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Los 30 mejores consejos e ideas para
generar prospectos en tu sitio web

Skarlett Rodriguez es Inbound Marketer en jUy qué

chulo! Especialistas en Marketing y autora de multiples

publicaciones, entre otras: “CoOmo monitorear tus

Redes Sociales en solo 10 minutos” y “Como hacer de

los cursiosos tus futuros clientes”. Skarlett ha apoyado Skarlett Rodriguez

a incrementar la cantidad y calidad de prospectos de

multiples empresas. Puedes contactarla a través de
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https://www.linkedin.com/in/skarlett-rodriguez/
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“COMO MARKETEROS, LA METRICA MAS IMPORTANTE QUE INDICA
NUESTRO DESEMPENO ES LA CANTIDAD DE PROSPECTOS. YA QUE LOS
PROSPECTOS SIGNIFICAN DINERO.”

La generacion de prospectos — en ambos sentidos, calidad y cantidad — es el objetivo mas importante de los marketeros.
Un sistema exitoso de generacion de prospectos es aquel que mantiene el funnel lleno de prospectos mientras
duermes. Sorpresivamente, unicamente 1 entre cada 10 marketeros siente que sus campanas de generacion de

prospectos es efectiva. ¢ Qué pasa?

Puede haber multiples piezas en movimiento en una campafia de generacion de prospectos y a menudo es dificil
identificar cuales partes requieren un ajuste. En esta guia, expondré las mejores 30 técnicas que los marketeros
deberian utilizar para incrementar los prospectos y con esto los ingresos. Estas tacticas han sido probadas durante los
ultimos 7 anos y utilizadas por nuestros mas de 8,000 clientes para generar mas de 9.8 millones de prospectos tan sélo

el ano pasado.

Entonces, équé debe incluir un Sistema de Generacion de Prospectos de alta calidad? Primero, echemos un vistaz
dentro de los fundamentos de las campanas de alto rendimiento para la generacion de prospectos.
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LOS FUNDAMENTOS DE LA GENERACION DE PROSPECTOS

Antes de que nos adentremos en los 30 consejos, debemos cubrir los fundamentos de la generacién de prospectos. Las mejores

campafias de generacion de prospectos contienen en su mayoria, sino es que todas, estos componentes. Desde una perspectiva

tactica, un marketero necesita cuatro elementos cruciales para lograr generacién de prospectos de tipo inbound. Estos son:

OFERTA

Una oferta es una pieza de
contenido considerada con un
alto valor. Las Ofertas incluyen
ebooks, informes, consultorias
gratuitas, cupones y demos de

productos.

CALL-TO-ACTION

-

Un call-to-action (CTA) puede
ser texto, una imagen o un
botdn con un link que lleva
directamente a una landing

page y de esa forma una
persona puede obtener tu
oferta.

LANDING PAGE

Una landing page, a diferencia
de los sitios web normales, es

una pagina especializada que

contiene informacién acerca

de una oferta en particulary

un formulario para descargar
esa oferta.

FORMULARIO

No puedes captar prospectos
sin formularios. Los
formularios recopilaran
informacidon de contacto de un
visitante en intercambio de
una oferta.

Los tips en este ebook cubriran cada uno de estos elementos en funcién de que cada componente se encuentre completamente

optimizado para ayudarte a generar la mayor cantidad de prospectos para tu negocio. Dicho esto, empecemos.
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CAPITULO 1

CREANDO OFERTAS IRRESISTIBLES

iSi! Es una de las palabras mas poderosas en el lenguaje humano. Y si piensas, en todos los esfuerzos que hacemos

como marketeros, buscamos un “si” a nuestras ofertas.

Cuando una oferta es exclusiva, escasa, o de una alta demanda, se vuelve mas deseable. Ya sean informes, pruebas
gratuitas, membresias, promociones de venta, o descargas, estos elementos irresistibles pueden superar la friccion,

duda o preocupacion tipicas de un prospecto.

éPor qué funcionan estos elementos? Porque detonan una reaccion psicoldgica que vuelve una oferta mas valiosa.
Las personas necesitan percibir que el valor de tu oferta es mas grande que lo que estas pidiendo a cambio.

Mientras mas grande sea la percepcion de valor, mas irresistible sera la oferta. ¢ Pero cdmo creas ofertas

irresistibles? Qué Bueno que preguntas...
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Usa el elemento de la escasez

Si observamos el principio de la oferta y demanda, notaras que cuando el suministro es limitado, la demanda se incrementa. La Escasez
tiene una influencia psicoldgica en nosotros, haciéndonos desear algo aun mas cuando no hay suficiente para todos. La escasez es Buena
porque crea miedo a no alcanzar, y por lo tanto un sentido de urgencia.

Ofertas por tiempo limitado
Las Ofertas por tiempo limitado se encuentran entre las mas populares dentro de la categoria de la escasez. Sélo piensa en tu
concesionario de autos. Practicamente cada anuncio es por tiempo limitado. “Obtén el 0% de comisidn por apertura antes de que se vaya!”

Ofertas de cantidad limitada

Cuando algo esta limitado por la cantidad, de repente se vuelve mas unico o exclusivo. En algunos estudios, las ofertas de cantidad limitada
han tenido un mayor desempefio que las de tiempo limitado. ¢Por qué? Porque es dificil preveer cudndo una oferta de cantidad limitada se
volvera inaccesible, mientras que una oferta de tiempo limitado tiene un limite claro. Las ofertas de cantidad limitada son excelentes no
unicamente para que los prospectos digan “si” a tu oferta, sino para evitar la indecisidon por completo.

