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Soluciones de marketing digital

LOS LEADS SON LA METRICA QUE SIGNIFICA “NEGOCIO”
PARA LOS PROFESIONALES DE MARKETING.

La generacion de oportunidades de venta, tanto en cantidad como en calidad, es el objetivo
mas importante de los especialistas de marketing. Un proceso eficaz de generacién de nuevos
contactos es lo que mantiene lleno el embudo de oportunidades de venta mientras tu descansas.
Pero sorprendentemente, sélo 1 de cada 10 profesionales del marketing cree que sus campanas
de generacidn de oportunidades son efectivas.

Puede haber muchos elementos que intervienen en cualquier campana de generacion de
leads, generalmente resulta dificil saber qué partes necesitan un ajuste en detalle. En esta guia,
expondremos las 30 técnicas principales que los especialistas en marketing deben utilizar para
aumentar los clientes potenciales y los ingresos. Estas tacticas han sido probadas durante los
ultimos anos y han sido utilizadas por miles de empresas en todo el mundo.

Antes de nada, echaremos un vistazo al procedimiento para entender mejor la mecanica de las
campanas de generacion de leads de alto rendimiento.
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PROCESO DE GENERACION DE OPORTUNIDADES

Antes de entrar en detalle y enumerar los 30 consejos, primero debemos conocer cual es el
proceso para la generacidon de leads. Las mejores campafias de generacion de oportunidades de
venta contienen la mayoria o casi todos estos componentes. Desde una perspectiva tactica, un
especialista en marketing necesita cuatro elementos cruciales para hacer que la generacion de
leads sea un proceso de conversion efectivo. Estos elementos son:

OFERTA

Una oferta es un material o recurso de contenido que se percibe como de alto valor para el
cliente potencial. Las ofertas incluyen libros electrénicos, guias, libros blancos, calculadoras,
demostraciones de productos, cupones, etc.

LLAMADA A LA ACCION

Una llamada a la accién (CTA) es texto, una imagen o un botén que se vincula directamente
a una pagina de destino para que las personas puedan encontrar y descargar su oferta. Es un
elemento que trata de conseguir una interaccién por parte del usuario.

PAGINA DE ATERRIZAJE

Una pdgina de destino, a diferencia de las paginas web normales, es una pagina especializada
que contiene informacién sobre una oferta en particular y un formulario para descargar esa
oferta. Un elemento orientado hacia la conversién que deseamos.

FORMULARIO

No puedes capturar leads sin formularios. Los formularios recogeran informacién de contacto
de un visitante a cambio de una oferta de valor para éL.

Los consejos de este e-book hablaran de cada uno de estos elementos para que cada componente
esté completamente optimizado para ayudar a generar la mayor posible cantidad de clientes
potenciales para tu empresa. {Vamos a por ello!
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CAPITULO 1

CREANDO OFERTAS IRRESISTIBLES

Si, es una de las palabras mas poderosas del lenguaje humano. Y si piensas en todas las cosas

que hacemos como especialistas en marketing, en ultima instancia es lograr que la gente diga “si
a nuestras ofertas.

Cuando una oferta es exclusiva, escasa o tiene mucha demanda, se vuelve mas deseable. Ya
sean documentos técnicos, pruebas gratuitas, suscripciones, promociones de ventas o descargas,
estos elementos irresistibles pueden superar la friccidn, la duda o la preocupacion tipicas de un
prospecto.

;Por qué funcionan estos elementos? Porque desencadenan una reaccion fisioldgica que hace
gue una oferta sea mas valiosa. La gente necesita percibir que el valor de tu oferta es mayor que
lo que estas pidiendo a cambio. Cuanto mayor sea la percepcion de valor, mas irresistible serd la
oferta. Entonces, ;como se crean ofertas irresistibles? Me alegra que hayas preguntado...

#1

Usa el elemento de la escasez

Siobservas el principio de oferta y demanda, notaras que cuando la oferta es limitada, lademanda
aumenta. La escasez tiene una influencia psicoldgica en nosotros, haciéndonos querer algo aun
mas si no hay suficiente para todos. La escasez es genial porque crea miedo a la “privacion” de algo
y, por lo tanto, un sentido de urgencia.

Ofertas por tiempo limitado

Las ofertas por tiempo limitado se encuentran entre las mas populares en la categoria de escasez.
Solo piense en un concesionario de automoviles. Practicamente todos los anuncios son ofertas por
tiempo limitado. “{Obtenga 0% de financiamiento antes de que se acabe!”

