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- Kipp Bodnar, Hubspot

“NUMERO DE LEADS E AMETRICAEM QUE
NOS, PROFISSIONAIS DO MARKETING,
MAIS CONFIAMOS. ISSO PORQUE LEADS

SIGNIFICA DINHEIRO."

Geracao de leads - que seja tanto em grande
quantidade como de alta qualidade - é o objetivo mais
importante do Marketing.

Uma maquina de geracdo de leads que funciona bem é
uma que faz com que o funil de vendas figue repleto de
oportunidades de vendas, mesmo guando esteja
dormindo. Agora, surpreendentemente, apenas 1 em
cada 10 profissionais de marketing considera que suas
campanhas de geracao de leads sao eficazes. Porque
sera?

Uma campanha para geracdo de leads pode incluir
muitas acoes em movimento ao mesmo tempo e, por
isso, muitas vezes é dificil saber quais sdo aguelas
acoes que precisariam de algum ajuste fino. Neste
guia, vamos expor as 30 melhores técnicas de market-
ing que os profissionais devem adotar para aumentar
os leads e,

conseguentemente, a receita. Essas taticas foram
testadas durante os Ultimos 7 anos, tendo sido

utilizadas por + de 8000 dos clientes da Hubspot, e
tendo comisso gerado mais de 9,8 milhdes de leads
somente no ano passado.

Entdo o que acontece em uma maquina eficiente na
geracdo deleads? Primeiro, vamos dar uma olhadana
mecanica das campanhas de geracao de leads que
realmente geram resultados....
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O PROCESSO

DE GERACAO DE LEADS

Antes de mergulhar nas 30 dicas em si, vamos primeiro tratar dos mecanismos de
geracao de leads. As melhores campanhas de geracdo de leads contém todos, senao
quase todos, estes componentes. Do ponto de vista tatico, um especialista de Marketing
precisa de quatro elementos cruciais para fazer a geracao de leads acontecer de

verdade. Esses incluem:

OFERTA

Uma oferta é um conteudo que é percebido como algo
de grande valor. Ofertas incluem ebooks, white
papers, consultas gratuitas, cupons e demonstracoes
de produtos.

LANDING PAGE

A pagina de destino, ou Landing Page, ao contrario de
paginas normais do site, € uma pagina especial que
contém informacdes sobre uma oferta especifica e um
formuldrio para se baixar essa oferta.

CALL-TO-ACTION

Uma chamada a acdo ou call-to-action (CTA) pode ser
um texto ou uma imagem ou um botao que faz o link
diretamente a uma pagina de destino ou Landing Page
em que as pessoas possam encontrar e baixar a sua
oferta.

FORMULARIO

Nao ha como capturar leads sem os formularios.
O formulario ira coletar informacdes de contato de
um visitante em troca de uma oferta.

As dicas neste ebook vao incluir cada um desses elementos de modo que cada componente seja totalmente

optimizado para ajudar a gerar mais leads para o seu negocio.

Entao, vamos comecar.

<WSI
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- CRIANDO
O OFERTAS,

:> IRRESISTIVEIS

P

Sim. E uma das palavras mais poderosas da

linguagem humana. E se vocé pensar sobre todas as

coisas que nés fazemos como profissionais de
Marketing, seria, em ultima andlise, levar as
pessoas a dizerem "sim" para as nossas ofertas.

Quando uma oferta é exclusiva, tanto quando a
procura € escassa ou quando ela é em grande
volume, ela serd sempre mais desejavel. Agora,
quer seja a oferta um white paper, um periodo de
teste gratis, associacoes (para tornarem-se
membros), promocoes de vendas, ou downloads,
esses elementos irresistiveis podem se defrontar
com algum desgaste, duvida ou preocupacao
tipicos do seu lead.

Por que esses elementos funcionam? Porque eles
desencadeiam uma reacao fisioldgica que faz com
gue uma oferta seja a mais valiosa. As pessoas
precisam perceber que o valor de sua oferta é
maior do que aquilo que vocé esta pedindo em
troca. Quanto maior a percepcao de valor, mais
irresistivel sera a oferta. Entdo, como vocé cria
ofertas irresistiveis?

Que bom que vocé perguntou...

«WSI



USE O PRINCIPIO DA

ESCASSEZ

Se vocé analisar o principio da oferta e da
demanda, verd que, quando a oferta é

limitada, a demanda sobe. A escassez, por sua
vez, tem uma influéncia psicoldgicaem nods: faz
com que nos desejemos algo ainda mais quando
ndo ha o suficiente por ai.

Escassez é otimo porgue criaum medo da falta
e, portanto, gera um sentido de

urgéncia.

Ofertas por tempo limitado

Ofertas por tempo limitado estdo entre os mais
populares, nessa categoria de escassez. Lembre
de um negdcio qualquer de venda de carros.
Praticamente todo comercial ou anuncio fala
que anegociacao é valida por tempo limitado.
"Obtenha 0% de financiamento antes que ele se
val"

Ofertas em quantidade limitada

Quando algo é em quantidade limitada, na
mesma hora se torna algo mais original ou mais
exclusivo. Alguns estudos mostram que ofertas
com guantidade limitada ou

fornecimento limitado tiveram um

desempenho melhor do que ofertas por tempo
limitado. Por qué?

Porque ¢ dificil dizer quando € que uma oferta
de quantidade limitada de repente, vai acabar e
tornar-se indisponivel, enquanto uma oferta
baseada no tempo tem uma duracao conhecida.

Ofertas de quantidade limitada sdo 6timas nao
sO para levar as pessoas a dizerem "sim" a sua
oferta, mas também para evitar a
procrastinacado total.

