B
Bienvenidos a EN VIVO

Formularios y Llamadas a la accion (CTA)



Presentado por:

B

/

2
i

Melissa Hammond
CSM LatAm | HubSpot

!,f

\3\»

e

- - -~ _‘— e - S —
.- e — ——————— . . e 2. = s y— el
- - > — e —— —
e —— o S—
p— ey P ——— —
— s —e— — —— e S— B — 3 et

Jose Ortiz
CSM LatAm | HubSpot




Agenda

; Coémo utilizas una llamada a la accién (CTA)?
Coémo crear llamadas a la accidon exitosas
;Por qué son tan importantes los formularios?
Coémo crear formularios eficaces



T

Ingresa tus preguntas en la
herramienta de



; Qué en este webinario?

Coémo crear CTAs y Formularios en HubSpot
Mejores practicas de cada herramienta
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La Ruta Inbound

El 89% de los
usuarios en linea
utiliza buscadores

para hacer compras

WEBSITE SOCIAL ANUNCIOS a través de Internet.

ATRAER

La publicacién de
contenidos genera 3
veces mds oportunidades
de venta que el marketing

LANDING- FORMULARIOS tradicional y cuesta un

CONVERTI R PAGES 62% menos.

Las empresas que

@ @} 0 % emplean la nutricién de
[N oportunidades de venta
generan un 50% mds de
EMAIL MARKETING BASE DE DATOS LEAD- ventas a un coste un 33%
MARKETING AUTOMATION DE CONTACTOS SCORING menor.

CERRAR

El 88% de los consumidores
han leido comentarios en
linea para determinar la

HUBSPOT CONNECT SMART CORREOS REPORTING & calidad de tu empresa.
DELE'TAR PARA INTEGRACIONES CONTENT TRANSACCIONALES ANALYTICS




- Llamadas a la accion (CTA)




llamada a la accion-CTA



Un es un botéon que
promociona una oferta y dirige a
una pagina de destino



arranque




Metodologia Inbound Marketing

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR
@ ‘ @ Promotores
Blog Llamadas a la accion Email
Palabras Clave Formularios Herramientas Smart Content

Redes Sociales Paginas de destino Workflows Redes Sociales



Metodologia Inbound Marketing

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR
Blog Llamadas a la accién Email Eventos
Palabras Clave Formularios Herramientas Smart Content

Redes Sociales Paginas de destino Workflows Redes Sociales




No puedes obtener

Sin un proceso \
de conversion.



El proceso de conversion

CTA ——  Péagina de destino —— Péagina de agradecimiento

CONOCE LOS BENEFICIOS DE ESTE MEDIO Diligencia el formulario y adquiere tu
copia totalmente gratis

.
P publicar gQuru- WOMEBLOG PUBLCAR GURD

Nombre

Apellido

®  CONOCE LAS VENTAJAS PARA TU PYME
ﬁ‘ (:’ PYME AL PAUTAR EN PAGINAS AMARILLAS
LAS L\~

AL PAUTAR EN

e | VER BENEFICIOS <

QUE TIENE COMO

Descarga TU EBOOK "Los 10 beneficios de pautar en Paginas Amarillas”

Correo electrénico

DESCARGAR

e Asi se hace un £Qué define mejor tu perfil?
PLAN EN MULTIPLES MEDIOS - Por favor seleccione una opcién -

rﬂ . ’ Deseas suscribirte al Blog de Marketing Publicar |ES momento de empezar—]

- Seleccione una opcién -

Un asesor te contard mejor acerca de los beneficios de Paginas Amarillas y las promociones vigentes

Si eres de los que cree que Paginas Amarillas es solo un directorio telefénico o un He leido y acepto el ratamiento de mis datos personales de

conformidad conla ¥
portal con muchos anuncios, que los usuarios no usan, te invitamos a o A
descargar este libro gratis y acabar con estos y otros mitos.
Paginas Amarillas atrae los contactos de negocio que estén interesados en ENVIAR DATOS

comprar. La efectividad es tan alta que te sorprenderas.
La autoridad y millones de paginas que tiene el portal paginasamarillas.com es
de gran valor para posicionar tu pagina web en buscadores como Google. Acs
te explicamos por qué.