Tiempo limitado y cantidad limitada

Groupon es el ejemplo perfecto del uso de ambas tacticas. Todas las ofertas de Groupon terminan dentro de cierto marco de tiempo, y
limitan el nUmero de personas que pueden comprar en Groupon. Es una combinacién poderosa. El sitio también empaqueta esta tactica de
la escasez junto con el descuento, lo cudl es otro gran valor agregado, especificamente para sitios web de e-commerce.
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El efecto de imitar

Es una tendencia natural de los humanos imitar a otros, aun sin pensarlo— nos encanta ser parte de tribus y
comunidades sociales. Asi que cuando nos enteramos que un circulo social esta haciendo algo, tendemos a seguirlo.
Una forma de hacer una oferta mas valiosa es mostrar cmo otras personas estan haciendo uso de esa oferta.

Probar con numeros

Cuande sea posible, una excelente forma para indicar cuan increible es una oferta es mencionando el numero de
personas que ya han comprado, descargado, suscrito, o donado.

Algunos ejemplos incluyen:

*  Webinars: En esta pagina promoviendo nuestro webinar con Facebook,

) 4 h ito. .
constatamos que mas de 40,000 personas se han suscrito Join over 170,000 people

* Suscripcion al Blog: De forma similar, debajo de nuestro médulo de who get fresh content from

“suscripcidn”, indica que mas de 130,000 personas se han suscrito. Esta Copyblogger!
es prueba de que es un blog altamente confiable y popular al cual las
personas deberian seguir.

* Conferencias: Eventos como SXSW e INBOUND son dos excelentes
ejemplos porque una gran cantidad de personas van a ellos.
Solo asegurate de que tus ofertas no solo sean ciertas, sino también creibles.
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Aprovecha el periodismo

Después de que el principe William y Kate Middleton se casaron en abril de 2011, nadie podia dejar de hablar del vestido de
bodas de Kate. Sélo a unas horas después de la boda, algunos proveedores empezaron a hacer copias casi idénticas o estilos
similares al vestido disefiado por Stella McCartney. Incluso los proveedores como David’s Bridal ahora tienen una categoria
“Real” con la cual puedes “vestirte como Kate.”

Cuando hay algo resonando, crea una alta demanda. En situaciones como esta,
Puedes alinear tus ofertas con lo que “esta sonando.” Las compaiiias a menudo —
PINTEREST

aprovechan el periodismo para este tipo de técnica y funciona también para las FOR BUSINE
ofertas.

Como ejemplo, en 2013 la gente no podia dejar de hablar de Pinterest.

Hubspot capitalizo esta locura creando el primer ebook de Pinterest para

duefos de negocios y marketeros, COmo usar pinterest para tu negocio. Rapidamente
se convirtié en uno de los ebooks mas exitosos de HubSpot con mas de 125,000
descargas al dia de hoy. Gracias a que fue el primer libro disponible de Pinterest

(y nos aseguramos que la gente se enterara de esto), ensefiando como usar

Pinterest para el marketing tuvo una alta demanda, la conformé como una oferta Unica y ademas irresistible —
iEse es el poder de aprovechar la oportunidad del periodismo!
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Enfocate en crear un titulo espectacular

Brian Halligan, CEO de HubSpot y co fundador, una vez dijo lo siguiente “puedes tener una gran oferta pero con un mal
Titulo nadie va a descargarla. Pero si tienes un titulo espectacular, de pronto todos la desean.” Si— las personas juzgan
un libro por su portada. Si tu oferta es una pieza de contenido, como un informe, ebook, o una presentacion,

esfuérzate enormemente en la creacion del Titulo.

Como un experimento, hemos cambiado el titulo de un ebook y corrimos una prueba tipo A/B para ver cudl tenia un
mayor desempeino. Tomamos el titulo original “El manual de productividad para marketeros ocupados” y lo cambiamos

por “7 aplicaciones que cambiardn tu forma de hacer marketing.”

The Productivity Handbook for Busy Marketers 7 233 32 3% 2 333

Como puedes ver, la nueva version supero a la original en un 776% en la generacidon de prospectos (suscripcion de
primera vez). Y no solamente eso, también resultd en mas clientes. Si estas luchando por encontrar el titulo perfecto,
intenta utilizer el Headline Analyzer Tool del Advanced Marketing Institute o lee 7 Titulares probados que convierten. o
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Crea ofertas diferentes para cada estado de la compra

La oferta mas comun que vemos en los sitios web es “Contactanos.” Claro, deseas que los prospectos hablen al area de
ventas, pero no todos estan listos. Como sabes, es mas probable que hagan su propia investigacion incluso antes de
comprometer una llamada con un representante de ventas. Y, cada prospecto se encuentra en diferente estado de la
exploracion. Algunos necesitan mas educacidon que otros. Esto es por lo que es importante crear diferentes ofertas para
los diferentes estados del ciclo de venta.

Alguien en la parte superior del ciclo de compra posiblemente no esté interesado en una pieza de informacién como
una guia o un ebook, mientras que alguien mas comprometido al final del ciclo podria estar mas interesado en una
version de prueba o demostracion gratuita. No necesitas escoger y elegir; crea ofertas para cada fase, e incluye un CTA
primario y uno secundario para estas ofertas en multiples paginas a lo largo de tu sitio web.

TEMPRANO D> )
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Evita el Gobbledygook Corporativo
Una imagen profesional es necesaria pero debes evitar el temido gobbledygook corporativo. Pero te preguntaras équé

es el gobbledygook? Excelente pregunta.