Tempo limitado e Quantidade limitada
Groupon é um exemplo perfeito de guem usa
ambas as taticas. Toda oferta do Groupon
termina dentro de um determinado tempo e h4
um limite do nimero de pessoas que podem
comprar. I1sso é uma combinacao poderosa. O
site também empacota essas titicas de escassez
com descontos, 0 que é outro grande valor
agregado, especialmente para empresas de
comércio eletrénico.
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2 O EFEITO MANA

E uma tendéncia natural dos seres humanos
copiar um ao outro, mesmo sem perceber - nés
gostamos de ser parte de tribos e
comunidades sociais. Entdo, quando
observamos gue as pessoas em nosso circulo
social estao fazendo uma coisa, n6s tendemos
a seguir o exemplo. Uma otima maneira de
fazer uma oferta mais valiosa € mostrar que
outras pessoas estao participando daquela
oferta.

Provar com nimeros

Quando possivel, uma 6tima maneira de
mostrar o quao interessante ¢ uma oferta é
mencionar o nimero de pessoas que
compraram, baixaram, se inscreveram, ou
fizeram doacoes.

Alguns outros exemplos sao:

» Webinars do Hubspot: Na pagina da
promocao do seu webinar, no Facebook ou
outras redes sociais, informou quantas pessoas
ja se inscreveram. Por exemplo: “Mais de
40.000 ja se inscreveram!”

e Assinatura do Blog da Hubspot: Do mesmo
jeito, no seu blog, informou quantas
assinaturas obteve, tendo excedido 130.000
assinantes. Isso é prova de ser um blog muito
confidvel e popular incentivando mais
pessoas a segui-lo.

e Conferéncias: Eventos como Campus Party
Brasil e a conferencia INBOUND da Hubspot
sao alguns bons exemplos, porgue milhares
de pessoas se deslocam para participar
desses eventos todos 0s anos.

&WSI



APROVEITE

DO

“NEWSJACKING”

Newsjacking é uma técnica de relacdes publicas
gue utiliza um assunto que estd em pauta para
atrair o publico para outra coisa.

Apos o principe William e Kate Middleton se
casarem, em abril de 20171, ninguém mais parava
de falar sobre o vestido de casamento de Kate.
Em poucas horas apds o casamento, 0s
fornecedores comecaram afazer cépias quase
idénticas ou estilos bem parecidos com o vestido
da estilista Stella McCartney. Até mesmo
fornecedores como David's Bridal tém agora
uma categoria "Royal" para que vocé possa se
vestir "igual a Kate."

M b Lise

PINTEREST
FOR BUSINESS

Deive Traffe &
Lands 39 Yiour
Webaite with
Pirtarest

HLM;;S‘;S‘

Quando algo tem o poder de fazer barulho (ou
buzz do inglés), isso cria uma alta demanda. Em
situacoes como esta, vocé pode adaptar ofertas
com o que esta mais na moda, aderindo ao
newsjacking, que funciona muito bem para
ofertas também.

Como exemplo, ha pouco tempo atrés, as pessoas
nao paravam de falar sobre Pinterest. HubSpot
aproveitou esta mania e criou o primeiro ebook
sobre Pinterest para os empresarios e pessoal de
Marketing: How to Use Pinterest for Business.
Rapidamente se tornou um dos ebooks mais bem
sucedidos da HubSpot com mais de 125.000
downloads, até a data em que aquele guia foi
primeiro criado. Ndo sé porque aquele foi o
primeiro e Unico ebook disponivel sobre o
Pinterest (e Hubspot fez questdo de assegurar
que as pessoas soubessem disso) mas também
porgue, naquela época, para 0s responsaveis por
Marketing, aprender como usar o Pinterest
estava em alta. Isso fez com que a oferta ficasse
mais especial e Unica e, portanto, mais irresistivel
- veja so aforca de aproveitar do momento e da
yopularidade!
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- UM

TITULO INCRIVEL

Brian Halligan, CEO da HubSpot e co-fundador,
disse uma vez que "vocé pode ter uma grande
oferta com um titulo ruim e ninguém vai baixa-lo.
Mas se vocé tem um titulo incrivel, de repente
todo mundo quer" Sim - as pessoas julgam um
livro pela capa. Se a sua oferta € algum conteldo,
como um white paper, ebook, ou uma
apresentacao, faz um esforco para criar um titulo
empolgante.

Como experiéncia, nds mudamos o titulo de um
ebook e rodamos um teste A/B para ver qual
deles teria um melhor desempenho. Nos
mudamos o titulo original, "The Productivity
Handbook for Busy Marketers" e mudamos para
"7 Apps That Will Change the Way You Do Mar-
keting"

Como vocé pode ver abaixo, a versao revisada
superou a original em 7/76% quanto a geracao de
leads (inscricdes pela primeira vez). Nao sé isso,
mas resultou em mais clientes também. Se vocé
estd lutando para conceber o titulo perfeito,
experimente usar a ferramenta Headline Analyser
do Advanced Marketing Institute.

81.7% 19 465 2716

39 79 2 173
2. 7o B T
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ETAPAS DE COMPRA

A oferta mais comum que eu vejo na maioria dos
sites ¢ "Fale Conosco”. Claro, vocé guer gue
todos os seus prospects falem com Vendas, mas
nem todos estao prontos ainda. Como vocé sabe,
0s compradores sao mais propensos a fazerem a
sua propria investigacdo antes mesmo de falarem
com uma pessoa de Vendas. E, cada prospect esta
em uma etapa diferente de exploracao. Alguns
podem precisar de mais informacao do que
outros. E, porisso, é importante desenvolver
ofertas diferentes para diferentes ciclos de
compra.

Alguém no topo do ciclo de compra pode estar
mais interessado em um contelido mais
informativo como um guia ou um ebook, ao passo
gue alguém mais comprometido, ja no final do
ciclo, pode estar mais interessado em um periodo
para experimentar o produto gratis ou uma
demonstracao. Vocé nao precisa escolher: crie
ofertas para cada fase, e inclua dois
calls-to-action (CTA) levando a essas ofertas, um
primario e um secundario, em varias paginas do
seu site.

