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1. Puablico objetivo: ;sabes quién es tu Buyer

Persona?
Muchos copywriters afirman que el 50% de un buen copy depende de lo que
conozcas a tu publico objetivo. Y tienen razoén.

No se puede crear un texto sin conocer a tu publico objetivo. No puedes
vender un producto o un servicio sin saber a quién se lo vendes. Y por eso el
comienzo de esta aventura partird de un método para saber quién esté al otro
lado de la pantalla.

1.1 ;Sabes a quién le escribes?

En este primer capitulo no hablaremos especificamente de copywriting.
¢Por qué? Porque primero hay que resolver un problema que aparece mucho
antes de sentarte a escribir, que es saber para quién lo haces.

Seguro que te han dicho que Internet es el lugar perfecto para promocionarte
o vender tus productos o servicios. Te emocionaste, compraste un dominio,
contrataste un hosting, compraste una plantilla premium de WordPress y
escribiste todas las paginas de tu web. Ademas, como los blogs estan de
moda, has creado uno y escribes una vez por semana para atraer a posibles
clientes.

¢Cudl es el problema? Que no vendes. Que nadie te lee. En definitiva, que
estés perdiendo el tiempo. ¢Por qué? Porque quisiste correr antes de andar.
¢Acaso te has parado a pensar para quién escribes o a quién le vendes? Una
web o un blog no se diferencian en nada de un producto. Se consumen. Se
compran. Se venden.

¢Y cudl es el objetivo de un producto? Satisfacer las necesidades de un grupo
de personas llamado publico objetivo. Si no te has parado a pensar para
quién escribes, todo lo que hagas no servira para nada. Daria igual que
escribieras la web en espanol, en inglés, en francés o en chino mandarin. Nadie
te va a entender, porque tu no te has parado ni un segundo para entenderlos
a ellos.

Los productos se venden porque saben llegar a su publico. Lo hacen porque
satisfacen una necesidad real y saben comunicarla correctamente para que
sus clientes lo entiendan.

1.2 Solo necesitas escribir para una persona: tu Buyer

Persona
Que una web tenga el potencial para llegar a todo el mundo, no significa que
td tengas que hacerlo. Cuando hablas para demasiada gente, ocurre



totalmente lo contrario: no le hablas a nadie. Los mensajes impersonales y sin
un objetivo claro y conciso se pierden por el camino. Tan solo necesitas
escribirle a una persona. Debes imaginar a tu cliente, debes hacerte su
amigo y saber exactamente cédmo piensa y qué quiere.

Al escribir tan solo para una persona, creards un mensaje Unico y que hara
que esa persona diga “parece que esto esta hecho para mi”.

Os pondré un ejemplo para que lo entendais. Imaginad que abris un bar en el
centro de vuestra ciudad. Cuanta mas gente entre, ¢mejor no? Total, si
conseguimos que llegue gente de todo tipo al bar, consumirdn mas y por lo
tanto ganaremos mas dinero. Por lo tanto, vamos a poner musica de todo tipo
y no vamos a limitarlo demasiado.

Por supuesto que no.

Necesitamos definir la identidad de nuestro bar. Estamos obligados a hacer
que nuestro local sea especial para esa persona ideal, para nuestro Buyer
Persona. No queremos que entren personas amantes del pop, otras que
escuchan mdusica electrénica y algunas que son fans de la musica indie. Tan
solo queremos que entren personas a las que les gusta el heavy metal. De
hecho, solo queremos que entre Miguel, que es el cliente ideal que me acabo
de imaginar.

Si creo un bar totalmente personalizado para que Miguel lo vea y diga “este
es el bar del heavy metal”, no solo conseguiré que entre él. Estaré haciendo
que cualquier “Miguel” de mi ciudad entre en el bar. No quieren mezclarse con
los poperos, los indies y los que escuchan musica electrénica. Ellos quieren
un bar exclusivo para ellos. La diferencia con un blog o pagina web es nula.

Ahora estd muy de moda crear blogs de marketing y hay 300 por metro
cuadrado. Sin embargo, ¢cuales son los que mas triunfan? Salvo profesionales
muy asentados, solo triunfan aquellos que estan especializados. Si quiero leer
de SEO, me voy a un blog de SEO. Y no solo eso, si quiero leer un blog de Black
Hat SEO, me voy a un blog que hable tan solo de eso. No quiero que me
cuenten historias de White Hat, eso no es exclusivo. Yo soy blackhatero y
quiero un blog con el que me identifique.

El copywriting ejerce su magia cuando sabes para quien escribes. Una
persona que escribe en un blog de Black Hat SEO sabe perfectamente para
quien escribe, por lo que no escribira articulos sobre cédmo hacer enlaces de
manera natural y tampoco hablara de la respuesta de usuario. Hablara del
contenido que le gusta a su publico y que sabe que demanda. Del bar al blog
de SEO el planteamiento no ha cambiado.



Y podriamos extrapolarlo a una tienda online, un blog, la pagina web de una
asesoria o a la pagina de ventas de una guia para perder peso. No importa, en
todos y cada uno de los casos hay que escribir para una sola persona.

1.3 Cémo definir a tu Buyer Persona paso a paso

Muy bien, tenemos claro que hay que hablar para una sola persona. Nos
hemos mentalizado y sabemos que hablarle a todo el mundo es igual que no
hablarle a nadie. Ahora tenemos que ponernos manos a la obra para crear
nuestro propio Miguel.

1.3.1 NOMBRE

Necesitamos ponerle un nombre a cada posible Buyer Persona. Un blog no
tiene por qué tener solo uno al igual que una tienda o servicio online puede
tener varios tipos de clientes. Debemos determinar cuéntas personas
diferentes queremos alcanzar con nuestro blog y ponerles un nombre facil de
recordar. De verdad, aunque parezca una tonteria esto nos facilitard mucho
la tarea.

1.3.2 DATOS DEMOGRAFICOS

¢Cuéntos anos tiene tu lector ideal? ¢Es una mujer o es un hombre? ¢De
dénde es? ¢Ha estudiado una carrera o no tiene estudios? Todo esto hace
falta saberlo para poder elegir textos adecuados para nuestro futuro lector o
lectores ideales.

Como podéis imaginar, no se le habla igual a una persona de 20 afios que a
una de 50, al igual que el tono y comunicacion con una mujer es muy diferente
al que debemos realizar con un hombre. Son pequefios detalles que
comenzaran a hacer que imagines a esa persona como si la tuvieras junto a
ti.

En un blog puede ocurrir que nos lancemos y posteriormente vayamos
ajustando. No es algo totalmente negativo, aunque si puedes hacerlo a la
inversa es mejor. Analiza blogs similares al tuyo, mira sus comentarios y hazte
una idea de la edad media del publico de ese blogger.

1.3.3 SITUACION PROFESIONAL

¢En qué trabaja? ¢Cudl es su puesto? ¢Estd contento con su empleo o no?
é¢Le gustaria aprender para hacerse freelance o solo quiere mejorar en su
empresa actual? Si sabemos en qué trabajan nuestros lectores podremos
crear textos especificos para ellos. Imagina que eres un blogger de
marketing (qué original) y que un gran porcentaje de tus lectores fueran
auténomos.



Si hay algo que tienen en comun todos los auténomos, es que van muy justos
de tiempo. ¢Por qué no hacer un eBook, un post o un pequefio curso sobre
productividad? Solo con saber que son auténomos, que ni siquiera es algo
muy profundo, ya estas apuntando mejor hacia ellos.

Si sabes que muchos de tus lectores son personas frustradas con su trabajo
actual, que es algo comun por ejemplo en el mundo de la marca personal,
debes hacer posts que los activen y motiven. Ellos no quieren que les digas
cdmo mejorar en su empresa, quieren productos, servicios y contenido que
les empuje a hacer lo que realmente quieren que es salir de ahi.

1.3.4 SITUACION FINANCIERA

Te podria extrafiar que separe el salario de los dos puntos anteriores, pero
creo que es necesario debido a su importancia. Cuando vendes algo, debes
saber exactamente cuanto presupuesto tiene tu posible cliente o lector y la
posibilidad que tiene en gastarlo en lo que ofreces.

Si has pensado en hacer un infoproducto con tu blog, te hago la siguiente
pregunta: ¢cémo vas a ponerle precio si no sabes ni cuanto se puede
gastar tu Buyer Persona? No debemos poner el precio en funcién de lo que
queremos ganar exactamente, sino de lo que se pueden gastar las personas
que van a comprarlo.

Cuando ofrezcas o vendas algo o incluso simplemente hagas un post
intentando convertir a tus lectores en afiliados piensa en el dinero que ganan
antes de hacerlo. Quizas ese eBook que has puesto a 10 € podrias ponerlo a
19 € y tendria las mismas ventas, o quizas lo pusiste a 19 € y no te compra
nadie porque tendria que estar a 10 €. Eso lo sabras si analizas a tu publico
objetivo y extraes mas o menos el dinero que ganan.

1.3.5 OBJETIVOS

¢Qué es exactamente lo que quiere nuestro Buyer Persona? ¢Cudl es su
propdsito ala hora de comprar tu servicio o producto? ¢Lo sabes realmente?
Si todavia no sabes por qué te compran (o no te compran) tienes un
problema.