Estos son términos en la jerga que han sido sobre usados hasta el abuso hasta convertirlos en algo sin sentido (los
encontrards mayormente en la industria de alta tecnologia, pero todos son transgresores en un momento u otro). Estas
palabras tienen la intencidon de agregar mas énfasis a un tema en particular, pero en lugar de eso hacen que tus ojos den
vueltas.

Evita estas palabras cuando definas tus ofertas

* Préxima generacion * Innovador

* Flexible * Revolucionario

* Robusto * El mejor de todos
* Escalable * Misidn critica

* Facil de usar

Para aprender mas, descarga The Gobbledygook Manifesto ebook by David Meerman Scott
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http://cdn2.hubspot.net/hubfs/413105/documents/3703Gobbledygook.pdf?t=1468166472562
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Utiliza formatos de oferta de alto valor

No todas las ofertas son creadas igual. Algunos “formatos” de oferta tienen un mejor desempefo que otros en la
generacion de prospectos. Por ejemplo, équé es mas valioso, un informe o un ebook?

A continuacion los tipos de ofertas, en érden de desempeio, que generan la mayor cantidad de prospectos.

Ebooks o guias
Plantillas o presentaciones
Reportes de investigacion
Informes
Kits (multiples ofertas paquetizadas)
Webinars
Videos bajo demanda
Blog (incluyendo ofertas en la barra de navegacion o barra lateral)
Publicaciones de blog (en caso de que haya un CTA en el post)
. Ofertas de tipo Middle of the Funnel: Solicitudes de demostracion, Contacto a ventas,
Solicitud de cotizacion, etc (ofertas mdas enfocadas en la venta)

W oo NOUAEWDNPRE

=
o

Es importante probar diversos tipos de oferta con tu audiencia para que conozcas cuales funcionan mejor para ti.
Mientras los ebooks califican alto en nuestra lista, podrias encontrar que los reportes, videos u otros formatos tienen
un mejor desempeiio, la razén de esto son los habitos de tu publico objetivo.
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CAPITULO 2

LLAMADAS A LA ACCION IMPACTANTES

Calls-to-action o (CTA) son el ingrediente secreto que llevara a tu audiencia hacia tus ofertas. Si tus CTAs no son

efectivos atrayendo la atencion y persuadiéndolos hacia el clic, entonces tu oferta sera inutil.

Los CTAs pueden ser usados en paginas del producto (no en landing pages), en ads de display, correos electrdnicos,

redes sociales, correo directo y casi en cualquier lugar donde puedas comercializar tu oferta.

Pero no todos los CTAs son creados igual. En un mundo donde todas las marcas estan buscando obtener la
atencion del mismo publico, es critico que los prospectos elijan tu oferta sobre las de tus competidores. En esta

guia, descubriremos tips que haran que tus CTAs impacten.
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Coloca tus CTAs a la vista

Los Calls-to-action tienen un mayor desempeno en la parte superior de la pagina web — ese espacio visible al usuario
de tu pagina web antes de tener que hacer scroll hacia abajo. De acuerdo a los analisis de tipo heat map, todo lo
gue esta “debajo del corte del scroll” sera visto unicamente por el 50% de las personas que visitan tu sitio web. Si
duplicas las impresiones de tus CTAs puedes incrementar significativamente tu generacion de prospectos.

Lagnbyct | Wy e Hnng!
FMEGI'B Call toll free 1.866.303.6061 h Lo d
cloud acoounti #1Chawd rcounting Spactalizt for Small Business Cuwrer
"8 o ® .»

Himma T Sigmup Mok b Advoul Arcuniants Addars AP Blg

Nota la ubicacién del CTA
primario en la pagina de inicio
de Freshbooks. Dos botones

Say Hello to

para “Prueba gratis por 30 ¢ -
dias” sobresalen en la parte CIOUd Accountl ng C]ﬂh\.d

Acceunting

superior de la pagina. _ o _
Join over & millicn people using

FreshBooks to make billing painless.

iy it Free for 30 Days | o Takea Quick Tour




La claridad triunfa sobre la persuasion

Esta es una de mis frases favoritas que aprendi de nuestros amigos de MarketingExperiements. A menudo, los
margueteros pondran mas atencion en ser inteligentes que en ser claros. Se muy claro en cuanto a lo que el visitante
encontrara en tu CTA. Y ademas se especifico. Si estas regalando una guia gratuita, escribe algo como “Descarga nuestra
guia GRATUITA de X.” Si estas organizando un webinar, di “Registrate a nuestro webinar GRATUITO de X.” X debe
transmitir un beneficio convincete al recibir la oferta. Esto es mucho mas efectivo que “Descarga ahora” u “Obtén un
articulo gratuito.” Estos simplemente no son lo suficientemente especificos.

Nota que este CTA es para promover un
ebook. Hay una pequefa copia en este
anuncio de banner y un botdn que indica
que se puede hacer clic.

S
‘3“0'9 42,000+ Downloads
O WEBSITE y
& 5 MUST-HAVES 52-page Guide Download eBook!
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Usa el contraste de color para lograr que tus CTAs destaquen

Un call-to-action debe sobresalir, asi que si tu CTA se fusiona demasiado con el disefio de tu sitio web, nadie lo
notara. Lo que deseas es que la mayor cantidad de miradas se posen en esa call-to-action como sea posible, asi que
usa colores contrastantes para que el CTA se destaque, y mas importante, usa el disefio para dejar claro que es un
call-to-action clicable.

