
¿Qué quiere lograr tu cliente?

¿Cuál es el principal problema que está 
experimentando tu cliente?

Te mereces este servicio

¿Cómo le cambiarás la vida al cliente?

Logos de empresas o partners

Inicio Servicios Recursos Precios Agendar Asesoría

Resultados que tu cliente quiere 

Ejemplo específico del problema que incluye 
emociones

Ejemplo específico del problema que incluye 
emociones

¿Qué haces, ofreces o vendes? Esta descripción y el encabezado anterior 
deben responder de manera simple y clara a estas dos preguntas: 

1. ¿A qué se dedica? 2. ¿Cómo mejora mi vida?

¡Asegúrate de que sea un problema que tú resuelvas!

¿Por qué la gente debería comprarle a 
usted?

"Nuestra promesa para usted"
 o "Nuestra garantía"

Entendemos tu problema porque tenemos la experiencia de resolver 
problemas de tu campo.

Dar autoridad al acentuar algun beneficio.

3 simples pasos para [resolver el problema 
de su cliente]

1ra acción que debe realizar 
su cliente

Prueba Social Destacar autoridad

Quiero comenzar

Quiero comenzar

Quiero comenzar

¿Cómo resuelve su 
producto/servicio el problema de 
su cliente?
Describa brevemente cómo su producto o servicio resuelve 
el problema de su cliente. Aquí es donde se puede 
describir lo que es.

Por ejemplo, si vende un curso en línea, aquí es donde 
podría describir de qué se trata el curso. ¿Sus clientes van a 
aprender a contener la respiración durante tres minutos? 

¿Quiénes son los instructores?
Este no es un lugar para que usted ponga precios o lo que 
está incluido en su compra o suscripción. Eso viene 
después. 

Breve descripción de este paso 
que se enfoca en los beneficios o 
el éxito que tendrá su cliente.

¿Qué recibirá o 
experimentará su cliente?

Detalla el problema antes de tu servicio o producto

Acentúa como tu servicio será la solución para tu cliente.
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Breve descripción de este paso 
que se enfoca en los beneficios o 
el éxito que tendrá su cliente.

¿Qué resultados esperan 
sus clientes?

Breve descripción de este paso 
que se enfoca en los beneficios o 
el éxito que tendrá su cliente.

Quiero comenzar

Esto es lo que lograrás obtener

Descarga esta guía para 
evaluar tu empresa/gestion

Esta es una descripción clara de lo que la gente obtiene 
cuando compra

• Esto es esencialmente, "lo que hay en la caja" para su 
producto o servicio.

• También es bueno mezclar resultados positivos para sus 
clientes voluntad experiencia, especialmente si incluyes 
algunas buenas emociones.

• Las viñetas están bien 
• Luego termine con una llamada a la acción, como esta:

Describe el dolor del cliente de no tener un sitio web que 
cumpla con los estandares mínimos. 

Posicionate como autoridad y consigue su correo 
electrónico.

Quiero comenzar

Descargar guía gratuita

Quiero comenzar

Compromiso 1
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Compromiso 2 Garantía

Ejemplo específico del problema que incluye 
emociones

Ejemplo específico del problema que incluye 
emociones

Testimonios que motiven

Preguntas Frecuentes - FAQ

Luché para crear mi sitio web durante meses! Pero
cuando descubrí Pre-Built de ClearBrand
Sitio web de WordPress, todo cambió. Era
capaz de poner en marcha mi nuevo sitio web en un
pocas horas. ¡Me encanta! Y finalmente tengo un sitio 
web.

¡eso me está haciendo ganar dinero!

Pregunta recurrente que derribe los temores de comenzar

Las FAQ proporcionan respuestas a las preguntas comunes que los clientes puedan tener. 
Esto ayuda a aclarar cualquier confusión y proporciona la información que necesitan para 
sentirse cómodos con la decisión de comprar.

Pregunta que genere confianza y reduzca la barrera de la compra

Si bien las FAQ son generalmente estándar, pueden ser diseñadas para abordar las 
preocupaciones específicas de un segmento particular de la audiencia. Esto permite una 
comunicación más personalizada y relevante.