Ofertas de cantidad limitada

Cuando algo tiene cantidad limitada, de repente se vuelve mas Unico o exclusivo. En algunos
estudios, las ofertas de suministro o cantidad limitada han superado las ofertas por tiempo limitado.
;Por qué? Porque es dificil saber cuando una oferta de cantidad limitada dejara de estar disponible
repentinamente, mientras que una oferta basada en el tiempo tiene una fecha de finalizacidn
conocido. Las ofertas de cantidad limitada son excelentes no solo para lograr que las personas

“_ 7

digan “si” a tu oferta, sino también para evitar la procrastinacion por completo.

Tiempo limitado y cantidad limitada

Groupon es el ejemplo perfecto del uso de ambas tacticas. En Groupon todas las ofertas
terminan dentro de un cierto periodo de tiempo y limitan la cantidad de personas que pueden
comprar. Esa es una combinacion poderosa. Los sitios web, también incluyen estas tacticas de
escasez con descuentos, que es otro gran valor agregado, especialmente para las empresas de

comercio electrdnico.
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#2

El efecto del grupo

Es una tendencia natural de los humanos copiarnos unos a otros, incluso sin darnos cuenta: nos
gusta ser parte de tribus y comunidades sociales. Entonces, cuando notamos que nuestro circulo
social esta haciendo una cosa, tendemos a seguir su ejemplo. Una excelente manera de hacer que
una oferta sea mas valiosa es mostrar que otras personas participan en esa oferta.

Prueba en Numeros
Cuando sea posible, una excelente manera de indicar cuan increible es una oferta, es mencionar
la cantidad de personas que compraron, descargaron o se registraron.

Algunos ejemplos:

e Webinars indicando cuantas personas se han inscrito.

e Suscripcidon al blog: de manera similar, en un blog se puede agregar un mddulo de
“suscripcion”, que indique cuantas personas se han suscrito. Esta es una prueba de que es
un blog muy confiable y popular que la gente deberia seguir.

Solo asegurate de que tus afirmaciones no solo sean verdaderas, sino también creibles.

#3

Aprovechar para capitalizar las noticias de actualidad

Después de que el Principe William y Kate Middleton se casaran en abril de 2011, nadie podia
dejar de hablar del vestido de novia de Kate. Pocas horas después de la boda, los vendedores
comenzaron a hacer copias casi idénticas o estilos similares del vestido disefiado por Stella
McCartney.

Cuando algo es digno de atencion, crea una gran demanda. En situaciones como esta, puede
alinear las ofertas con “lo que estd de moda”. Las empresas a menudo aprovecharan el uso de
noticias para este tipo de técnica de marketing y también para ofertas funciona muy bien.

Un ejemplo de la importancia de adaptarse a la demanda y a los habitos de consumo de tu
publico objetivo en marketing digital, es la importancia de la publicidad en redes sociales.

A dia de hoy que una marca no esté presente en redes sociales, es como si no existiera, pues
esta no solo pierde visibilidad, sino que las redes otorgan a la misma un mayor grado de confianza
por parte del publico. Por otro lado, si tienes un target joven, es crucial que te publicites en redes
sociales dados los habitos de consumo de tu publico en la actualidad y el peso que han perdido
los medios tradicionales en cuanto al alcance de determinadas audiencias.



https://blog.servilia.com/la-importancia-de-la-publicidad-en-las-redes-sociales/
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#4

Concéntrese en crear un titulo increible

BrianHalligan, CEO y cofundador de HubSpot dijo una vez que “puedes tener una gran oferta con
un mal titulo y nadie la descarga. Pero si tienes un titulo increible, de repente todos lo quieren”. Si,
la gente juzga un libro por su portada. Si tu oferta es una pieza de contenido, como un documento
técnico, libro electrdnico, o presentacion, esfuérzate en crear un titulo sorprendente.

Para un experimento de HUBSPOT, cambiaron el titulo de un libro electrénico y ejecutaron
una prueba A/B para ver cual funcionaria mejor. Cambiaron el titulo original “El manual de
productividad para vendedores ocupados” y pusieron a “7 aplicaciones que cambiaran la forma de
hacer marketing.”

La version revisada supero a la original en un 776 % en la generacion de clientes potenciales
(envios por primera vez). No solo eso, sino que también consiguié en mas clientes.

#5

Crear ofertas para diferentes etapas de compra

La llamada a la accién mas comun que veo en la mayoria de los sitios web es “Contactenos”. Claro,
desea que todos sus prospectos hablen con ventas, pero no todos estan listos. Como sabe, es mas
probable que los compradores hagan su propia investigacion antes incluso de comunicarse con un
representante de ventas. Y cada prospecto se encuentra en una etapa diferente de exploracidn.
Algunos pueden necesitar mas informacion que otros. Por eso es importante desarrollar diferentes
ofertas en diferentes ciclos de compra.