----»| Ready
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EVITE O "ENCH
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QUICA" CORPORATIVO

Passar uma imagem profissional € necessario,
mas mesmao assim vVocé vai querer evitar o
temido jargao corporativo que em inglés se diz
gobbledygook . Mas dai vocé pergunta: o que é
gobbledygook? Otima pergunta.

Sao termos e frases jargao gue tém sido
amplamente utilizados e abusados tornando-os
sem significado (vocé vai encontra-los,
principalmente, no mercado de alta tecnologia,
mas todo mundo pode cometer um deslize aqui
ou ali).

Estas palavras sdo destinadas a dar mais énfase

aum determinado assunto mas, em vez disso, te

desviam daleitura.

Evite estas palavras ao descrever suas
ofertas:

e De Ponta

» Altamente Inovadora

e Melhor opcao do mercado
e Vital para sua empresa

e De proxima geracao

e Flexivel

e Robusta

e Escaldvel

e Facil de usar

&WSI
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Nem todas as ofertas sao iguais. Algumas
"formas" de ofertas desempenham melhor do
gue outras para conversao de leads. Por
exemplo, o que é mais valioso, um White
paper ou um ebook?

Abaixo estao os tipos de oferta que geram a
maior quantidade de leads, por ordem de
desempenho.

e Ebooks ou Guias

e Templates ou Apresentacoes

e Pesquisas & Relatérios (ex: State of
Inbound, relatério anual da Hubspot
baseado em ampla pesquisa)

e White Papers

e Kits (varias ofertas juntas)

e Webinars ao vivo

¢ Videos por encomenda

-RTAS DE ALTO

-GADO

e Blog (incluindo ofertas no menu

navegacdo ou na lateral)

e Artigos de blog (se houver um CTA
no post)

e Ofertas de meio de funil: solicitacao
de demos, contato com Vendas,
solicitacao de proposta, etc. (mais
ofertas para quem esta pronto para

falar com Vendas).

E importante testar diferentes tipos de
ofertas com o seu publico para determinar o
gue funciona melhor para vocé. Enquanto
ebooks tém pontuacao alta na nossa lista,
vocé pode experimentar para ver que
relatorios, videos ou outros formatos sao
melhores.

&WSI



11

>y

CAPITULO 2

CRI

- CALLS-TO-ACTION

QUE IMPRESSIONAM

Os Calls-to-action (CTA) sdo o toque especial
para levar as pessoas a suas ofertas. Se seus
CTAs nao conseguem capturar a atencdo das
pessoas e convencé-las a dar um cligue, entdo a
oferta se torna inutil.

Os CTAs podem ser usados nas paginas dos
produtos (ndo nas Landing Pages), em anuncios
de display, e-mails, redes sociais, malas direta e
em praticamente qualquer lugar onde divulgue
a sua oferta.

Mas nem todos os CTAs sdo iguais.

Em um mundo onde cada marca esta lutando
pela atencdo dos consumidores, é fundamental
gue os prospects optem pela sua oferta em vez
da de seus concorrentes.

Neste guia, vamos descobrir dicas para a
criacao de CTAs que sejam vencedores.

CALLS-TO-ACTION

&WSI
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COLOQUE O SFU CTA
NUM LUGAR VISIVEL

Calls-to-action respondem melhor "acima da dobra” ou da “barra de rolagem" - 0 espaco onde
sua pagina web é visivel para o usuario sem ter que descer a tela. De acordo com a andlise do
mapa de calor, qualguer coisa que esteja "abaixo da dobra" sé serd vista por 50% das pessoas que
visitam sua pagina. Portanto, duplicar as impressdes no seu CTA pode aumentar
significativamente os nimeros de leads.

LONtact | vvere mirnmnge

MB& Call toll free 1.866.303.6061 Try it Free for 30 Days
cloud acoounting #1 Cloud Accounting Specialist for Small Business Owners.

Obs erve a Home Tour Signup Mobile About Accrsaaants Add-ons AP Blog Support
colocacdo do CTA

primario na Home "

da Freshbooks. Say He!!G 0

Dois botdes para ~ = - :

"Try it Free for 30 bIOUd ACCOU nti ng e C“’“i.
Days" destacam-se ‘ ASSALRY
acimadabarrade
rolagem.

Join over 5 million people using
FreshBooks to make billing painless.

‘ Try it Free for 30 Days or Take a Quick Tour
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A CLAREZA SUP
PERSUASAO

Essa é uma das minhas frases favoritas que aprendi com o pessoal da MarketingExperiments. Muitas
vezes, o pessoal de Marketing vai colocar mais foco em sendo inteligente do que sendo claro. Seja
muito claro sobre qual oferta estd em seu CTA. E seja especifico. Se vocé estd doando um guia gratis,
diga "Baixe nosso guia gratis para X" Se vocé esta ministrando um webinar gratis, diga "Registre-se
para participar do nosso webinar gratis sobre X!" X deve transmitir claramente um beneficio atraente
ao receber aquela oferta. Isso é muito mais eficaz do gue "Faca o download agora" ou "Obtenha um
artigo gratis." Esses CTAs nao sao especificos o bastante.

WEBSITE
MUST-HAVES

Observe que esse CTA é para promover um ebook gratis. Ha pouca coisa escrita neste banner e
tem um botao que indica que é clicavel.

EWSI



USE IMPACTO PARA
-AZER OS CTAS
SOBRESSAIREM

Um call-to-action sé faz sentido se tiver destaque, por isso, se 0 seu CTA se mistura muito com o design
do seu site, ninguém vai notar. Vocé quer, ao maximo possivel, que a vista do cliente passe pelo seu
call-to-action. Por isso, use cores contrastantes para fazer o CTA se destacar e chamar a atencdo e, mais
importante, use o design para tornar claro que e um CTA clicavel.