Entenderds cémo un anuncio puede ser la unién entre multiples plataformas:
méviles, impreso, digital, etc.




Crear CTA exitoso
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Buenas Practicas para crear eficaces

Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

Incluye palabras clave que coincidan con la oferta 'y
la pagina de destino.

Haz que sea llamativa.

Colécalas en tus paginas en lugares apropiados
donde causen un gran impacto.

Haz pruebas con distintos cambios y analiza los
resultados.



Buenas Practicas para crear eficaces

> Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

-> Incluye palabras clave que coincidan con la
oferta y la pagina de destino.

Haz que sea llamativa.

Colécalas en tus paginas en lugares
apropiados donde causen un gran impacto.
-> Haz pruebas con distintos cambios y analiza

los resultados. %
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Haz que esté orientada a que la persona lleve a cabo una accién.

No hagas que tus visitantes tengan que pensar
demasiado en lo que deben hacer a continuacién.
iDales la respuesta de inmediato!

Descarga gratis la guia de turismo de aventura

Verbo orientado a la acciéon



Buenas Practicas para crear exitosas

=> Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

-> Incluye palabras clave que coincidan con la oferta 'y
la pagina de destino.

Haz que sea llamativa.

Colécalas en tus paginas en lugares
apropiados donde causen un gran impacto.
-> Haz pruebas con distintos cambios y analiza

los resultados. %
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Incluye palabras clave que coincidan con la oferta
y la pagina de destino.

Si esta oferta no tuviera palabras o frases claves,
;sabrias de qué es?

Descarga gratis la guia




Incluye palabras clave que coincidan con la oferta
y la pagina de destino.

Si utilizas las mismas palabras y frases clave en el
proceso de conversion, ayudaras a que tus visitantes
sepan qué es lo que obtendran.

Descarga gratis la guia de turismo de aventura




Buenas Practicas para crear exitosas

-> Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

->» Incluye palabras clave que coincidan con la oferta y

la pagina de destino.

Haz que sea llamativo.

Colécalas en tus paginas en lugares
apropiados donde causen un gran impacto.
-> Haz pruebas con distintos cambios y analiza
los resultados.

Vo



Haz que sea llamativo

Tu CTA debe
destacar para que
los visitantes sepan

qué deben hacer
clic sobre ella.




Haz que sea llamativo

-> Se breve, un par de palabras es lo mejor, no mas de cinco
es ideal

> Comienza con un verbo como "Descargar” o

"Registrarse”.

Apdyate con imagenes.

Usa un color que contrasta con el esquema de colores de

la pagina web, sin dejar de encajar con el disefio general.

-> Debe ser lo suficientemente grande para ver desde la
distancia, pero no tan grande como para distraer la
atencién del contenido principal de la pagina. %

Vv
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Buenas Practicas para crear exitosas

Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

Incluye palabras clave que coincidan con la oferta 'y
la pagina de destino.

Haz que sea llamativa.

Colécalos en tus paginas en lugares apropiados
donde causen un gran impacto.

Haz pruebas con distintos cambios y analiza los
resultados.



Colécalos en tus paginas en lugares apropiados

donde causen un gran impacto.

HubSpbt Ventas +57 1 3819242 v
Las CTA deben g g i
as epe MARKETING HUB SALES HUB
([ ] [ ]
I u CI r Com o SI Obtén mas trafico, convierte oportunidades Cierra mas negocios con mas rapidez con
de venta y demuestra el ROl con nuestro nuestro conjunto de herramientas para
software de marketing todo en uno. aumentar la productividad en todas las

perteneCieran a I a etapas del proceso.