El propésito de tu producto es la parte central del proceso de venta y si ni
ta sabes la necesidad que tiene tu publico ideal de poco te va a servir
hacer ningln tipo de texto. Recuerda el ejemplo del bar. Miguel “el heavy”
queria un bar para escuchar exclusivamente heavy metal, no queria que le
ofrecieran otro tipo de musica. Si nosotros sabemos que su necesidad es esa,
podremos satisfacerla adecuadamente eligiendo tan solo musica que le
guste a Miguel.



En mi caso, yo sé que mi Buyer Persona actual quiere externalizar la redaccion
de textos para ahorrar tiempo, conseguir mejorar su posicionamiento a través
de una buena redaccidén de contenidos y aumentar las conversiones a través
de ese contenido. Grosso modo, ese es un resumen de lo que quiere. Por lo
tanto, ahora estd en mi mano crear uno o varios productos, posts y servicios
que satisfagan esa necesidad.

1.3.6 ¢QUE PODEMOS HACER PARA AYUDAR A NUESTRO BUYER
PERSONA?

Si sabemos cémo es y qué es lo que quiere, tendremos que encontrar la
manera de comunicarle que somos una opcidon para satisfacer sus
necesidades. Cuando escribamos un post o nuestra pagina de ventas o de
servicios debe quedar muy claro qué es lo que hacemos. Tenemos que
apuntar directamente a esos objetivos y propdsitos del Buyer Persona.

Un error habitual a la hora de crear textos es no dejar claro lo que
hacemos. Escribimos un texto de cientos de palabras y el posible cliente o
lector cuando termina de leerlo no entiende ni qué haces o qué querias
decirle. Tenemos que elegir un objetivo primario y comunicarlo de manera
clara y concisa a través del copywriting.

Por ejemplo, una manera habitual de comenzar una péagina de ventas o un
post es preguntar directamente al cliente sobre su problema. Necesitas que
él diga “si” a una de las preguntas y entonces haras que se lea el resto de la
pagina porque pensara “esta persona puede ayudarme”.

1.3.7 QUEJAS Y OBJECIONES

Al igual que es importante saber por qué te compra o lee tu Buyer Persona,
también es importante saber por qué no lo haria. En muchas péaginas de venta
es habitual ver una seccién de posibles objeciones y problemas para disipar
cualquier duda o queja de manera automatica. Imagina que tienes una
empresa de hosting y que haces una campana para intentar atraer a clientes
de otros hostings.

Ademas de mostrar todos tus beneficios y lo buena que es tu empresa,
deberias resolver dudas del tipo “¢perderé mis datos?”, “¢habra algin
problema al cambiar la pagina de un lado a otro?”, “¢tendré que hacer la
migracion yo?" de manera automatica.

Cuando escribes en un blog no es tan comudn que te ocurra esto, pero puede
pasarte. Si tienes un blog muy tedrico, puede que demanden mas casos
practicos. Si tienes un blog muy practico, quizds necesiten mas teoria para



entender lo que explicas. Lo importante es saber cual es el problema por el
cual no te leen o no te comprenden.

Convencer a una persona de que simplemente lea algo es dificil y os
aseguro que siempre, siempre, siempre tienen una duda, queja u objecion.
No os digo ya lo dificil que es ya que te compren.

Hemos llegado al final del camino del Buyer Persona. Si has conseguido
rellenar todos los huecos y completar la informacién de tu lector o cliente
ideal en estos 7 puntos, estés listo para comenzar a escribir. En caso de que
todavia no lo tengas muy claro, yo no te recomendaria seguir.

2. Del problema al beneficio: c6mo convencer de

que eres el adecuado

Tienes un gran producto y lo sabes. Te conoces hasta la Gltima caracteristica
del mismo y sabes hasta el lugar en el que se fabricaron los tornillos que lo
componen. O eres un blogger que va a analizar una herramienta online y sabes
cémo esta programada, por qué su codigo es tan limpio o el motivo por el
que es la mas rapida.

Te lanzas y promocionas a los cuatro vientos todos esos detalles y
caracteristicas que hacen a esos productos Unicos. Entras en los detalles de
cada rincon de lo que promocionas y te centras en dar el maximo nimero de
informacidn. “Lo estoy haciendo bien, seguro que asi se sienten mas seguros
y comprenden todo lo que les digo”.

Por desgracia, casi nadie se va a leer un texto de esas caracteristicas.

2.1 Las caracteristicas aburren

¢Quién se lee la composiciéon de los alimentos que compramos? Casi nadie.
Leemos la etiqueta grande o el envoltorio en el que pone “SIN AZUCAR”,
“SUGAR FREE", “Ahora con chocolate blanco”, “100% zumo”, etc, etc. Poca
gente le dala vuelta al envoltorio o se lee la letra pequefia con los ingredientes
y todos los detalles. De hecho, silo hacemos puede que perdamos gran parte
de nuestra vista en ello porque la letra es mas pequena que David el Ghomo.

Que esto sea lo mas correcto o no es irrelevante. Es lo que hay. La
sociedad vive en un constante estado “McDonald’s” en el que va
consumiendo de un lado para otro todo lo que puede a la méxima velocidad.
En ese consumo entra tanto comprar unas galletas como comprar un servicio
através de Internet o leer un blog. Todo es répido y frenético, “no hay tiempo”.

Las marcas saben que, salvo contadas ocasiones, a nadie les interesa qué es
lo que hacen, por qué hacen sus productos o cémo los han hecho. De hecho,
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nadie esta interesado en lo que escribes, lo que vendes o lo que haces.
é¢Suena duro verdad? Pero es que, por mucho que te lean o te compren, no lo
haran porque estén interesados en ti.

Lo hacen porque estéan interesados en buscar algo para ellos mismos. Porque
quieren buscar una soluciéon a uno de SUS problemas. Por lo tanto, ¢qué les
importa a ellos los detalles? Quieren soluciones.

2.2 Mas beneficios
Cuando creamos un proyecto, bien sea un blog, una tienda online o un
negocio, queremos contarlo todo sobre él. Estamos tan orgullosos que
anadimos informacion irrelevante por todas partes con la esperanza de que
todo el mundo la va a leer. Si has leido bien lo que he puesto antes, sabras
que casi nadie lo va a leer.

Piénsalo. ¢Por qué estas apuntado a este curso? Dudo que sea porque estais
muy interesados en mi o en el arte del copywriting. Realmente lo que queréis
es mejorar vuestra escritura, vender mas, aprender a redactar la ficha de un
producto o conseguir mas lectores. Cada uno busca su propio beneficio a
través del mismo producto.

Los beneficios deben inundar todo tu blog, tu tienda o tu pagina de ventas.
No quiero una ficha de producto de un eCommerce en el que ponga que el
palo de selfie es de un material novedoso. Quiero que me digas que es el que
encaja con mi mévil o que es el que mas lejos llega y el que me permite
hacerme mi preciado selfie con un paisaje brutal detras.

Puede parecer que esto es especifico de tiendas o paginas de venta, pero los
blogs deben seguir la misma regla. Cuando escribes un post debes decirle a
tu lector en las primeras lineas qué se va a llevar de tu post. Incluso antes, en
el titulo, debes decirle “si lees esto obtendras este beneficio”. ¢Por qué crees
que la mayoria de posts se titulan “Cémo.."? Es una manera clara y concisa
de decir “entra aquiy aprenderas a hacer eso”. Beneficio. Beneficio. Beneficio.

2.3 Mas problemas

¢Mas problemas? ¢Pero no queremos solo beneficios? Cualquier beneficio
tiene como funcidn principal solucionar un problema, ¢verdad? Pues utiliza a
tu favor esta otra manera de describir los beneficios de leerte o comprar lo
que vendes.

Muchas veces una persona no busca directamente conseguir un beneficio a
cambio de dinero o tiempo para leer. Quizas tiene un problema y quiere que
alguien le diga “yo puedo hacer que ese problema desaparezca”. Por ejemplo,



imaginemos que tenemos que crear un post para explicar una manera de
conseguir que tus lectores se queden mas tiempo leyendo en tu web:

e Version beneficio: Co6mo conseguir aumentar el tiempo de estancia
de tu web / Cémo hacer que tus lectores pasen horas en tu blog /
¢Quieres duplicar el tiempo que los lectores pasan en tu blog? Lee esto

/ ..

e Version problema: Cémo evitar que los lectores huyan de tu blog /
Cémo curar la visita precoz en tu web / ¢Tus lectores no pasan ni un
minuto en tu blog? Descubre como superar este problema / ...

Son los mismos titulos, escritos de dos maneras distintas. Puede que alguien
busque el beneficio y puede que otros busquen la solucién al problema.
Alternar ambas maneras de escribir e incluso mezclarlas no solo te ayudara a
llegar a mas gente, sino que por el camino harés un poquito de SEO.

2.4 ;Es eso realmente interesante?