Remember everything.

Embora o Evernote tenhaum
site muito bonito, a acao

call-to-action primaria para o
seu free trial € um pouco :
escondida porque o botao éda V=

CURTIS NISHIMU RA
creative director .

creative director

mesma cor que o fundo verde.
Valeria a pena testar para ver

se uma cor diferente - como | ything. Access anywhere. Find things fast.
. ideas, things you like, things Evernote works with nearly ¥ Search by keyy r even printed
aZ U I ) Ve rm e | hO OU I a ra nJ a - nd things you see. <o % vice o and handwritt de images.

resultaria em mais cliques.
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FACA O LINK DO SEU
CTA PARAUMA LANDING
PAGE DEDICADA

Esta dica pode parecer boba, mas € incrivel como muitas vezes as empresas perdem esta oportuni-
dade. Calls-to-action tem por objetivo levar os visitantes para uma pagina dedicada onde eles vao
receber uma oferta especifica. Nao use CTAs para conduzir as pessoas a sua pdgina inicial, a sua
HOME. Mesmo que o seu CTA seja sobre sua marca ou produto (e talvez ndo uma oferta como um
download), envie as pessoas para uma Landing Page especifica, que seja relevante para o gue elas
estdo procurando. Se vocé tem a oportunidade de usar um CTA, envie para uma pagina gue ira con-
verté-las em leads.

Este CTA SObre um ebOOk de ;ilctia:ll;i;;;l;:;thfi;t;:;;Z:):r“:::tztér[])‘\;y;e;;tj!au;es; to our How to Unite Your Brand Through
midias sociais leva os visitantes di- “First Name:

retamente para uma Landing Page

desse ebook. “Last Name:

| “Email Address

B Company Name:

8 Telephone:

Web Site:

% D “Yes. | consent to receive emails from WSI

e psuar_
WSI 4
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PROMOVA OFERTAS NAS
PAGINAS DE PRODUTOS

Os CTAs nao devem ser padronizados para uma oferta Unica. Se a sua empresa oferece diversos
produtos ou servicos, vocé pode considerar a criacdo de uma oferta diferente para cada um deles.
Entdo vocé pode talvez colocar CTAs direcionando para cada oferta daquelas paginas do site que
sejam mais relevantes para as mesmas.

Neste exemplo, o
CTA para"Request a
Demo" é colocado
em uma paginade
produto. Para gerar
mais leads, também
podemos inserir um
outro CTA para
"Free Guide to SEQ"
it kel L i porque estaria
S e s relacionadocomo
fix poorty ranking peges produto sendo
apresentado.

HUbSp t Software

Search Engine Optimization

Blogging HubSpot gives you everything you need to improve your search rankings
Social Media and get found by prospects and quality leads. HubSpot allows you to
analyze:

Keywords: Find and track four
most effective keywords

&WSI
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PAGINAS DE AGRADECI-
MENTO SAO OTIMOS
ATIVOS PARA OS CTAs

Mesmo que alguém preencha um formuldrio em seu site (assim se convertendo em lead), ndo pare por
al. Aumentar o engajamento ¢ também uma prioridade alta para os profissionais de marketing para
que os prospects se transformem em “fas leais”.

Uma vez que alguém chega a uma "pagina de agradecimento" (thank-you-page) - que € a pagina para a
qgual o visitante ¢ levado depois de preencher o formuldrio - use esse espaco como uma oportunidade
para promover mais ofertas e contelido. Por exemplo, se um visitante em hubspot.com faz o download
de um guia sobre e-mail marketing, podem apresentar uma outra oferta para ele enviar um email de
solicitacdo de proposta e dar-lhe a chance de ver um demo da plataforma de e-mail marketing.

PrecallPro,um
cliente da HubSpot,
oferece, em sua
thank-you-page, um
call-to-action
secundario parauma
demonstracao.

¢ J PRECALLPRO
y X

Sign-up for a Live Thank youl!
Demonstration

Please check out and subscribe to the
force effectiveness insights that you can use right away

for practical sales

&WSI
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CAPITULO 3

LANDING PAGES
QUE CONVERTEM

As Landing Pages sdo um dos elementos mais importantes na geracao de leads. Na verdade, de
acordo com pesquisa da MarketingSherpa, paginas de destino sao eficazes para 94% das empresas
B2B e B2C. O uso de Landing Pages permite aos profissionais de marketing levar os visitantes do
site para paginas especificas e assim capturar leads a uma taxa muito mais elevada.

O que é muito bom arespeito das Landing Pages é que elas levam seus visitantes para uma oferta
especifica, sem as distracoes de todo o resto do seu site. Os visitantes estdo em uma Landing Page
por um e Unico propdsito: preencher o formulario de captura de lead.

&WSI
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ELEMENTOS D

- UMA

LANDING PAG

- EFICAZ

As Landing Pages, as vezes chamadas de “Paginas de Destino, paginas de Pouso ou Paginas de Captura
de Leads," sao usadas para converter visitantes em leads ao completar uma transacao ou atraves da
coleta de suas informacdes de contato. As paginas de destino consistem em:

e Um tituloeum
sub-titulo (o segundo
opcional)

at if you had a glimpse into the future?
What would you change today to plan for

L Uma bl"eve descrigéo — ’ tomorrow? In reality, the future can be
predicted and the best marketers already have
da oferta

their destination mapped out

In 2012, the world of marketing underwent
major changes. We saw the rise of Pinterest
several IPOs and acquisitions, an aggressive
political ad war, Facebook's 1 billionth user
and watched one Korean artist tum into a
global phenomenon thanks to YouTube

¢ Pelo menos uma
imagem de apoio

But what's in store for the next year? Let our
new guide serve as your navigation

¢ Elementos de suporte, ilpeipiitort it
tais como depoimentos e

ou selos de seguranca
(Opcional)

In addition, you'll read predictions from industry leaders swetr

+ Rand Fishkin, SEOmoz founaer=
+ Brian Halli Spot co-founder and CEO
t#dMeerman Scott, Best-Selling Author

+ Greg Alexander, Sales Benchmark Index CEO
+ Nick Johnson, Useful Social Media founder

flin[$]+]7]

¢ E 0 mais importante,
um formulario para cap-
turar informacoes

—— 20 Marketing Trends & Predictions for 2013 & Beyond

Now then, let's gaze into the marketing crystal ball, and uncover w

Download These Trends

First Name *

Hobspt Jessica
Last Name *
ETING Meher
mENADSRaKPREDICTIONS
Email (privacy policy) *

jmeher@hubspot.com
Biggest Marketing Challenge

/1 S This is just a test!