+ W0 SICHh I

qEvERNDTE KU, W RS0 T 5 T T T RS S I B T 08 £ :::.IT.I::.‘TP:..:‘.:I-.:.:LI‘T

AuUn cuando Evernote tiene un sitio
web bellamente diseifado, el CTA
call-to-action primario para su
prueba gratuita es de cierta forma
aburrido porque el botdn es del
mismo color de su fondo. Podria ser
valioso probar con un color

s S it Ll

o
i d it

EIERLE ] "
iR K

crocanys directar
diferente- como un azul, rojo, o
naranja — podria resultar en una Capture anything.

. . Lava aliea e ke, iagm
mayor cantidad de clics.
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Liga tu CTA a una Landing Page Dedicada

Este tip podria paracer menor, pero es increible la frecuencia con la que las empresas pierden esta oportunidad. Los
CTAs tienen como objetivo enviar a los visitantes a una Landing Page Dedicada donde reciben una oferta especifica.
No uses CTAs para llevar visitantes a tu home page. Aun cuando se trate sobre tu marca o producto (y tal vez no sea
una oferta como una descarga), aun asi, envialos a una Landing Page dedicada la cudl debe ser relevante sobre lo que
estan buscando. Si tienes |la oportunidad de usar un CTA, envialos a una pagina que los pueda convertir en un

prospecto.

HubSpBt

FREE EBOOK &

Free EbOOkZ HOW tO Attract Download Your Free Copy
Customers with Twitter

Learn how
to get more
leads & ebook de Twitter lleva

a los visitantes directo  |u. el (TRACT
WITH TWITTER

Este CTA para un

customers
using
Twitter.

a una landing page
para ese ebook.

czmezats

2|17 T eema|

Tt [t [l st B | ol
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Promociona ofertas en paginas de productos

Los CTAs no deberian ser iguales en todo tu sitio web. Si tu empresa ofrece diversos productos o servicios, es posible
gue desees considerar el crear diferentes ofertas para cada uno de ellos. Entonces tu puedes colocar CTAs ligados hacia
cada oferta en las paginas del website que son mas relevantes para esa oferta.

En este ejemplo un CTA para

Hu bsa\b[ snthuan | agn
“Solicitar un Demo” esta
o colocada en una pdgina de un
. ’
T Search Engine Optimization ° producto. Para generar mas
£ _ _ _ _ °® prospectos, podriamos también
CTE . HubSpot gives you everything you need o improve vour search rankings .' ——
tonizl Weniz and get found by prospects and quality leads. HubEpet allows you ta ° colocar un CTA para una “Guia
eT] PR TTNTERTE . . ”
v analyze: S gratuita de SEO,” porque
wtl W agHne ® , .
—ma Mzkzheg I o Heywords: Find aret ek yon @ estaria relaC|onada con el
o il cxlles: v koywencds )

LLR U= RITHE N

producto que se esta
Saecknes IMleorn ot  Inbound Links: Tiak nin s

Anslicx 1ow Lo Lse links: i!'l!j || R IER HERITE TR .. ofe rta ndO .
Warketplzes H U ernenAling °
Lempnes 1o brack an o Pape-Lewel SEC: Dixiymee: iamd
H EY T preawly renking L@

wehizh Iz I7bzusd &arket o
for search enging optimization
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Las paginas de agradecimiento son excelentes para ofertar un nuevo CTA

Aun cuando alguien llene un formulario en tu sitio web (lo cual lo convierte en un prospecto), no te detengas ahi.
Incrementar la relacion del prospecto con la marca es también una prioridad alta para los marketeros y asi convertirlos
en leales fans.

Una vez que alguién llega a una “Pagina de Agradecimiento,” aquella a |la cual es dirigido después de haber llenado un
formulario, es recomendable que uses ese espacio como una oportunidad para promover mas ofertas y contenido. Por
ejemplo, si un visitante en hubspot.com descarga una guia sobre email marketing, Podemos ofrecerle otra oferta como
una SOLICITUD DE PROPUESTA como una oportunidad de dar un demo de nuestra plataforma de email marketing.

PrecallPro, un cliente de

HubSpot ofrece un call-to- PRECALLFRD
action secundario de un
demo desde su Pagina de
Agradecimiento

®e
[ ]
[ ] . .
., Sign-up for a Live Thank youl
° Demonsiration
Fleasa check out and subscribe fo the

fores effectivanoss insights that you 27 use ight vy,
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CAPITULO 3

LANDING PAGES QUE GENERAN CONVERSIONES

Las Landing pages son una de las piezas mas importantes en la Generacion de Prospectos. De hecho, de acuerdo a la
investigacion de MarketingSherpa, landing pages son efectivas en un 94% para negocios de tipo B2B y B2C. El uso de
Landing Pages le permite a los marketeros dirigir a los visitantes del sitio web a paginas web especificas y generar

prospectos a tasas muy altas.

Algo increible de las Landing Pages es que dirigen a los visitantes a una pagina con una oferta en especifico sin los
distractores de cualquier otra seccidn de tu sitio web. Los visitantes estan en la Landing Page con un Unico obijetivo:

llenar el formulario de captura.
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Los Elementos de una Landing Page Efectiva