Coge un papel y un boli o abre un archivo de Word o Bloc de Notas. Piensa en
el producto que vas a vender, en el servicio que quieres promocionar o en el
post que vas a escribir esta semana y que quieres que triunfe en Twitter,
Facebook, LinkedIn y Google+. Piensa en lo bueno que es lo que vas a hacer,
por qué es tan bueno y en todas las caracteristicas positivas que tiene para
tu Buyer Persona.

Piénsalo bien, detenidamente y escribelo todo en ese archivo o papel. No
escribas 2 o 3 cosas, no seas cutre. Escribe 5-10-15-20 y todas las que
puedas. No pares de escribir hasta que digas “no se me ocurre absolutamente
nada mas”.

Ahora léelo de nuevo y hazte esta pregunta: ¢he escrito beneficios reales o
contenido irrelevante? Seguramente hayas hecho un mix, como hacemos
casi todos con lo que creamos y mimamos. Recuerda que las caracteristicas
son aburridas, incomprendidas por la mayoria y obviadas por casi todos.

Os pondré un ejemplo mas gréafico. Hablar de hostings es algo habitual en un
blog y venderlos cada vez es mas comun, ya que tenemos tantas opciones
para elegir que podriamos estar un dia entero buscando sin decidirnos.
Imagina que eres el duefio de una de las empresas de hosting que quiere
llegar a un publico nuevo o simplemente un blogger que quiere venderlos
como afiliados.

¢Es interesante que tu hosting sea capaz de minimizar el css y mejorar la
velocidad de la caché de la web? ¢Que soporte todo tipo de lenguajes y
cédigos? ¢Que utilice nosequé sistema operativo tan famoso entre
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programadores? No, no y no. Lee bien quién es nuestro Buyer Persona, es
publico NUEVO no experto. ¢Ellos qué van a saber de todo eso? Nada.

Tenemos que decir que somos los mas réapidos. Los que tenemos mejor
atencion al cliente. Los que te instalan WordPress gratis y en un clic. Los que
te configuran todo para que solo tengas que entrar en el famoso wp-adminy
toquetear con tu flamante nuevo blog. Los que estén a una llamada o un ticket
de arreglar cualquier incidencia en 5 minutos.

De nuevo estamos ante los beneficios y los problemas. Lo comentado en el
primer parrafo esta relacionado con las aburridas caracteristicas, mientras
que todo lo escrito en el segundo atiende directamente a un problema o da
un beneficio directo y comprensible. EI copywriting tiene la funcién de
traducir lo que tu piensas en lo que quiere tu Buyer Persona.

2.5 PBC: Problema -> Beneficio -> Caracteristica

La férmula que llamaremos PBC es la que debemos seguir a la hora de escribir
cualquier texto. Hay un problema, tenemos la solucién y la ofrecemos a través
de esta caracteristica. Lo Gltimo, como podéis ver, es la propia caracteristica.
¢Por qué? Porque cuando alguien ya esta interesado y convencido,
entonces Si lee esa parte. Pondré varios ejemplos para que vedis el PBC en
funcionamiento:

e Quiero evitar tener que desplazarme a una gestoria (problema) ->
Ahorro de tiempo (beneficio) -> Plataforma online de envio de archivos
(caracteristica).

e Mi pagina no posiciona y la competencia me roba tréfico organico
(problema) -> Recibir mas visitas de Google (beneficio) -> Herramienta
para analizar el posicionamiento de la competencia y robarselo
(caracteristica).

« No sé cocinar un pollo al horno (problema) -> Aprender a cocinar un
pollo al horno (beneficio) -> Tutorial paso a paso para cocinar pollo al
horno (caracteristica).

« Tengo muchas visitas en mi web pero no consigo ventas (problema) -
> Crear textos que conviertan visitas en clientes (beneficio) -> Servicio
de copywriting especializado en online (caracteristica).

« Estoy muy cansado y no puedo con mi vida (problema) -> Conseguir
energia para aguantar el resto del dia (beneficio) -> Bebida con taurina
y cafeina (caracteristica).

e No sé cémo escribir textos que venden (problema) -> Aprender a
traducir lo que quieres decir en textos comprensibles por tu publico
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(beneficio) -> Curso de copywriting gratuito que estés leyendo ahora
mismo.

Como veis, no importa que vendais un producto, un servicio o simplemente
escribais un post o un tutorial. Siempre es lo mismo: problema -> beneficio o
solucién -> caracteristica. Mantened este formato para todo vuestro
contenido y os aseguro que el tiempo de lectura, comentarios y porcentaje
de conversiones aumentara si o si.

3. La propuesta de valor: la diferencia entre la

conversion y el abandono

Imagina que estas sentado en el asiento de la ventana de un tren. No tienes
nada que hacer, por lo que te dedicas a mirar por la ventana y ver todo lo que
pasa. Es dificil que consigas atender a cada detalle, forma o persona que ves,
por lo que solo te fijas en lo mas destacado y en aquello que te llama
verdaderamente la atencidn.

No existe ninguna diferencia entre esa situacién y navegar por Internet.

3.1 Yo no leo. Yo escaneo

No voy a decirte nada nuevo si te digo que en Internet casi nadie lee. Nadie
se sienta y dice “voy a leerme este post de arriba a abajo” o “voy a ver todo
el contenido de cada resultado de Google que me parezca interesante”. Lo
habitual es que se entre en una pagina como el Demonio de Tasmania y se
salga a la misma velocidad. Lees un titular, dos encabezados, una imagen
que te cogié de camino y alguna lista si es que estabas con ganas de leer.

¢Sabes cémo se llama el conjunto de titulares, encabezados y demas
apartados destacados de un texto? Propuesta de valor. O, al menos, es lo
que deberian incluir esos elementos si quieres que alguien se siente a ver tu
paginay no la pisotee corriendo.

La propuesta de valor no es mas que un resumen de todo lo que puedes
ofrecer a un posible lector o comprador. Son cuatro “detalles” que en el
mundo del texto marcan la diferencia entre una visita que convierte y otra
que se va por donde ha venido.

3.2 Propuesta de valor Gnica, ; es posible?

¢Conocéis la teoria de la propuesta de valor unica? Es aquella que dice que
td debes ser capaz de aportar algo al resto que nadie mas puede. Por
desgracia, eso solo puede hacerlo un 10% (y menos) de la sociedad y no todos
estamos capacitados para ser tan Unicos en nuestra propuesta. Todos somos
dnicos, pero lo que ofrecemos no lo suele ser tanto.
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Seguramente haya mas personas que ofrezcan los mismos servicios que yo.
¢Es eso un problema? No, salvo que el mercado sea tan pequefio que no haya
tarta para todos. De hecho, si un mercado es grande y es abastecido por
pocas personas con propuestas de valor Unicas, tarde o temprano vendran
otros a hacer desaparecer la elegancia de lo Unico y a ofrecer lo mismo que
ellos. Lo decia Adam Smith en 1776 con su libro La riqueza de las naciones y
se sigue cumpliendo hoy dia.

¢Qué quiero decir con esto? Que no debemos obsesionarnos con intentar
ofrecer algo tan Unico y especial que al final solo lo entendamos nosotros.
Piensa la de entradas de blogs que hay hablando sobre lo mismo. De hecho,
probablemente mas de la mitad de entradas hablen sobre los mismos temas.
Simplemente busca algo en Google y verds como tienes péaginas y paginas de
personas hablando de lo mismo.

Entonces, ¢por qué unos posts tienen éxito y otros no? ¢Por qué hay una
empresa que hace lo mismo que otra y le va mejor? Porque, entre otros
posibles motivos, su propuesta de valor es mucho mas clara, sencillay creible.
Y no he dicho que sea Unica.

3.3 El armamento definitivo del copywriting para crear propuestas de valor

Vamos a la guerra y queremos armarnos bien. Luchar contra los visitantes
esporadicos es un combate muy duro y para ello necesitaremos varias armas
que ayudan a que esos foraneos se conviertan en habitantes empadronados
en nuestro blog. ¢Cuéles son esas armas? Ahi van:

¢ Encabezado
¢ Subencabezados
o Captions

Con estas tres herramientas podremos desarmar a cualquier Demonio de
Tasmania que llegue a nuestra web y convertirlo en un pequeno caracol que
se paseara lentamente y observara todos los detalles. O al menos algunos
mas que antes.

3.3.1ENCABEZADO Y SUBENCABEZADOS: LOS LETREROS GIGANTES

Si tuviéramos que comparar los tipos de encabezado con algo seria con ese
famoso cartel publicitario de Nueva York. Ese que nada mas llegar te dice “eh,
estoy aqui, Iéeme porque soy impresionante”. Si tu blog o web fuera una
ciudad, tu encabezado (habitualmente H1l, H2 y H3) seria el cartel que lo
presentaria.
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Son tan importantes en una pagina de ventas como a la hora de escribir un
post, y sino mirad cuantos posts hay sobre “Cémo escribir un titulo que
atraiga visitas”. Por lo tanto, tendremos que dar mas vueltas que un Formula
Tauncircuito ala hora de crearlo porque gran parte del éxito de nuestro texto
dependera de él.