=3se have someone call me about HubSpot's
software

¢ like in 2013
poien Download These Trends

vhat marketi

<WSI
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ELIMINE A NAV

PRINCIPAL

Uma vez gue um visitante
chega em uma Landing Page,
o seu objetivo é fazer com
que ele permanecanela. Se
nesta pagina houver links
que o leve a navegar pelo seu
site, isso distraira o

visitante e diminuird a chance
de gue ele se convertana
pagina.

Uma das melhores maneiras
de aumentar as taxas de
conversao da sua Landing
Page é simplesmente
remover o menu principal de
navegacdo da pagina. Sé isso!

-GACAO

Menu de navegacdo removido

The Essential Step-by-Step Guide to
Internet Marketing

Learn the latest tips and tricks to online marketing

by downloading the brand new edition of our most PSSO STEPEYSTEP
popular ebook! GUIDE TO
INTERNET

It's back and better than ever. With over 74,000 downloads, we've MARKETING
completely revamped our most downloaded ebook to include the :

newest techniques to internet marketing

Whether you're just getting started with internet marketing or you
want to brush up on the basics, this ebook can serve as your
essential guide to setting up and implementing a successful
internet marketing strategy, step by step.

This comprehensive guide will cover the following 8 essential steps to
internet marketing success

1. How to define a keyword strategy

2. How to optimize your website to get found

3. How to create blog & other marketing content

4. How fo promote content & participate in social media
5. How to convert site traffic info leads

6. How to nurture leads with targeted messages

7. How to optimize your marketing for mobile

8. How to analyze & refine strategies

Download Your Free Guide:

FirstName *

LastName *

Email (privacy policy) *

Phone *

Company *

Company Website *

Role at Company *

- Please Select - [~]
Number of Employees *

- Please Select - E
Doe ness Primarily Sell to Other
Busines 2B) or Consumers (B2C)? *
- Please Select - B

Does Your Business Provide PR_Web

<WSI
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ASSOCIE O TITULO DA
LANDING PAGE COM O

CTACORRESPONDENTE

Mantenha suas mensagens
consistentes tanto no CTA
como no titulo da Landing
Page. Se uma pessoa clicar em
um link para uma oferta gratis
e depois descobrir que hd um
problema na pagina de desti-
no, vocé na mesma hora vai
perder a confianca dela. Da
mesma forma, se o titulo se
apresenta de forma diferente
do que no CTA, isso pode
gerar confusao, e o visitante
pode entender que o CTA
estd com o link para a pagina
errada.

HubSpot Inbound Marketing

www.hubspot.com/Inbound-Marketing

Inbound Marketing Software
Easy To Use] Get A Demo Now!

Ad copy to

landing page

HUbShﬂt

Definitely not your Everyday Product Demo

&WSI
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Talvez vocé conheca uma frase em inglés que diz “keep it simple, stupid” O mesmo se aplica a
paginas de destino. Uma pdgina atravancada significa um visitante distraido. Seja breve e direto ao
ponto; pois é na propria oferta onde vocé deve oferecer mais informacoes. Além do titulo, inclua um

breve paragrafo explicando o que € a oferta, seguido por alguns pontos chave descrevendo os
beneficios da oferta.

ncng
|1i.v|{_ni,;|.:||t @ trwder
Extended Hours

- . . S ‘" P R
The Better Way to Mansoe Tasks and Increase Prodoctivity

b B

Funtimin D il (nbe b Pl g, bt b

[PU———

Croad B0 of vht Foemane 100 Trowt Queiloss Tk Mensgement Sofraars

§

[ e e R T RN I
R e ]
B e el el
R A P e = A T

Google (((m}}] MECESSON & Y

jetBlue &
BTy W g7 i bk oy i b
Fon e gt g e S Sl e 5
[ e = Il L T -

A Tl T 1ier beer . prmrng o el P—
.

e LT !
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REFORCE OS BENEFICIOS
DA OFERTA

Deixe claro no breve paréagrafo e / ou nos pontos de atencdo quais sao os beneficios da oferta. E
mais do que simplesmente listar o que compde a oferta; é preciso um pouco de criatividade. Em vez
de "Inclui especificacdes do produto XYZ" dizer algo como "Descubra como XYZ pode aumentar a
produtividade em 50%." Em outras palavras, transmita o valor da sua oferta de forma clara e eficaz.

For Driving Traffic, Leads & Sales

This free, 52-page guide is the ultimate resource to having a killer website.
You'll learn:

* How to get found online with Search Engine Optimization (SEO), including building inbound links, meta
tags and more

* Important design and usability factors you need to know
+ Tips for creating awesome content that atfracts and keeps visitors on your website

» Best practices for converting traffic into leads, including Calls-to-Action, Landing Pages, and Forms

O texto da Landing Page informa ao visitante o que ele vai receber ao baixar a oferta.

2 WSI
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INCENTIVE O
COMPARTILHAMEN
SOCIAL

Em sua Landing Page, nao se esqueca de incluir botdes para permitir gue os seus prospects possam
compartilhar contetido e ofertas. Inclua varios canais de midias sociais bem como e-mail, uma vez que
as pessoas tém diferentes preferéncias de compartilhamento. Quando a sua oferta é mais
compartilhada, mais pessoas preenchem formularios, e, portanto, mais pessoas preencham o for-
muldrio e se tornam leads!