Alguien en la parte superior del ciclo de compra puede estar mas interesado en una pieza
informativa como una guia o libro electrénico, mientras que alguien mas comprometido en la
parte inferior del ciclo podria estar mas interesado en una prueba o demostracion gratuita. No es
necesario elegir etapa; crea ofertas para cada fase e incluya un CTA principal y secundario para
estas ofertas en varias paginas de tu sitio web.

DESCUBRIMIENTOJ *+++pp | CONSIDERACION J] +++<p
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#6
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Evita el galimatias corporativo

Una imagen profesional es necesaria, pero aun asi debes evitar el temido galimatias corporativo.
;Qué es el galimatias?.

Estos son términos y frases de la jerga que se han usado en exceso y se ha abusado de ellos,
dejandolos sin sentido (los encontrara principalmente en la industria de alta tecnologia, pero todos
los sectores lo hacen en un momento u otro). Estas palabras estan destinadas a agregar mas
énfasis a un tema en particular, pero en cambio hacen que tus ojos se pongan en blanco.

Evita estas palabras al describir tus ofertas:

#7

Proxima generacidn
Flexible

Robusto

Escalable

Facil de usar
Innovador

Misidn critica

Use formatos de oferta de alto valor

No todas las ofertas son iguales. Algunos “formatos” de ofertas funcionan mejor que otros en la
conversidn de clientes potenciales. Por ejemplo, ;qué es mas valioso, un documento técnico o un
libro electrénico?

A continuacion se muestran los tipos de ofertas, en orden de rendimiento, que generan la mayor
cantidad de clientes potenciales.

© ©® N O O b~ DN PR

Libros electrénicos/Guias )
Es importante probar

Plantillas o Presentaciones diferentes  tipos de
ofertas con tu audiencia

para determinar qué
Libros blancos funciona para ti.

Informes de investigacidn

Kits (multiples ofertas empaquetadas juntas)

Seminarios web en directo
Descarga de videos bajo demanda
Blog (incluyendo ofertas en la navegacion o barra lateral)

Publicaciones de blog (si hay una llamada a la accion en la publicacién)

10.Ofertas en la mitad del embudo: solicitudes de demostracién, ventas de contacto, RFP, etc

(mas ofertas listas para la venta)
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CAPITULO 2

LLAMADAS A LA ACCION ESPECTACULARES

Las llamadas a la accion (CTA) son el ingrediente secreto para llevar a las personas a tus ofertas.
Si tus CTA no son efectivos para captar la atencion de las personas y persuadirlas para que hagan
clic, entonces la oferta es inutil.

Los CTA se pueden usar en paginas de productos (que no sean paginas de destino), en anuncios
graficos, correo electronico, redes sociales, correo directo y practicamente en cualquier lugar donde
pueda comercializar tu oferta.

Pero no todos los CTA son iguales. En un mundo en el que todas las marcas luchan por la
atencidn de los consumidores, es fundamental que los prospectos elijan tu oferta sobre la de sus
competidores. En esta guia, descubriremos consejos para crear CTA impactantes.

#8

Coloca tu CTA donde el ojo lo pueda ver

Las llamadas a la accidn funcionan mejor en la parte superior de la pagina: el espacio donde el
usuario puede ver tu pagina web sin tener que desplazarse hacia abajo. De acuerdo con analisis de
mapa de calor, cualquier cosa “debajo del salto de pantalla” solo sera vista porel 50% de las personas

que visitan tu pagina. Duplicar las impresiones en tus CTA puede aumentar significativamente tu
recuento de clientes potenciales.

Observa la ubicacién

de la CTA principal de Cémo impulsar las ventas
la pagina principal. Dos D con un sistema CRM
boton"es f)ara “Descubre Transformat 5——-"'!

como” y “Descarga el : 2

libro “ que se destacan negocio con HubSpot -

sobre el salto de = Hub aticans, Partrs ;:

I

pantalla.

