido de un sitio web genial.

Mensajes

Hay cuatro preguntas basicas que necesitas hacerte en relacién con el contenido de
tu web.

e ;La gente sabe lo que hago en cuestién de segundos?
e ; Entienden en qué pagina estan y de qué trata?
e ;Saben qué hacer a continuacion?

e ; Por qué deberian comprar / suscribirse / descargarse contenidos desde este
sitio en lugar de algun otro?

Idealmente, quieres que tus visitantes conozcan las respuestas a estas preguntas. De-
beria ser evidente el tema del que trata tu web, lo que pueden hacer en ella 'y por qué
deben actuar en ella.

En tu pagina de inicio y las paginas mas importantes, considera estos consejos utiles
a la hora de difundir el mensaje adecuado:

e Crea un par de titulares e ideas subtitulo para las paginas mas impor-
tantes. Para combatir la pregunta 4 (¢por qué deberia comprarte?) utiliza una
propuesta de valor potente e intenta alejarte de los clichés genéricos, asi como
de la jerga técnica y corporativa.

What Basecamp is

Projects Manage 'Themselves with Basecamp.

Millions of people use Basecamp, the leading online project collaboration toal.

»

— ©

Basemmp\w Clear next steps

Who is it for Basecamnp is the top choice for entrepreneurs, freelancers,

small businesses, and groups inside big organizations.

vy
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e Asegurate de incluir llamadas a la accion claras y pasos a seguir. Inclu-
ye enlaces en el cuerpo del texto, enlaces de siguientes pasos al final del texto
y llama a la accion siempre que sea apropiado. Incluye un poco de orientacion
y te alegraras de haberlo hecho.

* Pon a prueba tu texto. Para comprobar de forma precisa si tu titular funcio-
na, utiliza pruebas de tipo A / B Testing para determinar qué variacién consigue
mas conversiones. Puedes utilizar herramientas como HubSpot A / B Testing, el
optimizador web de Google o servicios como 5 Second Test.

Educa y ofrece un valor

A pesar de que el objetivo de una pagina web corporativa es proporcionar informacién
sobre sus productos y servicios, no todo el mundo esté dispuesto a comprar la primera
vez que llega a tu web. En segundo lugar, recuerda que no todo trata acerca de ti. { Qué
hay en tu web para ellos?

e Ofrece algo mas que el contenido del producto. Proporciona libros electro-
nicos, documentos técnicos, videos y otras formas de contenido que resulte
educativo. Esto conducira a tus potenciales clientes a través de tu embudo de
marketing y ventas hasta que estén listos para comprar. Ademas, se sentiran
como si estuvieran recibiendo informacion valiosa durante el camino, y no solo
argumentos de venta.

* En el contenido especifico del producto, es-
cribe como si estuvieras hablando directa-
mente a tu publico. Usa palabras como “t0”
y “nosotros”. Sé transparente. Intenta sonar
como un humano. Habla su idioma.

e Escribe el contenido de tu producto como si
estuvieras ayudando a resolver sus proble-
mas. Evita el tono de “somos los mejores”
y en su lugar utiliza “asi es como te ayuda-
mos....”

Importancia de la calidad

Todo el mundo sabe que disponer de una gran cantidad de contenido es bueno, pero
en los dias en que los motores de busqueda son cada vez mas inteligentes y los com-
pradores son cada vez mas selectivos, el contenido de calidad es realmente el rey.
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El contenido de calidad es imprescindible para cualquier web. Esto incluye:

e Ofrece un contenido Gnico. A la gente le encanta y también a los motores de
busqueda.

e Escribe para los seres humanos, no para los motores de busqueda. La gen-
te no lee como robots.

* Proporciona valor y contenido educativo que ayude a los demas.

e Haz investigacion cuando pagues por el contenido escrito por servicios de
terceros. Algunos funcionan bien, otros no.