Ahora entremos en materia: ¢cémo debe ser un encabezado? Si leisteis con
atencion el capitulo anterior, seguro que os empezais a hacer una idea..
¢Todavia no? Entonces os lo cuento. Un encabezado debe cumplir uno de los
siguientes objetivos:

1. Explicar qué vas a ofrecer.

2. Describir de manera rapida y simple qué tiene de bueno tu post, tu
producto o tu servicio.

3. Incidir sobre un problema que tiene tu cliente o lector.

4. Hacer una pregunta a la que sepas que van a decir “si, por supuesto” o
“no, pero quiero que me lo cuentes”.

Si hiciste la tarea en el capitulo anterior, te sera muy, muy, muy facil escribir
un encabezado y un subencabezado para aquello que tengas planeado
vender. Por ejemplo, voy a daros 4 posibles propuestas para el ejemplo de las
recetas de pollo al horno y para el de la herramienta de posicionamiento SEO
que mencioné anteriormente:

o Receta de pollo al horno: Receta de pollo al horno en 10 pasos / La
receta mas simple y rapida para hacer pollo al horno / Evita quemar el
pollo y aprender a hacerlo en 10 pasos / ¢Quieres aprender a hacer
pollo al horno en 15 minutos?

o Herramienta SEO: Herramienta SEO de anélisis de la competencia /
Aprende a subir en Google y a robar trafico a tu competencia / Pasa
de la Ultima a la primera pagina en Google gracias a tu competencia /
¢Quieres posicionar por encima de tu competencia? Te enseflamos a
hacerlo.

Cada opcion cumple uno de los objetivos propuestos para los encabezados.
Una correcta mezcla entre dos de ellos nos daria una combinacion letal. Por
ejemplo:

Receta de pollo al horno en 10 pasos
Evita quemar el pollo y aprender a hacerlo en 10 pasos

Herramienta SEO de analisis de la competencia
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Aprende a subir en Google y a robar trafico a tu competencia

No son brillantes, pero son simples, claros y concisos. Se sabe exactamente
cuadl es la propuesta de valor de cada una de las opciones y eso ayuda a que
el que esté interesado en ello siga leyendo. Si pusiéramos algo mas
enrevesado o complicado buscando ser totalmente Unicos puede que no nos
entendieran y que hiciéramos las cosas mas complicadas de lo que ya son.

El copywriting no busca la manera mas complicada, original y rebuscada de
llegar a la otra persona. Todo lo contrario. Busca traducir de la manera mas
simple, directa y comprensible lo que uno quiere decir para que lo entiendan
aquellos que lo quieren escuchar.

3.3.2 CAPTIONS: LOS PUNTOS SOBRE LA iES

iYeah! Hemos conseguido la atencidn de ese visitante y lo tenemos leyendo
la web. ¢Ya hemos terminado? Claro que no. Un encabezado engafoso o que
se queda corto respecto a lo ofrecido posteriormente no sirve para nada. Asi
que, lo siento, pero tendras que seguir usando tu creatividad para crear una
propuesta de valor Gtil.

Sin embargo no estas solo en esta lucha. Tienes a los captions, vifietas y
similares. Seguro que estads “cansado” de ver listas, imagenes con texto
debajo y landings divididas en pequefios rectangulos con imagen + texto en
vifieta, ¢verdad? No es casualidad. Es uno de los trucos mas basicos del
copywriting y, ademas, uno de loas mas efectivos.

Si detras de tu encabezado atacas con 3 parrafos de texto de 5 lineas
cada uno, has vuelto al punto de salida. Tu visitante volvera a decir “uf, no
tengo tiempo para leer esto, mejor me voy”. Sin embargo, si lo que le plantas
es un resumen de todo lo que ofreces en 3 lineas con una imagen llamativa
encima que describa lo que esté escrito... Eh, eso gusta mas.

Dropbox es una de las mejores empresas gestionando los captions. Més alla
de que su landing sea perfecta y simple, es brillante como en cuatro simples
imagenes con texto son capaces de hacerte ver que Dropbox funciona en
cualquier sitio, de manera privada, con total seguridad y para empresas. El
beneficio principal, los dos mayores miedos y una utilidad muy preguntada
resumido en 150 palabras. Brillante.
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Estés donde estés

Comparte con confianza

Seguridad y proteccién

Los captions deben ser simples, directos y concisos. Un pequefio
subencabezado y tres o cuatro lineas de texto acompanados de una imagen
para ampliar al maximo lo que hemos dicho en el encabezado con el minimo
de texto posible.

Un usuario debe ser totalmente capaz de decidir si comprarte o no con
tan solo leer esto, por lo que debes darle toda tu propuesta de valor en esta
pequena pildora.

En un post de un blog es menos usual, sin embargo hay una “traduccién” para
esta técnica. Una vez abras un post, debes describir de qué trata en las
primeras 3-4 lineas y saltar directamente con una imagen a un nuevo
subencabezado. Eso da aire, deja respirar al lector y explica en muy poco
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tiempo que lo que has dicho en el encabezado va a ser reforzado por el propio
contenido.

Por ejemplo, si vas a hablar de esas recetas de pollo (¢no te esta entrando
hambre? A mi si) el primer parrafo debe dejar claro que es muy facil y saltar
lo mas répido posible a los ingredientes. Aqui no nos podemos poner a hablar
de la historia del pollo y no sé qué tonterias. Nuestra propuesta de valor es
clara y directa, asi que vamos al ataque.

Si hablaras de cualquier tema de marketing, podrias explicar en el primer
parrafo cémo va a conseguir tu lector sacar partido de eso que le has
prometido en el encabezado. Utilizaré un ejemplo de Dean Romero, que creo
que es uno de los bloggers que mejor trabaja estas introducciones a lo
caption de landing.

(CASO REAL)

11/02/2015 por Dean Romero < @ @

¢Cudl es el negocio perfecto? pues desde luego mucho mas allé del SEO y de las paginas con cientos

I COMO MULTIPLICAR POR 5 LAS VENTAS CON 100€ EN GOOGLE SHOPPING

de miles de visitas creo que una buena definicion de "negocio perfecto" es aquel donde tienes la
capacidad de invertir 10 y conseguir un retorno de 20. ;Y si te digo que encima en lugar de 20
obtenemos 50? pues eso es exactamente lo que ha hecho Marcos Pastoriza a través de Google
Shopping con uno de sus clientes... Pero eh, ;de que va todo esto?

A Blogger3cero solo vienen los mejores. Por eso cuando me enteré de que el CEO de la jovencisima
agencia de Marketing SocialXpl habia quintuplicado las ganancias de uno de sus clientes a través de
una campana de Google Shopping solo puede hacer dos cosas. Avisar a KiKe Moris para decirle que
lo teniamos que probar en una de nuestras tiendas y traer al propio Marcos para que contara su

experiencia al completo a todos los lectores de este blog. Hoy manda él @

El titulo es un how-to de manual y un buen encabezado que deja claro que
podremos conseguir en el post.
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Ademas, entramos en el mismo con una pequena introduccién que te dice
“con esta herramienta vas a conseguir ganar 50 € por cada 10 € que
inviertas”. Ya estd, me has ganado, tengo que leer esto. Este es un buen
ejemplo de introduccion y de propuesta de valor atractiva.

4. Los pecados capitales del texto persuasivo
¢Quién no conoce los 7 pecados capitales? Esos vicios que todos hemos
sufrido alguna vez y bajo los que hemos caido en méas de una ocasion. Pues
en el copywriting tenemos nuestros propios pecados capitales.

También son 7 y todos los he relacionado con los propios pecados originales.
Si cometes alguno de ellos, no caeras bajo la ira de Dios, pero si bajo la ira de
tu jefe, de tus clientes o de tus lectores. Y dependiendo de tus creencias, no

sé que es peor

Veamos si eres mas o menos pecador. Vamos a confesarnos.

4.1. La lujuria: el abuso de adjetivos

Nos encantan los adjetivos. Abusamos de ellos y los maltratamos a diario en
todo tipo de textos y hasta podriamos crear la “Asociacién del adjetivo
maltratado” si seguimos asi. ¢De verdad son tan necesarios? ¢Es obligatorio
que pongas uno por cada frase? Lo dudo.

Un consejo basico de copywriting es que no utilices adjetivos salvo que
puedas demostrarlos. Seguro que has visto mil veces empresas que se
anuncian como “las mas baratas”, “las mas rapidas”, “las mas profesionales” o
“las mas solicitadas del mercado”. Ok, muy interesante... ¢Pero me lo puedes
demostrar? Si detras del adjetivo viene la prueba de que es verdad me callo.

Pero, salvo contadas ocasiones, eso no ocurre.

Los adjetivos ralentizan la lectura y te convierten en un mono de feria a ti
y a tu producto. Si un tio es guapo, es guapo y no hace falta que te lo diga,
é¢verdad? Pues si tu producto es el mas rapido, no me lo digas,
DEMUESTRAMELO. Deja que sea yo el que diga, “si, es el més rapido” y no me
lo cuentes tu salvo que tengas una prueba 100% convincente.

