
Marta Soler
Tech & Communication 

Consultant

17:00
Siguiente charla

¿Quieres mejorar 
los resultados de 
tu Publicidad Online?

ESTRATEGIA, WEB Y MARKETING DIGITAL

Interdigital.es

https://www.interdigital.es/
https://www.interdigital.es/


Siguiente charla

Marta Soler
Tech & Communication 

Consultant

ESTRATEGIA, WEB Y MARKETING DIGITAL

Interdigital.es

Comenzamos en…

¿Quieres mejorar 
los resultados de 
tu Publicidad Online?

https://www.interdigital.es/
https://www.interdigital.es/


Marta Soler
Tech & Communication

Consultant

marta@interdigital.es
@martasoler

ESTRATEGIA, WEB Y MARKETING DIGITAL

Interdigital.es

¿Quieres mejorar 
los resultados de 
tu Publicidad Online?

mailto:marta@interdigital.es
https://www.interdigital.es/
https://www.interdigital.es/


Marta Soler
Tech & Communication

Consultant

marta@interdigital.es
@martasoler

¡La Landing o el lugar a dónde dirijas el 
tráfico! Tanto esforzarnos en llegar a la 
audiencia, tanto dinero invertido 
pagando medios… y cuando 
conseguimos por fin estar cara a cara 
con el potencial, nos falta conversión. 
No dejes que la Landing sea la gran 
olvidada de tu campaña.
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?Landing,
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¿Propuesta de valor alineada?

La propuesta de valor tiene que ser ¡obvia!

¿Tenemos un problema de percepción?

Queremos mejorar la conversión

¿Por dónde empezar? 
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¿Propuesta de valor alineada?1

➔ La compra es emocional

➔ Si me quieres emocionar, 

la propuesta de valor tiene que estar alineada

We are not thinking machines that feel; 
rather, we are feeling machines that think.“



✓



¿Propuesta de valor alineada?1

➔ No vendemos productos/servicios

Esta línea de comunicación está centrada 

en lo que nosotros ofrecemos.

➔ Enfoque User Centric: vendemos beneficios



✓



¿Propuesta de valor alineada?1

➔ La clave es el conocimiento del consumidor

➔ ¿Solución? Entrevistas no dirigidas



¿Propuesta de valor alineada?

La propuesta de valor tiene que ser ¡obvia!

¿Tenemos un problema de percepción?

Queremos mejorar la conversión

¿Por dónde empezar? 

1
11

1
12

1
14

1
15

1
13



La propuesta de valor tiene que ser ¡obvia!2

➔ ¿Solución? Aplicar los 6 estímulos de la percepción

http://www.salesbrain.com/neuromap-overview/6-stimuli/

http://www.salesbrain.com/neuromap-overview/6-stimuli/
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¿Tenemos un problema de percepción?3

➔ ¿La gente entiende el producto o servicio?

➔ ¿Sienten las personas que recibirán un 

beneficio de la página?

➔ ¿Puede la gente recordar el nombre de la 

empresa o del producto?



¿Tenemos un problema de percepción?

¿Solución? https://fivesecondtest.com/ 

3

✓ ¿Qué te transmite el diseño?

✓ ¿Qué fue lo primero que has visto?

✓ ¿Qué te llamó la atención en especial?

✓ ¿Recuerdas la marca o nombre del sitio?

✓ ¿Qué están ofreciendo? ¿Te interesa? ¿Por qué?

❌ ¿Encontraste el banner de la marca X?

❌ ¿La persona de la foto está mirando a…?

❌ ¿Qué decía el botón rojo?

https://fivesecondtest.com/




https://www.eparla.com/cursos-de-idiomas/ingles/cursos-first-certificate/ 

https://www.eparla.com/cursos-de-idiomas/ingles/cursos-first-certificate/


https://number16.com/backtoschool/ 

https://number16.com/backtoschool/


https://number16.com/backtoschool/ 

❌

https://number16.com/backtoschool/
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Queremos mejorar la conversión4

1. Relevancia
¿Eres relevante para lo que yo deseo/necesito/quiero?

¿Eres coherente con tu marca?

2. Valor 
¿Sé por qué eres la solución adecuada para mí? 

¿Me has explicado bien tu propuesta de valor?

3. Call to action
¿Es obvio lo que tengo que hacer a continuación? 

¿Me has transmitido la confianza suficiente como para que haga 

esta acción (online)?



Queremos mejorar la conversión4

1. Relevancia
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1. Relevancia



Queremos mejorar la conversión4

3,95€ 1,20€

2. Valor 
Las marcas crean un marco que modifican nuestra percepción

https://viajar.elperiodico.com/viajeros/mapa-cuesta-cafe-starbucks-mundo 

https://viajar.elperiodico.com/viajeros/mapa-cuesta-cafe-starbucks-mundo


Queremos mejorar la conversión4

3. CTA: Modelo de conversión

http://www.behaviormodel.org/  

http://www.behaviormodel.org/
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NO ES
CONSCIENTE

CONSCIENTE
DEL PROBLEMA

CONSCIENTE
DE LA SOLUCIÓN

CONSCIENTE
DEL PRODUCTO

MUY CONSCIENTE

Elementos Clave de Comunicación en una Landing

¿Por dónde empezar? 45

 
 

 
 

 

CARACTERÍSTICAS
PRECIO

DESCUENTOS

STORYTELLING
TERRENOS DE 

USUARIO

CONEXIÓN
EMOCIONAL,

EMPATÍA

COMPARATIVA 
PRUEBA SOCIAL

OPINIONES

MARCA
BENEFICIOS

FUDs: GARANTÍAS..



 
 

 
 

 

¿Sabes que tu bebé
tiene 6 dimensiones?

¿Te vas a perder la eco
en 6D de tu bebé?

¡La tecnología 6D ya 
está a tu alcance!

Y nosotros tenemos 
grabación 6D ¡multicolor!

Por sólo x€ y con un 
descuento x por ser tú
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!Soluciones



¿Propuesta de valor alineada? 
Conoce mejor a tu target a través de entrevistas no dirigidas para 
poder enfocar la comunicación a beneficios

La propuesta de valor tiene que ser ¡obvia!
Comunicas a seres humanos, usa los 6 estímulos de la percepción

¿Tenemos un problema de percepción?
Test de 5 segundos

Queremos mejorar la conversión
Conversion Trinity

¿Por dónde empezar? 
Checklist con la guía de los Elementos Clave de Comunicación
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¡Gracias!
> pídenos las charlas y 

los podcasts de las mesas redondas

Tenemos un regalo para ti:
Diagnóstico 360 & iAsesor360
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