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Generar leads, tanto en cantidad como en calidad, es el principal objetivo
del marketing actual. Y, con la metodologia inbound, tu web se convertira
en una maquina de generar leads que avanzaran por el proceso de compra
enamorandose cada vez mas de tu marca. Suena bien, éverdad?

En esta guia encontraras las mejores 30 técnicas para hacer que la
maquina funcione casi sin que le prestes atencion. Te ensefaremos trucos
para engrasar cada pieza de la maquinaria para que logres mas y mejores
leads y, por tanto, mayores ingresos para hacer crecer tu empresa.

cCOmo poner a punto tu maqgquina de generar leads? Primero te
explicaremos brevemente su funcionamiento y después te contaremos las
ideas que han ayudado a generar millones de leads que pueden ayudarte
a hacer mas eficaces tus campanas.
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Una maquina de generar leads funciona con 4 elementos cruciales. Aunque
cada campafa es diferente, las mejores incluyen estos componentes para
hacer que la magia del inbound surta efecto. Por eso, antes de profundizar
en como optimizarlos con 30 grandes ideas, veamos en qué consisten:

L.

Una oferta es una
pieza de contenido
de valor para el fu-
turo lead. Y si éste
lo percibe como de
mucho valor, mejor.
Ebooks, white pa-
pers, consultorias
gratuitas, cupones y
demostraciones de
producto son ejem-
plos de ofertas.

@

CALL-TO-ACTION

Una Call to Action o
CTA) es un texto, ima-
gen o botdn que en-
laza directamente a
una Landing Page para
que el futuro lead pue-
da descargar tu oferta

de valor.

LANDING PAGE

Una Landing Page
no es una pagina
normal de una web:
solo contiene la in-
formacion sobre una
oferta y un formula-
rio para descargarla.
Ni mas ni menos.

FORMULARIO

Un formulario reco-
pila la informacion
de contacto que
el futuro lead pro-
porciona a cambio
de la oferta. Sin un
formulario, no hay
campana de capta-
cion de leads.

Los consejos de esta guia cubren los 4 elementos para asegurar que cada
uno esta perfectamente optimizado y que asi tu maquina de generar leads
trabaje a pleno rendimiento para hacer crecer tu empresa.
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CAPITULO1I

CREACION DE
OFERTAS IRRESISTIBLES

“Si” es la respuesta que todos buscamos desde el marketing. Pero para
eso hemos de lograr que el lead desee tanto lo que le daremos a cambio
como para darnos su “Si”. Una oferta exclusiva, limitada o con mucha
demanda es una oferta aun mas deseable. Puede ser un white paper,
pruebas gratuitas, promociones, descargas... has de seducir al futuro lead
dandole lo que quiere.

“Si, acepto la oferta” es lo que gqueremos conseguir, por lo que creamos
campanas de inbound. Una oferta irresistible elimina las dudas o
preocupaciones del lead. Funciona porque despierta una reaccion
psicoldgica que hace la oferta mas valiosa de lo que le estas pidiendo a
cambio. Cuanto mayor sea la percepcion de valor, mas irresistible sera la
oferta.

Sigue leyendo y te contamos como crear una oferta irresistible.



Empezamos con la mas conocida forma de oferta aplicada al mercado:
la demanda aumenta cuando la oferta es poca. La escasez nos hace
reaccionar, nos influye psicoldogicamente y nos hace desear mas algo
cuando sabemos que no habra para todos. Nos hace darnos prisa porque
nos urge conseguirlo. Fijate si no en las rebajas.

Ofertas por tiempo limitado

Las mas habituales y utilizadas en cualquier situacion. éQuién no ha
escuchadoalgunavezunafraseacabadaen®..antesdeqguemearrepienta”?
Solo hay que poner fecha de caducidad a una oferta y gritarla con letras
bien grandes.

Ofertas hasta fin de existencias

La exclusividad gusta. Cuando hay poco de algo, automaticamente se
ve envuelto en un aire de exclusividad que le hace ganar en valor. Si hay
pocos, el tuyo puede acabar siendo el unico. No hay margen para dudas,
otro se lo puede llevar mientras tu estas dudando. El truco es que, a
diferencia del caso anterior, aqui no se sabe cuando terminara la oferta.
Esto hace reaccionar a los usuarios mas rapidamente y les anima a decir
el “si” que buscamos.