Todas las herramientas que necesitas para

ejecutar campanas completas de inbound Un conjunto completo de herramientas de ventas

V 4 °
pa g I n a ‘ o n marketing. con el que tu equipo reducira la duracién de los

ciclos y aumentara las tasas de cierre.
° Solicita una demostracion
naturalidad
[

Comienza poco a poco con analiticas gratuitas, . . :
Herramientas gratuitas que ayudaran a los

formularios para captar oportunidades de venta y ;
representantes de ventas a conectarse con mas

seguimiento de contactos. 0 ,
oportunidades de ventas y cerrar mas acuerdos.

Comienza gratis . .
Comienza gratis




Colécalos en tus paginas en lugares apropiados

donde causen un gran impacto.

SUBSCRIBE
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Colécalos en tus paginas en lugares apropiados
donde causen un gran impacto.
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Colécalos en tus paginas en lugares apropiados

donde causen un gran impacto.

Co I OoCa el CT A en Download our latest ebook

forma de banner. )

-
......

Apareceran en todas tus
publicaciones, por lo tanto,
impactaran un amplio
segmento de tus visitantes.



Colécalos en tus paginas en lugares apropiados

donde causen un gran impacto.

MARKETING ~ VENTAS  GESTION DE CLIENTES Q S——

Por ejemplo, descubrimos que el 74% de las empresas que no
superaban sus objetivos de ingresos no conocia las cifras relacionadas
con sus visitantes, oportunidades de venta, ni oportunidades de venta
calificadas por marketing y ventas. Ademas, las encuestas revelaron que
mas del 70% de las empresas que no logran sus objetivos de ingresos
genera menos de 100 oportunidades de venta al mes, y solo el 5%

< genera mas de 2.500 oportunidades mensuales.
n C uye a m a as a ‘ Para obtener informacién mas detallada, descarga nuestro informe de

referencia de generacién de demanda. Estos son algunos datos

P 4 interesantes del informe:
a CCI o n (‘ I AS) Costo por oportunidad de venta, por industria

¥
Las industrias de los medios de comunicacién y la publicacién presentan
f el costo por oportunidad de venta mas bajo (entre $11 y $25). El mayor
promedio en el costo por oportunidad de venta (entre $51 y $100) lo
a e ra es 2 tienen las empresas de software, tecnologia de la informacién y
® & servicios, las agencias de marketing y las empresas de servicios
in financieros.
© COST PER LEAD BENCHMARKS:
i o BY INDUSTRY » =
The cost lead varies by
Apareceran en todas tus o g e
the

Education $26 - 50

publicaciones, por lo tanto, | g

Conmstog $26. 50 Servicos, Maripting: Ageacies Guia para generar o o HED
Industriel & Monufacturing | $26 - $50 P 9 ey

impactardn un amplio T g més oportunicades [~ NN

Consurmer Procucts 526350 highest average cost per lead at de venta oportunidades
segmento de tus visitantes. et f | —_

Financial Services $51-$00 "B




Colécalos en tus paginas en lugares apropiados
donde causen un gran impacto.

Coloca los CTA en
los correos
electronicos. st G200 s o, e

invitacion especial para ti este préximo 4 de abril, en
donde conoceras los beneficios de mantener correcta
la informacién de tu negocio en Internet.

Puedes colocar los CTA al final Ven y aprende de nuestra conferencia online GRATUITA:

.. 5 pasos para que tus clientes te encuentren en
de un correo electrénico, un Internet.
pé rrafo O una OraCiéﬂ . Atrévete a im%sar tu negocio y comienza a llegar a
s clientes potenciales.

iNo faltes!

Registrate ahora %
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Buenas Practicas para crear exitosas

Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

Incluye palabras clave que coincidan con la oferta 'y
la pagina de destino.

Haz que sea llamativa.

Colécalas en tus paginas en lugares apropiados
donde causen un gran impacto.

Haz pruebas con distintos cambios y analiza los
resultados.



Haz pruebas con distintos cambios y analiza los resultados.

Descarga gratis la guia de turismo de aventura

Haz un pequeno
cambio y analiza su I
rendimiento.

Descarga gratis la guia de turismo de aventura
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Buenas Practicas para crear exitosas

Haz que esté orientada a que la persona lleve a
cabo una accién.