Las Landing Pages, algunas veces llamadas “Paginas de captura de prospectos,” son usadas para convertir visitantes
en prospectos intercambiando la informacion de contacto por una oferta de contenido. Las landing pages deben

contener:
Un titulo y (opcional) un sub titulo XXX o} 20 Marketing Trends & Predictions for 2016 & Beyond Download These Trends
Whn! # yoo had 2 phmpae i fhe fukre P First Mama *
R What would you change today ¢ for ;
Una breve descripcidn de la oferta eeeccccccse },D_m:i e TS Juasica
pradictad and 1ha baet markebare arasdy have Lt Harms *
Al menos una imagen de apoyo e0000000 00 iU IEVL0000 00 '} MARKETING Wi
1 2012, the weeld of maketing undersent E TRENDS & PRELALTIONS
major changas. Wa saw the s of Pintarest I ﬂmiﬂ | ° EEIP--'-'—. pakcy)
sarvarel POs and scquiskions. an aggre sik : b kst £
- ¥ Feee i .0 0 0 0 6 i :
(Opcional) elementos de apoyo, tales como  qe ¢ o o © ¢ &6 6 ¢ 0 070"8 BO0 " et e A
testimonios o distintivos de seguridad e A ey 1o e : ;m‘ Thia & et @ fest!
Bt whiad’ s i sriong Bar ke reisd year? Lad ous -
T graibdhe s &3 your svigation o000 .}
eo0o0000 seeecoe Il Phigse hove someara call ma eoul HubSpals

aoftsars

P 009090 [ ]
Y lo mds importante, un formulario ceo0000000 o he STV

para la ca th ra de prOSpeCtOS Haw then, let's gaze nio the marketing cryetal Gall. and unooer what marketing will look lise in 2013

I eddiikan, youl mad prediciire fam iedusing leadans such as

+ Rond Fishkis. SEQmoz fundar and CEO

+ [Briam Halligan, HubSpatl co-lundar and CEG
# David Meomsos Scom. Besi-Salng Author

+ Gepg Aexamder, Talse Benchrmoark Inde CEO
+ Mick Jobwemom Lmeh| Social Medo faunder

nooea
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Elimina la barra de navegacion Hemos eliminado Ia barra

de navegacion
Una vez que un visitante llega a una landing page, es tu

trabajo mantenerlo ahi. Si en esa pagina colocas links para Hubsppt
navegar dentro de tu sitio web, distraeras al visitante y

reduciras la oportunidad de realizar esa conversion en la The Essential Step-by-Step Guide to N e
£ 5 Internet Marketng e :
pagina.

Leam the latest tips and fricks to online marketing

oo

by dowenloading the brand new edition of our most ea L TR —azlHzm
prpular shack] GUIDETO
- [NTERNET
. . RPN O 11N
Una de las mejores formas de incrementar las tasas de R, |
conversién en tus landing pages es simplemente eliminar la e i .
barra de navegacion. iEs todo! R —
L oo e dirsid -

4. e o create Lisg ¥ ol e sl cunlenl

< =rs i promete canan & parnpahe Insocil meela sumbzr lEmzizazes *

- Flizase: Sediscl -

S 1k EonuErt S0 e e el
A = tnonuriure kxsds e b brgednd messanes
£ Tue [ opbmize youn itk lny for moble

R b inanalyze S refne sirabealss




T S e

#16

Haz que coincida el Titulo de esa Landing Page con el CTA

Manteén tu mensaje consistente tanto en tu CTA como en tu e e
Titulo de la Landing Page. Si una persona da clic en esa oferta ot i
g g p IE:::%TJ:;IGetADemo Now! I

y luego encuentra que hay un problema en la landing page,

perderas su confianza de forma automatica. De igual forma, si

el tltuI(.)’se lee d.e forma dlfer,ente qgue el CTA, podria generar Definitly not your Everyday Product Dem)

confusion, y el visitante podria pensar que el CTA lleva a la ot - o i s e o ey Qv\ -
>

Ad copy to
landing page

Hubsppt

10 50000 MANINTE W00 UBE | OVRry Gy VL YOU TR NECE DRCEUME YOU WINT 10 0w
WA PAUDSO0E S0 00 T YOU. 50 WiV OrEfied Our Gemo Sl 1 70w 10y ety

pagina incorrecta. o o et

Hew's Now it works.

1. P Out e T0m 01 N NIQNE 300 0N OF Our riendly INbound Marsting ¢
SPeCiansts will QIve JOU 8 Call N 3 COUDN OfCa s .lu “
2 WO ovaiuate your meDeRte's Current parTOrMANce Mow well are O Request a demo call today!

CUITINDY TING 0ATGGR O N0UNG TANRING? We'S 00 ot

st Name *
3 WES cOmPAre JOu SQNINEL JOur COmPAtTGES 370 IR PP NG 1
DN M 0V
Last Name
& WS 70w 10U 0w 10 CONVEN MOre VISHOrS INto MCK 10 INCrease jour
FEETUR VY T 100G teem
s eran
5 We'S cemonstrane now HUD $POt tracks the RO! of Jour marketing efforts
80 10U CN IMDrOVe Over Tme Prone *
T, T R S —"
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Menos es mas

Estoy segura que ya has escuchado anteriormete “hazlo sencillo, por dios.” Este concepto aplica para las landing
pages. Una pagina desordenada significa un visitante distraido. Se breve y ve al punto; es en la oferta en si donde
entregaras mas informacion. Ademas de tu titulo, incluye un parrafo breve que describa lo que es |la oferta en si,
seguido de vinetas que muestren los beneficios de la oferta.

®-
i g.undumdn

‘Extended Hours

nTuIt

The Better Way to Manage Tasks and Increase Productivity

QuichBane = wels based Lak
SN pemert $4Mm are DO ©
E— '

you by Inbw v e
Twbolan. QuichBosks. Quichen
) Ot 3000w are Do0ls A &

Over 10 of T Fortune 100 Trust QuiciBDase Task Management Software

Gouogle (((m))) mxesson @b Y
@ o PG L8

G
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Enfatiza los beneficios de la oferta

Se claro y breve en el parrafo de la oferta y/o las vifietas que hablan de los beneficios. Es mas que una lista de los
components de la oferta; esto implica un pequeno giro. En vez de“Incluye las especificaciones del producto XYZ,” di
algo como “Descubre como XYZ puede incrementar tu productividad en un 50%.” En otras palabras, transmite el valor
de tu oferta de forma clara y eficaz.