Ofertas con limite de tiempo y de cantidad

La mezcla de los dos tipos anteriores de oferta crea un tercero muy
poderoso: cuando hay escasez de existencias y el plazo para conseguirlas
también esta limitado. Groupon es un buen ejemplo de este tipo. Ademas,
utiliza descuentos que es otra gran forma de anadir valor a una oferta,
especialmente en tiendas online.
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El ser humano es sociable. Nos gusta formar parte de una comunidad y
nos dejamos arrastrar por la mayoria, algunas veces sin darnos cuenta.
Imitamos comportamientos de otras personas para tener sentido de
pertenencia. Si en la oferta se demuestra que otros se han interesado en
ella, veras cdmo aumenta su percepcion de valor para tus futuros leads.

La prueba de los numeros

Los datos convencen. Por eso te has descargado esta guia, por los 30
trucos que incluye. Ademas, te hemos hablado de a cuantas personas ha
ayudado en la Introduccion.

Poner numeros de compra, registro o descarga hace la oferta mas
irresistible. Por ejemplo:

Webinars: Si haces un webinar, sefala
cuanta gente se ha registrado.

Suscripcion al blog: debajo del modédulo
de suscripcion, indica cuantas personas
se han apuntado.

La credibilidad es clave en este caso asi

gue asegurate de gque tus numeros no
solo son reales, sino creibles.
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“La noticia del siglo” es una buena oportunidad para generar notoriedad
para una empresa o marca en medios online. Inspirar tu oferta en “lo que
se lleva” te servira para provechar la viralidad que “ese momento” pueda
proporcionar a tu campana. Pero has de estar atento, minuto a minuto,
para descubrirlo y reaccionar a tiempo para crear la oferta adecuada a la
demanda.

Por ejemplo, ahora ya se ha calmado un poco la
locura por Pinterest pero, érecuerdas cuando no
se dejaba de hablar de esta red social? HubSpot
rentabilizo esa locura creando el primer ebook
sobre su uso dentro de las empresas, How to Use
Pinterest for Business. No habia otro sobre ello
y realmente era un tema de actualidad asi que
con esta oferta se atrajo a muchos profesionales
del marketing y empresarios. La combinacion de
popularidad y escasez en el mercado la hizo tan
irresistible que hasta la fecha es la mas exitosa
con mas de 125.000 descargas.
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“Puedes tener una oferta genial con un mal titulo y nadie la descargara.
Pero si tienes un titulo increiblemente bueno, todo el mundo la querrd”.
Lo dijo una vez Brian Halligan, CEO y cofundador de HubSpot, y viene
a confirmar que juzgamos los libros por la portada. Asi que si la oferta
es una pieza de contenido como un white paper, ebook o presentacion,
dedica todo tu esfuerzo a crear un gran titulo.

Un test A/B es una buena forma de encontrar el mejor titulo. Por ejemplo,
en HubSpot cambiaron un ebook de “The Productivity Handbook for Busy
Marketers” a “7 Apps That Will Change the Way You Do Marketing”. ¢Cual
crees que funcion® mejor?

Ya lo ves, sin cambiar el interior, consiguieron mejorar la descarga y
aumentar el numero de leads un 776%, ademas de lograr mas clientes.
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¢Lo unico que busca la gente en una pagina web es la forma de contacto?
Si consideramos las veces que “Contactanos” se muestra en la mayoria
de webs, la respuesta es si. Pero eso es |lo que busca la empresa, no el
usuario. Cada uno puede encontrarse en diferentes etapas dentro del
ciclo de compra, no puedes ofrecerles a todos o mismo.

Al crear ofertas especificas (ie irresistibles!) para cada etapa, te aseguras
de dirigirte a todos los que visitan tu web. Por ejemplo, algunos pueden
necesitar un ebook informativo por encontrarse en una etapa mas
temprana mientras que otros que ya estan convencidos prefieren ofertas
mMas interesantes para ellos como una demostracion gratuita.