Incluye palabras clave que coincidan con la oferta 'y
la pagina de destino.

Haz que sea llamativa.

Colécalas en tus paginas en lugares apropiados
donde causen un gran impacto.

Haz pruebas con distintos cambios y analiza los
resultados.
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Generacion de leads
Compartir contenido en redes
Nutricion de leads

Cerrar una venta

Promover Eventos



Formularios
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;Que es un



Un es una herramienta
digital, disefiada para que el
usuario introduzca datos
estructurados (hombres, apellidos,
direccidon, techa, etc.) en los
campos correspondientes, para
ser almacenados en tu base de
datos.




Metodologia Inbound Marketing

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR
@ ‘ @ Promotores
Blog Llamadas a la accion Email
Palabras Clave Formularios Herramientas Smart Content

Redes Sociales Paginas de destino Workflows Redes Sociales



Metodologia Inbound Marketing

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR
Blog Llamadas a la accién Email Eventos
Palabras Clave Formularios Herramientas Smart Content

Redes Sociales Paginas de destino Workflows Redes Sociales




El proceso de conversion

Llamada a la accion —» P&gina de destino—— Pagina de agradecimiento

CONOCE LOS BENEFICIOS DE ESTE MEDIO > Diligencia el formulario y adquiere tu
copia totalmente gratis

.
"Las 10 ver P publicar gQuru- WOMEBLOG PUBLCAR GURD

gjas de pautar en P4,

Nombre

Apellido

®  CONOCE LAS VENTAJAS PARA TU PYME
ﬁ‘ (:’ PYME AL PAUTAR EN PAGINAS AMARILLAS
LAS L\~

AL PAUTAR EN

e | VER BENEFICIOS <

QUE TIENE COMO

Descarga TU EBOOK "Los 10 beneficios de pautar en Paginas Amarillas”

Correo electrénico

DESCARGAR

e Asi se hace un £Qué define mejor tu perfil?
PLAN EN MULTIPLES MEDIOS - Por favor seleccione una opcién -

rﬂ . ’ Deseas suscribirte al Blog de Marketing Publicar |ES momento de empezar—]

- Seleccione una opcién -

Un asesor te contard mejor acerca de los beneficios de Paginas Amarillas y las promociones vigentes

Si eres de los que cree que Paginas Amarillas es solo un directorio telefénico o un He leido y acepto el ratamiento de mis datos personales de

conformidad conla ¥
portal con muchos anuncios, que los usuarios no usan, te invitamos a o A
descargar este libro gratis y acabar con estos y otros mitos.
Paginas Amarillas atrae los contactos de negocio que estén interesados en ENVIAR DATOS

comprar. La efectividad es tan alta que te sorprenderas.
La autoridad y millones de paginas que tiene el portal paginasamarillas.com es
de gran valor para posicionar tu pagina web en buscadores como Google. Acs
te explicamos por qué.

Entenderds cémo un anuncio puede ser la unién entre multiples plataformas:
méviles, impreso, digital, etc.




combustible
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La informacién del
formulario se agrega a
a base de datos de
contactos e impulsa al
resto de tu marketing.




os formularios son un intercambio
de informacion
— Te daré algo si me das algo.

NOMBRE* APELLIDO* EMAIL (PRIVACIDAD)*

TELEFONO* NOMBRE EMPRESA* SITIO WEB*

Guia Gratuita

(CUANTAS PERSONAS TRABAJAN? *

- Elige una opcién -

¢ERES UNA AGENCIA DE MARKETING QUE VENDE ALGUNO DE LOS SIGUIENTES SERVICIOS?
- DISENO WEB
- ONLINE MARKETING
- SEO/SEM

- SERVICIOS DE PUBLICIDAD*
OF ORGANIZATIONS

- Elige una opcién -

SUBSCRIBIRSE AL BLOG DE HUBSPOT ESPANOL




Un formulario no

s = @@ puede existir
2017 ’.i_.\ J /s
por si solo.
Un formulario en una
KIT gratis con las técnicas para vencer a égina de destino
tu competencia p



~ 9Crear Formularios Eﬂcaces

- — —— —
SR e
B — — p——— —
- e ——
e ——— —
————————————
————— — -




Buenas Practicas para crear eficaces

-> Enfécate en requerir informacién que te ayude a
segmentar a los contactos para la siguiente fase de tu
marketing.