* Mantén el contenido actualizado. Tener noticias con dos afos de antigiiedad
en tu pagina de inicio probablemente dara a tus visitantes una mala sensacion.

e Conoce a tu publico. Proporcionar contenido es-
pecifico para tus compradores hace que sea mas
relevante para ellos y, a su vez, de mayor calidad.

¢ Incluye evidencias cuando sea necesario. Si
manifiestas hechos, nimeros, premios, testimo-
nios etc, trata de respaldarlos con una fuente y
otorga crédito cuando el crédito es necesario.

e Conocer bien el tema. Probablemente no que-
rras tener a un mecanico de automdviles escri-
biendo sobre cirugia neuronal. El contenido preci-
so es igual a calidad.

Evita el vocabulario técnico

Una imagen profesional es necesaria, pero eso no esta refido con evitar la jerga
corporativa.¢Qué es eso? Muy buena pregunta.

Se trata de términos y frases que se han usado en exceso y de los que se ha abusado
dejandolos sin sentido (vas a encontrar sobre todo en los sectores relacionados con
tecnologia y B2B). Estas palabras tienen la intencién de anadir mas énfasis a tema en
particular, pero lo que hacen en su lugar es que tus ojos giren alrededor de sus oérbitas.

Evita estas palabras en tu web y en otros materiales siempre que sea posible:

* Préxima Generacién * Pionero

e Flexible * Lo mejor de su clase

* Robusto e Clave

e Escalable * Y asi sucesivamente ... Creo que ya te he
e Facil de utilizar hecho pasar bastante mal rato

® Innovador
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Sé claro y no inteligente

Durante afios, la publicidad nos ha engafiado en el pensamiento de que los titulares
y frases pegadizas y creativas funcionan bien a la hora de captar nuestra atencion.
Puede ser que funcionaran durante un tiempo, pero ahora ya no tanto. Como consu-
midores estamos cansados de engafnos publicitarios, tacticas de marketing y métodos
de persuasion. No queremos que nos mientan o engafen. jSélo queremos la verdad!

¢ No seria mas facil ir a lo directo en nuestro contenido en lugar de tratar de persuadir
a los demas?

Si centras tu contenido en ser claro, no inteligente, encontrards que mas gente
depositara su confianza en ti. Ten cuidado de no hacer las cosas mas complicadas de
lo necesario. Usa palabras sencillas, que son faciles de entender. Tu objetivo es ser
comprendido. Simplemente sé claro con lo que quieres que la gente haga en tu web.
Ganaras mas fans y seguidores a largo plazo.

Bloguea

Bloguear es sin duda uno de los activos mas importantes para cualquier estrategia de
inbound marketing y es un complemento perfecto para tu web.

Aqui hay algunas razones por las que realmente necesitas un blog:

* Crea contenido actualizado asi como mas paginas de contenido, lo cual es ge-
nial para el SEO.

e Te ayuda a mostrarte como un experto en tu sector y a convertirte en lider de
opinion.

e Te ayuda a atraer mas trafico y contactos a tu sitio web.

e Es un gran canal para conversar y relacionarte con tu publico y clientes.

¢ iEs una gran manera de conseguir enlaces entrantes valiosos!

Bloguear no es tan dificil como piensas. Hay un montén de herramientas para blogs
que puedes utilizar para empezar a hacerlo. Si la capacidad de crear contenido re-
gularmente es tu principal preocupacion, hay servicios de bajo coste de escritura de
blogs (llamados mercados de contenido) como Zerys y WriterAccess que te ayudaran
a empezar.

Si aun necesitas probar que los blogs funcionan, HubSpot ha realizado un montén de
investigacion sobre el tema, en concreto:
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Companies that blog have B2C companies that blog generate
55% more 88% more leads
website visitors. per manth than those
: who do not.
Hﬂﬂ 1 Az e Hubss0E

¢ Qué te parece? Si, jlos blogs obtienen resultados!