La buena noticia es que con el inbound marketing no has de elegir: puedes

preparar ofertas para cada etapa y repartir las CTAs por las diferentes
paginas de tu web.

TOP

MIDDLE BOTTOM
OF THE OF THE

FUNNEL

OF THE
FUNNEL FUNNEL
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Profesional no significa serio pero muchas veces si es sindonimo de aburrido.
¢Por qué? Sencillo: cuando queremos dar imagen profesional tendemos a
utilizar un lenguaje mas institucional, burocratico, casi de abogados. Pero
no hace falta para ser profesional.

Lajerga corporativay el argot del sector estan sobrevalorados por los jefes
y mal considerados por los usuarios que se han cansado de galimatias,
topicos y frases repetidas hasta la saciedad. Ademas, hay palabras que
intentan poner énfasis en alguna caracteristica y acaban logrando una
mueca de disgusto.

Evita utilizar estas expresiones al describir tus ofertas:

La nueva generacion

Flexible

Robusto
Escalable

Facil de usar
A la vanguardia
Innovador
El mejor de los mejores
Fundamental para tu trabajo
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Hay muchos tipos de ofertas y todas no son iguales. El valor, como la
belleza o el amor, estd en los ojos del que mira. Aun asi, las estadisticas
nos ayudan a saber qué formato es el que genera mas cantidad de leads.

Ordenados de mas a menos, los tipos de ofertas que funcionan mejor son:

Ebooks o guias
Plantillas o presentaciones
Informes e investigaciones
White papers
Kits de ofertas incluidas en la misma descarga
Webinars en directo
Videos bajo demanda
Blog con ofertas en la barra lateral
Posts con CTAs incluidas en el texto

Ofertas para el Middle of the Funnel mas enfocadas a venta
(peticiones de demostracion, contacto con el departamento de ventas, etc.)

Para saber si esta lista coincide con la que tu empresa, es importante que
testees los diferentes formatos.
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CAPITULO II

CALLS-TO-ACTION
ATRACTIVAS

Las Calls to Action o CTAs son el ingrediente secreto para que la pocima
del amor funcione y los leads se enamoren de tu oferta. Si no consiguen
llamar su atencion y persuadirles para que hagan clic, el esfuerzo de haber
preparado la oferta no habra servido para nada.

Puedes incluir una Call to Action en cualquier lugar, no solo en Landing
Pages: en anuncios, correos electréonicos, medios sociales...

Pero no todas son iguales, claro que no. Hay mucha competencia por
ganarse la atencion del usuario y tu oferta tiene que ser la mas llamativa
gracias a una CTA gue “se salga”.

Las siguientes ideas te guiaran para crear Calls to Action rompedoras.



Las estadisticas no engafan y dicen que las CTAs funcionan mejor cuando
el usuario puede verlas sin tener que hacer scroll (above the fold). Lo que
esta por debajo del primer pantallazo solo lo miran el 50% de las personas
gue visitan la web. Eso significa que situar la CTA bien visible hace que se
vea el doble de veces.

Fijate donde estdn las CTA en esta pagina principal: los dos botones se

] ven sin mover la barra de desplazamiento.
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Si hubiese una batalla entre la claridad y la persuasion, ganaria la primera.
Al menos en lo que a CTAs se refiere. Has de ser lo mas claro y especifico
posible. Si la oferta es para regalar una guia, di “Descarga nuestra guia
gratuita sobre...”. ¢Facil, no? Si organizas un webinar gratuito, simplemente
di “Registrate gratis a nuestro webinar sobre..”. Intenta destacar el
beneficio de la oferta pero sin complicarte. Resulta mucho mas efectivo
gue “Descargar ahora” o “Registrate ya” porgue éstas no son llamadas a

la accidn concretas.

' Mira esta CTA para promocionar un ebook gratuito. Es muy especifica:

- un pequeno copy y un botdn para indicar que se puede clicar.