-> Evalla el formulario como si fueras la oportunidad de
venta.

-> Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de
marcador de posicion a cada campo del formulario.

> Los campos del formulario deben tener opciones limitadas
de respuestas cuando sea apropiado.



Buenas Practicas para crear eficaces

-> Enfécate en requerir informacién que te ayude a
segmentar a los contactos para la siguiente fase de tu
marketing.

-> Evalla el formulario como si fueras la oportunidad de
venta.

-> Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de
marcador de posicion a cada campo del formulario.

=> Los campos del formulario deben tener opciones limitadas
de respuestas cuando sea apropiado.



Enfécate en requerir informacién que te ayude a segmentar a los contactos

para la siguiente fase de tu marketing.

Los formularios y el recorrido del consumidor

Hacer preguntas durante la etapa del descubrimiento deberia ayudarte a
entender mas las necesidades, deseos e inquietudes de la oportunidad de venta.

l

Descubrimiento



Descubrimiento

“nfocate en la [ e
oportunidad de venta = ™

en la etapa del BT .
reconocimiento. EEEa

; Qué problema trata de resolver
esa oportunidad de venta?
. Cémo espera resolverlo?



Enfécate en requerir informacién que te ayude a segmentar a los contactos

para la siguiente fase de tu marketing.

Los formularios y el recorrido del consumidor

Determina si tus soluciones y los problemas de la oportunidad de venta
estan alineados.

l

Consideracion



Consideracion

Solicita informacion que
te ayude a entender el
buyer persona de cada
oportunidad de venta.

; Puesto de trabajo?
;Industria?

FFFFFFF

mmmmmmmmm




Enfécate en requerir informacién que te ayude a segmentar a los contactos

para la siguiente fase de tu marketing.

Los formularios y el recorrido del consumidor

Solicita informacion que te ayude a confirmar si esa oportunidad de venta estd
lista para realizar una compra.

B



Solicita informacion para
segmentar en |a etapa

de decision. /

Piensa en lo que un vendedor
necesitaria saber sobre |a
oportunidad caliticada para
cerrar la venta.

(Perfilamiento Progresivo)

Decision




Buenas Practicas para crear eficaces

-> Enfécate en requerir informacién que te ayude a
segmentar a los contactos para la siguiente fase de tu
marketing.

-> Evalla el formulario como si fueras la oportunidad de
venta.

-> Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de
marcador de posicion a cada campo del formulario.

=> Los campos del formulario deben tener opciones limitadas
de respuestas cuando sea apropiado.



Evalla el formulario como si fueras la oportunidad de venta.

First Name *

Un formulario —
demasiado largo -
podria ahuyentar a
algunos visitantes. g

‘ - Plsase select -
Employees *
‘ - Please select -

Do you sell to other businesses (B28) or
consumers (B2C)? *

g © @

| - Please seiect -
My company provides marketing services such
as PR, SEO, web design, or other e-marketing?
[ Please Seiect- =)
When are you available for 3 demonstration? *




Buenas Practicas para crear eficaces

Enfécate en requerir informacién que te ayude a
segmentar a los contactos para la siguiente fase de tu
marketing.
EvalGa el formulario como si fueras la oportunidad de
venta.

->» Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de
marcador de posicion a cada campo del formulario.
Los campos del formulario deben tener opciones limitadas
de respuestas cuando sea apropiado.



Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de marcador de posicién a

cada campo del formulario.