4.2. La gula: poner mas ideas de las necesarias

Muchas veces queremos vender tantas cosas en una pagina de ventas o
explicar tantas cosas en un post que hacemos todo lo contrario: no
vendemos nada. Hay que ser directos. Nuestros textos tienen que ser una
autopista de un carril y un unico sentido que lleve al lector desde A hasta B.
No desde A hasta C, luego a D y finalmente a B.
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Coge cada post de tu blog, cada categoria de tu tienda online o cada péagina
de servicios que ofreces en tu empresa. Establece un Unico objetivo y una
sola idea a transmitir en cada una de ellas. Y entonces, escribe todas las
palabras y ordena el texto de manera que lleve a la persona que lo lee hacia
esa Unica idea.

Si quieres un ejemplo de cémo simplificar al méximo una idea en una landing
page, solo tienes que ver la de Crazy Egg.

crazyegg:

What's making your visitors leave?

|

4.3. La avaricia: frases kilométricas que acaparan la

pantalla

Las frases largas son dificiles de comprender y no ayudan en nada a la lectura
porque son incémodas, requieren que hagamos un esfuerzo adicional y
ademas nos hacen pensar y revisar lo que hemos leido para ver si lo hemos
comprendido correctamente. ¢Has entendido algo? ¢Te ha costado leer esa
frase? Normal, una frase de 41 palabras es como si te pidiera que te comieras
un bocadillo de lentejas.

Las frases tienen que ser cortas. Debes hacer que tu lector comprenda todo
en pequefas dosis para no saturarlo. Recuerda que en Internet todas las
visitas son fragiles y a la minima que les pidamos un esfuerzo se van y no
vuelven. Las frases kilométricas requieren un gran esfuerzo y no gustan a
nadie.

No hay un niUmero magico de palabras que sea el adecuado para una frase.
Como referencia, puedes intentar reducir a menos de 15-20 palabras
todas tus frases. Dale cafia a la tecla del punto y deja descansar a la comay
al resto mas a menudo.
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4.4. La pereza: no organizar el texto

Entras en Twitter a buscar algo interesante para leer. Ves un titulo llamativo y
haces clic. La péagina carga y te encuentras un armazdon de texto sin
encabezados, ni listas, ni negritas, ni cursivas ni tan siquiera con una imagen.
Buscas la X a toda velocidad y sales corriendo de alli.

Un texto desorganizado es la manera perfecta de destruir un buen
contenido. Puedes escribir el mejor articulo sobre cualquier temética, que si
no tiene imagenes y esta separado por encabezados (como minimo) no lo va
a leer nadie. Recuerda que en Internet no se lee, se escanea. Por lo tanto, si
yo abro esa péagina y veo varios H2, iméagenes, listas o un disefio ordenado mi
cerebro escaneara mas rapido y serd mas receptivo a quedarse leyendo.

Para que comprobéis en directo este pecado, simplemente he buscado en
google “hacerse auténomo” y he abierto los dos primeros resultados. El
primero me lo he leido rapido y me ha gustado y el segundo lo he cerrado
nada mas abrirlo. Imagino que sabréis por qué.

4.5. Laira: palabras furiosas de relleno

Wow, mi empresa es la mas innovadora, hace productos de talla mundial y
ademas somos los lideres del mercado. jBien! Qué interesante! Ponte un pin
en la camiseta y ya puedes ir al patio a vacilar a tus amigos. Porque poner eso
en un texto no te va a servir para nada mas.

Si los adjetivos son negativos en muchas ocasiones, las palabras vacias no se
quedan atrés. Son tan genéricas y tan aburridas que cuando las lees
siempre piensas “claro que si, cuéntame otra”. Si quien te lee piensa eso,
estas acabado. Es que ya no tienes nada que hacer, porque te verd como uno
mas y saldra directamente por donde ha venido.

Pasa de estas palabras de relleno. Si una frase de 25 palabras se entiende
igualmente con 10, quita las 15 palabras. Pon a dieta de palabras de relleno
todo tu texto. Diles “fuera, fuera de aqui”.

4.6. La envidia: escribir parrafos largos para ser mas cool
La palabra parrafada existe por algin motivo, ¢no? Y desde luego, no tiene
nada de positivo. Echa un vistazo a cualquier post reciente de mi blog y mira
si alguno tiene parrafos de mas de 4 o 5 lineas. Salvo ocasiones mas que
contadas, dudo que eso ocurra, y no es una casualidad.

20


https://javipastor.com/blog/

Llegados hasta este punto, te podria haber surgido una duda razonable: “;qué quieres que
haga con tado esto Javi?” Es facil, busca los posts con la barra verde mas grande que Hulk y
apuntalos, que vamos a hacer magia con ellos, Ubersuggest, Keyword Shitter y un
poquito de cabeza.

{Que hacen estas dos herramientas? Basicamente sacan long tails de todo lo que les
digas. Si tu les dices "zapatos”, Ubersuggest te da busquedas habituales con zapatos mas
todas las letras y nimeros y Keyword Shitter te da todo tipo de resultados long-tail para
esa palabra.

Long tail: palabra clave larga que se compone de diferentes palabras. Son mas faciles
de posicionar, son conceptos mas definidos y en definitiva el contenido de este tipo
suele funcionar mejor que el general. Es mejor (y mas especifico) responder a la
busqueda “zapatos de boda para verano” que “zapatos de boda”.

Ahora vamos a combinar los posts que hemos apuntado con estas dos herramientas. Por
ejemplo, yo tengo en el top 25 con barras muuuy grandes el famoso post de Radl

Miruri Coémo pasar de 0 a 500 seguidores en Google+ y Los 11 principios de Goebbels
aplicados al copywriting. Podriamaos decir que son los posts que mejor combinan visitas e
interés en ellas, ya que hay otras que tienen mas visitas pero la duraciéon de las mismas es
mucho menaor.

Para que os hagais una idea, yo tengo un promedio de visitas de 2:56 minutos y esos posts
tienen 6:37 y 6:06 respectivamente. Es decir, mas del doble de tiempo en ambos posts,
ipor algo sera no?

Piensa que leer un post de 2.000 palabras o ver una landing de un producto
en la que simplemente haya que hacer scroll ya requiere de un esfuerzo. Es
como si hicieras que la otra persona tuviera que empezar a correr un sprint
porque, como todos tenemos poco tiempo, hay que leerlo rapido y
comprenderlo todavia mas rapido.

En ese sprint que le pides a tu lector, tienes que darle aire. El aire es ese
espacio entre parrafos, esa imagen que salta tras 3-4 parrafos o ese pequeno
recuadro de color que metes para variar el disefio. Si no le das aire a tu
publico, lo ahogards. ¢Y qué pasa cuando alguien se empieza a ahogar
corriendo? Que para. Y eso significa que deja de leerte, basicamente.

Cuando escribas cualquier texto, previsualizalo y si ves algun parrafo de
mas de 4 o 5 lineas, cértalo. Estoy 100% seguro de que se puede dividir en
dos o simplemente reducir porque le sobran palabras, frases, adjetivos o
cualquier otro elemento.
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4.7. La soberbia: yo,yoy yo

Yo he estudiado Publicidad y Relaciones Publicas. Yo puedo hacerte mejorar.
Nosotros somos los lideres del mercado y nuestra tecnologia es la mejor. Bla,
bla, bla.. ¢Qué me estads contando? Que me da igual lo que hagas tu o
vosotros. Lo que realmente importa es lo que puedes hacer por Mi.

Fuera tanto yo y tanto nosotros. Dirigete directamente a tu lector o a tu
posible cliente y usa el TU y el TU a todas horas. Haz que parezca que estés
charlando con él y que estais en medio de una conversacién aunque solo esté
leyendo un texto. En una conversacion, nos gusta que nos escuchen. A nadie
le cae bien la tipica persona que solo habla de él mismo y no escucha nada
de nada.

Pues escucha a tu publico. Dirigete a él. Toca sus puntos de dolor. Hazles
vibrar. Hazles sentir. Diles lo que quieren oir. Olvidate de ti mismo y dirigete a
ellos, que es a quien tienes que convencer de que te lean o te compren.

Hasta aquilos pecados capitales. A pesar de que este capitulo sea mas corto,
requiere de mucho mas trabajo por tu parte, ya que estoy seguro de que
seras pecador en mas de un punto.

5. Trucos para escribir textos que venden

La teoria estd muy bien, pero estoy seguro de que queréis ver un poco de
practica “a lo bestia” ya, ¢verdad? La leccién de hoy es pura practica y esta
llena de consejos para mejorar vuestros textos. Si queréis vender o si queréis
“vender” vuestro blog a futuros lectores, mas os vale atender y empezar a
aplicarlos. Si no lo haces... Allé ta ©

5.1. Calls to action en todas partes

Somos unos vagos. Cuando navegamos por Internet lo hacemos sin
demasiada ilusion y habitualmente con poca energia, por lo que nuestra
capacidad de improvisacion no es muy alta. Tampoco estamos muy atentos
a casi nada y escaneamos todo para ver si de pronto aparece algo
interesante. En definitiva, nuestro cerebro no esta para hacer las cosas por si
mismo.

Tienes que dar érdenes a tus visitantes. Decirle a su cerebro “eh, td, mira
esto”. Y para hacerlo necesitas calls to action en cada pagina y cada post de
tu web, tienda o blog. Sobre todo las tiendas online son un gran ejemplo de
cémo poner un call to action por pagina.