This free, 52-page guide is the ultimate resource ta having a killer website. Jeooe®’ El copy de la landing page le
You'll leam: e’ ¢ dice al visitante que es lo
[ ]
‘ que va a recibir con la

+ Hew to get found anline it Scarh Frnoine Opfimization (500, Incieing bulicing inbound [nks, meta
Ags and maore

descarga de la oferta.

« Impartant deslgn and usabllity ™0I0rs You necd 1o know
+ Tips for creating awesome content Ll affraels o0 deeps vizilons on vou websils

= Bast practices for converting traffic infe leads. including Calls-to-Action, Landing Pages, arc Foms

& Twazal This 2Buok Shdre on Fuuubuukﬂﬁhurt ui Linkedin
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Promueve compartir en redes sociales

En tu landing page, no olvides incluir borones que inviten a tus prospectos a compartir contenido y ofertas. Incluye
multiples canales como email y redes sociales, ya que las personas tienen diferentes preferencias para compartir.
Mientras mas se comparta tu oferta, mas personas llegaran a esa pagina, entonces mas personas llenaran el

formulario y jse convertiran en prospectos!

Los botones de compartir
en redes sociales se
muestran con alta prioridad
en la landing page.

Free Ebook: How to Use Pinterest

for Business

k 4,245 | LEIT roik
i )

B4 et | s | BlLs: rem

Learn how to increase traffic, leads and zales by
reaching more than 11 million people on Pinterest.

Fipterzst =Y st anadher saclal meda rehenrk:

What appeas ta a1 Tachestgroang socal mecla she aertas
berame & ke el referral farguany mans possmil than

FINTEREST
FOR BUSINESS

Download Your Free Copy

Frezame

lax S ®

Emzl oty polz

Cinagie ) far ol businesses A0 Insreasing namber af companies ane S
Izwrragng the platfam dn mach A new ancknee Incrsase ws s i
thedrwxhches and gerersds pads ar retal sk And guess whats vaslt
Hswnrkng
Doanlead thie frae, 43-page abock and learn: P

- Pl Saknd - H

¥ = Pinderest anrks and 1ap masanc yaishonl b oasing T
W b creale o Rkl sccounl Gl g ke Homtar i mninmex
1, etk |
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Mas landing pages equivale a mas prospectos

Segun un reporte de pruebas comparativas de marketing, las empresas han visto un 55% el incremento de
sus prospectos al incrementar sus landing pages de 10 to 15. A mayor contenido, ofertas y landing pages

gue implementes, mayor cantidad de oportunidades tendras para generar prospectos para tu negocio.
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CAPITULO 4

FORMULARIOS OPTIMIZADOS

Los formularios son la llave a una landing page. Sin ellos, no hay forma de “convertir” un visitante en un prospecto.

Los formularios son utiles cuando quieres que una persona se suscriba a tu sitio, o descargue una oferta.

Los siguientes tips te mostraran como hacer excelentes formularios para tus landing pages.
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Un formulario con la longitud correcta

Tal vez te estés preguntando cuanta informacion debes solicitar en un formulario. No hay respuesta magica cuando

hablamos de cuantos campos deberia contener tu formulario pero la mejor respuesta es unicamente solicitar la
informacion necesaria.

A menos cantidad de campos que tengas Dowsisod e peses Compos
en un formulario, la mayor cantidad de o et o
conversiones. La razon de esto es que cada e

campo que incluyes, crea friccién (mas trabajo sndviessd £l formulario
. . i SOlo requiere tres

para el visitante) y menos conversiones. SN c2mpos, los

Un formulario grande se ve como mas trabajo SRR demas son

opcionales

y a veces sera completamente evitado. Pero por
otro lado, a mayor cantidad de campos que SR Rk

requieras, mayor sera la calidad de esos prospectos. |~ i )
La mejor forma de saber que funciona para ti —
es probando.
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Enviar o no Enviar

Esta es la pregunta que la mayoria de tus visitantes se hacen. Una de las

mejores formas para incrementar las tasas de conversion es no usar la Request a Demonstration
palabra genérica de tu botdén: “ENVIAR.

Firsl Name ™~

Si lo piensas, nadie le quiere “ENVIAR” nada a nadie. En vez de eso, convierte
esta palabra por un enunciado que se relacione con lo que estan recibiendo a

I ast Name *

Compamy *

cambio.
Emniail #
Por ejemplo, si el formulario es para descargar el kit de un folleto, el botén de E1sign o for Lhe Markeling
. s . 7 . . M | =t
enviar deberia decir algo como, “Obtén tu Kit de Folleto.” Otros ejemplos e
H “ . ” 7 . ” wy” ﬁ]
incluyen “Descarga informe,” “Obtén tu ebook gratuito,” or “Unete a nuestro <
newsletter.” B

iNo hagas esto!

Otro consejo util, haz el botdon grande, bold y colorido. Asegurate que se vea
como un botén (normalmente biselado y que se vea “clicable”).
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Reduce la desconfianza

Las personas se encuentran mas desconfiadas de dejar sus datos hoy en dia, especialmente por el incremento de
spam. Hay un par de elementos que puedes agregar a tu formulario o landing page para reducer la desconfianza
visitante por completo acerca de este:

* Agrega un fragmento del aviso de privacidad (o un link a tu aviso
de privacidad) que indique que el correo que proporcionen no sera

vendido o compartido. Norton
e by NaSGh
* Si tu formulario solicita informacion sensible, incluye certificados 4
de seguridad, un BBB rating, o certificados que le indiquen al ..°
visitante que su informacion sera enviada de forma segura. Example of security seals at the

bottom of a landing page form.