Lk B v Gk S R L8 e B2 ianD e @A |6 pRaliia de
Fan slamin
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#9

La claridad triunfa sobre la persuasion

Esta es una de mis frases favoritas, a menudo, los especialistas en marketing se centraran mas
en ser inteligentes que claros. Sea muy claro acerca de qué oferta hay en tu CTA, se especifico.
Si estds regalando una guia gratuita, diga “Descargue nuestra guia GRATUITA de X". Si esta
organizando un seminario web gratuito, diga “Registrese para nuestro seminario web GRATUITO
en X". X debe transmitir claramente un beneficio convincente de recibir la oferta. Esto es mucho
mas efectivo que “Descargar ahora” u “Obtener un articulo gratis”. Estos simplemente no son lo
suficientemente especificos.

r g
«f Servilia Serviclos  Recursos  Muestrotrabajo  ©log  Sobre nesofros  Consacto
Tenga en cuenta que esta

CTA es para promover un libro

electronico. Hay poco texto en T T e e

este anuncio de banner y un EL GRAN ALIADO DEL

. - SECTOR INDUSTRIAL
botdn que indica que se puede

Conoce Cimn gensrar mds
hacer clic. DpOrIurcaces; e e e et

0= Figar o & .
Caomo crear workflows en email marketing

18 B O BTN,

#10

Usa el contraste para hacer que las llamadas a la accion destaquen

Una llamada a la accidon esta destinada a sobresalir, por lo que si tu CTA se mezcla demasiado
con el disefo de tu sitio, nadie lo notard. Deseas que la mayor cantidad posible de ojos se ubiquen
en ese llamado a la accion, asi que usa colores contrastantes para que el CTA se destaque v, lo

que es mas importante, usa el disefio para dejar en claro que es un llamado a la accidn en el que
se puede hacer clic.

, rJ S-EF'.I'ili.] Seiviiien B Rendio Labaje Sobig renobien  Corlmis
Valdria la pena probar
X neurcmarketing en las en tu préxima
para ver si un color estrategias de newsletter
diferente, como verde, marketing Fiarerar snars bines a ek da
rojo o rosa, darfa como e

resultado mas clics.

EL MARKETING DIGITAL:
EL CRAN ALIADD DEL
SECTOR INDUSTRIAL

o e vty
ooolursdaten == <erta e et

m Ejemplos de estrategias de retencién de clientes
que funcionan

ke o LT
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#11

Vincule su CTA a una pdgina de destino tnica

Este consejo puede parecer menor, pero es increible la frecuencia con la que las empresas
pierden esta oportunidad. Las llamadas a la accion estan destinadas a enviar a los visitantes a una
pagina de destino dedicada donde reciben una oferta especifica. No uses llamadas a la accion para
llevar a las personas a tu pagina de inicio. Incluso si tu CTA es sobre su marca o producto (y tal vez
no una oferta como una descarga), envialos a una pagina de destino especifica que sea relevante
para lo que estan buscando. Si tiene la oportunidad de usar un CTA, envialo a una pagina que lo
convierta en un cliente potencial.

#12

Promocionar ofertas en pdginas de productos

Los CTA no deberian ser de talla unica. Si tu empresa ofrece varios productos o servicios, puedes
considerar crear una oferta diferente para cada uno de ellos. Luego, puedes colocar CTAS que
vinculen a cada oferta en las paginas del sitio web que sean mas relevantes para esa oferta.

En este ejemplo, se
n coloca una CTA para
o Servilia Serdcios v Recursos fro b Biog  Sebra noestros a  “Contactar” en una pdgina
' de producto. Para generar
mas clientes potenciales,
también podriamos tener
una CTA para una “Guia

-
N uestro trabajo gratuita de SEO”, porque
esta relacionada con la
Muestros clientes, nuestros socios oferta del producto.

r Tienes slguna duda?
J Conliafs dhdeh £4% Sarvild & fetirvh o Ll
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#13

Las pdginas de agradecimiento son geniales CTA

Incluso si alguien completa un formulario en tu sitio web (por lo tanto, se convirtié en cliente
potencial), no te detengas alli. Aumentar el compromiso también es una prioridad principal para los
especialistas en marketing para que los prospectos se conviertan en fanaticos leales.

Una vez que alguien llega a una pagina de agradecimiento, la pagina a la que llega un visitante
después de completar un formulario, use ese espacio como una oportunidad para promocionar mas
ofertas y contenido. Por ejemplo, si un visitante en servilia.com descarga una guia sobre marketing
por correo electronico, podemos ofrecerles otra oferta para una RFP por correo electrénico para
tener la oportunidad de ver una demostracidn de nuestra plataforma de marketing por correo
electrdnico.