Echa un vistazo a este ejemplo de la ficha de un producto de Amazon.
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'} detalles Compara Precios en Amazon
Nuevos: 3 desde EUR 896,56 De 2* mano: 1 desde EUR 830,17 Nuevosy de 2*mano- 4 desde EUR
'";m Capta todos los detalles con un sensor CMOS APS-C de 20,2 megapixeles y el procesador DIGIC 5+ 83017

Sigue Ia accisn con un Sistema AF con 19 puntos de enfoque tipo cruz y disparos en serie a 7 fotogramas por segundo a alta resolucion
Graba impresionantes videos Full HD con un enfoque automatico répido, suave y precise gracias a la tecnologia Dual Pixel CMOS AF de
Canon

Controla tu c amara de forma remota y revisa tus imagenes al instante mediante Wi-Fi*

Sigue fotografiando cuando los niveles de iluminacion bajen gracias 2 una sensibilidad ISO de 12.800 (H: 25.600)

Toma el control de tu camara y encuadra tus motivos desde mltiples ngulos con una pantalla tactil de dngulo variable

Pasa el raton por encima de la imagen para ampliarla »Ver mis detalles

Nada mas abrir la pagina, esta claro cual es el objetivo de Amazon. Quiere que
compremos y por eso resalta en amarillo el botdn de “Afadir a la cesta”. Si os
fijais el resto del texto estéd en un color poco llamativo, mientras que el call to
action te grita y le dice a tu cerebro “mira aqui ahora mismo”. TU necesitas
ser muy Amazon en todas tus paginas.

En los blogs es muy habitual que el call to action sea pedir comentarios o
que se comparta en redes sociales.

Si al finalizar tu articulo simplemente escribes una linea de texto del tipo
“Comparte este post en Twitter y te estaré muy agradecido” o una pregunta
como “¢Cudl es tu experiencia con esta herramienta/situacién/..?”, veras
cémo mejoran tus resultados. Simple, directo y efectivo.

5.2. Imagina que...

¢Te has fijado la de veces que digo “imagina que.."? No es una casualidad. De
hecho, es uno de los trucos mas efectivos y basicos del copywriting y
funciona muy bien para tematicas aburridas o que son dificiles de tratar.

Cuando alguien lee “imagina que” automaticamente se introduce en el
post e intenta recrear la situacion que tu mismo le dices. Aumenta su
atencioén, puede sentirse identificado si tu ejemplo es bueno y con ello
puedes conseguir que se lea todo tu texto gracias a ese simple “imagina que”.

Cada vez que comiences un post o quieras hablar de un tema complicado,
usa este recurso. Te ayudarad a introducir un articulo, un producto o un
servicio de una manera muy amena para tu posible cliente o lector.

3. Storytelling

Junto al “imagina que” tenemos que utilizar el storytelling. Para ilustrar un post
de una manera mucho mas grafica es una gran idea buscar una historia de
éxito relacionada o simplemente contar una historia personal. Conectaras
mas con la otra persona y le dards un toque de realidad a todo lo que digas.
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Una buena manera de mantener pegado a un lector a tu blog es practicar
un storytelling continuo en un post. Empiezas con una historia y la vas
desarrollando a través de diferentes encabezados, mezclando esa propia
historia con tu contenido. Si la historia es buena, la persona que esta al otro
lado de la pantalla se leera todo tu post con tal de saber el final.

5.4. Pregunta hasta cansarte

Ya sabéis que los textos son cosa de dos. Aunque solo se lean, al lector le
tiene que parecer que esta entablando una conversacion contigo. Para
conseguir ese efecto, nada mejor que poner preguntas y mas preguntas.

Cada pregunta nos despierta del letargo de la lectura y nos obliga a pensar o
simplemente a tener mas curiosidad por la respuesta. Todo lo que sea
incentivar la actividad de la persona que lee se traduce en mas estancia en la
web, mejor comprensién de nuestros textos y una mayor probabilidad de
venta.

5.5. Ejemplos

Sin ejemplos un texto se queda vacio. Una historia, una imagen, un caso
practico, una demostracién o cualquier otro tipo de ejemplo ayudan a que
se facilite la comprension. Esto es de gran utilidad sobre todo cuando se
trata de vender o hablar sobre tematicas mas complicadas.

Yo utilizo mucho la férmula “Por ejemplo, blablabla” cuando explico un
concepto o un proceso. De hecho, tengo posts desarrollando una técnica
exacta a través de un ejemplo para que se comprenda facilmente de qué
estoy hablando. Puedes verlo aqui.

5.6. Cifras y porcentajes

Si haces una pagina de ventas o quieres demostrar una teoria propia las cifras
y los porcentajes deben ser tus mejores amigos. Textos del tipo “Méas de 1.800
clientes trabajan con nosotros”, “Un 95% de nuestros clientes repetirian con
nosotros” o “En un 80% de los casos el resultado fue positivo” generan
confianza y reducen la friccidn entre el cliente y nuestro producto o servicio.

Las cifras y los porcentajes deben ser reales y demostrables. Es decir, si
dices que un estudio demuestra algo, pon un enlace a ese estudio 0 a un
articulo en el que se desarrolle. Si dices que tienes 1.800 clientes, redirige a
una pagina de opiniones de clientes en la que se puedan ver muchisimas
(aungque no sean las 1.800). Vamos, que demuestres lo que dices o esas
magicas cifras y porcentajes se quedaran en nada.
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5.7. Citas célebres

Afadir en un post una cita célebre de vez en cuando ayuda a dar mas
autoridad al texto y al autor. Cuando pones 3-4 frases miticas de personajes
famosos tu lector automaticamente pensara que sabes de lo que hablas, ya
que conoces a varios referentes de la tematica. Parece una tonteria, pero de
verdad que funciona.

Ademas, las citas célebres aumentan los compartidos en redes sociales
drasticamente. Utilizando una herramienta como VCGS Toolbox puedes
anadir el clasico “Tweet this” para que si a tu lector le gusta la cita la comparta
en Twitter en 2 segundos. Simplemente haced la prueba de escribir un texto
con estas citas y otro sin ellas, a ver cual de ellos se comparte mas.

Pero bueno. Permiteme contarte uno de ellos: odio generar informes para mis clientes. De verdad, es
superior a mis fuerzas. Es como limpiar el coche, pasar la aspiradora por debajo del sofa o incluso
emparejar los calcetines, te lo juro. Sabes que tienes que hacerlo, si. Pero . Apufff que pereza (llévame
al baile).

Crear informes de Facebook para tus
clientes es como emparejar los
calcetines. -piopalow

Powered by Vegs-Toolbox
Y. de verdad. que no es una cosa de gue no me gusten las estadisticas. iMe encantan! Me encanta

analizar y encontrar posibles puntos de mejora en ese mar de numeros, graficos v colorines .. Pero
cuando tengo que magquetarlo y dejarlo entendible y bonito .. pos me aburre. ;A ti no?

Ahora bien. Aligual que limpiar el coche, pasar la aspiradora por debgjo del sofa o emparejar los

calcetines, enviar informes a tus clientes es un reguisito ineludible si buscas su total satisfaccion -
piopialo ¥ Que si. que guizas acaben en un cajon del olvido, pero tienes que hacerlo.

5.8. Por qué, por qué, por qué
Este producto te ayudara a ser un mejor community manager. ¢Por qué?
Porque te ayudara a ahorrar tiempo en redes sociales y a ser mas efectivo.
¢Por qué? Porque podras manejar todas las redes sociales desde un solo
lugar. Ok, eso me gusta y me convence.

El poder del por qué es bestial. Si ahondas al maximo de la pregunta hasta
practicamente “reducir al absurdo” la misma, dejaras sin dudas a tu cliente.
Cada vez que tu le digas algo, el pensara “é¢por qué?” o “¢y qué me importa a
mi?”, y entonces tu tendras que responder de nuevo hasta que no queden

preguntas.
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Cada vez que vendas algo, haz la pregunta de “¢Por qué?” todas las veces que
sean necesarias hasta que llegues al Ultimo razonamiento. De esta manera no
habré posibles objeciones y serds capaz de incluir en tu pagina de ventas
todo lo que tu cliente podria preguntarse.

5.9. Lee en voz alta lo que escribes

Siempre digo que el texto debe ser como una conversacion. Pues coge ese
texto, pon tu voz de cantante de Opera y recitalo como si estuvieras
contandoselo a alguien o haciendo una presentacién en publico. ¢Algidn punto
parece dificil de leer en alto? ¢Te atropellas? ¢Te ahogas? Entonces, tienes
que modificar el texto.

Cuando consigas leerlo de una manera comoda y que suene bien a tu oido,
entonces habras terminado de editar. Si algo es dificil de leer en alto,
habitualmente es dificil de leer igualmente. Asi que manos a la obra y a leer
tus propios textos, que si no lo haces tu a ver quién lo hace.

5.10. Los parrafos de una linea

¢Te has fijado que cada vez hay mas bloggers utilizando los parrafos de una
linea? No es nada al azar y no se hace por cualquier motivo, ya que es otro
pequefio truquito de copywriting.