* Agregar testimoniales o logos de clientes es otra gran garantia. Por
ejemplo si tu oferta es para una Prueba Gratuita, podrias incluir un

par de testimoniales de algunos clientes sobre tu producto o

servicio.
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Haz que la apariencia de tu formulario sea corta

Algunas personas no llenan un formulario unicamente porque “parece” demasiado largo y tardado. Si tu formulario
requiere muchos campos, intenta hacer que los formularios se vean mas cortos con cambios de disefno.

Por ejemplo, reduce el espacio entre los campos o alinea los titulos hacia la izquierda en vez de que estén por encima
del campo de entrada, esto lograra que visualmente los formularios sean mas cortos Si el formulario ocupa menos
espacio en la pagina, parecera que estas pidiendo menos informacion.

Name:*
Name:*

Email*

Email*

Company*

Phone*
Company*

Phone*

coce)h

Ambos formularios piden la misma cantidad de informacion,
pero la version A podria parecer mas pequefia que la Ben la

pagina.
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CAPITULO 5

GENERACION DE PROSPECTOS MULTI CANAL

i Tu sitio web no es un silo! Los marketeros debemos utilizar la mayor cantidad de canales en funcion de
maximizar los esfuerzos de generacion de prospectos. En este sentido, un canal puede ser una tienda minorista,
un sitio web, una plataforma de redes sociales, un correo electrénico, o un mensaje de texto. El objetivo es
facilitarle a los compradores la investigacion, evaluar y comprar productos de esa forma en la que sea mas

apropiada para ellos. Se trata de contar con el mejor marketing mix.

En este capitulo, cubriremos brevemente un par de canales que ayudan a los negocios a generar la mayor

cantidad de prospectos.
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Escribir en un Blog atrae a los Prospectos Correctos

De acuerdo a la mas reciente investigacion de HubSpot, las companias que escriben entre 6-8 veces al mes duplican su
cantidad de prospectos. Esto prueba que el blogging es un canal excelente para la generacidon de prospectos.

En cada publicaciéon de blog, incluye hipervinculos a landing pages dentro del texto del post, asi como una llamativa
call-to-action.

Aowr et wlford o voy gl e owary powr Blog post conlend? Do oy o iness esolls surpnse pou? Ao
WoU Goon differnnl FesLits on Your o Silog ?

Image crecit: Ariculate M=ztler

Un ejemplo de un CTA en la parte

inferior de una publicacién de blog de Free OF‘I—PE[QE SEO TEEI'I"IP|E!'|:E
HubSpot. La oferta esta asociada en |

relevancia con el contenido del post. \ ,_t-‘ : Follow and implemant HubSpot's SEQ best practicas
- e by downloading this free template.

Download Now
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Email Marketing

Muchos negocios piensan que el email marketing solo se utiliza mejor cuando nos comunicamos con
clientes y prospectos. jDe ninguna forma! El email puede ser un gran canal para la generacién de
prospectos. A continuacion te muestro algunas formas en las que puedes utilizer el email para generar

nuevos prospectos:

* Enfdcate en listas de personas que dieron su permiso. Si estas comprando listas
y bombardeando con spam, nadie querra compartir tu correo con otros. jEllos
unicamente se daran de baja de las listas! El primer paso para hacer generacién
de prospectos a través de email prospecto es asegurarte tener suscriptores
felices que disfruten el recibir tus correos.

* Enviar ofertas valiosas. Si en verdad envias ofertas de contenido valiosas- ya
sean descargas, descuentos o contenido educativo — es mas probable que las
personas compartan con sus amigos o colegas.

* Dale a las personas las herramientas necesarias para que compartan. No olvides
agregar un link de “Reenvialo a un amigo” o botones para compartir en redes
sociales dentro de cada email invitando a las personas a reenviarlo.

Correo electrénico simple que promueve una
valiosa oferta que incluye botones para compartir
en las redes sociales.

HubSpt

Hithare.

In 2012, the world of mzrketing undenwent major changes. Vie saw
the rise of Pinterest, the growth of big data, an aggressive political ad
war, and Facabook’s 1 Billiorth user, 10 name a few.

But what's in store far the next year? Download this new guide, 20
Must-Hnow Marketing Trends & Predicition 15 for 2013, to gaze
into the future of marketing.

Read the 20 Marketing Trends

Download thic guide to hear predictions fom industry analyst and
thought |eadars, such as:

+ Rand Fishkin, SEOmoz founder and CEQ Sharing

« Brian Halligan. Hub3pot co-founder and CEQ e

« David Meerman Scott, Best-Selling Author mn M
+ Greg Alexander, Salzs Benchmark Index CEC

« David Raab. Glsanster Research Dirsclor
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Redes Sociales

Las redes sociales no son unicamente para dar like a imagenes graciosas o tuitear lo que comiste de desayuno. Las
redes sociales son un canal emergente que muchos negocios estan usando a su favor. A continuacion te doy algunos
consejos grandiososo sobre la generacion de prospectos en redes sociales.

» Construye un seguimiento leal. Construir una relacidén con clientes potenciales es un primer paso critico. Las conexiones en redes
sociales en verdad son persona a persona, no siempre es compafia a persona. Conoce a tu audiencia online, comunica y comparte
informacidn. En funcidon de generar prospectos, necesitas tener interaccion humana con otros.