' Servilia

Hola, aqui tienes tu kit de plantillas de email
000

Solicita ya una evaluacién gratuita de marketing sin compromiso

Los 4 beneficios de tu evaluacion 3 ;
5i, quiero mi
: evaluacién
S Ardilishs de tu sitio web
ile
- Evalaar el estado actual de fu pdgina websy odimoe estimizaria Eonbes® ety
-
e Eriptare
a & Evaluackin la comnbcackin digital
& Ermai
N Bt s meensage nbne y vakonar 5 apeorila visor & bus e ] Frmre B crmpleata”
Por L W
[=] @ Rriarel conterids Pl o o sl .
_— k™
Anafiear ol e Lde g eree oo adecaadament e ef conberido para S T, i -
eeliear @ 8us elientes polenciales y erirar wealas § =
e
O @ O Esiudode bos medios de comunicadiin socal el .
L el iy ol

a H Examrirar fus pevfiles de reshes sociales para determina s

CERRE e S OO L 08 1 Ol an bt

Sarwilia 2032
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CAPITULO 3

PAGINAS DE ATERRIZAJE QUE CONVIERTEN

Las paginas de destino son uno de los elementos mas importantes de la generacidn de leads.
De hecho, segin Marketing Sherpa’s research, las landing pages son efectivas para el 94% de las
empresas B2B y B2C. El uso de paginas de destino permite a los especialistas en marketing dirigir

a los visitantes del sitio web a paginas especificas y capturar clientes potenciales a un ritmo mucho
mayor.

Lo bueno de las paginas de destino es que dirigen a tus visitantes a una oferta en particular sin
las distracciones de todo lo demas en su sitio web. Los visitantes estan en una pagina de destino
con un Unico propodsito: completar el formulario de captura de clientes potenciales.

#14

Elementos de una pdgina de aterrizaje efectiva

Las paginas de destino, a veces denominadas “Pagina de captura de clientes potenciales”, se
utilizan para convertir a los visitantes en clientes potenciales al completar una transaccion o al
recopilar informacidn de contacto de ellos. Las paginas de aterrizaje consisten en:

" Servilia B

Un titulo y un subtitulo (opcional) [Guia gratuita] Eémdasar_mllaf un:; campafa de Inbound
Marketing efectiva

Una breve descripcion de la oferta. s e s ssesnser san sst guiar Coscargata ssta guia gratuns

Felenandn est Sormmilars

—— Y lo mas importante, una forma
R S RS de capturar informacion
Al menos una imagen de apoyo

(Opcional) elementos de apoyo como
testimonios o distintivos de seguridad

Pt s e b e et s

Comnparts tut conacimianbon

{21+




#15

Eliminar la navegacion principal

Una vez que un visitante llega a una pagina de destino, es tu trabajo mantenerlo alli. Si hay
enlaces en la pagina para moverse por tu sitio web, distraera al visitante y disminuira la posibilidad
de que se conviertan en la pagina.

Una de las mejores maneras de aumentar las tasas de conversidn de tu pagina de destino es
simplemente eliminar la navegacion principal de la pagina. jEso es todo!

Navegacién principal
eliminada
[Guia gratuita] Cémo desarrollar una campana de Inbound

Marketing efectiva

20ueé vas a aprender con esta guia? Descirgate exta guia gratuita
rellenando este formulario

#16

Debe coincidir el titulo de la pdgina de destino con la CTA correspondiente

Mantén tu mensaje consistente tanto en tu CTA como en el titulo de la pagina de destino. Si las
personas hacen clic en un enlace para obtener una oferta gratuita y luego descubren que hay una
trampa en la pagina de destino, perderan instantaneamente su confianza.

Del mismo modo, si el titulo se lee de manera diferente a la CTA, podria generar confusion y el
visitante podria preguntarse si la CTA esta vinculada a la pagina incorrecta.

b i ket sk

Solicita una evaluacion gratuita del

[ posiclonamientolSEO de tu web

P coriguls St Sondscton & caliclad y busnss clienbes & Impresdindibl sparote on ki prmers
adging S ok raeult e S Bubesdar e 5', quhru hlhhr dﬂ mi
posicienamienta

Brprrmite qu fesbetro equl - de sxpantod 0 SEO y S snalion 8 nivel ce cptimizsciis #a 8 qui e
el L4 Arris e sy .
i LETE M Ao ienamie 1 Pl ol eovpenate’ -

Sk tiares que réllend o Tormuladis de la devecha v ndd: SdndrirmdS o0 St Ao Sor B id prd
rabilar W Feirh s nsn sy e 53 sl 8 F i sy s 8 |anar deile s By s s, [ uos N e priipakos rebat b rarkasing o e
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#17

Menos es mds

Estoy seguro de que conoces la regla “mantenlo simple”. Lo mismo se aplica a las paginas de
destino. Una pagina desordenada significa un visitante distraido. Se breve y al grano; es en la propia
oferta donde das mas informacion. Ademas de su titulo, incluye un breve parrafo que explique cual
es la oferta, seguido de algunas vifetas que describen los beneficios de la oferta.