¢Y para qué sirven los parrafos de una linea?

Pues para hacer exactamente lo que yo acabo de hacer. Has tenido que leer
la pregunta, decirte a ti mismo “si eso, para qué sirven” y bajar a la siguiente
linea a buscar la respuesta. He aumentado el tiempo de lectura, he llamado
tu atencion y ademas le he puesto negrita para que destaque todavia mas.

Utiliza los parrafos de una linea para romper el esquema habitual de parrafos,
llamar la atencion o hacer una pequefia previa de lo que viene a continuacion.
Prueba a reescribir algln post o pagina de ventas con este sistema y veras
en Analytics como todos los datos mejoran.

5.11. Crea tus propias palabras

Dale nombre y apellidos a diferentes conceptos e ideas propias. Por ejemplo,
en mi dltimo articulo llamé al bloqueo que sufren los bloggers a la hora de
buscar nuevos temas para escribir “blogqueo”. Es una chorrada, pero estoy
seguro de que a alguno le hizo reir y pensar “este tio esté loco”.

Todo lo que genere una emocidn es positivo. Por lo tanto, dale vueltas a la
cabeza y empieza a crear tu diccionario de palabras propias. Te dard mas
personalidad, conectard méas con tus lectores y generard mas confianza y
cercania.
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5.12. Copia titulos de periédicos y noticias virales

Vas navegando por Facebook y de pronto.. “Parecen una familia perfecta,
pero mira este video hasta el final. Es increible”. Admitelo, te entran unas
ganas de hacer clic que no puedes controlar. Salvo que estés “vacunado”
contra los titulos virales, acabaras haciendo clic y entrando en otra de esas
paginas de noticias virales que te piden ser fan de Facebook para poder
verlas.

¢Por qué no utilizar esto a nuestro favor? Cuando crees encabezados vy titulos
para articulos utiliza las técnicas de los titulos virales. Vete a Viralnova, que
para mi es la mejor aunque esté en inglés, y empieza a apuntar titulos que te
gusten. Después solo tendras que encajar tu contenido en ellos. Te aseguro
que encontrards uno que encaje y que convierta tu titulo genérico en una

maquina de generar clics.

Son muchos truquitos y estoy seguro de que aplicarlos todo de golpe es
imposible. Ve seleccionando los que mas te gusten o encajen con tu pagina
o blog y empieza a probarlos juntos o por separado. Los resultados no
tardaran en notarse.

6. Copywriting y SEO: como conseguir que se lleven
bien

El mundo del copywriting es muy amplio, pero en Internet habitualmente
cuando se contrata a alguien se pide que tenga conocimientos de SEO. Mas
alla de escribir un texto impresionante, que es el requisito minimo, se pide
que este texto ayude a generar visitas organicas. Los clientes quieren
autoridad y visitas “gratis”.

¢Y como podemos darles ese placer? Siguiendo los 8 consejos que te voy a
dar ahora mismo. Son sencillos y no requieren ni siquiera que tengas unas
nociones muy amplias sobre SEO.

Vamos allg, a posicionar.

6.1. Titulo y URL con palabra clave

Este consejo es el mas basico de todos, aunque algunos lo olvidan a veces. Si
quieres posicionar “mufiecas de trapo” con un post, una categoria de una
tienda online o una landing para vender tus fantasticas mufiecas, la palabra
clave debe estar en el titulo (H1) y en la url del articulo o pagina.

No es necesario que el titulo comience exactamente por la palabra clave.
Podemos ver como mucha gente se obsesiona con ponerla al principio y
escribe urls del tipo www.ejemplo.com/munecas-de-trapo-las-mejores. No
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soy ningun experto en SEQ, pero por los diferentes casos practicos que he
visto eso no sirve para nada.

Crea un titulo que contenga la palabra clave y que sea natural para Google.
Déjate de tonterias de escribir urls en indio.

6.2. Keyword en los subencabezados

Ademés de que los subencabezados (H2) ayudan a hacer el texto escaneable
y legible, también son grandes amigos del SEO. Son otra manera de destacar
la palabra clave y decirle a Google “estoy hablando de esto”.

No abuses. No vayas a crear 10 encabezados con la palabra clave. Sé mas
natural y ponla en algunos y en otros no. Recuerda que Google no es tu cliente
ni tu lector, por lo que por mucho que te orientes a €l si luego no te lee nadie
estas aparado.

6.3. Negritas y cursivas

Las negritas y las cursivas son las dos ultimas maneras de destacar una
palabra en un texto. Es habitual ver como mucha gente se obsesiona
poniendo la keyword en negrita una y otra vez. Mec. Error. Es una manera
forzada y que, en muchos sectores, no darad una imagen muy positiva a
Google.

En vez de hacer eso, intenta encajar la palabra clave con negrita de varias
formas. Hazlo una vez tan solo con la palabra clave y otras incluyéndola en
una frase completa. Por ejemplo, yo podria subrayar que este curso es
de copywritingy que con él podras aprender todos los secretos del
copywriting. Mucho mas natural y mejor para Google y para cualquiera que
te lea.

6.4. Atacando el principio y el final

Se dice que Google escanea mas los posts que el propio usuario medio. Llega
a una pagina, lee lo que pone al principio, mira lo que pone al final y a partir
de ahi saca sus propias conclusiones iniciales sobre el tema del que se esta
hablando. Entonces, ¢qué creéis que debemos hacer al principio y al final de
nuestro texto?

Si, justamente eso que estds pensando. Debemos escribir ahi nuestra
keyword, y sila podemos colar en negrita mejor, para que le pongamos en
bandeja a Google entender lo que hemos escrito.
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Esta es una regla que ha perdido efectividad en el tiempo, pero que sigue
funcionando bien. Muchos SEOs siguen escribiendo articulos bajo esta
premisa... ¢Por algo sera no? ©

PD: no os paséis con la sobreoptimizacion en este tema. Google podria
castigaros mas que premiaros.

6.5. El poder de la semantica

¢Cbémo sabe Google que estas hablando de una vela de un barco y no de una
vela de cera? Gracias a la semantica. Simplemente Google revisa el resto de
palabras de la pagina en cuestion y decide que tiene un significado u otro en
bbase a esas palabras.

nou

Por ejemplo, si hablaramos de una vela de cera las palabras “cera”, “candela”,
“bujia”, “iluminacion”, “mecha”, “llamas” o “cirio” le dirian claramente a Google
de qué estamos hablando. ¢Y qué debemos hacer con esto? Usar todas esas

palabras y darle la maxima riqueza semantica a nuestro contenido.

Imagina que quieres posicionar para tu tienda online “vela de cera” porque
vendes las mejores velas de Internet. ¢Por qué solo tienes que posicionar esa
palabra? ¢Y si posicionas vela, cera, candela y bujia? Es ahi donde entra en
juego esta técnica. El poder de la semantica es tal, que incluso podriamos
posicionar vela (con mayor dificultad) tan solo usando los sinénimos o las
palabras relacionadas.

Si no se os ocurren las palabras relacionadas, tan solo tenéis que ir a la
descripcion en Wikipedia, buscar un articulo relacionado o mirar los
sinénimos en Wordreference. Usando este tipo de palabras seguimos
atacando la keyword principal y encima atacamos muchas mas, ¢qué mas
podemos pedir?

6.6. Cmo aprovecharse de Google

Busca cualquier cosa en Google y no pulses la tecla intro. ¢Qué es lo que
aparecen? Sugerencias. Apuntalas todas en un bloc de notas. Ahora pulsa
enter y vete a la parte final de la pagina. ¢Qué tienes alli abajo? Mas
busquedas relacionadas. Al bloc de notas también.

¢Y qué hacemos con todo esto? Meterlo en el articulo. Son bisquedas
relacionadas con aquel tema del que quieres hablar y que casi siempre
encajaran en tu pagina. De hecho, con estas sugerencias podrias ordenar el
post en subencabezados (H2) y posicionar tanto por aquella palabra principal
que has elegido como por estas propias busquedas relacionadas.
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Os pondré un ejemplo con la palabra “copywriting”. Si yo quisiera empezar a
hablar en un blog sobre copywriting, me iria a Google y miraria directamente
las sugerencias de busqueda.

== B Google X\ -
o C ff & https//www.google.es/?gws_rd=ss
M Gmail ¥ Twitter [ Facebook Google+ m Linkedln (& WhatsApp §§ Hootsuite o Feedly 4 Drive [ RPBranding [
Google | copywriting 0 o |
copywriting

copywriting ejemplos
copywriting curso
copywriting que es

Mas informacion

-

Las cockies nos permiten ofrecer nuestros servicies. Al utilizar nuestres servicics, aceptas el
uso que hacemos de las cookies.

Mas informacion JESHENSTIE

Enseguida podria ver que lo que mas se busca es “qué es copywriting”,
“ejemplos copywriting” y “curso de copywriting”.

Por lo tanto, podria hacer un post en el que explicara qué es, pusiera ejemplos
y después vendiera un curso. O simplemente podria dividirlo todo en
diferentes posts y aprovechar estas sugerencias para hacer mas contenido.