30 TRUCOS E IDEALES GENIALES PARA LA GENERACION DE LEADS 15



Una CTA qgue no llama la atencidén no sirve para nada. Se hacen para
destacar, sobresalir por encima de otros elementos de la pagina. Si se
confunde por un mal diseio o si no parece clicable, nadie se dara cuenta
gue existe. Evitalo utilizando colores que contrasten, haz que todos los
ojos se dirijan a ella.

DESPUES

ANTES

En este ejemplo podemos ver codmo Evernote utilizaba una CTA poco visible.

Pero, al actualizar su web, se dieron cuenta de ese error y ahora consiguen mas
leads por hacer mas visible su CTA.
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Parece obvio pero conviene no olvidarlo: las CTAs han de llevar a una
landing page. Recuerda |lo que comentabamos al inicio de esta guia: los 4
elementos son los que hacen funcionar bien la maquina de generar leads.
Se pierden muchas oportunidades por noincluir ese enlace correctamente.
No utilices las CTAs para llevar al usuario a la pagina principal de tu web,
incluso cuando no sean exactamente una oferta: enlaza siempre a una
pagina que sea relevante para lo que estd buscando y que te ayude a
convertirlo en un lead.

Esta CTA para descargar un ebook
sobre Twitter lleva directamente

a los visitantes a la landing page
para conseguir ese ebook.
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Si tienes diferentes productos o servicios, utiliza diferentes ofertas para
cada uno. Asi podras utilizar una CTA en cada pagina de producto que
esté relacionado con la oferta que has creado.

En este ejemplo, la CTA “Solicitar una demo” esta situada en una
pagina de producto. Ademas, podria incluirse otra CTA para una

guia gratuita de SEO ya que esta relacionada.
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Después de rellenar el formulario, el lead ya convertido llega a una Thank
you Page por la accion. No te detengas ahi, aprovecha que tienes su
atencion para ganar su engagement y que se transforme en un fan.

Una Thank you Page es una oportunidad que no puedes dejar pasar para
promocionar otras ofertas. Eso si, siempre contenido relacionado. Por
ejemplo, si alguien se descarga una guia sobre marketing por correo
electronico, se le puede ofrecer con otra CTA, una demostracion de una
plataforma de envios masivos.

Hubspot incluye en su pagina de
agradecimiento una segunda CTA

para solicitar una demo.
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CAPITULO III

LANDING PAGES
QUE CONVIERTEN

Las landing pages son uno de los elementos mas importantes en la
generacion de leads. Segun el informe de MarketingSherpa, son efectivas
para el 94% de empresas B2B y B2C. Utilizarlas ayuda a los profesionales
del marketing a dirigir al usuario a paginas segmentadas y asi aumentar
el ratio de conversion de leads.

Lo que realmente las hace especiales a los ojos del usuario es que les
llevan directamente a una oferta concreta, sin distracciones de ningun
otro tipo. Llegan ahi con un solo objetivo: rellenar el formulario... y asi
convertirse en lead.

cQuieres saber como optimizar la pagina para que la conversion sea
mayor? Ahora mismo te lo contamos.



Las landing pages se disefan para convertir a los visitantes en leads
después de completar una transaccion o de recoger su informacion
de contacto. Por eso algunas veces también se las llama directamente
paginas de captura de leads. Se componen de los siguientes elementos:

Un titular y
(opcionalmente) un
subtitulo

Una breve oS
descripcion de la
oferta

Al menos una
imagen que
la describa

(Opcionalmente)
elementos de apoyo
como testimoniales
o sellos

de seguridad

Y, lo mas importante,
un formulario

para recoger
la informacion
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No distraigas al visitante con opciones que le alejen de la conversion. No
te vayas por las ramas. Cuando llega a la landing page, has de retenerle
alli y cualquier enlace podria alejarle del objetivo y disminuir el ratio de
conversion.

Algo tan sencillo como eliminar el menu de navegacion de este tipo de
paginas hace que aumente la conversion. Mas facil imposible.

' Pagina a la que se le ha eliminado

m ¢l menu de navegacion.
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Si el usuario clica en una CTA donde se le decia que la oferta era gratis y
va a una landing page donde descubre que hay gato encerrado, adids a su
confianza. Lo mismo ocurrira si el titular es diferente a la CTA: el visitante
puede preguntarse si esta visitando la pagina correcta y no rellenar el
formulario. Evita estas confusiones manteniendo la coherencia entre CTA

y Landing Page.