Te recomiendo echar un vistazo a “100 tablas y graficos de marketing” (100 Marketing,
Charts and Graphs) para que veas mas estadisticas impresionantes relacionadas con
los blogs.

Haz contenido compartible y social

Las redes sociales han visto un crecimiento exponencial en la ultima década y seguiran
creciendo mas cada dia. Cada vez que alguien marca como “Me gusta” un mensaje,
producto, o entrada de blog, hace que todos sus amigos vean lo que le gusta y hasta
les da un enlace para encontrarlo ellos mismos.

Considera la posibilidad de este efecto de red para tu propia web. Que sea tan facil
para la gente compartir y socializar acerca de tu contenido y tus recursos. Casi salta
a la vista por qué debes aprovechar las ventaja de esta oportunidad. Proporcionar a
las personas un excelente contenido que pueden compartir con sus amigos sin duda
aumentara tu flujo de trafico.

e Agrega un widget de compartir o plugin para cada pagina de su sitio. Esto per-
mitira a los visitantes compartir tus paginas a través de las principales redes
sociales. Herramientas como AddThis o ShareThis son faciles de instalar y te
proporcionaran también seguimiento analitico.

e Si te encuentras en una plataforma de blogs como HubSpot o Wordpress, hay
plug-ins disponibles que permiten a la gente compartir tus articulos, ademas
de formas de autopublicar el contenido en sus redes sociales, como Twitter,
LinkedIn y Facebook.
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Utiliza maltiples formatos de contenido

El contenido es algo mas que la palabra escrita. El multimedia y otras utilidades pue-
den transformar un sitio con exceso de texto en algo mucho mas atractivo para las
preferencias de muchos de tus visitantes.

El contenido se desarrolla en forma de:

e Imagenes (incluyendo infografia)

e Video

e Audio

e Herramientas on line (por ejemplo Website Grader)
e Juegos

¢ Lo que sea!

Trata de usar diferentes formatos de contenido. Esto te ayudara a crear una experiencia
rica en contenido.

HubSpot Criginals Marketing Update How To Tips Inbound Now Webinars Weelly Marketing Cast Inbound in Adtion
Looking for the show with Karen & Mike?
The old “HubSpot TV"is now called “Marketing Update”

Subscnie o Tnd out when new
wideus are released and keep up
to date with all the latest and
greateet inbound marketing neawe!

Ne s

M55 Twliar Facebook Wurz

What is HubSpot?

Subscnbe by Email

Your email:

Subscnbe

Mew Technologies for Marketers Abound

Saturday, Cat 1, 2011

La prueba de cliente

No importa lo que estas vendiendo, a tus compradores potenciales les gusta confirmar
que has hecho felices a otros clientes. Los testimonios, comentarios de clientes y estu-
dios de casos son poderosas fuentes de contenido para conducir a un cliente potencial
mas cerca de las etapas finales de compra.
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iy no los ocultes detras de un
formulario!

Consejos para maximizar el uso de testimonios:

Trata de incluir nombres reales, asi como utilizar fotografias de la persona
junto con su testimonio, si es posible (si ya tiene una imagen en LinkedIn, jso-
licita permiso para utilizarla!). Esto afiade autenticidad. No incluir el nombre
hace a un testimonio parecer falso, incluso si es real.

En lugar de colocar al azar testimonios en cualquier pagina, piensa en colocar
los testimonios relacionados con ciertos temas en las paginas correspon-
dientes a los mismos. Por ejemplo, si has conseguido una felicitacion sobre
tu increible servicio al cliente, el lugar en que debe aparecer es en la pagina
de servicio técnico o asistencia. Si tienes otra relacionada con la adecuada
politica de devolucién, coldcala en algun lugar del proceso de compra o en la
pagina de precios.

. Incorpora a tu estrategia acciones

para recopilar estudios de casos y testimonios cuando sea posible.

, como Yelp (para
empresas locales), o directorios especificos del sector como Capterra (para
proveedores de software).