Y encima esto no acaba aqui. Nos vamos abajo a las busquedas relacionadas
y nos encontramos con “definicién de copywriting” y “libros de copywriting”.
Otras dos subcategorias para ese post o landing que podriamos crear o dos
ideas para contenidos distintos.

Busquedas relacionadas con copywriting
copywriting examples  copywriting libros

copywriting mark shaw  copywriting curso

copywriting definicion  copywriting services

copywriting books copywriting jobs

En definitiva, con las sugerencias de Google podemos crear un megapost o
megalanding que no solo van a posicionar para las bldsquedas que queremos
y las que estan relacionadas con ellas.

Nuestro contenido también va a resolver la mayoria de dudas de
cualquiera persona que busca, por lo que la respuesta de usuario mejorara

<

y Google dird “subamos esta pagina para que rankee mas alto”.

30



6.7. Hackeando Adwords

Hay una parte del copywriting que a veces olvidamos a la hora de crear
cualquier tipo de pégina: el snippet de Google. Vamos, ese titulo y
descripcion que aparecen por cada resultado cuando hacemos una
busqueda.

Puedes tener un contenido bestial, que si tu snippet no es atractivo
posiblemente no haga nadie clic sobre él. Imagina hacer todo el trabajo del
mundo para posicionar en la primera pagina y que, debido a no trabajar el
titulo y meta-description, nadie te hiciera clic. ¢No queremos eso verdad?

Pues vamos a copiar al rey del mambo: Adwords.

Adwords, para quien no lo sepa, es la publicidad de pago de Google. Esa que
sale arriba y a la derecha y por la cual pagan miles de euros numerosas
empresas. Piénsalo,los anuncios de Adwords estan totalmente
optimizados para generar clics y conversiones. ;Por qué no hacemos que
nuestros resultados se parezcan a ellos?

Tan solo tienes que hacer una blsqueda de la palabra o palabras que quieras
posicionar, o que ya hayas posicionado, y echar un vistazo a los resultados
de pago. Si encuentras palabras que se repiten en ellos, usalas y haz que tu
CTR aumente bestialmente.

Sigamos con el ejemplo de mi sector. Esta vez buscaré “redaccion de
contenidos”, ya que es una palabra donde los title y meta-description
deberian estar currados, ¢no?

31



Las cookies nos permiten ofrecer nuestros servicios. Al utilizar nuestros servicios, aceptas el
uso que hacemos de las cookies.
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+magin pensar y escribir - masmagin.com
www.masmagin.com/ ~
Elaboracion y redaccion contenidos Comunicacion empresarial

Redactor freelance - ; Necesitas articulos para tu blog?
www delavoragine.com/ =
jSomos redactores con experiencial

Creable Contenidos | Redaccion de contenidos
www.creablecontenidos.com/ ~

Creable Contenides te ayuda a rentabilizar tu presencia en internet con la redaccion de
contenidos de calidad que aporten valer afiadido a tu empresay atu ...

20 consejos para optimizar la redaccion de contenido web ...
lcwin.com/20-consejos-para-optimizar-la-redaccion-de-contenido-web/ ~
27 ago. 2013 - Desarrollando un poco la idea del articulo anterior CONTENIDO EN
INTERNET.;ES O NO IMPORTANTE? me quedo en la mente la siguiente ...

Redaccion de Cartas, Documentos y Textos para Invitaciones
www.contenidoweb.info/ -

Los mejores modelos, ejemplos y guias para la redaccion de cartas, documentos,
contenidos y textos para invitaciones y textos de todo tipo.

Redaccion de cartas - Redaccién de Contenido - Redaccién de Textos - Contacto

Redaccion - TextMaster
es.textmaster.com/redaccion-contenidos-web-seo =

Tanto si necesita servicios de redaccion de contenidos web o de redaccion
multilingle, la comunidad de TextMaster de redactores nativos puede manejar ...

Redacto Texto - Redaccion de textos web - Copywriter
www.redactotexto.com/ ~

3 ene. 2015 - Redaccion de textos web. Redaccion de contenidos con vision de
marketing. ;Quieres textos de calidad para tu negocio o proyecto?

Escritores De Articulos | Servicio Profesional de Redaccion ...
escritoresdearticulos.com/ ~

Servicio de redaccion de articules o contenido criginal para web o blog realizade por
escritores profesionales. Solucion por si necesita escritor para blogs.

Contenidos Web

www . vcontenidos.com/ ~
Redaccion de Calidad 100% Original.
Precios desde US$ 1,90/ articulo.

Comprar Contenidos

www textbroker.es/Contenidos ~
Miles de escritores Autores.

jCompra 100% Contenidos SEO Unicos!

Venta de Contenido Web
www.escritoresdearticulos.com/ =
Articulos para Webs y Blogs.
Precios desde USD $1.95 x Articulo

Redaccion De Contenido
www.izito.es/Redaccion+De+Contenido ~
Buscar resultados en 8 buscadores

para Redaccion De Contenido

Contenidos de Calidad-LAL
www letraaletra.com/ =
Contenidos Especializados

para Agencias de Publicidad

Redaccion De Contenidos
search_1and1.com/Calidad =

Buscas Redaccion De Contenidos?
Tus resultados en search.1and1.com

Redaccion De Contenidos
redaccion-de-contenidos. hallar.es/ ~
iBusca Redaccion De Contenidos?

Aqui y ya los 10 Resultados Top!

Redaccion Contenidos Web
wow.com/Redaccion+Contenidos+Web ~
Busca Redaccion Contenidos Web

Encuentra Resultados Rapidos Ahoral

2 Qiere ver su anuncio aqui? »

¢Qué palabras interesantes podemos ver en los 10 resultados de pago? A
simple vista a mi me gustan “experiencia”, “original”, “calidad”, “SEOQ”, “webs y
blogs” y “rapidos”. Hagamos una prueba de cémo podria quedar mi landing
para redaccién de contenidos usando SEOmofo para previsualizarla y estas

palabras para crearla.
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Search

About 1,050,000 results (0.36 seconds) Advanced search

How to Design a Custom Twitter Background Image
www.seomofo.com/antisocial. . foustom-twitter-bac kground. htm|

This guide shows you how to design a custom Twitter background image that looks great on
any screen resolution and sends a professional first impression.

Redaccion de contenidos originales y de calidad
www.seomofo.com/snippet-optimizer. html

#Buscas mejorar el SEO de tu web o blog? Contrata redactores con experiencia que
crearan el contenido de mayor calidad de Internet en menos de 48 horas.

WordPress Comments Slow Down Page Speed
www.seomofo.com/wordpress/comments-slow-page-s peed. him|

Feb 1. 2010 — Enabling comments and custom Gravatars on your WordFress blog can
encourage visitors to participate, but it also negatively impacts your ...

GO;J;J;J;J;J;J;J;J;JSICP
1 2 3 45 6 7 8 910

Next

Puede no ser la mejor del mundo y habria que seguir optimizandola, pero os
aseguro que convertird. ¢Por qué? Porque si los que se anuncian en Adwords
han usado esas palabras, es porque es lo que se busca en la mayoria de los
casos. Otras opciones como el precio, ofertas o descuentos también
funcionan muy bien.

6.8. Long live to the long tail

Las long tail son las palabras méagicas para hacer que cualquier tipo de pagina
web, tenga mas o menos autoridad, sea capaz de rankear en Google. Una long
tail no es mas que una palabra clave larga, de al menos 3 palabras, y que es
mucho mas especifica que una keyword general.

Usando el ejemplo anterior de la vela, podriamos encontrar varias long tails
como “vela de cera”, “vela de cera aromatica” e incluso “vera aromatica para
el cuarto de bafio”. Cuanta mas longitud tenga la palabra clave, habitualmente

es mas facil de posicionar.

Para encontrar este tipo de palabras no estamos solos. Podemos empezar
utilizando las propias sugerencias de Google, pero como seguro que se nos
quedaran cortas, después pasaremos a usar los siguientes programas:

o Ubersuggest:aflade tu palabra clave y Ubersuggest te dara
sugerencias con las long tail mas buscadas de manera general y por
cada letra y numero. Ideas no te van a faltar.
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o Keyword Shitter: escribe tu keyword y comienza a ver long tails a
diestro y siniestro. Es especialmente Gtil si introducimos una long tail,
ya que nos buscara una mega long tail que puede llegar a tener hasta
7 u 8 palabras.

e Soovle: sugiere las busquedas relacionadas con tu palabra clave en
Wikipedia, Answers.com, Google, YouTube, Bing, Yahoo y Amazon. Una
mina de long tails esperando que la aproveches.

e Google Trends: cuando buscas la tendencia de cualquier keyword,
abajo a la derecha podras encontrar consultas relacionadas con ella.
Sobre todo es muy interesante la pestafa “Ascendente”, ya que son
busquedas que estan creciendo a un buen ritmo y que habitualmente

tienen menos competencia que las mas establecidas.

Utilizando estas herramientas tendrés para crear la landing page mas
completa de la historia sobre una tematica o para crear un blog completo
sobre cualquier tema. Ademas, te indicara cuales son las férmulas y palabras
a utilizar para posicionar tu contenido para numerosos resultados de
busqueda y no solo uno.
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