! Incluye el texto en tu landing page
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IMenos es mas

Un contenido que confunde al visitante es sindonimo de una mala landing
page vy, por tanto, de menos conversion. No compliques el texto, ve al
grano. La oferta es la que debe contener toda la informacion, no la landing
page. Ademas del titular, incluye un parrafo acerca de la oferta y unas
viNetas destacando sus beneficios. El resto es accesorio y solo hara que
se entretenga leyendo en lugar de rellenar el formulario.
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El texto de la Landing Page ha de persuadir al usuario. No lo lograra
si simplemente expone, por ejemplo, una lista de especificaciones. En
lugar de eso, busca la forma de que resulten atractivas como “Averigua
como aumentar un 50% la productividad con...”. En el parrafo, y en las
viietas que lo acompanan, debes transmitir claramente el valor detras de

la oferta.

' La landing page explica al visitante qué recibira al
m descargarse la oferta.
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No te olvides de incluir botones sociales para animar a tus leads a que
compartan la landing page. Anade todos los habituales y también el
correo electréonico para que puedan elegir segun sus gustos. Seguro
gue no te sorprenderd saber que cuantas mas veces es compartida una
pagina, mas personas la visitan y, por tanto, mas rellenan el formulario y
se convierten en leads.

' Los botones para compartir en redes

m Sociales destacan en esta pagina.
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Segun un reciente estudio, aumentar las landing page de 10 a 15 se
corresponde con un aumento del 55% de leads. Cuanto mas contenido,
mas ofertas y mas landing page crees, mas oportunidades de hacer que
tu empresa crezca en numero de leads.

EBOOK WHITEPAPER
WEBINAR FREE TRIAL
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CAPITULO IV

FORMULARIOS
OPTIMIZADOS

La clave de la conversion esta en los formularios. Son imprescindibles
para que el visitante deje sus datos y asi se convierta en lead. Los mas
habituales son para registrarse, suscribirse a contenido de tu web o
descargarse una oferta.

En este capitulo te descubrimos como optimizar tus formularios para que
conviertan mejor.



¢Cuanta informacion tengo que pedir, mucha o poca? Es la pregunta
mas habitual a la hora de disefar un formulario y la respuesta que ha
demostrado ser mas eficaz es: solo la que realmente necesitas. No hay una
extension minima ni maxima, cada caso es diferente y conviene testear el
formulario para saberlo.

Por norma general, cuantos menos campos tenga, mas posibilidades
habra de que se relleney, por tanto, mayor conversion. Un formulario largo
frena al visitante, le hace trabajar mas y el valor percibido de la oferta
quiza no lo justifique. Asi que si quieres cantidad, reduce a la minima
la informacion que le pides. Pero, cuantos mas campos pongas, mejor
calidad del lead. Si prefieres tener pocos pero conocerlos mejor, esta es
tu opcion.

En un formula-
rio soélo se nece-
sitan tres cam-

pos, los demas
son opcionales

AI
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Historicamente, los botones para enviar formularios siempre llevan el
texto “Enviar”. Pero, para aumentar los ratios de conversion, es mejor no
utilizar la palabra por defecto. Al contrario, usar una que describa lo que
el usuario va a conseguir al clicarlo es mucho mas eficaz.

Por ejemplo, en un formulario para descargar un ebook, el botdon deberia
decir “Consigue tu ebook”. Mas ejemplos podrian ser “Descarga el white
paper”, “Unete a nuestra comunidad” o “Recibe nuestra newsletter”.

Otra recomendacion es que destaque: crea un botdn bien grande y
colorido. Y, sobre todo, que parezca un botdn clicable para que no haya
confusioén posible y se sepa que es ahi donde debe clicarse.

' iNo hagas esto!
n
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El miedo a recibir correo no deseado hace que la gente tenga mas cuidado
con quien comparte sus datos. Pero hay algunos elementos que puedes
anadir al formulario para ganarte su confianza y asi reducir sus frenos
para rellenarlo y clicar en el botdn de enviar:

Politicade privacidad: dejaclaro que sucorreo electronicono se compartira
con terceros o el tipo de mensajes que recibira.

