Manu - Checklist

Optimizacion del formulario de captura

La lista pararevisar tu formulario campo por campo y dejar de perder leads
en el ultimo paso

Hiciste todo bien: el anuncio convencio, la landing enganchg, el visitante llegé hasta el formulario.
Y ahi, en el dltimo metro, se cae. El formulario es el punto donde mas conversiones se pierden y
casi siempre por friccion evitable. Esta lista te permite revisar tu formulario punto por punto y
eliminar todo lo que esta frenando a la gente que ya queria dejarte sus datos.

Cantidad de campos

Cada campo que agregas es una excusa mas para abandonar. Pide solo lo que de verdad
necesitas para el primer contacto.

« Quita todo campo que no uses en las primeras 48 horas de gestion del lead.

* Preguntate por cada campo: lo necesito ahora o puedo pedirlo después en la llamada.
» Para captura fria, nombre y un dato de contacto suele bastar; el resto es friccion.

* Sinecesitas calificar, usa una o dos preguntas clave, no un cuestionario completo.

Claridad de cada campo

El visitante debe entender qué pedir y por qué sin pensar. La confusion es abandono.

< Pon una etiqueta clara en cada campo, no solo un texto gris que desaparece al escribir.
« Usa ejemplos de formato cuando el dato pueda confundir (fecha, teléfono, ciudad).

* Explica en una linea por qué pides un dato sensible como el teléfono.

e Marca con claridad qué campos son obligatorios y cuales opcionales.

Experiencia en celular

La mayoria de tu trafico llena el formulario desde el teléfono. Si ahi es incomodo, perdiste.

« Activa el teclado correcto por campo: numeérico para teléfono, correo para email.
* Haz los campos y botones grandes, faciles de tocar con el pulgar.

« Evita que el teclado tape el campo que el usuario esté llenando.

e Prueba el formulario completo en un celular real antes de lanzar la campafia.

El boton de envio

El botdn es el dltimo empujén. Su texto y su disefio cambian la tasa de envio mas de lo que
parece.

» Cambia el texto genérico por uno que describa el beneficio: quiero mi diagnostico, no enviar.
* Hazlo destacar con color contrastante y tamafio suficiente para que sea lo mas visible.

* Que el botén sea uno solo y sin competencia visual alrededor.

« Evita un segundo botdn de cancelar o limpiar que invite a abandonar.



Manejo de errores y confianza

Un error mal manejado frustra y expulsa. Y si el visitante duda de qué pasa con sus datos, no
envia.

Muestra los errores junto al campo afectado, con un mensaje claro de cémo corregirlo.
Valida en el momento, no después de enviar todo y perder lo escrito.

Agrega una linea de confianza: tus datos estan seguros, no enviamos spam.

Muestra un sello de privacidad o el enlace a la politica cerca del botoén.

Qué pasa después de enviar

El formulario no termina al enviar. Lo que ve y siente el lead después confirma que hizo bien.

Lleva a una pagina o mensaje de gracias que confirme que el envio fue exitoso.
Dile al lead qué sigue y en cuanto tiempo lo van a contactar.

Aprovecha la pantalla de gracias para reforzar el valor o dar un siguiente paso.
Confirma que el lead llega bien a tu CRM o correo antes de invertir en pauta.

¢ Quieres que lo implementemos por ti?
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