Customer Case Study

staffing Agency Inc s Traffic & Leads with HubS
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PARTE 4

CONVERSION




Ahora que sabes lo que necesitas para atraer trafico y seducir a tus visitan-
tes con un gran contenido, el siguiente paso es conseguir que tus visitantes
se conviertan de clientes potenciales en contactos. No quieres que se vayan
sin dejarte algo de informacion, o de lo contrario perderas la oportunidad de
acompanarlos hasta que estén listos para comprar. Estos son algunos ele-
mentos imprescindibles para aumentar las conversiones de tu web.

Llamadas a la accion efectivas

El efecto de una llamada a la accién exitosa (CTA) es conducir a un usuario para que
realice la accion deseada. Los CTAs son colocados habitualmente en la parte supe-
rior de la pagina, o claramente a la vista, para que los visitantes sepan donde dar el
siguiente paso. Los CTas son la clave para la generacion de contactos (leads), pero
tienen que estar bien hechos para convertir el trafico en clientes potenciales.

* Hazlos mas grandes y directos que el resto de los elementos de la pagina,
pero no exageres.

¢ Piensa en los colores del CTA, si se trata de un enlace, botén o imagen. Que
sean tan atractivos que la gente quiera hacer clic en ellos.

* Ofrece CTAs que proporcionen un valor, como guias, libros blancos, es-
tadisticas, etc. “Contactanos” es la peor forma que puede tener un CTA. No
confies en ellos como tu Unica opcion para la conversion.

* Haz que el CTA parezca clicable. Conviértelo en un botén o anade un efecto
de flotar al elemento.

* Menos es mas. Debe ser sencillo y claro lo que se ofrece.

* Pruébalo siempre que puedas. Haz tests con diferentes colores (por ejem-
plo, botones verdes frente a rojos), el idioma y la ubicacion para ver qué CTAs
obtienen mas clics y consiguen mas contactos (consulta la seccion “Mensajes”
mas arriba en relacion con herramientas A / B Testing).

Aqui tienes algunos buenos ejemplos de llamadas a la accién:

CAIC )

‘painiess biling

Home: Tour Signup About

Focus on your work,
not your paperwork

Clear CTAs Try it for Free or Take & Quick Tour

s | €jemplo 1: Freshbooks
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HubSppt

Markeling Webinars

Marketing Hubs

Inbound Marketing Communities
Inhaund Marketing Universiy
Marketing Whitepapers & eBooks

Marketing Kits

Crasore

Marketing Videns
Marketing Video Podcast

Marketing Tools

Bl

cting Studies & Reports
Marketing Fxamples

HubSpot Content Usage Guideline

About Us | Ihe Software | Pncing | Case Studies | Marketing Hesources | Free Inal

Marketing Resources

FEATURED KIT _FEATUI\EI) DATA FEATURED «BOOK
The Modearn Marketing 100 Awesome Charts Hew te Meniter Social
Team Kit and Graphs Media in 10 Minutes a Day

|
=, = ;e
S DOWHLOAD HOW | ATS

| CHARTS
| & GHAFHS |
Collection of upcoming and archived internct marketi bil on |
a \raliat\,rl of topics, from blogging, to search engine marketing, to |nb°u nﬂ
press releases M
arketing

ejemplo 2: HubSpot

Colocacion del CTA

Ya tienes llamadas a la accion, pero ¢cdémo va la gente a encontrarlas?
Debes pensar donde vas a colocar tus CTAs. No quieres poner CTAs en todas partes.
Eso le dara a la gente demasiadas opciones o0 no las opciones adecuadas en el mo-

mento oportuno.

Ten en cuenta lo siguiente:

e Segmenta las ofertas de la parte alta y media de tu embudo. Coloca
ofertas de tipo top-of-funnel (libros blancos, descargas) en las paginas de nivel
superior. Insertar las ofertas de tipo middle-of-funnel (pedir un presupuesto,
una prueba, el precios) cuando tu cliente potencial esta profundizando mas y
aprendiendo sobre tu oferta.