* Recuerda, las redes sociales son un dialogo. Las compafiias que usan las redes sociales para compartir mensajes de ellos mismos
no estan usando este canal de la forma correcta. El objetivo es interactuar con otros y ser de ayuda. Cuando compartes contenido

en redes sociales, no siempre publiques sobre tu compania. Comparte ligas hacia otras cosas interesantes que encuentres en linea.

* Influye en las conexiones hacia el contenido compartido. Publicar y compartir contenido que lleva trafico directo hacia las landing

pages es la palanca mas grande para aumentar la generacidon de prospectos a través de las redes sociales. Comparte tus ofertas de

contenido publicando links hacia landing pages, y ademas, compartiendo publicaciones de blog, descuentos, y otros excelentes
recursos.
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Busqueda organica

Si bien promover tus ofertas en multiples canales es crucial para la generacion de prospectos, es igualmente
importante facilitarle a las personas encontrar tus landing pages a través de los motores de busqueda. Para lograr
esto, necesitas implementar las mejores practicas de Posicionamiento Orgdnico en Motores de Busqueda (Search
Engine Optimization, SEO) hacia tus landing pages, tales como:
* Elige una palabra clave primara para cada landing page y enfécate en optimizar esa
palabra en esa landing page. Si saturas una pagina con muchas palabras clave, la Example of a clean URL containing primary keywords:

pagina perdera importancia y autoridad debido a que los motores de busqueda no " hitp://wwwhubspot.comyinteret-marketing-company
tendran una clara idea de cuadl es el tema principal de esa pagina.

/ Headline

* Coloca tu palabra clave primaria en tu titulo y subtitulo. Estas areas de contenido s o T e B s e o il
tienen una mayor importancia para los motores de busqueda. The Bulding Blocks for Succeeding Wih | oy Sub-headline

Marketing on the Web

s your Bold text
coessiul

* Incluye estas palabras en el cuerpo de contenido pero no las uses fuera de
contexto. Asegurate que sean relevantes para el resto del contenido.

* Incluye las palabras clave en el nombre del archivo de las imagenes (ej.
palabraclave.jpg) o uUsalas con el tag ALT.

* Incluye las palabras clave en la URL.
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Utiliza los links y CTAs dentro de las Ofertas

Tus ofertas en si mismas son grandes canales para la generacion de prospectos. Por ejemplo, en este ebook he
incluido links hacia otras ofertas de contenido que puedes descargar. Mientras la gente comparta este ebook, ellos
pueden descubrir otros recursos que ofrecemos a través de los links dentro del contenido.

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 Software</title>

= Description: Aconcise description of the page.
«<meta name="Description™ content="Stop pushing. Start attracting. Stop
interrupting. Start engaging. HubSpot's Inbound Marketing Software...™>

* HubSpot Inbound Marketing Software

www_hubspot.com/

Dentro de este ebook “25 cosas

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

ore ”
gue debe tener tu sitio web,

« Keywords: Words that identify what the page is about. Keep to less than 7 keywords per page.

Keywords in meta tags are not visible in the search engine results like Title and Description.

colocamos links a otros ebooks y %o,
“rRe Qape:"keywcrds" content="inbound marketing, marketing software™>

guias. *es
...°‘0‘ \%MoreRmrces

3 Meta Description Mistakes You Might Be Makin

Hubsp\ﬁt Tweet this Webinar Share on Facebook Share on Linkedin 1z
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Prueba A/B

Si bien este no es un canal en si, es una gran forma para
generar prospectos a través de todos los canales y tacticas. Las
Pruebas A/B pueden ser usadas en los calls-to-action, landing
pages, email marketing, anuncios, y mas. De acuerdo con la
investigacion de Hubspot, las pruebas A/B en tus landing pages
y otros recursos pueden ayudarte a generar 40% mas
prospectos para tu negocio. Cuando es hecho de forma
correcta, las pruebas A/B pueden proporcionarle a tu empresa
una amplia ventaja competitiva.

Version A

Tasa de conversion 20%
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CONCLUSION

La generacion de prospectos online tiene la posibilidad de transformar tu marketing. Usando grandes ofertas, calls-to-
action, landing pages y formularios- mientras se promueven todas ellas en entornos multi canal - puedes reducir tu

costo por prospecto mientras le entregas prospectos de alto valor a tu equipo comercial.

Lo basico aqui expuesto es solo el inicio. Esta guia contiene muchas de las mejores practicas para cada aspecto de la
generacion de prospectos para ayudarte a incrementar tus tasas de conversion, pero estas practicas son solo la punta del
iceberg. Continua probando cada paso de tu proceso de generacion de prospectos inbound como un esfuerzo para

aumentar la calidad de los prospectos e incrementar los ingresos.

iAlla vamos, pequefio saltamontes, en tu camino para convertirte un maestro de la generaciéon de prospectos!




ACERCA DE NOSOTROS

Somos una Agencia de Marketing Digital especializada en la Metodologia Inbound enfocada en apoyar a
nuestros clientes a crecer ordenadamente por medio de la Generacion de Prospectos e incrementar sus

Tasas de Cierre de Ventas.

iUy qué chulo! Especialistas en Marketing fue fundada en 2003 enfocada en disefiar un marketing que

atraiga prospectos e incremente ventas.

Obtén una evaluacion gratuita a tu estrategia de marketing actual
éTe gusta esta guia? ¢Por qué no solicitas una asesoria gratuita sobre Inbound Marketing para tu

negocio?

VENTRSEUNLEO D LOM M | WARURLE O AADLOM MK