Sellos y certificaciones: si solicitas informacion sensible, demuestra que
se mantendra protegida con iconos de transaccion segura.

Testimoniales o logos de clientes: ensena la respuesta social al contenido.
Por ejemplo, si la oferta es de una prueba gratuita, incluye alguna frase de
clientes que ya estan usando tu producto o servicio.

' Ejemplos de sellos de seguridad al

m final de una landing page.
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Aunque hayas decidido incluir varios campos, no dejes que la forma de
presentarlos haga que el usuario se frene y no quiera rellenarlo porque le
parece demasiado largo. Solo has de ajustar el diseio para que deje de
parecerlo.

Por ejemplo, reduce el espacio entre campos o alinea los titulos a la
izquierda en lugar de debajo. Si el formulario ocupa menos espacio, el
usuario tendra la sensacion de que le estas pidiendo menos informacion
y no le dara tanta pereza rellenarlo.

Name:*
Name:*

Email*
Email*
Company*

Phone*
Company*

Phone*

' Los dos formularios tienen los mismos campos pero, iverdad que la version A

= parece mas corta que la B?
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CAPITULOYV

GENERACION DE LEADS
MULTICANAL

Tu web no es la Unica fuente donde generar leads, hay otros canales
gue puedes aprovechar y asi maximizar tus esfuerzos para conseguirlos.
Los medios sociales, el correo electréonico o cualquier otro canal pueden
ayudarte. El objetivo de una estrategia multicanal, también cuando
se persigue la generacion de leads, es facilitar al usuario la busqueda,
evaluacion y compra de productos u ofertas en la forma y canal que
prefieran.

Hemos dejado para el ultimo capitulo de esta guia las ideas sobre el uso
de canales que te ayudaran a aumentar el numero de leads convertidos.



Segun un estudio reciente de HubSpot, las empresas que postean entre
6 y 8 veces al mes duplican su volumen de leads. Esto demuestra que un
blog corporativo es una fuente muy eficaz para la generacion de leads.

Para asegurarte de ello, incluye en cada post enlaces a las landing page
y CTA’s.

' Ejemplo de CTA al final de un post: la oferta corresponde con el

= contenido del articulo por lo que es relevante para el usuario.
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Comunicarse con clientes ya existentes no es la unica forma de utilizar el
correo electronico. iNi de lejos! También es una buena manera de generar
leads. Considéralo un canal mas que te puede ayudar a aumentar el
numero de leads. Algunas recomendaciones para lograrlo:

e Utiliza una estrategia opt-in, no compres listas de correos. Asegurate de
qgue querran recibir tu informacion y no darse de baja por considerarlo
correo no deseado. El primer paso para generar leads por correo
electronico es tener a los suscriptores felices de recibir tus mensajes.

* Envia ofertas irresistiblemente valiosas.
Ya sean descargas, descuentos o
informacion educativa, la gente estara
mas predispuesta a ayudarte en la
difusion de contenido de valor entre sus
contactos.

e Facilita las opciones para compartir.
Dentro de cada mensaje, afade botones
sociales para compartir en sus redes y
tambiénhazvisiblelaopcionde “Reenviar
a un amigo” para animarles a hacerlo.

Correo electrénico promocionando un post de un blog

m Jueincluye los botones para compartir en redes sociales.
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Si, una parte del tiempo que los usuarios pasan en redes sociales es para
poner fotos divertidas en Facebook o para tuitear qué estan comiendo.
Pero también son espacios donde las empresas pueden participar. Para
gue también funcione como canal generador de leads, ten en cuenta dos
palabras clave:

e Confianza: construir una relacion de confianza con tus clientes
potenciales es un primer paso muy importante. Puede ser complicado
hacerlo cuando se trata de una relacion empresa-cliente y no persona-
persona que es lo habitual en redes. Tendras que demostrar tu lado mas
humano, interactuar y relacionarte con ellos como uno mas.