¢ Coloca los CTAs tanto en la parte superior como inferior de la pagina.
La colocacion de las CTA en la mitad superior es importante, ya que es el area
de una pagina que obtiene mas visualizaciones. Sin embargo, todavia existen
otras areas de una pagina para difundir tus CTAs. Agrega algunos en la parte
inferior de las paginas y en el contenido del cuerpo también.

¢ Algunos estudios sugieren que la colocacién de los CTAs a la derecha
de la pagina funcionan mejor, pero probar esta opcion es lo que determinara
qué es lo mejor para tu web.
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La colocacién de los CTAs puede afectar a la conversién. La unica manera de saber
qué opciones funcionan mejor jes probar!

e Usa las paginas de agradecimiento para CTAs adicionales. Una pagina
de agradecimiento o un mensaje es lo que se ve a la derecha después de que
alguien complete un formulario web. Muchas veces hay un montén de posi-
bilidades de ofrecer mas descargas y CTAs. Una vez que un cliente potencial
completa un formulario, no se detiene ahi. Ofrécele descargas adicionales, sin
embargo, si es posible, hazlo sin que tengan que completar otro formulario.

* Prueba, prueba... jy prueba!l Como se indica en el ejemplo anterior, no esta
claro qué version impulsara mas conversiones. Pon a prueba diferentes ubica-
ciones para saber cual funciona mejor para tu web.

Paginas de aterrizaje

Ahora que tiene algunos CTAs impresionantes, necesitas conducir sus enlaces a pagi-
nas de destino.

Las paginas de aterrizaje, a veces llamadas “Lead Capture Pages”, se utilizan para
convertir visitantes en clientes potenciales al completar una transaccién o mediante la
recopilacién de informacioén de contacto de ellos. Las paginas de destino constan de:

e Un titular y (opcionalmente) un subtitulo
e Una breve descripcién de la oferta / CTA
® Por lo menos una imagen de apoyo

¢ (Opcional) elementos de apoyo, tales como testimonios o informaciones de se-
guridad

* Y lo mas importante, un formulario para capturar la informacién

Es necesario implementar paginas de aterrizaje. Las paginas de aterrizaje dirigen a
tus visitantes a una oferta particular, sin las distracciones de todo lo demas en tu web.
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Los visitantes llegan a una pagina de destino para un unico propésito: jcompletar el
formulario!

¢ Qué hace que una péagina de aterrizaje sea efectiva?

¢ Incluye los elementos de la pagina anterior, solo lo que es necesario.
Mantén tus paginas simples y minimiza las distracciones.

e Nunca uses tu pagina de inicio como pagina de aterrizaje.

* Retira la navegacion principal de la pagina de destino para que los visi-
tantes puedan centrarse en completar el formulario y no continuar realizando
busquedas en tu web.

e Deja muy claro en qué consiste la oferta y conviértela en irresistible.

e Asegurate totalmente de que el contenido de tu pagina de destino coinci-
de con tu llamada a la accién. Si hay una desconexion, tus visitantes pulsa-
ran el botén “atras”.

* Reduce la friccion - no hagas que los visitantes piensen o trabajen demasia-
do (por ejemplo, que tengan que leer).

e Utiliza el formulario adecuado y sélo recoge la informacioén que sea absolu-
tamente necesario (ver la seccién Formularios para mas detalle).

Las paginas de aterrizaje efectivas convertiran tu web en una maquina de generacion
de contactos.

Ejemplo de una mala pagina de aterrizaje:

Announcing

gl visitn o 1l

Extended Hours

SUUEEH

1. No se sabe qué ofrece esta pagina.

2. No estas seguro de para qué te estas
apuntando. La oferta “2 semanas de prue-
ba gratuitas” esta escondida.

[FREE il

Sign Up Today!
3. Demasiado texto. jNadie lo leera nuncal!