#18

Enfatice los beneficios de la oferta

Deja en claro en tu breve parrafo y/o vifietas cudles son los beneficios de la oferta. Es mas que
enumerar de qué se compone la oferta. En lugar de “Incluye especificaciones del producto XYZ”, di
algo como “Descubra cdmo XYZ puede aumentar la productividad en un 50 %”. En otras palabras,
transmite el valor de tu oferta de manera clara y efectiva.

' Servilia B

[Guia gratuita] Cémo desarrollar una campafa de Inbound
Marketing efectiva
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Fomentar el intercambio social

En tu pagina de destino, no olvides incluir botones para permitir que sus prospectos compartan
contenido y ofertas. Incluye multiples canales de redes sociales, asi como correo electrénico, ya que
las personas tienen diferentes preferencias para compartir. Cuando tu oferta se comparte mas, mas
personas llegan a la paginay, por lo tanto, mas personas completan su formulario y se convierten

en clientes potenciales.

Los botones para compartir en
las redes sociales se muestran
de forma destacada en la
pagina.
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Segun un informe de puntos de referencia de marketing, las empresas ven un aumento del 55 %
en los clientes potenciales al aumentar las paginas de destino de 10 a 15. Cuanto mas contenido,
ofertas y paginas de destino crees, mas oportunidades de generar mas clientes potenciales para

tu negocio.
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CAPITULO 4

FORMULARIOS OPTIMIZADOS

Los formularios son la clave de una landing page. Sin ellos, no hay forma de “convertir” a un
visitante en un cliente potencial. Los formularios son utiles cuando llega el momento de que las
personas se registren, se suscriban a su sitio o descarguen una oferta.

Los siguientes consejos descubriran cdmo crear excelentes formularios para paginas de destino.

#21

La longitud de formulario correcto

Quizas se esté preguntando cuanta informacidn debe pedir en un formulario. No existe una
respuesta magica cuando se trata de cuantos campos debe contener su formulario, pero el mejor
equilibrio seria recopilar solo la informacion que realmente necesita.

Cuantos menos campos tenga en un formulario, mas probable es que recibas mas conversiones
Esto se debe a que con cada nuevo campo que agrega a un formulario, crea friccion (mas trabajo
para el visitante) y menos conversiones. Una formulario mas largo parece mas trabajo y a veces
sera evitado. Pero por el otro lado, cuantos mas campos requieras, de mejor calidad podrian ser
esos clientes potenciales. Dependiendo de la etapa del visitante, pide unos campos en otros.

La mejor manera de determinar si funciona es probarlo.
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#22

Presentar o no presentar

Esa es la pregunta que se hacen la mayoria de tus visitantes. Una de las mejores maneras de
aumentar las tasas de conversion de formularios es simplemente NO usar la palabra predeterminada
en su botdén: “ENVIAR”.

Si lo piensas bien, nadie quiere “someterse” a nada. En cambio, convierte la declaracion en un
beneficio que se relacione con lo que obtienen a cambio.

Por ejemplo, si el formulario es para descargar un kit de folletos, el botdn de envio debe decir

” 6

“Obtenga su kit de folletos”. Otros ejemplos incluyen “Descargar documento técnico”, “Obtenga su
libro electrénico”, o “Unase a nuestro boletin”.

Otro consejo util, haz que el botdn sea grande, audaz y colorido.
Asegurate del aspecto del botdn (generalmente biselado parece que “se puede hacer clic”).

#23

Reduzca la ansiedad con elementos de prueba

Las personas se resisten mas a dar su informacion en estos dias, especialmente debido al
aumento del spam. Hay algunos elementos diferentes que puede agregar al formulario o a la
pagina de destino para ayudar a reducir la ansiedad de un visitante para completar el formulario:

e Agrega un mensaje de privacidad (o un enlace a tu politica de privacidad) que indique que
su correo electrénico no se compartira ni vendera.

e Si tu formulario requiere informacion confidencial, incluye sellos de seguridad, o
certificaciones para que los visitantes sepan que su informacion esta segura y protegida.

e Agregar testimonios o logotipos de clientes es otro gran indicador de prueba social. Por
ejemplo, si su oferta fue para una prueba gratuita, es posible que desee incluir algunos
testimonios de clientes sobre su producto o servicio.
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#24

Hacer que el formulario parezca mds corto

A veces, las personas no completan un formulario solo porque “parece” largo y requiere mucho
tiempo. Si tu formulario requiere muchos campos, intenta hacer que el formulario se vea mas corto

ajustando el estilo.