Free Ebook: How to Use Pinterest Download i
- et Botdes de
for BUSIHGSS compartilhamento

em redes sociais

G;s:iz Tk 4:233 2s337 3.9k e | 4 LastName * . .
R +1 | wiweet|[f share | EiLike | E-mail sao exibidos em
destaque na pagina.
Learn how to increase traffic, leads and sales by SUE NIRRT
reaching more than 11 million people on Pinterest. o
Pinterest isn't just another social media network F(l)NRTE?JEISJESS Phone *
What appears to be the fastest-growing social media site everhas
become a huge traffic referral (arguably, more powerful than Company*
Google+) for alf businesses. An increasing number of companies are
leveraging the platform fo reach a new audience, increase visits to
their websites, and generate leads or retail sales. And guess what? Website *

It's working

Download this free, 43-page ebook and learn: At sy *
Role at Company

- Please Selec

+ How Pinterest works and top reasons you should be using it

+ How to create a Pinterest account and grow followers Number of Employe -
s oo .y R . Dlnaca Salar s
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MAIS LANDING PAGES
IGUAL A MAIS LEADS

De acordo com um recente relatério de benchmarks de marketing, as empresas tem um aumento
de 55% no nimero de leads sé por aumentarem o nimero de landing pages de 10 para 15.
Quanto mais conteudo, ofertas e landing pages vocé criar, mais oportunidades para gerar mais
leads para o seu negocio.

WEBINAR

WHITEPAPER FREE TRIAL

WS
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CAPITULOA4

FORMULARIOS
OPTIMIZADOS

Os formularios sdo a chave para uma landing page. Sem eles, ndo ha como "converter" um
visitante em um lead. Formularios sao bem vindos quando esta na hora certa para as pessoas
se inscreverem, assinarem o seu blog, ou baixarem a oferta.

As dicas a seguir descrevem como criar 6timos formularios de Landing Pages.

&WSI
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O TAMANHO CERTO
DO FORMULARIO

Vocé pode querer saber qual é o tanto de informacao que vocé deve solicitar em um formulario. Nao
existe uma resposta magica quando se trata de quantos campos seu formulario deve conter, mas o
recomendado seria coletar apenas as informacdes que vocé realmente precisa.

Quanto menos campos vocé tiver em um formulario, maior a probabilidade de vocé receber mais
conversoes. Isso ocorre porque a cada novo campo que vocé adiciona em um formulario, ele cria mais
desgaste (mais trabalho para o visitante) e menos conversoes. Um formulario mais longo parece mais
trabalhoso e ele, muitas vezes, pode ser evitado, fazendo a pessoa desistir logo. Mas, por outro lado,
quanto mais campos voceé solicita, tanto melhor a qualidade desses leads. A melhor maneira de
descobrir o que funciona melhor é testar.

Dorevnboad the Ingeniax Compass Guikde

(==

Form only
requiresthree

Firsi Name "

Lasd Mamae *

fields, all others Emadl *
are optional. o
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ENVIAR OU
NAO ENVIAR

Essa € a pergunta que a maioria de seus visitantes esta
fazendo. Uma das melhores maneiras de aumentar as
taxas de conversao é simplesmente ndo usar a palavra
padrao no botao "Enviar".

Prefiramudar a palavra “Enviar” para uma frase que
informe um beneficio que se relaciona com o que estao
recebendo em troca.

Por exemplo, se o formulario ¢ baixar um kit de
folhetos, o botdo enviar deveria dizer, "Receba seu Kit
de Folhetos!" Outros exemplos incluem "Faca o
Download do white paper”, "Obtenha seu ebook gratis",
ou "Assine a nossa Newsletter!

Qutradica util: faca um botao grande, em destaque, e
colorido. Certifique-se de que se assemelha com um
botdo (geralmente com bordas chanfradas) e tenha
aparéncia de ser "clicavel".

|

First Name *

Last Name *

Company *

Email *

Sign up for the Marketing
with Microsoft CRM
Newsletter

| Submit |
A

N3o facaisso! (“Submit” eminglés ou
“Enviar”, mais comum em portugués)

WS
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DIMINUA AANSIEDAD
APRESENTANDO
ELEMENTOS QUE
COMPROVAM

As pessoas estao mais resistentes a fornecer suas informacoes nos dias de hoje, especialmente
por causa do aumento de spam. Ha alguns elementos diferentes que vocé pode adicionar a pagina
do formulario ou a landing page para ajudar a reduzir a ansiedade de um visitante quando do
preenchimento do formulario:

« Adicione uma nota sobre privacidade (ou um link para sua politica de privacidade) - isso indica
qgue o e-mail deles ndo serd compartilhado ou vendido.

¢ Se 0 seu formulario solicita informacoes delicadas, inclua selos de seguranca, ou certificados de
qualidade que possua. O importante € o visitante saber que a informacao dele estara segurae a
salvo.

e Incluir depoimentos ou logotipos dos seus clientes ¢ uma outra forma étima para mostrar o seu

reconhecimento nas midias socias. Por exemplo, se sua oferta é para fazer um “teste gratis” vocé
pode talvez incluir alguns depoimentos de clientes sobre o seu produto ou servico.

j Exemplos de selos de
Norton seguranca na parte
— lv SITE BLINDADO T inferior de um formulario

de Landing Page.

&WSI
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-AZ O FORMULARIO
PARECER MENOR

As vezes, as pessoas vao desistir de preencher um formuldrio sé porque ele "parece” longo e demora-
do. Se o formulario requer um monte de campos, tente fazer o formulario parecer menor, ajustando o
seu desenho.