{Get straaming, reat-times AFTER-HOUR and PRE-MARKET Level 1T
quatas, trading analysis and naws fram the oramiar arawider of

Ve Sxianses s marssh micence. 4. Las capturas de pantalla del producto son

View screen shots of features:
T inly [k =

nd 125
extended-nours market and stock specthc reparts dally. This
reai-time and nistorical analysis of COTpOrate aNNOUNCEMENTS and
SuBSAgUANT MATKaT reaCTion IMrMatian Drovidas Ingignt ina
winatt I Wikety 20 have 8 Substantial efact an the current and future
trading price ofa company’s stack.

muy confusas.

5. No existe ninguna forma directa de captu-
rar la informacion del cliente potencial en

Features
@ reartime Extended-Hours Level IT ECN s
e S ECN Lavel 11 la pagina.
it 6. La altura de la pagina es demasiado larga.
news and trading updatas.
I Most Actives — Fing owt venat stocks are Existing MidnightTrader Sushscribars: . Lo
i e, e i kel 5 7. Vende demasiadas caracteristicas y poco
B Mews — Gt MiamigmTragers ive :
Sammarary ot the et o Wan S, valor.
Humqnm-aua;u?;:: sids resl-time o m:m';ﬁ&a"ﬁmn"zﬂmz%g:ﬁnﬁ:mg”r
e i et T 8. No hay prueba de cliente: testimonios o
In the pra-markst or ATar=nours. * Quick Takes Pra - FREE trial of this dailly tachnical analysis
e e e i vt G nare o ene o e estudios de caso.

Wity
are llio=ty £ post widsr maves in the upcaming
[ara-markat and raguiar sasFion Sacad an thelr
nistarical raaction to SIMILAr news in the pact. AT L W2 0
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Ejemplo de una buena pagina de aterrizaje:

Hubsppbt

Free eBook: How To Brainstorm Content That Rocks And

Converts

Effactve marketing stars win great content. But how
#ffactive can you be f you don know where 1o starr?

Dun'l worry - you're not alone.

ThaTs why HUBSpOt 80 AWVeber wrote this guide Tor you and
all hose other marketers thal shuggle with writng greal
easent

I the new eSoek “How To Brainsturm Content That
Fineks And Camvarts” yaul fnd et how t

# WVirite cusiomar- generatad content

» Take ful advanings of repurpased contest

= Get unbiocked and generate fresh deas

= Use search ool bo mne for topics

Contenl thal's thoughl vel. clearty focused and wel wiitten
has mate vakie b sveryans wha ansauntass your brand

Hew te Brainstorm Content
that Rocks and Converts

(B awsber

Downivad your free copy of “How To
That Rocks And Gonverts.”

Formularios

Download Your Free
Copy!
Fiemt Nama *

Lant Noma *

Ermasil [privacy palicy) *

Campany*

Campany Websie *

. La navegacion principal se ha eli-

minado.

. El logo de HubSpot permanece

en la esquina superior izquierda.

. El titulo que describe la oferta es

claro.

4. Imagen clara de la oferta.
5. Breve descripcion de la oferta,

incluida una lista para lectura ra-
pida.

. Formulario de contacto directa-

mente en la pagina con un subti-
tulo que enfatiza la oferta.

7. El contenido se centra en el valor.

8. No es demasiado largo.

Los formularios son la clave de una pagina de aterrizaje. Sin ellos, no hay ninguna
acciéon que el visitante pueda realizar en esa pagina. Los formularios son muy utiles
cuando es el momento de que la gente se inscriba, se suscriba a la pagina web o des-
cargue una oferta.

Tal vez te estés preguntando cuanta informacién debes pedir en un formulario. No hay
una respuesta magica cuando se trata de cuantos campos debe contener el formula-
rio, aunque el mejor equilibrio consiste en recoger sélo la informacion que realmente
necesitas.