Por ejemplo, reduce el espacio entre campos o alinea los titulos a la izquierda de cada campo en
lugar de arriba para que el formulario parezca mas corto. Si el formulario ocupa menos espacio en
la pagina, puede parecer que esta pidiendo menos.

20
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CAPITULO 5

GENERACION DE LEADS MULTICANAL

Tu sitio web no es un silo. Los especialistas en marketing deben utilizar muchos otros canales
para maximizar sus 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 facilitar que los compradores investiguen, evallen y compren productos de la
manera que sea mas apropiada para ellos. Se trata de tener la combinacidn de marketing adecuada.

En este ultimo capitulo, cubriremos brevemente algunos canales que ayudan a las empresas a
generar la mayor cantidad de clientes potenciales.

#25

Los blogs atraen a los clientes potenciales

De acuerdo a un informe reciente de Benchmarks, las empresas que publican blogs de 6 a 8
veces al mes duplican su volumen de clientes potenciales. Esto demuestra que los blogs son un
canal muy eficaz para la generacion de leads.

En cada publicacion de blog, incluye hipervinculos a paginas de destino dentro de la copia de la
publicacion, asi como un llamado a la accién destacado.
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#26

Correo de marketing

Muchas empresas pueden pensar que el marketing por correo electrénico solo se utiliza mejor
cuando se comunica con clientes potenciales y clientes existentes. El correo electrénico puede ser
un gran canal para la generacidn de nuevos clientes potenciales. Aqui hay algunas formas en que
puede usar el correo electrénico para generar mas prospectos nuevos:

e Concéntrate en una estrategia de suscripcion voluntaria. Si compras listas de correo
electrénico y enviando spam a sus prospectos, nadie querra compartir tu correo electronico
con otros. jSolo querran darse de baja! El primer paso para la generacion de clientes
potenciales por correo electronico es asegurarse de tener suscriptores satisfechos que
disfruten de recibir tus correos electronicos.

e Envia a la gente ofertas valiosas. Si envias ofertas realmente interesantes o valiosas, ya
sean descargas, descuentos o contenido educativo, es mas probable que las personas
compartan sus correos electrénicos con sus amigos o colegas.

e Brinda a las personas las herramientas para compartir. No olvides agregar un enlace
“Reenviar a un amigo” o botones para compartir en las redes sociales dentro de cada correo
electrdénico para que las personas se animen a pasarlo.
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#27

Redes sociales

Las redes sociales no son solo para dar “me gusta” a las imagenes divertidas o twittear lo que
comiste en el desayuno. Las redes sociales son un canal prioritario que muchas empresas estan
aprovechando. Aqui hay algunos buenos consejos para generar clientes potenciales en las redes
sociales.

Construye seguidores leales. Construir una relacidon con clientes potenciales es un primer
paso critico. Las conexiones en las redes sociales son realmente de persona a persona,
no siempre de empresa a individuo. Conoce a tu audiencia on line, comunicate y comparte
informacion. Para generar clientes potenciales, se debe tener una interaccién humana con
los demas.

Recuerda, las redes sociales son un didlogo. Las empresas que solo usan las redes sociales
para enviar mensajes sobre si mismas no estan usando los canales sociales de manera
efectiva. El objetivo es interactuar con los demas y ser util. Cuando compartas contenido
en las redes sociales, no siempre publicas algo que se relacione con tu empresa. Comparte
enlaces a otras cosas interesantes que haya encontrado en linea. j{La gente también estara
muy agradecida de que estés apreciando su trabajo!

Conexiones de influencia para compartir contenido. Publicar y compartir contenido que
dirige el trafico a paginas de destino especificas es la palanca mas importante para
aumentar la generacidn de clientes potenciales a través de las redes sociales. Comparte sus
nuevas ofertas de contenido publicando enlaces a paginas de destino y, ademas, comparte
publicaciones de blog, descuentos y otros excelentes recursos.
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Busqueda orgdnica

Si bien la promocidn de tus ofertas en muchos canales es crucial para la generacion de clientes
potenciales, también es igualmente importante facilitar que las personas encuentren sus paginas
de destino a través de los motores de busqueda. Para hacer esto, debe aplicar las mejores practicas
de optimizacion de motores de busqueda (SEQO) a sus paginas de destino, como:

e Elige una palabra clave principal para cada pagina de destino y concéntrese en optimizar
esa pagina para esa palabra. Si sobresatura una pagina con demasiadas palabras clave, la
pagina perdera su importancia y autoridad porque los motores de busqueda no tendran
una idea clara de qué trata la pagina.

e Coloca sus palabras clave principales en su titulo y subtitulo. Estas areas de contenido
tienen mayor peso para los motores de busqueda.

e Incluye las palabras clave en el contenido del cuerpo, pero no las use fuera de contexto.
Asegurate de que sean relevantes con el resto de tu contenido.

e Incluye palabras clave en el nombre de archivo de las imagenes (p. ej. mipalabra clave.jpg)
o utilizalos en la etiqueta ALT.

e Incluye las palabras clave en la URL de la pagina.