Por exemplo, reduza o espaco entre campos ou alinhe os titulos a esquerda de cada campo em vez de
acima de modo que o formulario aparente ser menor. Se o formuldrio ocupa menos espaco na pagina,
passa a impressao de que vocé estd solicitando menos coisas.

. Nome*

Nome

Email*
Email*

Empresa*

Telefone* .
Empresa
Telefone*

Ambos os formularios tém a mesma quantidade de

campos, mas olhando na pagina, na versao A pode %WSI
parecer ser mais curto do que na versao B. 2
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CAPITUL

vn GERACAO DE LEADS
O MULTI-CANAIS

Seu site ndo é um silo, um repositorio de tudo o que possui. Os profissionais de marketing devem
utilizar muitos outros canais, a fim de maximizar seus esforcos de geracao de leads. Neste sentido,
um canal pode ser uma loja de varejo, um site, uma plataforma de rede social, um e-mail ou uma
mensagem de texto. O objetivo é tornar mais facil para os compradores pesquisarem, avaliarem e
adquirirem os produtos do jeito que seja mais adequado para eles. A questao é ter um mix de
marketing correto.

Neste ultimo capitulo, vamos ver alguns canais que ajudam as empresas a gerar a maior quantidade
de leads.

&WSI
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USAR BLOGS ATRA
LEADS

De acordo com recente relatorio Benchmarks da HubSpot, as empresas que postam em seus blogs 6
a 8 vezes por més duplicam o seu volume de leads. Isto prova que o blog € um canal altamente eficaz

para a geracao de leads.

Em cada post do blog, inclua links para Landing Pages dentro do texto do artigo, bem como uma
chamada a acdo (CTA) de destaque.

Um exemplo de um CTA, na parte inferior de um
post no blog da HubSpot. Para ter relevancia a
oferta precisa corresponder ao conteudo do post.

How much effort do you put into linking your blog post content? Do any of these results surprise you? Have

you seen different results on your own blog?

Image credit: Articulate Matter

Free On-Page SEO Template

: Follow and implement HubSpot's SEO best practices
,gf“wrrffﬁ 'm“___l_ - by downloading this free template.

Download Now »

<WSI



-MAIL MARKETING

Muitas empresas pensam que o email marketing so € usado para se comunicar com prospects e
clientes. Mas ndo é bem assim! E-mail pode ser um grande canal para a geracao de novos leads.
Aqui estao algumas maneiras como voce pode usar esse canal atraindo mais prospects:

e Focaem uma estratégia de opt-in. Se vocé estiver

comprando listas de e-mail e mandando spam para os seus Um e-mail simples promovendo
clientes potenciais, ninguém vai querer compartilhar uma oferta valiosa que inclui
aguele e-mail com outras pessoas. Eles so vao guerer sair botdes de compartilhamento
dasualista! O primeiro passo para enviar e-mails de
geracdo de leads é ter certeza de que 0s
assinantes da sua Newsletter estao
C o . . .| HubSpDt
satisfeitos e apreciam os e-mails que vocé :
os envia. e
In 2012, the world of marketing underwent major changes. Ve saw
. . the nse of Pinterzsl. the growth of big data, an sggressive political ac
e Envie ofertas valiosas para as pessoas. s, 0t Feabiook’s L EA n5e: 44 S0 Fon

Se vocé enviar ofertas muito interessantes | Butwhar s in store for the next vear? Downlazd thiz new quide, 20

Must-Hrnow Marketing {rends & Predicitions for 2013, to gaze

ou valiosas de fato — sejam elas downloads, | i the e o maceting
descontos ou conteldo informativo — é Read the 20 Marketina Trends
mais provavel que as pessoas irao i O Gk s i prachcticie oo ey sl i
compartilhar esses e-mails com seus o
. « Rand Fishkin, SEQOmoz founder and CEOQ B
amigos ou CO|€ as. + Brian Halligan, HubSpot co-founder and CEQ i
g g « David Ia'll.'en?mnn Scott. Best-Salling Author nmﬁ
« Greg Alexander, Sal=s Ben x CEI

* David Raab. Gleanster Keszarch Direclor

e Dé as pessoas 0s subsidios para que
compartilhem. Nao se esqueca de incluir
um link "Encaminhar para um amigo" e os
botdes de compartilhamento nas redes
sociais dentro de cada e-mail para facilitar
e encorajar as pessoas a transmitir a

mensagem. %\WSI
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REDES SOCIAIS

Redes sociais ndo servem apenas para se dar like em fotos engracadas ou twittar o que vocé comeu
no café da manha. Redes sociais sdo um canal inovador e que muitas empresas estdo aproveitando.
Aqui vao algumas otimas dicas para geracao de leads em redes sociais.

e Desenvolva um publico fiel. Criar um relacionamento com os prospects € um primeiro passo
muito importante. Conexdes em redes sociais sdo realmente de relagdes pessoa-a-pessoa, nem
sempre empresa-a-individuo. Conheca o seu publico on-line, comunique-se e compartilhe
informacodes. A fim de gerar leads, vocé vai precisar ter uma interacao humana com as pessoas.

e Lembre-se, em redes sociais se estabelece um didlogo. As empresas que utilizam as redes
sociais simplesmente para dispararem um monte de mensagens sobre si nao estao usando os
canais sociais de forma eficaz. O objetivo € interagir com os outros e ser util. Quando vocé
compartilhar contetido em redes sociais, nem sempre poste algo que tenha a ver com sua
empresa. Compartilhe links para outras coisas interessantes que vocé tenha encontrado online.
As pessoas também vao ficar muito agradecidas a vocé por estar percebendo o trabalho delas!

e Influencie suas conexodes gerando compartilhamento de conteudo. Publicar e compartilhar
conteudo que direciona o trafego para as Landing Pages desejadas é a grande e Unica alavanca
para aumentar a geracao de leads através das redes sociais. Compartilhe as suas novas ofertas
de conteudo ao postar com links para as Landing Pages, e, além disso, compartilhe blog posts,
descontos e outros recursos interessantes.