Cuanto menor numero de campos tiene un formulario, mas probabilidades existen de
recibir conversiones. Con cada nuevo campo que se agrega a un formulario, se crea
mas friccion (mas trabajo para el visitante) y en consecuencia un menor nimero de
conversiones. Un formulario largo parece trabajoso y en muchas ocasiones se evitara
al completo. Por otra parte, cuantos mas campos pides, mas calidad tendran tus con-
tactos. Al final, la mejor manera de determinar lo que funciona mejor es probar.
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Recomendaciones para formularios de la pagina de aterrizaje:

e Pide soélo la informacion que necesitas para ti o tu equipo de ventas. Evita
también pedir informacién confidencial que las empresas o los consumidores
no quieran revelar.

e Considera el valor de la oferta. Cuanto mas valor percibido tenga tu oferta,
mas informacién puedes pedir a cambio. Si se trata de una suscripcién a un bo-
letin, solicita la direccion de correo electronico (y tal vez el nombre, a lo sumo).

* Reduce la ansiedad. Las personas son mas resistentes a renunciar a su in-
formacién en la actualidad, sobre todo debido al aumento del spam. Ahade un
mensaje de privacidad (o enlace a tu politica de privacidad) donde indiques que
las direcciones de correo electronico no seran compartidas o vendidas.

¢ iNo utilices la palabra “ENVIAR” en tus botones de formulario! Nadie
quiere enviar nada. En su lugar, prueba “Descarga el whitepaper”, “Consigue tu
eBook gratuito” o “Unete a nuestro boletin de noticias.”

¢ Si publicitas una oferta descargable como tu CTA, cumple con la so-
licitud de inmediato. Por ejemplo, si el formulario es para una descarga de
un whitepaper, incluye un enlace para descargar ese documento técnico en la
pagina siguiente (normalmente llamada pagina de “gracias”). Otra opcién es
enviar un correo electréonico de auto-respuesta que contiene un enlace a la ofer-
ta, pero se recomienda que se reciba de inmediato tras el envio del formulario
para que el cliente potencial no tenga que buscar en su buzén de correo para
encontrarlo.

Boletines (newsletters)

Hablando de boletines de noticias, ﬁ o0 ..
definitivamente deberias ofrecer un

boletin de suscripcién en tu web. No ~ Social Design Newsletter

todos los CTAs tienen pO!’ que ser Sign up for the Social Design Newsletter, chock-full of
grandes ofertas. Los boletines y las social design issues like reputation, influence,

listas de correo son la manera per-  pehavior, community, and their relationship with
fecta para recolectar direcciones de  design.

correo electrénico que te sirvan para )

captar potenciales clientes que con ~ Email: [

el tiempo se conviertan en contactos.
Simplemente asegurate de que es fa- ~ Name: [
cil para tus visitantes encontrar el for-

mulario de suscripcion. Subscribe
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Internet ha cambiado todo. El uso de internet esta creciendo rapidamente y hay que
estar ahi cuando los compradores potenciales estan buscando. Una pagina web cor-
porativa puede ser el factor mas importante en tu estrategia de inbound marketing,
pero se trata de algo mas que contar con una web, tiene que ver con la integracion de
SEO, redes sociales, blogs, contenido, CTAs y paginas de aterrizaje que impulsaran el
trafico, los contactos y las ventas.

Después de todo, son estos componentes los que generan ventas e ingresos para
tu negocio. El inbound marketing es la clave para llenar tu embudo de ventas con clien-
tes potenciales, y tu sitio web es donde la educacién, la participacion y la conversion
tienen lugar.

Sigue estas instrucciones y pronto tendras una gran web que genera trafico, contactos
y ventas. Pero no te detengas alli. Un sitio web en realidad nunca deja de crecer. Sigue

aprendiendo y permanece atento a las actualizaciones.

Gracias por leerme.
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¢ Quieres conseguir una sesion de diagnostico gratuita?
Haz click en el enlace

www.inboundcycle.com/diagnostico

INBOUNDCYCLE

www.inboundcycle.com