#29

Use enlaces y CTA dentro de las ofertas

Tus ofertas en si mismas son excelentes canales para la generacidn de prospectos. Por ejemplo,
en este libro electrdnico he incluido enlaces a otras ofertas de contenido que puede descargar.
Como la gente comparte este libro electronico, pueden descubrir otros recursos g ue ofrecemos
mediante los enlaces dentro del contenido.
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#30
Pruebas A/B

Si bien este no es un canal, es una excelente manera de aumentar los clientes potenciales en
todos los canales y tacticas.

Las pruebas A/B se pueden utilizar en llamadas a la accidon, paginas de destino, marketing
por correo electronico, publicidad y mas. De acuerdo con Hubspot investigacion, las pruebas
A/B de sus paginas de destino y otros activos pueden ayudarlo a generar hasta un 40 % mas de
clientes potenciales para su negocio. Cuando se realizan correctamente, las pruebas A/B pueden
proporcionar una gran ventaja competitiva para su empresa.

Paraobtener masinformacion, descarga laintroduccion al uso de pruebas A/B para la optimizacion
de marketing.

Ganador

Version A Version B
Ratio de Conversion Ratio de Conversion
20% 25%

CONCLUSION

La generacion de clientes potenciales en linea tiene el poder de transformar su comercializacion.
El uso de excelentes ofertas, llamados a la accion, paginas de destino y formularios, mientras
los promociona en entornos multicanal, puede reducir su costo por cliente potencial y brindar
prospectos de mayor calidad a su equipo de ventas.

Los conceptos basicos en este documento son solo el comienzo. Esta guia contiene muchas
mejores practicas para todos los aspectos de la generacion de prospectos para ayudar a impulsar
sus tasas de conversidn, pero estas tacticas son solo la punta del iceberg. Continua modificando
y probando cada paso de su proceso de generacidon de prospectos entrantes en un esfuerzo por
mejorar la calidad de los prospectos y aumentar los ingresos.

Ahora ve, joven saltamontes, en camino a convertirte en un maestro de la generacion de

prospectos.
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SOBRE NOSOTROS

Somos un complemento a tu equipo de marketing. Un equipo de expertos que vivimos con
pasion el Inbound Marketing, que trabajamos para ti de forma innovadora, creativa y colaborativa
para lograr tus objetivos y ayudarte a mejorar tu empresa.

Un grupo de profesionales que amamos el marketing digital, con experiencia en la planificacion
y ejecucion de estrategias de promocidn en Internet.

Transparencia, honestidad y confianza para que conozcas a fondo el servicio desarrollado vy
puedas conocer mas sobre como el Inbound marketing puede ayudarte.

Servilia se fundd en 2003 y se disefié en torno a la creacién de marketing que a la gente le
encanta.

Desarrollamos planes de marketing para hacer crecer tu negocio afo tras afio. Piensa en nosotros
como una inversion hacia el futuro de tu empresa. Obtenga su evaluacién con un especialista en
Inbound Marketing

;Te gustd lo que leiste? ;Por qué no registrarse para una evaluacion gratuita de Inbound
Marketing?

Victor Manuel Ganan es el CEO Fundador de Servilia, CEO de Brantac Comunicacion Digital,
dedicada a la formacion en nuevas tecnologias y Profesor de Marketing Digital en la Universidad
Europea Miguel de Cervantes (UEMC) y en IMF Business School.

Trabaja activamente en la consultoria estratégica ayudando a empresas y organizaciones a
dinamizar su negocio y comunicacion en la red, generando mas oportunidades e implantando
planes de accidn efectivos de marketing digital.

Lleva mas de 22 anos ligado a la comunicacion en internet, al marketing digital, la reputacion
online, el desarrollo web y disefio grafico. Ha participado como ponente en mas de 100 cursos y
conferencias sobre innovacion en la empresa, nuevas tecnologias de la comunicacion e internet,
ademas es el autor de gran parte de los ebooks y articulos publicados en el blog de Servilia.
Puedes comunicarte con él a través de Twitter o Linkedin.

'd Servilia

Soluciones de marketing digital
Victor Manuel Ganan Fernandez

@victorganan
https://es.linkedin.com/in/victorganan
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