EWSI
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BUSCA ORGANICA

Ao mesmo tempo que promover suas ofertas em multi-canais é fundamental para a geracao de leads,
também é igualmente importante tornar mais facil para as pessoas encontrarem suas Landing Pages

através de motores de busca. Para fazer isso, vocé precisa aplicar a optimizacao do site - gue vem do

inglés search engine optimization (SEO)-, adotando as melhores praticas para suas Landing Pages.

Sao estas:

e Escolha uma palavra-chave priméria para cada Landing Page e se concentre em optimizar
essa pagina para essa palavra. Se vocé saturar uma pagina com muitas palavras-chave, a pagina
vai perder a suaimportancia e autoridade, porque os buscadores ndo vao ter umaideia clara do

que aquela pagina trata.

« Coloque as palavras-chave
primarias em seu titulo e sub-titulo.
Estas areas de conteldo tém maior
peso para 0os motores de busca.

e Inclua palavras-chave no corpo do
texto, mas nao as use nunca forado
contexto. Certifigue-se de que elas
sdo relevantes com o resto do seu
conteldo.

e Inclua palavras-chave no nome do
arquivo de imagens (por exemplo
keyword.jpg) e também utilize-as na
tag ALT.

e Inclua palavras-chave na URL da
pagina.

http://www.hubspot.comyinternet-marketing-company/

: Lok TS SDOOR CAD LeTve &5 | Bold text H
= N .
: | Y I

/ Headline

L

¢ Sub-headline

EWSI
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USE LINKS E CTAs
-NTRO DAS OFE

Suas ofertas em sija sao otimos canais para geracao de leads. Por exemplo, neste ebook, foi
incluido alguns links para outras ofertas de conteldo que o leitor poderia baixar. Na medida que as
pessoas compartilham este ebook, elas podem descobrir outros recursos que a Hubspot oferecia
através dos links dentro do conteldo.

Title Tag & Meta Tags

Here is example of what meta tags look like in an HTML document

Title: The title of the page seen at the top of a web browser, also the main headline displayed in
search engine results

<title>HubSpot Inbound Marketing Scftware</title> Dentro deste

) ebook "3 Meta

:‘:- pushing. Start attracting. Stop Description

'a Inbound Marketing Software..."> Mistakes you might
be Making", é um
dos links para

It's time to reshape the way we think about marketing. Stop pushing. Start attracting outros ebooks e
Stop interrupting. Start engaging. HubSpot's Inbound Marketing Software ... .
guias.

Description: Aconcise description of the pag
<meta name="Descripticn™ content="3t

-
interrupting. Start engaging. Hub3Spot

» HubSpot Inbound Marketing Software

How the Title and
Description tags are
displayed in =earch
engine results

Keywords: Words that identify what the page is about. Keep to less than 7 keywords per page
ke Title and Description

Keywords in meta tags are not visible in the search engine results

<meta name="keyworda" cocntent="inbound marketing, marketing scftware">

f.r More Resources
3 Meta Description Mistakes You Might Be Making

HUbSp t Tweet this Webinar Share on Facebook Share on Linkedin 12 %wsl
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TESTES A/B

Emboraisso ndo sejaum canal por si s6, ¢ uma dtima maneira de aumentar leads em todos os canais
e taticas adotados. O teste A/B pode ser usado em calls-to-action, em Landing Pages, no e-mail mar-
keting, em publicidade e muito mais. Segundo a pesquisa da HubSpot, fazer teste A/B em suas Land-
ing Pages e outras propriedades digitais pode ajudar a gerar até 40% mais leads para seu negdcio.

Quando feito da maneira correta, o teste A/B pode proporcionar uma enorme vantagem competiti-

Va para a sua empresa.

50%

Winner

Version A Version B

20% Conversion Rate 25% Conversion Rate

<WSI
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CONCLUSAO

Gerar leads on-line tem o poder de transformar o seu marketing. Usando excelentes ofertas, calls-to-action,
Landing Pages e formularios - ao mesmo tempo que vocé os divulga em multi-canais - pode reduzir a sua
taxa de custo-por-lead enquanto estd também atraindo prospects de maior qualidade para a sua equipe de
vendas trabalhar.

Os principios aqui expostos sdo apenas o comeco. Este guia contém muitas das melhores praticas, em todos
0s aspectos, da geracao de leads de modo a ajudar a melhorar as suas taxas de conversao. Mas importante
ressaltar que essas taticas sdo apenas a ponta do iceberg. Continue sempre ajustando e testando cada etapa
do processo inbound de geracdo de leads, com o esforco para melhorar a qualidade dos leads e aumentar a
receita.

Agora siga em frente, avance com garra, nesse caminho para se tornar um mestre na geracao de leads.

<WSI
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OBRE AWSI

AWSI é uma empresa de marketing digital com uma forte presenca internacional. Nossos
Consultores de Marketing Digital usam o seu conhecimento e experiéncia para fazerem a diferenca para
empresas em todo o mundo.

Com sede em Toronto, no Canadd, também temos escritérios em mais de 80 paises. Somos uma
poderosa rede de profissionais de marketing que se esforcam para descobrir, analisar, construir e
implementar solucdes digitais vencedoras de prémios de marketing digital e ajudar as empresas a
obterem sucesso online.,

Ao longo dos Ultimos 20 anos, a WSI foi contemplada com vérios prémios de marketing digital para
nossas solucoes, adaptando-se ao ambiente de constante mudanca da Internet. Temos orgulho em
ajudar as empresas a aproveitar ao maximo o investimento que aplicam em marketing digital.

Vocé estd pronto para dar um passo e discutir um projeto com um consultor local de Marketing Digital?
Entre em contato com um de nossos especialistas agora, visitando www.brasilwsi.com.br

<WSI