* Dialogo: utilizar las redes sociales solo para hablar de la empresa es
una mala forma de empezar a relacionarse con los usuarios, es mas bien
un monologo. El objetivo es ser un recurso de valor, no aburrirlos con
un discurso corporativo. No hay necesidad de hablar siempre de uno
mismo, puedes incluir enlaces de otras personas que también pueden
interesar a tus seguidores. Las recomendaciones son una forma de
iniciar una conversacion.

e Publicar enlaces que llevan directamente hacia tus Landing Pages
es, obviamente, la mejor forma de conseguir leads. Pero no lograras
aumentar ni la cantidad ni calidad de esos leads sin tener en cuenta las
dos palabras clave que acabamos de comentar.
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Google también es un canal de entrada que puede ayudarte a conseguir
mas leads. Igual de importante es promocionar las landing page como
optimizarlas para que los buscadores las tengan en cuenta. Ideas de SEO
gue puedes aplicar este tipo de paginas:

e Elige una palabra clave principal para cada Landing Page y céntrate en
optimizarla para esa palabra. De esta forma, los buscadores valoraran
mMas esa pagina al estar dedicada unicamente a un tema.

e Incluye la palabra clave principal en el titular y en el subtitulo. Los bus-
cadores tienen muy en cuenta estos dos lugares para decidir la posicion
en la pagina de resultados.

e No abuses de las palabras clave dentro del texto, usalas dentro del con-
texto adecuado y solo si tienen relacion con el contenido.

e Optimiza las ima-
genes usando Ejemplo de URL con las palabras clave principales

la palabra clave
como nombre del
archivo (por ejem-
plo, tupalabracla-
ve.jpg) y también
en la etiqueta ALT.

e Pon la palabra cla-
ve en la URL de la
pagina.
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Lasofertasensisoncanalesdegeneraciondeleads.iNolohabiaspensado?
En cada oferta podemos poner enlaces a otras ofertas descargables y
cuando la gente la comparta, descubriran otros recursos muy interesantes

' En este ebook “25 Website Must-Haves”, hay links a otros ebooks y

m Juias
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http://www.hubspot.com/25

Vale, un test no es un canal en si mismo pero si es una buena forma de
aumentar los leads en los diferentes canales que hemos visto. Por eso es
la ultima idea genial de esta guia.

Los tests A/B pueden utilizarse en CTA’s, Landing Page, correos
electronicos... Segun HubSpot, hacer este tipo de pruebas con tus paginas
puede ayudarte a generar un 40% mas de leads. Esta claro que son una
opcidn gue no se puede tomar a la ligera si quieres que tu empresa crezca.

50% 50%

v v
Version A Version B
Tasa de conversion 20% Tasa de conversion 25%
GANADOR
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Usar ofertas irresistibles, CTA’s atractivas, Landing Pages que convierteny
formularios optimizados, todo ello en una estrategia multicanal, es poner
en marcha una maquina de generacion de leads que transformara tu
marketing. El inbound marketing reduce el coste por lead y proporciona
a tu equipo de ventas informacion de calidad sobre ellos.

Te hemos dado 30 grandes ideas para que aumentes tus ratios de
conversion, pero solo son la punta de iceberg. Si, esta guia es solo el
principio: sigue trabajando para mejorar la calidad de tus leads y con
ellos el ritmo de crecimiento de tu empresa.

Ahora, imanos a la obra!
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SNEAKERLOST se fundod en el afilo 2012 con una mision muy
clara, trabajar para hacer un nuevo tipo de marketing. Un
marketing que enamore a los consumidores de nuestros clientes.

El Inbound Marketing es una manera mas efectiva
de atraer, involucrar y complacer a los clientes.

Nuestra dilatada experiencia en la creacion de contenidos, en
cualquier formato y soporte, junto con la experiencia y formacion
en Inbound Marketing y nuesta relacion con Hubspot, nos
permiten ayudar a nuestros clientes a competir en sus mercados,
sin la necesidad de tener los mayores presupuestos.

Les ayudamos a pensar mas que los grandes,

a ensefar mas que los grandes y a ayudar mas que los grandes.

MUESTRAME COMO

HUbSpt [SNEAKERLOST}



http://www.sneakerlost.es
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