NOMBRE* APELLIDO* EMAIL (PRIVACIDAD)*
/ TELEFONO* NOMBRE EMPRESA* SITIO WEB*
[ ]
Una etiqueta define

ry
que es Io que - Elige una opcién -
e o
ERES UNA AGENCIA DE MARKETING QUE VENDE ALGUNO DE LOS SIGUIENTES SERVICIOS?
solicita cada campo. &

- ONLINE MARKETING
- SEO/SEM
- SERVICIOS DE PUBLICIDAD*

(CUANTAS PERSONAS TRABAJAN? *

<>

Entre mas explicito seas,
mejor.

<>

- Elige una opcién -

SUBSCRIBIRSE AL BLOG DE HUBSPOT ESPANOL

DESCARGAR i Q



Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de marcador de posicién a

cada campo del formulario.

Al usar un texto de QUIERO LEER MAS
m a rca d O r d e pOSi Ci 6 n n de contacto estds autirizando a HubSpot o/y Iconosquare a contactarte con mas informacién. Tambiér

HubSpot que comparta la informacién con Iconosquare para los propdsitos mencionados.

en tus formularios, los
visitantes no tienen que
adivinar qué es lo que

deben escribir o

[ JERES UNA AGENCIA DE MARKETING QUE VENDE ALGUNO DE LOS SIGUIENTES SERVICIOS?
seleccionar.
- ONLINE MARKETING
- SEQO/SEM
- SERVICIOS DE PUBLICIDAD*

IELEEQNQ* NOMBRE EMPRESA* SITIO WEB*
555-555-55

(CUANTAS PERSONAS TRABAJAN? *

B



Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de marcador de posicién a

cada campo del formulario.

NOMBRE* APELLIDO* EMAIL (PRIVACIDAD)*

TELEFONO* NOMBRE EMPRESA* SITIO WEB*

Utiliza textos de ayuda
para explicar mejorla oo
informacién que se

solicita en el campo
formulario

LERES UNA AGENCIA DE MARKETING QUE VENDE ALGUNO DE LOS SIGUIENTES SERVICIOS?
- DISENO WEB
- ONLINE MARKETING
- SEO/SEM
- SERVICIOS DE PUBLICIDAD*

- Elige una opcién -

SUBSCRIBIRSE AL BLOG DE HUBSPOT ESPANOL

DESCARGAR Q



Buenas Practicas para crear eficaces

Enfécate en requerir informacién que te ayude a
segmentar a los contactos para la siguiente fase de tu
marketing.
EvalGa el formulario como si fueras la oportunidad de
venta.
Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de
marcador de posicion a cada campo del formulario.

->» Los campos del formulario deben tener opciones limitadas
de respuestas cuando sea apropiado.



Los campos del formulario deben tener opciones limitadas de respuestas

cuando sea apropiado.

Crear una nueva propiedad X
iqueta

* Ingresar texto a
* Seleccionar de la lista desplegable

#* Seleccionar de los botones de opcién C N

+ Seleccionar una casillas de verificacidén

* Seleccionar varias casillas de verificacién

* Ndmero/fecha o =
* Cargar archivos

Mostrar en formularios
Desactiva esta opcion si no deseas que esta propiedad se use en
formularios o flujos de oportunidades de venta.

Cancelar

B



Los campos del formulario deben tener opciones limitadas de respuestas

cuando sea apropiado.

Ten en cuenta qué tipo
de campo es el mejor . .
para tu situacion. e

Evita usar campos de \““""’ e
texto “abierto” que |

puedan afectar la e —
consistencia de los Eop—
datos



Buenas Practicas para crear eficaces

-> Enfécate en requerir informacién que te ayude a
segmentar a los contactos para la siguiente fase de tu
marketing.

-> Evalla el formulario como si fueras la oportunidad de
venta.

-> Siempre debes agregar una etiqueta y un texto de
marcador de posicion a cada campo del formulario.

> Los campos del formulario deben tener opciones limitadas
de respuestas cuando sea apropiado.



iLa Biblioteca de EN VIVO
tiene un nuevo look!

https://academy.hubspot.es/webinars-en-vivo



iGracias!

Equipo EN VIVO
HubSpot



—
—

Alguna Pregunta?



